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RESUMEN

El presente proyecto denominado salsa de mani “La abuela” esta enfocado en la
produccién y comercializacion dentro de la ciudad de Loja, persigue su objetivo, generar
un producto industrializado con materia prima propia de la localidad; de alta calidad y
tradicional; el estudio tiene caracter descriptivo utilizando métodos y técnicas para
recopilar, analizar e interpretar informacion; una de ellas nace del Design Thinking,
disefiada para comprender las necesidades del individuo desde su punto de vista, por lo
gue la primera etapa de este proceso es empatizar y asi determinar el impacto que tendra
el producto en el consumidor; mientras que la Ultima fase sera la implementacion.
Ademas, se realiz6 una investigacion dentro del mercado para evidenciar su oferta y
demanda de la salsa de mani “LA ABUELA”, la realizacion en el marketing y estudios
econdmicos para comprender los montos de financiacién o de las inversiones necesarias
y los presupuestos de ingresos y gastos. Se concluye que el producto es viable en su

realizacién y rentable por lo que la comunidad lojana ha mostrado interés en la propuesta.

Palabras clave: Salsa de mani, produccion, mercado
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ABSTRACT

The present project called “La abuela” peanut sauce is focused on the production
and commercialization within the city of Loja, its objective is to generate an industrialized
product with local raw material of high quality and traditional; the study is descriptive in
nature using methods and techniques to collect, analyze and interpret information; one of
them is born of Design Thinking, designed to understand the needs of the individual from
their point of view, so the first stage of this process is to empathize and thus determine
the impact that the product will have on the consumer; while the last phase will be the
implementation. In addition, research was conducted within the market to evidence its
supply and demand for peanut sauce “LA ABUELA”, the realization in marketing and
economic studies to understand the amounts of financing or investments needed and
budgets of income and expenses. It is concluded that the product is viable in its realization

and profitable so the community of Lojana has shown interest in the proposal.

Key words: peanut sauce, production, market
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INTRODUCCION

En Ecuador son pocas las provincias que mantienen un cultivo de mani como
actividad productiva con enfoque comercial, las que mas destacan en la regién sierra
Loja, siendo la Unica de este sector, en la regiébn amazoénica Morona Santiago, Sucumbios
y Pastaza como cultivo asociado y en la costa estdn Guayas, EI Oro y Manabi, segun la

informacion del Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC, 2022, p.1)

La actual investigacion se enfoca en la elaboracion y comercializacion de salsa de
mani "LA ABUELA", un producto con un gran potencial en el mercado nacional. El mani,
ademas de ser un ingrediente tradicional, posee propiedades nutricionales valiosas que
lo convierten en un producto garantizado, en otras palabras, su consumo no afecta la

salud de los consumidores.

Ademads, la producciéon de la salsa de mani "LA ABUELA" tiene un impacto
econdmico significativo, especialmente para los agricultores locales que tienen cultivos
de mani en la provincia de Loja. Promover la elaboracién y comercializacion de este
producto puede contribuir al desarrollo econémico regional, generando empleos y

aumentando los ingresos de las familias involucradas en la cadena de valor del mani.

En resumen, esta investigacion busca optimizar los procesos de elaboracién de la
salsa de mani, también desarrollar estrategias comerciales efectivas que permitan su
insercién exitosa en el mercado, respondiendo asi a las tendencias de consumo actuales

y aportando al bienestar econémico de los productores locales de mani.

JUSTIFICACION

Esta investigacién se enfoca en producir y comercializar la salsa de mani "LA

ABUELA", en la cual existe una creciente demanda de productos alimenticios

tradicionales y naturales, la salsa de mani "LA ABUELA" se posiciona como una
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alternativa atractiva frente a las opciones convencionales que a menudo contienen

sabores artificiales.

El mani (Arachis hypogaeal.) es el sexto cultivo oleaginoso y econémico del
mundo. Importante por su valor nutricional (grasas, proteinas, minerales y vitaminas) en
la seguridad alimentaria, como también por generar empleo e ingresos para las familias

productoras. (Torres, 2020, pérr. 1)

Productos como las leguminosas han constituido parte de la dieta diaria de la
mayoria de las personas que se rigen por una dieta omnivora como de aquellos que
aluden una dieta vegetariana, para estos el consumo de leguminosas es de suma
importancia debido a que constituyen un alimento que contienen “una gran cantidad de
proteinas, minerales, grasas y vitaminas que podrian remplazar la ingesta de carne o

leche animal” (Davila y Gallegos 2016)

OBJETIVO GENERAL

Elaboracion y comercializacion de la salsa de mani "LA ABUELA" en la cuidad de

Loja.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar un producto tradicional a partir de materia prima propia de la provincia

de Loja

Realizar estrategias de marketing que permitan posicionar en el mercado a la

salsa de mani "LA ABUELA"

Realizar un estudio econémico para determinar la viabilidad y rentabilidad del

producto.

Identificar la problemética que afecta al publico objetivo de la salsa de mani "LA

ABUELA"
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DESARROLLO

En el presente proyecto de titulacion se utilizara las principales metodologias y
herramientas para el proceso de comprender las necesidades de los clientes: dentro del
Design Thinking se encuentra: el Buyer Persona nos ayuda a idealizar al cliente final, a
través de las entrevistas se facilita la comprension con més precision al publico objetivo,
el mapa de empatia ayuda a conocer mejor el posible comprador en el cual se puede
identificar las frustraciones y esfuerzos que tiene el cliente, el ¢ HOW MIGHT WE? es una
técnica que permite encontrar las oportunidades a base de preguntas creadas, el
brainstorming se obtiene a través del problema planteado el cual ayudara a comprender
con mas precision las necesidades del consumidor y poder asi satisfacer la misma. Mas
adelante se implementara otras herramientas con el objetivo de conocer la viabilidad,
deseabilidad y factibilidad del producto, y a través de la monetizacién identificar el costo
viable de la comercializacion y elaboracion de la salsa de mani "LA ABUELA", ademas el
business model canvas organiza y disefia nuevos enfoques de gestion estratégica para

el mercado actual.

1. Fase de Empatia

La primera fase del Design Thinking es la “empatia” que se centra en el
descubrimiento del publico objetivo del producto creado, a través de la investigacion para
perfilar, recolectar las ideas y opiniones considerando todas las posibilidades desde la

perspectiva cooperativa de los colaboradores del proyecto.

1.1. Fase de Empatia de la Empresa “DELICIOUS”

Se conoce como empatizar “conocer al publico al que va a estar dirigido todos los
esfuerzos. Conocerlos implica indagar sobre cuestiones relacionadas el producto,

también sobre su vida diaria” con este antecedente el presente estudio inicié con la fase
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de empatizar, misma que esta subdividida en subetapas la cual en cada una de ellas se
hara uso de algunas técnicas, con las que se recopil6 informacién en primera instancia

con la problemética que constituye el uso poco diversificado del mani.

Se combin6 fuentes de informacion primarias y secundarias; las primarias de
acuerdo con Garcia (2023) se refieren a los documentos originales que proporcionan
evidencia directa o testimonio sobre un evento o periodo histérico especifico son
fundamentales para la construccion de una narrativa histérica precisa y para comprender
en profundidad los eventos pasados”. Estas ayudaron a identificar las necesidades que
carecen las personas para que en una etapa posterior realizar un perfil del consumidor,
gue se lo denominard Buyer Persona finalmente con la aplicacion de entrevistas
preliminares; por otra parte las fuentes secundarias “Ayudan a los investigadores a
contextualizar, analizar y comprender mejor los datos presentados en las fuentes
primarias, asi como a formular nuevas preguntas y enfoques de investigacion” (Pérez,
2022, p.5) en este caso se indagd documentos en articulos o libros de investigacion, es
decir que a través del uso de fuentes de investigacion primarias y secundarias. Al finalizar
esta etapa se elaborara un mapa de empatia en conjunto con el Customer Journey Map,

gue es una herramienta 6ptima para el propésito planteado.

1.2. Investigacién del Problema

El mani es considerado una de las cinco oleaginosas mas cultivadas en todo el
mundo (Pinto, 2022). Siendo la produccién mundial de mani en 2019 de 44 millones de
toneladas, siendo utilizado principalmente en la industria de confiteria, y aceite (Michelotto

et al., 2019).

Las condiciones del pais en cuestiones agricolas son propicias para la
productividad pese a ello, la sociedad ecuatoriana y la lojana no ha puesto mayor interés
en la transformacion con fines de industrializacion de la materia prima, con ello se puede

deducir que es importante la aplicacién de nuevas alternativas de consumo de productos
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locales como el mani; considerando a Montero Torres (2020) estima que esta oleaginosa
esta conformada por proteina (26%), aceite (48%) y fibra ( 3%); adicionalmente cuenta
con niacina, calcio y tiamina; estos compuestos sugieren que es un alimento saludable

gue podria mejorar considerablemente la salud nutricional.

Una de las actividades mas significativas que dinamiza la economia nacional es
la agricultura; sin embargo, considerando los daros del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia de Ecuador (2019) este sector aporta con un 8% a la produccién total anual
del pais. Siendo esta actividad una de las mas importantes para el equilibrio econémico
del pais; pero la economia podria mejorar si se aprovechard de mejor forma productos
como las semillas oleaginosas, especificamente el mani que se consume en Loja de
forma natural y no se le ha buscado formas alternativas o procesadas para mejorar la

demanda local y con ello la economia familiar.

En el contexto ecuatoriano, el cacahuate o mani es parte fundamental de la
alimentacién, por su facilidad al cultivarla se ha convertido en una materia prima de
considerable uso, sea para elaborar productos sencillos como la mantequilla o jalea de
mani o productos mas procesados (dulces, mani tostado y chocolate), asimismo su uso
se amplia a la ganaderia y a la industria farmacéutica. De acuerdo ahi que: “Las
principales provincias productoras del pais son Manabi con una superficie cultivada de
5.500 hectéreas, Loja: 4.600 hectareas y El Oro: 950 hectareas”. (INEC, 2016, p. 23).
Siendo el canton Paltas en la provincia de Loja donde las condiciones para el cultivo de
mani son ms favorables por ello se ha convertido en una de las regiones productoras de

esta oleaginosa.

Se conoce que los productores principales de mani en el pais se encuentran en
la costa segun datos del INEC (2022) la provincia de Manabi tiene mayor produccién (2
283 ha); aunque en la sierra existe una produccion de mani, la provincia de Loja como se
ha mencionado en pérrafos anteriores si cultiva el producto en menor cantidad, pero

representativa para la region (353 ha). Esta producciéon se la aprovecha especialmente
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en el &rea de snacks por ello es importante innovar y rescatar el uso de la semilla en
nuevas propuestas que puedan ser aceptadas por el mercado, especialmente en el de
aderezos; pues brinda la oportunidad de aprovechar los recursos locales, de bajo costo
de produccioén y de industrializacién de modo que la propuesta es establecer una empresa
de produccién y comercio de salsa de mani “La Abuela”, impulsando asi el sector

agroindustrial en la ciudad de Loja.

1.3 Observacioén

Dentro de la fase de observar, las observaciones detalladas y sisteméaticas
permiten a los equipos de desarrollo comprender mejor sus escases de los consumidores

y adaptarlos al producto que respondan mejor a sus expectativas.

Este proceso también es necesario para identificar oportunidades de mejora
continua, de modo que el producto siga siendo competitivo en el mercado. A continuacion,
se construy6 un Buyer Persona esta herramienta es considerada como punto clave para
poder entender al publico objetivo en especifico, ya que con la misma se puede describir
al cliente ideal de una manera ficticia pero basada en la realidad, en este caso de estudio
la poblacidn objetiva la constituyen el mercado en general con inclinacién a la percepcién
de las familias lojanas y como referentes de alimentacion del hogar a las madres de

familia.

1.4. Buyer persona

Un buyer persona es una representacion o personaje ficticia del cliente ideal,
creado a partir de la etnografia de un grupo demogréfico (edad, sexo, habitos, creencias,
etc.) con perfiles psicogréaficos, caracteristicas y comportamientos similares, donde se
basa en datos reales sobre su comportamiento y demografia y crea su historia personal,
motivaciones, objetivos, retos e intereses. Es importante aclarar que distintas empresas

crean diferentes siluetas de buyer persona para un igual producto o prestacion.
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En el Buyer Persona a continuacién, se observa una madre de familia de 30 afios,
con un estilo de vida saludable que le gusta cuidar a su familia y buscar disfrutar un
producto tradicional como una salsa rica en grasas naturales. Como se puede observar

a continuacion:

llustracién 1

Buyer Persona

ANTECEDENTES

Es una madre de familia que vive con su familia conformada por
su esposo e hijos, gque trabaja medio tiempo, que le gusta
cocinar con productos locales e intentar recetas nuevas.

Se inspira en seguir una dieta saludable con grasas naturales.

DEMOGRAFICA
EDAD 30 afios FRUSTACIONES OBJETIVOS
SEXO  Mujer * Quiere un espacio para su  « Mejor calidad de
relajacién personal alimentacion de su familia
CIUDAD Loja * No poder lograr sus objetivos. .

Vivir con tranquilidad
* No obtener el suficiente

EDUCACION Universidad e e + Mejorar su relacidn con sus
companeros de trabajo

OCUPACION Docente

ESTADO
CIVIL Casada

DESAFiOS HABITOS
+ Ayudar a las fundaciones Lojanas Ti na de sall
= t
PASATIEMPOS E INTERESES + Combinar estabilidad familiar y \eneuna ruting e safira
carrer en las mananas
. labaral
* Esuna persona activa * comersano

* Mantener una correcta

* Le gusta los deportes » cuidad su piel

alimentacion

+ Le gusta cocinar = comprar productos organicos

* |nvestigar constantemente rutinas

+ Le gusta viajar + productos locales

saludables [ejercicio fisica)
+ Pasar tiempo con sus hijos

+ Ver peliculas en familia

» Facebook
REDES SOCIALES: | For 0O

Nota: Buyer Persona enfocado en el cliente idéneo

Como se observa en la llustracion 1 se enfoca en personas de 25 a 50 afios que
se considera la poblacion econémicamente activa que pueden convertirse en clientes
potenciales, las madres de familia con un ingreso mensual de 800 délares americanos,
considerando un valor aproximado ya que la canasta basica del Ecuador en enero 2024
es de $789, 57 de acuerdo al INEC (2024), que residan en la cuidad de Loja y sean los
encargados de comprar los suministros para el hogar, les interese probar nuevos

productos, les agrade el sabor de la salsa como acompafiante en sus comidas y que su
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CONsSUMO no cause una reaccién alérgica o afecte a la salud de las personas por productos

elaborados a base el mani.

1.5. Mapa de Empatia

Los mapas de empatia son una técnica de recopilacion de informacién, «una
especie de mapa o guia que las empresas utilizan para identificar las caracteristicas de
sus clientes, desde su nombre y edad hasta sus preferencias y debilidades». En este
contexto, esta técnica se utiliza para identificar clientes potenciales y encontrar formas de
satisfacer sus necesidades nutricionales con productos basados en sus percepciones.

Los resultados se resumen en el siguiente mapa.

llustracién 2

Mapa de empatia

;QUE PENSA Y STENTE?

« Leqgusta probar diferentes tipos de salsa, cada que sale a comer
afuera.

. Se le dificulta encontrar una salsa de acuerdo a sus gustos.

+ Ledisgusta gue no haya variedad en los productos a base de mani

« Que ahora todos los productos
elaborados son malos para la salud

+ |a mayoria de salsas tienen sabores
artificiales.

+ Este tipo de producto tengan exceso

« Pocas probabilidades de
encontrar un producto que se
adapte a sus gustos

* Precios accesibles de este tipo
de producto

;QUE DICE Y HACE? (QUEVE?

de conservantes o transgénicos

¢QUEOYE?
= Se conforma con el producte que encuentre en el mercado.
« Siente que no existe variedad.
+ Siempre compra el mismo producto y siente que se esta
comenzando a cansar.
ESFUERZOS RESULTADOS
« Sequir comprando diferentes opciones hasta encontrar el que . Upa oportunidad de mejora
mejor se adapte a sus gustos. « Interés en los productos nuevos e saludables

= Comprar en diferentes puntos de venta.
« Se le dificulta encontrar variedad de salsas saludables y naturales

Nota: Mapa de Empatia del cliente ideal
El mapa de empatia visualiza los pensamientos y emociones del publico, en ese

contexto explorando sus respuestas se pudo encontrar el disgusto en no encontrar
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variedad de sabores de salsas en el mercado y su frustracién de encontrar salsa con
sabores artificiales que no satisface sus necesidades en el momento de consumir una

salsa dentro de su hogar.

1.6. Investigacion De Campo

Indica la recoleccion de informacion dentro del escenario concreto donde se
produce el fendmeno objeto de estudio, es decir, sigue métodos probados de recogida,
registro y analisis de informacién primaria que se recopila y verifica directamente en el
lugar de los hechos, ya que representan el objeto de la investigacion y aquello en lo que
se centra y transforma el investigador. Son los elementos mas fundamentales de un

proyecto de investigacion.

Mediante las entrevistas realizadas, se intent6 comprender los intereses,
preferencias y necesidades de los consumidores, en base ello se realizaron 10 preguntas
a 20 madres y padres de familia que realizan las compras de los productos de primera

necesidad y los responsables de la alimentacion del hogar.

Figura 1

Edad de los entrevistados

42 afios a 50 25 afos a 30
afios afos
20% 10%
25 afios a 30 afios
31 afios a 41 anos
42 afios a 50 afios
o 31l afosa 4l

afos
70%

Nota: Edad de los entrevistados.
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Interpretacion:

La Figura 1 muestra el rango de edad de los entrevistados segun los resultados:
de 25 afios a 30 afios representa el 10% por 2 personas pertenecientes a esta edad
realizaron la entrevista; de 31 afios a 41 afos representa el 70% por 14 madres y padres
de familia entrevistados y finalmente un 20% tiene entre 42 afios a 50 afos por 4 personas

entrevistadas.

Figura 2

¢,Con qué frecuencia consume productos saludables?

Frecuentemente

Raramente

Frecuentemente
100%

Nota: Con qué frecuencia consume productos saludables.

Interpretacion:

Al observar un 100% de las madres y padres de familia entrevistados consumen
frecuentemente productos saludables como verduras, granos, comida casera, etc. Las
madres y padres de familia comentan en su mayoria que en cualquier comida del dia
tratan de proporcionar una porcion de ensalada o fruta junto a sus comidas diarias,

ademds de tratar de realizar las comidas en casa para mayor salubridad.
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Figura 3

¢ Usted consume productos locales?

S|

NO

Nota. Resultado sobre el consumo de productos locales.

Interpretacion:

Al interpretar los resultados logrados sobre gustos por productos locales de los
entrevistados, donde se observé que, en la mayoria con el 100%, preferian los productos
locales los comentarios fueron los siguientes: verduras y frutas frescas la mayoria las
compraban en los mercados o supermercados de la localidad donde son originarios del
sector, ademas de productos de origen ecuatorianos. Por lo expuesto, la mayoria de

padres y madres de familia consume alimentos producidos dentro de la provincia.

Figura 4

En su alimentacion acompafia sus comidas con un aderezo tipo salsa

Raramente  Frecuenhtemente

15% 35%
Frecuentemente
A menudo A menudo

. 50% Raramente

Nota: Resultados en su alimentacion acompafia sus comidas con un aderezo tipo salsa.
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Interpretacion:

Observamos 7 de los entrevistados representan un 35% de madres y padres de
familia mencionaron que frecuentemente acompafian a sus comidas con una salsa, entre
las opciones que mencionaron se encontraba la salsa de tomate y una salsa picante,
mientras que el 10 de los entrevistados representan el 50% a menudo consumian una
salsa entre sus comidas de preferencia también una salsa con un toque de picante
mientas que el 15% de los entrevistados raramente pero en su mayoria no acompafian

sus comidas con un aderezo tipo salsa.

Figurab

Le gustan las salsas tradicionales de la cuidad de Loja, ejemplo: salsa de pepa de zambo o aji de

tomate de arbol entre otras

NO
15%

SI -NO

Nota. Le gustan las salsas tradicionales de la ciudad de Loja, ejemplo: salsa de pepa de zambo o

aji de tomate de arbol entre otras.

Interpretacion:

En la Figura 5, se observa que 17 de 20 personas que representan el 85% de
padres y madres de familia entrevistados prefieren consumir las salsas tradicionales de
la cuidad de Loja como las que se muestra en la pregunta porque crecieron ingiriéndolas

en su vida diaria por ende ya tienen la costumbre, mientras que 3 madres y padres de
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familia que representan el 15% no le gustan consumir salsas tradicionales o productos

relacionados a los que se muestra en la pregunta.

Figura 6

En su hogar, ¢Usted prepara salsas caseras?

NO
30%

SI L NO

Nota: En el hogar se prepara salsas caseras

Interpretacion:

La Figura 6 se muestra la mayoria de los hogares de madres y padres

entrevistados que representan el 70% preparan sus propias recetas de salsa para su

consumo gracias a que viven con ellos sus abuelos y demas familiares que se encargan

de realizarlas y el 30% no las realizan en sus hogares por falta de tiempo o simplemente

porque prefieren comprarlas en los supermercados de la localidad.

Figura 7

¢ Es alérgico al mani?

NO
5%

Nota: Entrevistados con alegrias al mani

S

NO
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Interpretacion:

En la figura 7 se observd que 19 de los entrevistados representan el 95% de
madres y padres de familia mencionaron no sufren ninguna alergia o malestar al consumir
mani en cualquiera de sus presentaciones, mientras que uno de los entrevistados
representa el 5% que presenta una alergia y cero tolerancias hacia el mani por esta razén

siempre evita la compra de todas las variantes del mani y el consumo de este.
Figura 8
Le gusta los productos elaborados a base de mani

NO
5%

SI ' NO

sl
95%

Nota: Le gusta los productos elaborados a base de mani

Interpretacion:

En la Figura 8, se observa que 19 de 20 entrevistados que representa el 95% de
los padres y madres de familia les gusta los productos a base de mani porque recuerdan
los bocadillos o dulces lojanos que comen diariamente, ademas de implementarlo en la
gastronomia Lojana o prefieren consumir mani acompafado de frutos secos en otros
caso, mientras que un entrevistado de madres y padres de familia representa el 5% no
les gusta los productos elaborados a base de mani, por lo expuesto anteriormente que
presentan una alergia al mani, se puede concluir que no les gusta los productos a base

de mani.
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Figura 9
¢ Cuantas veces a la semana consume el mani?
Todos los dias

5%

3 a4 veces
30%

1a2veces
60%

Todos los dias 1 a2 veces 3 a4 veces Nunca

Nota: Las veces que consume a la semana el mani

Interpretacion:

Se deduce que un 100% de madres y padres de familia entrevistados consumen
frecuentemente productos saludables como verduras, granos, comida casera, etc. Los
madres y padres de familia comentaron en su mayoria que en cualquier comida del dia
tratan de proporcionar una porcion de ensalada o fruta junto a sus comidas diarias,

ademas de tratar de realizar las comidas en la casa para mayor salubridad.

Figura 10

Dentro de su canasta basica afiade a su compra una salsa tradicional

S
30%

SI E.NO

Nota: Dentro de su canasta basica aflade a sus compras una salsa tradicional
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Interpretacion:

Se presenta en la Figura 10 que un 70% de las madres y padres de familia
entrevistados no implementan en su canasta basica la compra de salsas tradicionales
como mencionaron anteriormente, estas salsas tradicionales las realizan de manera
casera en sus hogares, ademas el 30% de las madres y padres de familia entrevistados
si implementan la comprar de estos productos en sus hogares porque este tipo de salsas

prefieren en sus comidas.

La entrevista fue realizada para recopilar y analizar las preferencias de los padres
y madres de familia que son los consumidores potenciales, con lo mencionado se
realizaron unas preguntas abiertas con el fin de empatizar un poco mas con las personas
entrevistadas, donde se indagd sobre la necesidad de la implementacion de productos
innovadores dentro del mercado cuya base sea el uso de mani, de acuerdo con los
resultados el 70% respondié positivamente mencionando que la innovacion es parte de
la experiencia a la hora de elegir un producto, que las nuevas propuestas son atractivas
para el consumidor o porque tratan de traer soluciones a un problema de interés social,

entre las mas destacadas.

En conclusion, segun las entrevistas y el analisis de estas, realizadas sobre la
aceptacion de un producto a base del mani una salsa, los resultados indican la existencia
de un mercado potencial. Este mercado esta dispuesto a aceptar el producto y podria
estar interesado en él, dado que es un producto nuevo, pero con un toque tradicional. Por
consiguiente, sugiere que hay una oportunidad significativa para introducir este producto

en el mercado y satisfacer una nueva demanda de los consumidores.

2. lIdentificacion del problema

El primer paso para cualquier nueva empresa segun Maurya (2012) citado en Mejia-

Giraldo (2019) es asemejar el problema mas relevante para resolver y buscar una
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solucién. Por consiguiente, se surgiere dar respuesta a tres preguntas claves: ¢es algo
qgue los consumidores desean?, ¢costearian por ello?, ¢es posible que se pueda dar
solucién?, que se responde mediante la observacion y entrevistas con clientes, lo que da
lugar a lo que denomina un producto minimo viable que puede preseleccionarse y

lanzarse al mercado.

2.1 Enumerar los 5 principales problemas del segmento seleccionado

Los agricultores y los trabajadores agricolas estan expuestos a condiciones de
trabajo injustas o inseguras.

Los trabajadores de campo no cuentan con pagos de precios justos a su trabajo
o salarios dignos.

Altos indices de desempleo en el Ecuador

Escasez de diversificacion de productos en la provincia de Loja

Alto indice de desnutricion infantil en la ciudad de Loja.

América Latina, es la region donde se concentra el mayor indice de desigualdad
en el mundo (Vega et al., 2019, p.11). En los Ultimos afios, se ha registrado un bajo
crecimiento econdémico, esperando que la informalidad incremente a causa de una mayor
desocupacion. Por lo usual, este sector aumenta cuando los trabajadores no encuentran
una alternativa de ocupacién dentro del sector formal, lo que dificulta la situacién. En
2018, la desocupacion urbana tuvo una baja del 8,2% al 8% en comparacion con el afio

anterior, manteniéndose con niveles altos de desempleo. INEC (2019).

Segun los datos publicados por (Hourtart, 2017) en Ecuador durante el afio 2016,
Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura 'y Pesca (MAGAP) asign6 193 millones
de ddlares considerando otras actividades propias de campo estarian superando los 349
millones, del Presupuesto General del Estado, esto con 1,17 % de los cuales el 0,64 %

correspondieron a este Ministerio.
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Asimismo, de acuerdo con el Reporte de Pobreza por Ingresos de marzo 2015,
del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) la carencia en el pais ha
disminuido al 24,12 % en el 2015 (Hourtart, 2017). Este prodigio se considera como
comun en los paises de América Latica, independientemente de sus sistemas
economicos o politicos. Considerando que estos paises tienen variedad de recursos tanto

agricolas como ganaderos.

Siguiendo la misma linea de exposicion, el sector agricola es uno de los que
presenta los ingresos mas bajos para el Estado y la dinAmica econdmica familiar de
Ecuador. (INEC, 2022) Esto quiere decir que, a pesar de que el sector primario de la
economia, especificamente el agricola son la base fundamental de la economia, no esta
generando ingresos econdmicos considerables tanto para el consumo interno como para
las exportaciones, las labores agricolas son poco reconocidas y mal remuneradas en
comparacion con otros sectores econdémicos como los industrializados o servicios, el agro
puede llegar a ser hasta tres veces mas baja su retribucion que en la manufactura y los

servicios.

Ecuador necesita cerrar la brecha de ingresos entre el sector agricola (campo) y
la ciudad aumentando la productividad, abriendo nuevos mercados e invirtiendo en
modelos de desarrollo agricola como las cooperativas o alianzas, pero sobre todo
necesita desesperadamente la capacidad de desarrollar mercados locales y pagar

salarios mas altos

Los productores del chocolate Paccari han conseguido crear un negocio
sostenible estableciendo relaciones humanas con los agricultores, a los que pagan «hasta
17 veces mas» que el precio fijado por las bolsas que comercializan su cacao, es decir,
«entre el 5% y el 6% de los salarios del comercio justo». Para animar a las agricultoras a
participar en el comercio del cacao, Paccari también ha reducido el peso de los sacos
utilizados para transportar la fruta a 20 kilos en lugar de 66 kilos, una «herencia de la

esclavitud» del siglo XIX.
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Para Barboto (2002) cofundadora y CEO de PACCARI:

La visibn femenina contribuye un sentido mas humano para los negocios
generando relaciones mas equitativas. Las mujeres de América Latina demuestran con
su trabajo, sus magnas virtudes para operar recursos y ser distribuidos de forma més
justa en las familias y comunidades. De este modo, y solo asi, es posible cerrar algunas
brechas que adn siguen incompletas. Constituyendo un balance positivo para que las
empresas logren cumplir con sus objetivos sin perder incandescencia, proximidad v,

sobre todo, entusiasmo. (parr.8)

«Los beneficios del cacao de comercio justo utilizado para producir el chocolate
Paccari también ayudan a optimar la direccion hacia la educacion, salud y nutricion de

todas las mujeres rurales y mejorar el bienestar de sus familias», explica Barboto (2002)

2.2. Customer Journey Map

El mapa de camino del consumidor es «un instrumento para visualizar y
comprender la experiencia del cliente», permite trazar en detalle todas las etapas del ciclo
de vida del cliente y, a partir de la informacién obtenida, construir un mapa que muestre
todos los eventos por los que debe pasar el cliente. Se centra en cdmo las interacciones

afectan a la experiencia del cliente y cdmo puede mejorarse».

El mapa del recorrido del cliente como un instrumento para el proceso de Design
Thinking es una experiencia que permite comprender mejor al posible comprador,
describe el dia a dia, sus habitos y mejores momentos de interaccion que se puede usar
para tener una mejor aceptacion del producto. Con ello se pretende determinar cuando

se puede intentar aplicar un nuevo producto, tal como se aprecia en la siguiente imagen.
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llustracién 3

Mapa del Recorrido de Camila Naranjo

CAMILA Es un dia normal con su familia, pero se da cuenta que es momento de realizar
MAPA DEL RECORRIDO

NARANJO las compras en la casa ya que le falta muchos ingredientes para cocinar,
DEL CLIENTE Madre de Familia entonces decide salir con su familia a comprar lo necesario
CONCIENCIA CONSIDERACION COMPRAR RETENCION VOCACION
H £ Selevanta de ) Pasea por Le gusta el Consume y
£ 8 |acama para No tiene los Llegada a ol drea Observa el Prueba el sabor y Ofrecen Decide comparte
=] ici .
03 preparar el ,SUf'CC;‘emfs supermercado Viendo los plr_&iazm producto olor del d?j&ii?;ﬁig’ comprarel  oonia
g E desayuno  'Ngredientes productos nuevo producto P producto familia
|
]
o g Se da cuenta que es Ve volantes y letreros ‘ Mas Busca mas productos
o el momento de promocionando un Redes Sociales informacidn en de esa marca en
EE realizar las compras nuevo producto redes sociales redes sociales
go
|

(4]
a0 . o . . Pocos puntos
‘EE Lejanta &l punto Desconocimiento Insuficiente Rapida atencion de venl?fas de
50 de venta informacion al cliente
do este producto

[ Encantado jq"|——-_n"p
3 & / e N ---""'--""--..___. i
=15 =
i X /
gk =
£
W Frustrado
]
o0 . . . -
co Podemos identificar que mientras mas En esta faceta podemos concluir que le ha
'5% personas identifiquen el producto, mas gustado o almenos se a interesado en el
% o] acogido puede llegar a tener producto, y es posible que haya comprado.
w0

Nota: Mapa del recorrido de Camila Naranjo

En la anterior ilustracion plasma las interacciones potenciales y los momentos
cruciales que el cliente ideal llega a conectar o conocer el producto nuevo, tomando la

ventaja en puntos claves de su trayecto como la hora de la compra de los suministros.

2.3 Arbol de Problemas

Una herramienta utilizada para captar la naturaleza y el contexto del problema que
se pretende abordar con una estrategia, programa, proyecto, etc. Elaborar un arbol de
problemas permite identificar tanto las causas profundas del problema como sus
repercusiones directas e indirectas a medio y largo plazo, y también esta vinculado al

arbol de objetivos, ya que convertir esta herramienta en un arbol de objetivos permite
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identificar y definir los objetivos (metas, objetivos, elementos y actividades) que deben

incluirse en el plan de proyectos.

llustracién 4

Arbol de problemas

m Falta de conocimiento

< scbre las propiedades

E La diversificacion del mani nutricionales del mani Falta de investigacion y

como salsa es dare un desarrollo de nueyas

LL] nuevo producto al propuestas de produccion

wd mercado. de productes en el

m mercado

o EFECTO 1 EFECTO 3

(274

Q.

[ Salsa de Mani LA ABUELA

==l

(o] CAUSA 1 CAUSA 2. CAUSA 3

m En el mercade Lojano el El mani tiene aproximadamente El mani lojano es reconccido
\'< mani es materia prirnude ::;ﬁzﬁmmn:rﬂt por su calidad y sabor, sin

- . i) embargo no es de los cultivos
la confiteria, derivados de e contenido de calcio, fioming y  se— pilortiado pom 0 ol

la chocolateria ¥ niacing, todo el potencial para .
bocadillos. - ser utilizado come un ' g:;:em como es el caso del
complemento nuiricional )

,~—

Nota: Arbol de problemas de "DELICIOUS”

Se muestra las causas y efectos que presentan en el proyecto, la etapa primaria
es la causa de este proyecto se centr0 en diversas razones que originan el problema y

en la etapa posterior los efectos como resultado de este.

3. Idea de Negocios

¢Durante esta fase "IDEAR™ se desarrolla las técnicas empleadas entre ellas se
encuentran “How might we?", lluvia de ideas (brainstorming), seleccion y clasificacion de
idea, estas técnicas son conocidas por brindar ideas creativas e identificar ideas

potenciales que permiten la recoleccion de posibles soluciones al problema identificado.
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3.1. Técnica: ¢How might we?

Es una técnica del design thinking disefiado para encontrar oportunidades
después de analizar y comprender el problema, se basa en el supuesto de que cada

problema es una oportunidad de crear un negocio clave con un disefio especifico.

Después de crear varias posibilidades, el contenido final seleccionado para la

lluvia de ideas es el siguiente:

¢Como podriamos hacer una salsa tradicional utilizando productos locales de la

provincia de Loja?

¢, Como podriamos mejorar la textura y potenciar el sabor de la salsa de mani?

¢ Cémo podriamos encontrar el equilibrio entre una salsa tradicional y genérica?

3.2. Brainstorming

La aplicacién del proceso de design thinking dentro de la cual se utiliza la técnica
de brainstorming o la lluvia de ideas, que consiste en una herramienta de trabajo en
equipo que ayuda a generar ideas relacionadas con un tema o problema especifico. Esta
técnica es util para comprender las necesidades de un grupo objetivo especifico y poder

satisfacerlas de manera efectiva.

Para implementar este método, se reunié en la lluvia de ideas la opinion de 20
personas de diferentes edades de la cuidad de Loja, para expresar sus diferentes
opiniones con respecto a la pregunta antes realizada en la técnica How might we? que es
la siguiente ¢ Cémo podriamos hacer una salsa tradicional utilizando productos locales de
la provincia de Loja?, donde se reunié 100 ideas y asumiendo que cada idea es valida,
gue no hay respuestas incorrectas y que se necesita pensar fuera de lo comuan sin pensar
demasiado en las respuestas para obtener los resultados que ves, como se muestra en

la siguiente ilustracion:
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Resultado del Brainstorming
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¢COMO PODRIAMOS HACER UNA SALSA TRADICIONAL UTILIZANDO PRODUCTOS LOCALES DE LA
PROVINCIA DE LOJA?

Sazon de Utilizar  Utilizando Salsa Salsa salsacon | salsade con salsa de salsa Salsa
la tomate Zambo liquida Casera  frozos de tomate aguacate aji picante dulce
abuelita de arbol fruta
pimineta albaca tostando c.nc.lando con agua con G0 antequilla chocolate  'salsacon  maracuya
el mani pimientos yogurt de mani cafe
satural
salsa salsaroja  salsacon  consaly  conjugos con Pepasde  salsade salsa salsa salsa
fosada = dechies  hierbas pmienta  acidosde  salmuera | Zambo = aceitede  agridulce veloute | holandesa
naturales la fruta oliva y ajo
verduras extracto  picado de salsa queso salsa vinagretas i salsa salsa de salsa
precocinadas de 7 especies Pesto fundido fumet g madre soja pomodoro
naranja
vinagre | pico de leche de  ‘guacamole  almendras  salsaroja | cacahuates ~ Cchipotle salsa salsa bbg salsa
gallo tigre picante criolla barbacoa
ketchup  endulsantes ~ azucar estevia tomate de arbol las salsas marinando los con triturando
artificiales ~ morena como ingrediente espesadas con ingredientes ingredientes jenjibre
principal harina fermentados

Nota: Brainstorming de las ideas recogidas

3.3. Técnicas de Seleccion

mayonesa

peregil
como
ingrediente

triturando
doy

cebolla

salsa de
ostras

achote

CHIMICHURRI

salsa utlizando
verde culantro
tamarindo  jenjibre
salsa salsa
béchamel  espafiola
vinagre aceite de
de girasol
manzana
alifio una salsa
cremosa
peregil como
ingrediente
principal

utilizando
frutas

miel

con infusién
de hierbas

aceite de
sesamo

caramelo

mostaza

ajitomate

con caldo
de alguna
came

ajonjoli

aceite de
oliva

naranjo
agria

con leche

salsa de
ciruela

vainila

pifiacomo  con limon

toque

acido
con miel salsa
de abeja espesa

con aji

verduras con algun
sasonadas queso
manchego

salsa de tabasco
pescado

hojasde  champiiiones
laurel

A continuacion, se realizé una seleccion de ideas donde se crearon grupos para

clasificar las ideas del proceso de Brainstorming, cada idea se categorizé segun su

utilidad y caracteristicas, que en este proyecto se dividieron en 2 grupos diferentes

sugerencias y productos existentes como se observa estos grupos en la siguiente

ilustracion y luego continuar con el siguiente paso en el que se eliminan ideas extras y

solo se mantienen las que son factibles y deseables hasta llegar a la etapa final, en la

gue se selecciona la idea final.
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Segmentacion de ideas segun su funcionalidad para seleccionar ideas clave.

¢COMO PODRIAMOS HACER UNA SALSA TRADICIONAL UTILIZANDO
PRODUCTOS LOCALES DE LA PROVINCIA DE LOJA?

salsa de S EVERT salsa Utiizando | verduras  utilizando aceitede  pifiacomo con limon
aceite de béchamel I : Zambo  precocinadas frutas oliva toque
olivay ajo . unasalsa  sals8  arinando los i miel
salsa  Salsa "8 salsa con cremosa | madie  jporedientes tostando pimineta con | ajonjoli Maranio _
s - de chiles .. X q con leche ajitomate
espafiola hierbas Jas salsas con el mani aguacate
el naturales o Sazon de con agua vainila  |con caldo caramelo
- espesadas  ingredientes BETR)
Yl mayonesa . hari i d la albaca chocolate .. de alguna
chipotle  salsa confannay fiermentados) R vinagre con infusion tabasco
salsa ridulce = ) de hierbas con miel
e * Salsa Salsa salsa Utiizar vinagre e i
verde fumet salsa - leche de aceite de €abER con algun
. liquida | Cagera | picante tomate hojas de
mousseline = salsa de arbal  de 0T manzana i samo queso
salsade  ketchup Pesto laurel verduras | - NSNS
aji Salsa cociando tomate de arbal utlizando SRS
salsa dulce salsa - como ingrediente  champifiones aceite de
holand louté pimientos . culantro  cacahuates
salsade Nolandesa Vveloute principal girasol
pescado . maracuya
salsa salsaroja salsade plcadorde conjugos  triturando achote trituranco
criolla  picante  ciruela ESPECIES | cidos de i aliiio jenjibre  cacao
sl . la fruta cebolla EnE Pepas de tequill
barbacoa salsabbg mostaza  salsade pico de vinagretas R Montqua
tomate gallo . peregil Zambo de mani
S endulsantes = Peregil como
sade  salsade  salsa aa artificiales |~ ingrediente . guesp inarediente | ESIEVI
soja ostras  pomodoro consaly pincipal  fundido con
rosada pimienta  azucar con yogurt
morena  SAISACON  salsa con saimuera guacamole syl
(G e (s cle Extracto de
almendras fruta E
naranja

Nota: Segmentacién de ideas segun su funcionalidad para seleccién de ideas claves.

3.4. Idea (viable, deseable y factible)

La salsa de mani "LA ABUELA" se desarroll6 aprovechando el minimo uso e
innovacion de recursos locales cultivados en la provincia de Loja, por ello se ideo una
salsa tradicional, debido a que el mani producido en Ecuador y especificamente en la
provincia de Loja se utiliza principalmente dentro de la fabricacion de confiteria y uso
alimenticio dentro de los hogares; el mani esta subutilizado, por este motivo se pudo
identificar esta oportunidad de aprovechar un nuevo producto en el mercado para crear

una salsa artesanal a base del mani.

La idea de desarrollar una salsa es viable en términos de produccién, costos y
ganancias, la salsa de mani "LA ABUELA" es un novedoso producto que puede

acompafiar y complementar con ciertas recetas tradicionales o comidas tipicas del dia a
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dia o simplemente para realzar el sabor de las carnes. Ademas, el cliente objetivo son las
familias residentes de Loja, porque el producto se ha convertido parte de la tradicion

culinaria de las familias lojanas por su agradable sabor y su valor nutricional.

3.5. Prototipo 1.0

llustracién 7

Prototipo 1.0

e
3
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& ‘i Saka de Mani Picante
Ingredientes

s 180 g
. o o peiva. sel. agee ;

Mareacs tr o lapar wiice
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= £

Nota: Presentacién del prototipo 1.0

3.5.1. Nombre y Marca

El nombre "LA ABUELA" refleja la tradicién y su marca Nostalgia en tu paladar

representa los sabores de los hogares.

La idea de llamar "LA ABUELA" al producto se gener6 por la conexion emocional
gue genera a los consumidores, mantiene una imagen tradicional y los elementos como
el color que evocan la naturaleza del mani se combinan con una abuelita para crear una

identidad visual que comunica el producto con la autenticidad tradicional.

La marca Nostalgia en tu paladar es mas que un eslogan, es un recordatorio de
gue cada bocado es una experiencia que conecta con la tradicion lojana, la cremosidad

y textura proviene de la naturaleza del mani lojano.
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3.5.2. Formulacion

La salsa de mani "LA ABUELA" cuenta con una receta tradicional que pertenecié
a generaciones anteriores que combina el mani como ingrediente principal con otros
ingredientes clave de origen de la provincia de Loja para lograr una textura cremosa y
sabor adecuados para su consumo, se ha seleccionado el mani de calidad lojana y otros

ingredientes para mejorar la consistencia y textura de la salsa.

3.5.3. Empaque o Presentacidn

llustracién 8

Etiqueta del envase

Salsa de Mani ”0 Ingrodiontes:
200 g J - Solsa Piconte hecha a bose de

mani, ajo en polve, sol, agua
Indicaciones:

Ihormacion Nutrickonal

Mamtenar an un lugor fresco
Una yez ablarto of emvase refigerarlo

Contnt po poens

(S T

-

[

Nota: Imagen de la etiqueta para el envase de salsa de mani

La salsa de mani "LA ABUELA" se presenta en envases de vidrio sostenibles y
reutilizables. El empaque refleja la tradicion y la etiqueta del producto representa una
abuelita mani para la captura de atencién de las personas al momento de verlo, utilizando
colores amarillos como representacion del mani para transmitir la conexién con la
naturaleza. La informacién clave sobre el producto, como los ingredientes principales y

las indicaciones claves para su conservacion se destaca claramente en el envase.
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3.5.4. Caracteristicas Prototipo

Olor: La salsa tiene un aroma irresistible que resulta atractivo.

Textura: La salsa puede ser cremosa 0 espesa, segun las preferencias del cliente.

Flexibilidad en la cocina: La salsa puede utilizarse como condimento, guarnicion

o0 salsa, lo que la hace util para una gran variedad de platos.

Caducidad: Conserva la calidad de la salsa durante un tiempo razonable, lo que

facilita su uso.

Mezcla Unica de especias: La mezcla de especias realza el sabor sin opacar la

esencia del mani.

Atractivo visual: La presentacion visual debe ser atractiva, con colores y texturas

gue estimulen las papilas gustativas.

Adaptabilidad cultural: Hay que considerar la posibilidad de adaptarse a las

diferentes preferencias culturales sin perder la esencia de la salsa de mani.

3.6. Propuesta de Valor

Salsa de mani "LA ABUELA" ofrece una experiencia culinaria tnica al combinar el
aceite natural del mani y demas ingredientes creando una fusion perfecta de sabores.
Con ingredientes frescos y cuidadosamente seleccionados, esta salsa realza tus platos
favoritos, que también ofrece versatilidad en su uso: desde aderezos exquisitos hasta
dips irresistibles. Una explosion perfecta de sabor entre lo cremoso y lo delicioso,

convirtiendo cada bocado en una experiencia inolvidable.

Sumérgete en una experiencia excepcional con la salsa de mani "LA ABUELA",
cuidadosamente elaborada para deleitar tus sentidos. Desde el sabor salado del mani
hasta el toque vibrante de especias seleccionadas, cada gota es una explosion de sabor

Unico. Versétil en su uso, la salsa de mani "LA ABUELA" transforma cualquier plato en
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una obra maestra gastronomica tradicional, ofreciendo el equilibrio perfecto en cada
bocado. Descubre el placer de una auténtica tradicién culinaria con la salsa de mani,

donde cada bocado es una invitacion a un viaje de sabor tradicional.

3.7. Modelo de Monetizacién

Un modelo de monetizacion B2B (Business to Business) se refiere a la estrategia
utilizada por la empresa para generar ingresos al ofrecer productos o servicios a otras.
Dentro de este modelo, se encargan de vender sus productos o servicios a otras, en lugar
de vender directamente al consumidor final. El objetivo principal de un modelo de
monetizacibn B2B es maximizar los ingresos al proporcionar soluciones eficientes y

rentables a las necesidades comerciales de otras empresas (Vargas Angarita, 2020).

Alianzas Estratégicas: Acuerdos con Establecimientos comerciales: La salsa de
mani "LA ABUELA" explorara alianzas estratégicas con micromercados, supermercados,
tiendas donde la audiencia esté presente en la compra de suministros para el hogar. Estas
asociaciones aumentan la visibilidad del producto, también ofrecen oportunidades de

ventas colaborativas y promociones conjuntas.

3.8. Lean Canvas

Babson College et al. (2017) como se cita en Mejia-Giraldo (2019) sostiene que
la generacién de empleo, asi como la innovacién son fundamentales para evaluar el
impacto econ6mico de las empresas. De acuerdo con los autores los procesos
innovadores y las oportunidades de emprendimiento se encuentran relacionados, ya que
los emprendedores influyen en las propuestas del mercado al incorporar nuevas
combinaciones de productos que satisfagan mejor las exigencias de los consumidores.
La innovacion no consiste Unicamente en crear nuevos productos y servicios, ya que la
comercializacion de la innovacion requiere que los empresarios identifiqguen nuevos
nichos de mercado y desarrollen formas innovadoras de presentar, suministrar y

comercializar sus productos.



40

El propésito de este modelo de negocio es integrar todas las fases del proyecto

en una sola gréfica, a continuacion, muestra un resumen, desde los socios clave hasta

las estrategias y fuente de pago e ingresos.

llustracién 9

Canvas del Modelo de Negocio

BUSINESS MODEL CANVAS

Actividades

Socios claves

Supermercados
y tiendas locales

Distribuidores

claves

+ Fabricaciony
Distribucién del
Producto

+ Plan de
insertacion en el
mercado

Recursos claves

Proveedores
L]

Alianzas con
empresas

Socios Claves
Maquinaria
especializada
para la
produccion
Buena Materia
Prima.
Personal
Capacitado

Propuesta de valor

Nuestra salsa de mani LA
ABUELA™ ofrece una
experiencia culinaria
unica al combinar la

suavidad del mani,
creando una fusion
perfecta de sabores. Con
ingredientes frescos y
cuidadosamente
seleccionados, esta salsa
no solo realza tus platos
favoritos, sino que también
ofrece versatilidad en su
uso: desde aderezos
exquisitos hasta dips (salsa
para mojar) irresistibles.

Relaciones con

el cliente

Redes sociales:
Facebook y Tik tok
Promociones
Trato indirecto
con el cliente

Canales

Stands en los
supermercados
Carteles en
tiendas y
supermercados
Redes sociales
Boca a oido

Segmentos de clientes

El segmento se enfoca en
personas de entre 25y 50
anos, madres o padres de
familia con uningreso
mensual de 600 dolares,
que residan en la cuidad
de Loja, que sean los
encargados de comprar
los suministros para el
hogar, les interesa probar
nuevos productos, y les
agrade acompanar una
salsa a sus alimentos o
les guste productos con
mani en los mercados y
que les llame la atencion.

Estructura de costes Fuente de ingresos

COSTOS VARIABLES
COSTOS.FIJOS « Gastos de Publicidad + |nversion Inicial
= Alquiler del local L ;
s Mano de Obra * Castos Admlnlstralllyos s Venta del Producto
+ Servicios Basicos * Costo§ de Produccmn
* Materia Prima

Nota: Canvas del modelo de negocio de la empresa "DELICIOUS”

El modelo de negocios se centra en la distribuciéon de una salsa de mani "LA
ABUELA" busca equilibrar una propuesta Gnica con una estrategia efectiva para alcanzar
su mercado objetivo mientras gestiona eficientemente sus recursos y costes operativos.
La salsa de mani no es solo un producto; es una experiencia culinaria gue te sumerge en

la nostalgia en tu paladar.
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3.9. Analisis PESTEL

Es importante analizar constantemente todo lo relacionado con el producto para
evidenciar los niveles de crecimiento y productividad no se vean influenciados. Ademas,
ayuda a prepararse para los desafios y amenazas en un futuro. Consecuentemente, el

andlisis PESTEL es muy util y se lo puede evidenciar en todos los detalles a continuacion:

Factor Politico:

El 16 de abril del 2024, el presidente de la Republica Daniel Noboa y Garcia
ministra de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP)
proporcionaron diferentes beneficios fructiferos para los emprendedores del Ecuador.
Realizaron el lanzamiento de 1000 becas para emprendedores de Mipymes. Estas becas
estan relacionadas con temas de administracién, negocios, marketing digital y logistica.
Para obtener el 82% de cobertura econémica se deberd cumplir con requisitos minimos.

(Ministerio de Produccién Comercio Exterior Inversiones y Pesca, 2024, p.5)

De acuerdo con el Reglamento Sanitario De Etiquetado De Alimentos Procesados

Para El Consumo Humano en Ecuador, el cual tiene como entidad:

Regular y controlar el etiguetado de los alimentos procesados para consumo
humano, con la finalidad de garantizar el derecho constitucional de las personas a una
informacion oportuna, clara, estrecha y no engafiosa del mismo con caracteristicas de
estos alimentos, que permita al comprador la correcta eleccion para su adquisicion y

consumo. (Ministerio de Salud Publica, art. 1)

Los ultimos datos enfocan los principales paises productores de mani, sefialando
que el nivel de produccién en el “Ecuador ha crecido con 21.896 toneladas por afio y hoy
en dia las ciudades que mas producen en Ecuador estén: El Oro, Manabi, Guayas, Loja
y Santo Domingo”. (Acosta, 2020, p.2). Es asi como, Ecuador cumple las expectativas

para consumo interno, pero no alcanza una produccién propicia para convertirlo en un
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producto con calidad de exportacion a diferencia de otros paises como: India, China,

Argentina'y EE. UU. (Acosta, 2020)

El Municipio de Loja cuenta con normativas municipales y regionales que regulan
la produccién 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).

Factor Econémico:

El mani, el aceite y la harina proteica del mismo constituyen un segmento
importante para el comercio mundial de semillas oleaginosas, siendo la quinta semilla

oleaginosa mas importante del mundo (Montero, 2020, p. 114).

Segun Atlas Big (2019)

La produccion de mani por afio es de 44.041.913 toneladas, con un volumen de
16.685.915 toneladas; China es el mayor productor de mani en el mundo, India se ubica
en el segundo lugar; como tercer puesto esta Nigeria con una produccion de 3.028.571

toneladas, finalmente Estados Unidos con una produccién de 2.578.500 toneladas. (P.2)

El Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (2021) Desde
el 2017 entr6 en vigor un acuerdo comercial entre Ecuador y la Unién Europea, desde la
entrada en vigor del acuerdo se han creado méas de 450 nuevas empresas exportadoras
y se han creado mas de 25.000 puestos de trabajo, ademas se ha integrado mas de 190
nuevos productos de exportacién (jugos, concentrados de fruto exotico, bebidas
alcohdlicas y grasas de pescado, suplementos nutricionales, maiz dulce, mani, entre

otros)

Considerando su importancia econdmica a nivel mundial “el mani ha sido motivo

de amplias colecciones de germoplasma, conservadas en Sudamérica, al sur del
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Ecuador. Estas abarcan 407 accesiones tanto para las especies silvestres como razas

mejoradas del mani ya cultivado”. (INIAP, 2022, p. 1)

Factor Social

Productos como las leguminosas han constituido un fragmento de una dieta diaria
para la mayoria de las personas que se rigen por una ingesta omnivora como de aquellos
gue aluden una alimentacién vegetariana, para ellos el consumo de leguminosas es de
suma importancia ya que contienen “una gran cantidad de proteinas, minerales, grasas y
vitaminas que podrian ser remplazadas la comida de carne o leche animal” (Davila y

Gallegos 2016)

El mani es un ingrediente muy utilizado en la cocina ecuatoriana, siendo el mayor
namero de productores de mani provenientes de las provincias de Manabi, Loja y El Oro,
donde se usa para muchos propositos gastronémicos donde su uso es muy verséatil. En
Ecuador el mani se produce y se distribuye para materia prima de la industria aceitera y
como consumo directo como confiteria y derivados de la chocolateria (Mieles, et al., 2018,

p. 31).

En la region de la Amazonia ecuatoriana el mani se lo cultiva de forma familiar en
chakras o huertos (Balslev et al., 2008, p. 1), lo cual no tiene una gran representacion
para consumo interno de la region. Habitualmente las personas que realizan estos
cultivos en esta zona siembran en luna llena en los meses de agosto y septiembre, ya
gue dicen que esta es la mejor época para sembrar y que haya produccion abundante.
La siembra del mani la realizan en asociacion con otros cultivos como la yuca, maiz y
frijol. Ademas, siembran de dos a tres semillas, a una distancia de un paso entre cada
planta, y después de 45 dias de la siembra, realizan labores culturales al mani (Granizo,

2012, p. 22).
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Factor tecnoldgico

En Ecuador, existen siete productos ecuatorianos que han recibido un certificado
de denominacion de origen, lo que les da valor agregado a los productos y les abre la
puerta a mercados internacionales por ser Unicos. Entre ellos se encuentra el mani
Transkutukd, gue es un mani ecuatoriano producido en comunidades amazdnicas como

Shuar y Achuar. Asi mismo en provincias de Morona Santiago y Pastaza.

Bajo estas consideraciones se puede deducir que el mani se encuentra dentro de
las preferencias de consumo por la sociedad, de ahi que Gulzar y Emir (2020) como se
leyé en Preciado (2023) El mani posee un 26% de proteinas, un valor significativo si se
lo compara con otras proteinas como la carne o los huevos. Por otro lado, esta oleaginosa
el nutriente E y unas pequefias proporciones de nutrientes del complejo B. Desde este
contexto, el mani ha constituido parte importante de la alimentacién eficiente, saludable

y econémica no solo de Ecuador sino del mundo.

Ademas de lo descrito, el mani es uno de los alimentos mas comunes consumidos
en el mundo. Desde los aportes de (Jung et al., 2020, como se citd en Preciado, 2023) la
composicion del mani con bioactivos como Fito esteroles, compuestos fendlicos,
estilbenos, lignanos e isoflavonoides han demostrado actividad antioxidante asociada con

algunos padecimientos.

Factor Ecolégico

Segun investigaciones realizadas en Estados Unidos, los cultivos de mani
normalmente requieren 18 pulgadas de agua (de riego mas lluvia) para lograr
rendimientos satisfactorios. Puede que haya que aumentar la cantidad de agua segun el
lugar geografico donde se encuentre ubicada, ya que la lluvia o el riego pueden no ser
100% efectivos y el drenaje o el derrame hace que la infiltraciébn profunda o las

condiciones ambientales pueden causar pérdida de agua.
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Segun estudios hechos en el afio 2023 muestran que las exportaciones de ese
afo se veran afectadas por una disminucion en la produccion inicial de mani (1 millén de
toneladas producidas, una disminucion anual del 25,7%), pero las perspectivas a mediano

plazo son prometedoras.

La reduccion de las cosechas de cacahuete debido a la sequia afectard al
suministro para la exportacion. Segun la Camara de Comercio del Cacahuete, se espera

gue el consumo descienda a 70.000 toneladas (-9%) en el ciclo 2022-2023.

Factor Legal

El articulo 2 del Reglamento sobre registro y control posterior de los productos
alimenticios establece que el registro sanitario es obligatorio para los productos
transformados «vendidos directamente a los consumidores con determinados envases o

marcas o bajo determinadas denominaciones y etiquetas».

La Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) emitié
su Reglamento de Etiquetado de Alimentos Procesados para el Consumo Humano,
protegiendo los derechos del publico a una informaciéon mas clara sobre el contenido, sus
propiedades o caracteristicas de los alimentos para que los consumidores tengan una

mejor opcion.

3.10. Andlisis PORTER

El andlisis de Porter de cuerdo a las premisas de Pulgarin y Rivera (2012) es uno
de los importantes desafios del campo de la estrategia donde se determinan herramientas
gue permitan apoyar el proceso de toma de decisiones estratégicas. Bajo la misma linea
Porter, (1996) menciona también que el afan por alcanzar productividad, calidad y rapidez
ha dado lugar a una gran variedad de herramientas y técnicas de gestién, tales como la
gestion de calidad total, el benchmarking, la competitividad basada en el tiempo, la
tercerizacién, la colaboracion con socios, la reingenieria y la gestion del cambio. Aunque

estas mejoras operacionales han sido notables, muchas empresas han experimentado
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frustracion al no poder transformar estas ventajas en una rentabilidad sostenible.
Gradualmente, y casi sin notarlo, las herramientas de gestion han reemplazado a la

estrategia.

Alineado con lo dicho anteriormente, Porter, (1996) indica también que: La
busqueda de productividad, calidad y velocidad ha generado una cantidad extraordinaria
de herramientas y técnicas de gestion: la gestion de calidad total, el benchmarking, la
competitividad basada en el tiempo, la tercerizacién, la colaboracién con socios, la

reingenieria y la gestion del cambio.

Aunque las mejoras operacionales resultantes a menudo han sido impresionantes,
muchas empresas se han visto frustradas al no ser capaces de convertir dichas ventajas
en una rentabilidad sustentable. Y poco a poco, de manera casi imperceptible, las

herramientas de gestién han suplantado a la estrategia. (p. 101)

En el caso del presente proyecto, se puede aplicar de la siguiente manera:

Rivalidad entre competidores existentes

En el mercado de salsa y aderezos tradicionales, la rivalidad entre competidores
existentes es alta. Existen numerosas marcas y empresas establecidas que ofrecen una
amplia variedad de productos con origen local para madres y padres de familia, tales
como Los Andes, Oriental y Gustadina entre las industrias gigantes, y micro negocios
como Ole, Chilerito entre otras que poseen presencia en el mercado. Sin embargo, el
enfoque Unico de La salsa de mani "LA ABUELA" puede diferenciar al presente producto

de la competencia.

Amenaza de nuevos contrincantes

Es moderada para los nuevos. Aunque el sector de salsas y condimentos son muy

competitivos, la entrada de nuevos competidores puede ser costosa y requerir
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importantes inversiones en investigacion y desarrollo. Sin embargo, con el creciente

interés por la comida sana, es posible que entren nuevos actores en el mercado.

Amenaza de productos sustitutos

Dicha amenaza es elevada para los productos sustitutos. Aunque hoy en dia
existen muchas variantes de salsas y productos tradicionales en el mercado que son
ampliamente conocidos y comprados, la salsa de mani "LA ABUELA" tiene un sabor Gnico

que es dificil de replicar con exactitud.

Poder de contrato con los proveedores

Este poder es escaso. Dado que mani es el alimento basico ampliamente
distribuido y disponible en la provincia de Loja, los proveedores tienen una capacidad
limitada para fijar los precios o las condiciones de suministro, lo que les dificulta negociar

acuerdos comerciales favorables con pequefios y grandes agricultores.

Poder de negociacion con los compradores

Es moderado para este tema. Los consumidores son sensibles al sabor, la textura
y el precio y al hecho de que hay muchas opciones disponibles en todas partes, pero la
salsa de mani "LA ABUELA" ofrece una ventaja Unica que puede influir en las decisiones

de compra de los compradores.

3.11. Anélisis FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es un
instrumento fundamental para la planificacion estratégica de un proyecto o empresa.
Permitiendo identificar y evaluar cuidadosamente los componentes internos y externos
que influyen en el crecimiento y el éxito del proyecto. En este apartado, el andlisis DAFO
proporciona una vision del entorno en el que opera el proyecto, analizando como puede
maximizar sus puntos fuertes, afrontando sus puntos débiles, aprovechando sus

oportunidades y mitigando las amenazas que tiene la empresa. La finalidad del analisis
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es facilitar una base sélida para la toma de decisiones valiosas que conduzcan al

desarrollo y la sostenibilidad del proyecto.

llustracion 10

Andlisis FODA

MATRIZ FODA

DEBILIDADES AMENAZAS

» DI: Precios elevados con « Al: Variaciones Climaticas
relacién a la competencia « A2 Alto nivel de

» D2: Elevado costo de competencia con

produccidn \/ productos sustitutos.

« D4: Magquinaria limitada

- « A3: Inestabilidad
en la produccién DA econdémica del pais.
I o » O1: Entrar un nuevo producto

« Fl: Producto artesanal
al mercados

« F2: Receta Tradicional /\ ., ) .
« F3: Materia Prima + O2: Expansién de la industria

de alimentos como mani.

abundante « O3: Dar empleo a personas
de la localidad
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Nota: Analisis FODA de la empresa "DELICIOUS”

En base al grafico de la matriz FODA realizado se implementara en el siguiente
literal el andlisis CAME donde se plantean un conjunto de estrategias para la mejora de

la cadena de valor para la produccién de salsa de mani "LA ABUELA".

3.12. Andlisis CAME

Fortalezas:

Calidad del Producto (Fortaleza-Oportunidad): Utilizar ingredientes frescos y de

calidad, convirtiéndose en excelencia para el mercado.
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Sabor casero (Fortaleza-Oportunidad): El sabor tradicional de productos locales

para aprovechar las tendencias actuales de consumo.

Alianzas con agricultores locales (Fortaleza-Oportunidad): Establecer alianzas

con agricultores locales para fortalecer la cadena de suministro de la materia prima.

Oportunidad:

Empleo (Oportunidad-Oportunidad): Respaldar la economia local generando

empleo y salarios a los trabajadores.

Debilidades:

Variaciones climaticas: Dependencia de la disponibilidad del mani y otros
ingredientes cultivados en la zona podrian verse afectados por cambios climaticos
generados por la contaminacion global, solucibn mediante estrategias de

almacenamiento.

Amenazas:

Competencia de sustitutos: El aumento de la competencia de los productos ya
existentes puede contrarrestarse mediante campafias de marketing creativas o

destacando las caracteristicas Unicas de la salsa de mani "LA ABUELA".

4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

4.1.1. Investigacion del Mercado

Citando a Pilco Mosquera y Ruiz Mancero (2015) sostienen que una indagacion
de mercado es disciplina importante para una buena decision estratégica. Esta disciplina
establece directrices para formalizar el conocimiento en los clientes internos y externos
de la organizacién que opera dentro del mercado. También abarca la creacion de

estadisticas para estudiar las tendencias de uso y determinar los clientes mas lucrativos.
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Tal como lo indicé Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) para su
octavo Censo Poblacional y séptimo de Vivienda del afio 2022, la Provincia de Loja tiene
una poblacion de 485.421 habitantes, de los cuales el 51,5% (249.977) son mujeres y el
48,5% (235.444) son hombres. Del total 5.188.402 hogares a nivel nacional, los 148.760
pertenecen a la provincia de Loja, 75.652 corresponden al cantdén Loja. Este canton, uno
de los mas poblados, cuenta con 100.271 habitantes. Ademas, el 39,3% existe una mujer

como representante del hogar.

Segun datos del Ministerio de Transporte y Obras Publicas (2022), la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) en la Zona 7 se distribuye de la siguiente manera: 58% en
El Oro, 34% en Loja y 8% en Zamora Chinchipe. La proporcién de la PEA en cada
provincia esta directamente relacionada con su poblacion total, siendo que el 39% de la
poblacion de Loja forma parte de la PEA. Estos datos indican que El Oro tiene la mayor
PEA porcentual en la zona. Ademas, considerando la Poblacién en Edad de Trabajar
(PET), se puede concluir que aproximadamente el 50% de esta se encuentra

econdmicamente activa.

La poblacion se considera un recurso esencial en los procesos de desarrollo
econdémico local. Por ello, es conocer las caracteristicas principales de la Poblacién
Econdémicamente Activa (PEA) de la ciudad de Loja. La PEA corresponde a 195.104
personas, de las cuales 65.599 habitantes tienen un empleo adecuado, 41.881 habitantes
estan en situacion de subempleo debido a insuficiencia de tiempo laboral o de ingresos,
58.005 habitantes tienen empleos inadecuados, 22.100 habitantes realizan trabajos no

remunerados y 5.519 habitantes se encuentran desempleadas.

Las mujeres representan el 51.3% de la poblacion ecuatoriana, es decir en
Ecuador cuenta con 8.686.463 personas con el sexo femenino, aumentando asi el 1.3%
el promedio cada afio, ademéas ha aumentado el nimero de representantes mujeres del
hogar desde el afio 2001 con el 25,4%, el afio 2010 con el 28,7% y hasta la actualidad el

afio 2022 con el 38,5%.
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4.1.2. Planteamiento del Mercado Objetivo

El producto salsa de mani "LA ABUELA" tiene como segmento clave las madres
o padres de familia que buscan soluciones practicas para adquirir productos tradicionales.
Estas mujeres o hombres, responsables de la administracion del hogar y el bienestar de
sus familias, necesitan productos que les recuerde el sabor tradicional dia a dia,
ofreciendo conveniencia y calidad. Se enfoca en aquellas madres que valoran la tradicion,

y el ahorro de tiempo, sin sacrificar la calidad y el cuidado que brindan a sus familiares.

4.1.3. Descripcion del Mercado Objetivo

El mercado objetivo tiene como segmento clave las madres o padres de familia
con un nivel socioeconémico mediano-alto, es decir, poseen un nivel adquisitivo mayor a
800 ddlares al mes, se dirige a las personas residentes de Loja y les agrade acompafar
una salsa tradicional a sus alimentos o le guste productos a base de mani, este grupo

representa a consumidores que realizan las compras de su hogar.

Para realizar esta averiguacion, primeramente se realiz6 una segmentacion
geografica seleccionando la ciudad de Loja como el mercado objetivo, y luego se realizd
una segmentacién demografica considerando diversos factores como: edad de las
personas que pueden consumir este producto, el ingreso mensual de las personas, el tipo
de producto a que categoria destinada esta: como el consumo domeéstico y finalmente
tener en cuenta que las salsas se comercializara principalmente en supermercados y

tiendas, por lo que se dirige a los hogares de las zonas pobladas de la ciudad de Loja.

Segmentacion demograéfica: El segmento objetivo al que se le dirige este producto,
son madres o padres de familia con un nivel socioeconémico mediano-alto, que estan
dispuestas a pagar por el producto, su rango de edad esta entre 25 a 50 afios, que poseen

un nivel adquisitivo mayor a 800 dolares al mes.
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Segmentacion geografica: este producto estard encaminado para las personas

residentes de la ciudad de Loja.

Segmentacion psicografica: EI segmento de este proyecto se puede considerar
para personas que les interesa probar nuevos productos, y les agrade acomparfar una
salsa de mani a sus alimentos o les guste productos con mani en los mercados que les

llame la atencion.

4.1.4. Tamafio del Mercado Objetivo

Determinar su tamafio muestral del cliente objetivo considerando su nivel
socioecondmico, la poblacién total de mujeres de familia en el rango de edad especificado
de 25 a 50 afios y su ubicacién geografica. Las personas con un empleo adecuado de
600 o mas ddlares mensuales que lo conforman segun la Poblacién Econémicamente
Activa (PEA) es 65.599 habitantes en la provincia de Loja, el universo poblacional de
mujeres de familia en la provincia de Loja de 25 a 50 afios es 249.977 personas si
consideramos que alrededor del 50% de la poblacién son mujeres y aproximadamente la

mitad de ellas estan en edad de ser madres de familia.

Segun los ultimos censos del Ecuador y estudios de mercado, estimamos que el

mercado objetivo presente en la ciudad de Loja comprende aproximadamente:

Poblacion Total de Mujeres (25-50 afios): 249.977 personas

Nivel Socioecondmico Medio a Alto: 34% de la poblacion total = 65.599 habitantes

Ubicacion en Zonas Urbanas: 70% de la poblacién = 59.494 personas y Rurales:

30% de la poblacién = 25,497 personas.

Por lo tanto, el tamafio del mercado objetivo estimado es de 84.992 madres de

familia.
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4.2. Validacion del Segmento De Mercado

El nimero de encuestas realizadas se basoé en el universo muestral, es la cantidad
total de personas que representan en la muestra del tamafio de la poblacion que es
84.992 madres de familia y su nivel de seguridad elegida es 95% un estandar industrial
de probabilidad muestral refleja en las actitudes de la poblacion, conjuntamente el margen
de error utilizado es 10%, dando un resultado del tamafio de la muestra es de 96

habitantes segun la regla estadistica.

Posteriormente, se presenta los resultados elaborados de la encuesta en la cuidad

de Loja, segun la investigacion realizada se llevd a cabo la encuesta a 96 habitantes.

Figura 11
Edad
41 a 50 afos
33% 25 a 30 afios
40%
25 a 30 afios
S 31 a 40 afos
31 a40afos o
41 a 50 afios

27%

Nota: Edad de los entrevistados

Interpretacion:

La figura 11 representa rango de edad en los entrevistados segun los resultados
obtenidos, de la edad entre 25 a 30 afios representando el 41,7% un resultado favorable
dentro del segmento deseado; la edad de 31 a 40 afios dando el 29,2% un resultado
medio bajo para los esperados y finalmente la edad entre 41 a 50 afios siendo un

resultado igual al anterior ya mencionado.



Figura 12

Género

8,3%

Masculino
Femenino

~ 91,7%

Nota: Género de los entrevistados

Interpretacion:
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Al analizar el género en los entrevistados dando el resultado de 91,7% siendo el

género femenino un resultado muy favorable ya que este segmento es el interesado para

el proyecto y con el 8,3% del género masculino. Es asi como a través de esta figura se

puede decir que son resultados favorables para la realizacion de este proyecto.

Figura 13
¢En qué sector de la provincia de Loja vive usted?

Rural
8,3%

Urbano

Rural

Urbano
91,7%

Nota: El sector donde vive en la provincia de Loja

Interpretacion:

Analizando, figura 13 del sector urbano en la ciudad de Loja la mayoria de los

entrevistados es del 91,7% vy el sector rural de la ciudad de Loja se muestra un bajo nivel
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de entrevistados del 8,3%. Es asi como el sector urbano de la ciudad de Loja es el que

mas prevalece y es favorable para la adquisicion la salsa.

Figura 14

¢Le gusta la salsa de mani?

33,3%

66,7% SI = NO

Nota: Le gusta la salsa de mani
Interpretacion:

De acuerdo con los resultados obtenidos en la figura 14 a través de las cuestas
realizadas se ha podido evidenciar que el 66,7% si les gusta la salsa de mani, y el 33,3%
de los encuestados han respondido que no les gusta la salsa de mani. Es por ello por lo
gue el resultado que mas prevalece es el Sl dando un resultado favorecedor para el

proyecto.

Figura 15

¢ Estaria usted interesado en probar nuevos sabores de salsas o aderezos?

100%
S|

NO

Nota: El interés por probar nuevos sabores de salsas o aderezos



56

Interpretacion:

Se observa en la figura 15 que los encuestados han respondido que si les interesa
probar nuevos sabores de salsa o aderezos es favorecedor ya que representan el 100%,

es0 quiere decir que estan abiertos a nuevos productos del mercado.

Figura 16

¢, Con que frecuencia suele consumir salsas o aderezos?

8,3%8,3%

Diariamente

41,7% 41,7% 1 vez a la semana

2 0 3 veces a la semana

Nunca

Nota: El consumo de salsas o aderezos

Interpretacion:

Al interpretar la figura se observé que dentro a los entrevistados un 41,7% han
respondido que una vez a la semana consumen salsas o aderezos, el 41,7% consumen
de 2 o0 3 veces a la semana, el 8,3% consumen diariamente y el 8,3% han respondido

que nunca consumen salsas o aderezo

Figura 17

¢,Cuanto esté dispuesto a pagar por una salsa de mani?

100% 3 a5ddlares
6 a 8 ddlares
9a 1l ddlares

Nota: Precio accesible por una salsa de mani
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Interpretacion:

La figura 17 representa el resultado de los encuestados con el 100% estan
dispuestos a pagar de 3 a 5 ddlares la salsa de mani, lo cual no nos perjudica ya que el

producto se encuentra dentro de este precio.

Figura 18

¢Donde realiza sus compras?

Tiendas
12,5%

Otros...

Mercado
45,8%

B Mercado

Supermercados de la
localidad
41,7%

1 Supermercados de la
localidad
= Tiendas

Otros...

Nota: Lugar donde realiza sus compras

Interpretacion:

Se analiza la figura 18 los encuestados han respondido con el 45,8% que realizan
sus compras en el mercado, con el 41,7% lo realizan en supermercados de la localidad,
el 12,5% realizan sus compras en las tiendas, estos datos nos indica que enfocarnos en

meternos en estantes puede ser una gran oportunidad para ser reconocido este producto.
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Figura 19

¢ Qué red social utiliza con frecuencia para conocer nuevos productos?

Facebook

Tik Tok
41,7%

58,3%

Nota: Utilizacion de red social con més frecuencia para conocer nuevos productos

Interpretacion:

La figura 19 la red social que utilizan con mas frecuencia los entrevistados para
conocer de nuevos productos es Facebook con el 58,3% vy la red social con menos
frecuencia que utilizan es Tik tok con el 41,7%, estas dos opciones las utilizaremos en

promociones y demas estrategias de marketing.

4.3. Testing (Designing Strong Experiments)

Garvin (2008) sostiene que las entrevistas grupales son beneficiosas porque
pueden proporcionar informacién confiable a un costo significativamente menor que los
equipos de investigacion tradicionales, por ejemplo, encuestas extensas o recopilacion
masiva en datos. Ademas, Kotler y Armstrong (2001) explican que la interaccion en
grupos de disputa puede generar ideas nuevas 0 uniones a partir de notas inicialmente
podrian parecer aleatorios, pero que no se detectarian en modelos cuantitativos de

preguntas cerradas. En este sentido, la capacidad de las entrevistas grupales para
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generar ideas innovadoras y reducir costos las convierte en una herramienta valiosa para

la investigacion de mercado.

En esta fase, se realiz6 un Focus Group donde estuvieron presentes 10 personas
del mercado objetivo para conocer sus opiniones y recomendaciones para mejorar la

salsa de mani "LA ABUELA".

Se entreg6 el producto la salsa de mani "LA ABUELA" a las personas presentes
en la reunion y posteriormente se plantearon las preguntas, la recoleccién de los
resultados se realiz6 a través de muestras y degustaciones de este. Y a continuacion se

presentaran preguntas planteadas al grupo objetivo.

¢, Qué le pareci6 el sabor de la salsa de mani "LA ABUELA"?

¢, Qué le pareci6 el aroma de la salsa de mani "LA ABUELA™?

¢,Cree que el tamafio del envase de la salsa de mani "LA ABUELA" es el

adecuado?

¢,Cree que el envase de vidrio de la salsa de mani "LA ABUELA" es el adecuado?

(El precio de la salsa de mani "LA ABUELA" va de acuerdo con sus

caracteristicas?

Si la salsa de mani "LA ABUELA" encontrara en el mercado, ¢lo compraria?

¢,Conoce algun otro producto que le ofrezca iguales caracteristicas?

¢,Donde le gustaria adquirir la salsa de mani "LA ABUELA"?

¢, Qué le parecio la imagen de la salsa de mani "LA ABUELA"?

¢, Recomendaria el producto salsa de mani "LA ABUELA™ a sus amigos?

Los resultados del Mercado Objetivo de la salsa de mani "LA ABUELA" fueron los

siguientes:
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Figura 20

¢ Qué le parecid el sabor de la salsa de mani "LA ABUELA™?

H Me gusta

" No me gusta

Nota: Apreciacion del sabor de la salsa de mani "LA ABUELA"

El sabor de la salsa de mani "LA ABUELA"™:

Se consider6 rico y agradable, las personas presentes opinaron que les gusto el
sabor principal del mani y su textura semi cremosa, les parecié un producto con sabor
tradicional. Sin embargo, comentaron que les gustaria probarlo junto con una comida para
conocer coOmo se complementaria mejor su sabor. Este aspecto se mantendra sin

cambios significativos.

Figura 21

¢ Qué le parecid el aroma de la salsa de mani "LA ABUELA"?

B Me gusta

" No me gusta

Nota: Apreciacion del aroma de la salsa de mani "LA ABUELA"
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El aroma de la salsa de mani "LA ABUELA"™:

El aroma fue bien recibido definiéndolo como apetitoso, lo cual incentiva el
consumo del producto. Este aspecto también se mantendra sin cambios significativos, ya

gue cumple con las expectativas del mercado.

Figura 22

¢,Cree que el tamario del envase de la salsa de mani "LA ABUELA" es el adecuado?

S| NO

50% 50% s NO

Nota: Tamario adecuado del envase de la salsa de mani "LA ABUELA"

El tamafo de la salsa de mani "LA ABUELA™:

Se observo la preferencia de los participantes en el envase de 250 gramos
considerando que es suficiente cantidad que estan dispuestos a consumir y por otro lado
también sugirieron una presentacion de envase mas pequefio debido a su consumo no
frecuente y evitar acumulaciones innecesarias, gracias a estas opiniones se explorara la

posibilidad de ofrecer diferentes tamafios para satisfacer las necesidades del publico.
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Figura 23

¢Cree que el envase de vidrio de la salsa de mani "LA ABUELA" es el adecuado?

NO

mSl L NO

Nota: Es adecuado el envase de vidrio para la salsa de mani "LA ABUELA"

El envase de vidrio de la salsa de mani "LA ABUELA™:

Se observo la preferencia de los participantes por el envase de vidrio, por las
siguientes razones como la reutilizacion del envase para conservas, vaso extra o
simplemente les agrada esta presentacion, Ademas, la utilizacion para asegurar la mejor

conservacion de la salsa de mani.

Figura 24

¢El precio de la salsa de mani "LA ABUELA" va de acuerdo con sus caracteristicas?

mSlI ©NO

Nota: El precio de la salsa de mani es adecuado segun sus caracteristicas
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El precio de la salsa de mani "LA ABUELA™:

Los participantes indicaron que estarian dispuestos a pagar aproximadamente de
$3 a $5 dolares por un frasco de 250 gramos de la salsa de mani "LA ABUELA",

considerandolo un precio justo para la calidad y sabor del producto.

Figura 25

Si la salsa de mani "LA ABUELA" se encontrara en el mercado, ¢lo compraria?

NO

38%
SI = NO

S|
62%

Nota: Compraria la salsa de mani "LA ABUELA" si se encontrara en el mercado

La salsa de mani "LA ABUELA" presente en el mercado:

Los participantes expresaron interés en explorar y probar la salsa como variante
de la versién de mani puro y otras combinaciones del mani, Esta curiosidad representan
una oportunidad para expandir el producto en el mercado y atraer a un publico mas

amplio.

Figura 26

¢,Conoce algun otro producto que ofrezca las mismas caracteristicas?

S|

100%
SI = NO

Nota: Tiene conocimiento de otro producto con las mismas caracteristicas
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Productos similares en el mercado

Los participantes comentaron conocer una gran variedad de marcas y productos
relacionados a la mantequilla de mani o pasta de mani en el mercado, pero no conocian
con exactitud una salsa de mani, por motivo que llegaba a sus mentes otro tipo de salsas
con diferente ingrediente principal que ya conocian, por ende, se cre0 la oportunidad de

posicionar esta salsa como primera y Unica en su categoria.

Figura 27

¢,Donde le gustaria adquirir la salsa de mani "LA ABUELA™?

OTROS

30%
ZERIMAR

39%
ZERIMAR

ROCA FRUT

OTROS

ROCA FRUT
S 31%

Nota: Lugar donde le gustaria adquirir la salsa de mani "LA ABUELA"

La salsa de mani "LA ABUELA" adquirir en diferentes puntos de venta:

Los participantes expresaron su preferencia por adquirir la salsa en
supermercados como Zerimar, Roca Frut o en micromercados de la localidad. Ademas,
mencionaron su interés en encontrarlos en estos canales de distribucion tradicionales por

comodidad de visitar frecuentemente estos lugares.
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Figura 28

¢ Qué le parecio la presentacion de la salsa de mani "LA ABUELA™?

Me gusta
30% Me gusta

No me gusta

No me gusta
70%

Nota: Presentacion de la salsa de mani "LA ABUELA™

Presentacion de la salsa de mani "LA ABUELA":

Personas presentes en el Focus Group sugirieron mejorar el logo en la etiqueta
del producto para proporcionar una mejora al momento de llamar la atencion de los
clientes, argumentaron su confusion al no reconocer exactamente que representaba el
dibujo abajo del nombre, Esta modificaciéon fue bien aceptada por el equipo expositor y

estan siendo implementada para incrementar alin mas la satisfaccién del cliente.

Figura 29

¢Recomendaria la salsa de mani "LA ABUELA" a sus amigos?

NO
25%
SI = NO

S|
75%

Nota: Recomendaria a sus amigos la salsa de mani "LA ABUELA"
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Recomendacién de la salsa de mani "LA ABUELA™:

Los consumidores expresaron sus ideas de comentar a sus familiares, amigos y
demas conocidos si la situacion lo favorecia, aportando una oportunidad para expandir el

marketing boca-oido del producto y atraer a un publico mas amplio.

Los cambios expuestos por los participantes del focus group se van a implementar
para mejorar el producto y alinearlo con las preferencias y necesidades del mercado
objetivo. Estas modificaciones garantizaran que la salsa de mani "LA ABUELA" serd mas

atractiva y deseable para los consumidores locales.

4.4. Adaptacion de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente

El Product-Market Fit describe la etapa de una empresa 0 hegocio en la creaciéon
de su nuevo producto en el que se ha podido identificar de manera efectiva al cliente
objetivo, ofreciendo de manera 6ptima el producto adecuado para satisfacer las

necesidades del cliente. (Pérez, 2023)

La investigacion de mercado realizada para la salsa de mani “LA ABUELA” nos
presenta el perfil del cliente objetivo, es un consumidor que prioriza la alimentaciéon con
sabores tradicionales, por ello tienen un interés en las opciones de origen local, valoran
mucho los beneficios que contiene cada producto y donde la mayoria de los clientes se
encuentran en la cuidad de Loja. La salsa de mani "LA ABUELA" ofrece una propuesta
de valor que se alinea perfectamente con el perfil del cliente ideal. Este segmento busca
un producto tradicional, sabroso, versatil y de alta calidad, y esta dispuesto a pagar por

estas caracteristicas distintivas.

Destaca el origen y calidad de los ingredientes principales como el mani que
realzan el sabor y el valor nutricional al producto. Es un producto versétil, se adapta tanto
a dips (salsa para mojar) como a recetas mas elaboradas, satisfaciendo diversas

necesidades y preferencias alimenticias. Se diferencia en el mercado lojano gracias a su
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receta tradicional y su combinacién de ingredientes, atrayendo a consumidores

preocupados por la pérdida de tradiciones gastronémicas.

Los datos recolectados de las investigaciones de mercado y el focus group
confirman un interés y curiosidad por parte de los consumidores hacia el producto. Esto
se refleja en su disposicién a degustar el producto como a pagar el precio establecido por
los beneficios y la tradicion percibida que ofrece la salsa de mani "LA ABUELA". Al
fortalecer y comunicar estos puntos clave, fortalecemos aiun mas el ajuste de la Propuesta
de Valor con el Perfil del Cliente, aumentando asi posibilidades con éxito en el competitivo

mercado de Loja.

4.5. Prototipo 2.0

llustracion 11

Etiqueta nueva del envase

200 g
Salsa de Mani

Ingredientes: Salsa hecha a base de
mani, ajo en polvo, sal, agua.
Indicaciones: Mantener en un lugar
fresco, una vez abierto el envase

Informacién Nutricional

Tamano ce la parcon | 159
Porciones por envase. 23 Aprox.
Cantidad por porcion

Energin (Calorias)  42kJ 10 (keal)
Energia de la grasa

(Cakorias de la grasa) OkJ 0 (keal)

Grasa total 0 g

505 MONG INSAIIIAI0S 0 g
pol insaturadas 0 g

refrigerarlo. o -
beomnu:m Totales 25 ‘* b : : o
Azucares < | o~
BAJO ﬁmmuq Eéga
*+n g
Naos
o0 W>
NN.-n:
BAJO : xS
w
Nostalgia en tu paladar
BAJO
5 1

Nota: Nueva etiqueta del envase
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llustracién 12

Prototipo mejorado

ANTES DESPUES

Ji (77 1Y . - . —m v
P ; P 1 | —

[ \ [ \ ( \ Salsa de Mani
Tradicional
Ingrodiontos: Solsa hecha o base de

Nota: Prototipo mejorado de la salsa de mani "LA ABUELA"

La recoleccion de los comentarios y opiniones de los consumidores se ha
analizado, por ello hemos perfeccionado la salsa de mani "LA ABUELA". Esta nueva
version, presenta un nuevo logo que enriguece la atencion del cliente, brinda una nueva
imagen detallada, ofrece una experiencia tradicional. Hemos logrado una textura semi
cremosa y sabor exquisito satisfaciendo el publico objetivo planteado. Ademas, hemos
mantenido el elegante envase de vidrio para garantizar una conservacion éptima y una

presentacion apta para el consumidor.
4.6. Medir datos y analisis de resultados de investigacion de mercado

Al examinar los datos relacionados a la demanda y el potencial de expansion de
un producto en un mercado especifico, es importante analizar y recolectar la informacién
existente. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2020), Loja
asciende a 170,280 personas en zonas urbanas y 10,337 en areas rurales. De este total,
segun la Poblacion Economicamente Activa (PEA) el 34% cuenta con empleo adecuado,
lo que constituye una oportunidad relevante para impulsar la comercializacién de la salsa

de mani "LA ABUELA"
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Segun lo expuesto en Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
(ENEMDU), el ingreso promedio en la provincia Loja es $500 mensuales. (ENEMDU,
2023). Estos datos destacan que el producto esta dirigido a un publico mayor a 25 afios,

un segmento accesible econdmicamente para comprar de la salsa de mani "LA ABUELA"

4.7. PMV (Producto Minimo Viable).

El PMV es una herramienta muy esencial para poder poner a prueba una idea de
negocio sin necesidad de invertir recursos muy elevados para su desarrollo inicial. Es
decir, es la versidbn méas simplificada que se tiene de un producto para ser probada por
usuarios reales, ya que con ello se obtiene informacion valiosa y la aceptacion dentro del

mercado al que se quiere llegar. (Calvo, 2024)

La salsa de mani "LA ABUELA" est4 disefiada para ser consumida por las familias
lojanas, principalmente madres y padres de familia buscan un acompafante para sus
comidas y lo especial de esta salsa es su rica presencia de proteina y su receta

tradicional.

Una vez ejecutado la validacién de mercado, obtenemos el producto minimo
viable que este puede ser considerado como el prototipo final; pero con el pasar del
tiempo puede ser mejorado y adaptable para las necesidades del mercado, de tal manera
gue el presente proyecto y para efectos de implementacién del emprendimiento como tal,
se debe establecer un PMV que presente las siguientes caracteristicas aptas para su

ejecucion:

Caracteristicas claves:

Salsa Tradicional: Desarrolla una version simple de la salsa con los ingredientes

clave, como el mani, especias seleccionadas y la sal.

Envase: Utiliza un envase basico y funcional que proteja la calidad del producto,

pero sin invertir demasiado en el disefio de empaque inicialmente.
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Canal de Venta: Inicia la venta a través de un canal tradicional, como los

supermercados de la localidad, para probar la aceptacién del mercado.

Retroalimentacion del Cliente: Fomenta la retroalimentacién de los clientes para

ajustar y mejorar la receta y el producto en funcién de sus preferencias.

Precio Asequible: Establece un precio inicial que refleje la calidad y proporcione

una buena relacién costo-beneficio para los consumidores.

El PMV nos permite poder validar la aceptacion dentro del mercado local de la
ciudad de Loja y poder recopilar valiosos comentarios de clientes. El principal compromiso
es poder proporcionar una opcion tradicional, y la salsa de mani es el primer paso hacia
una linea mas amplia dentro del mercado como se ve reflejado en la visién de “LA

ABUELA”.

4.8. Landing Page

Para el landing page se cre6 una pagina web que presentara las caracteristicas
principales de la salsa de mani "LA ABUELA" como los diferentes puntos de venta donde
se dispondré este producto en la cuidad de Loja, entre otras descripciones o registros del
producto con la finalidad que el publico en general tenga la oportunidad de conocer esta
salsa en un solo click a la pégina web: https://xn--salsa-de-man-la-abuela-

x0aj720.my.canva.site/

4.9. Validacién de Monetizacion

La validacion del modelo de monetizacion permite a las empresas determinar si
sus estrategias de ingresos son sostenibles y efectivas, asegurando que los clientes
encuentren valor en lo que se ofrece y que el negocio alcance su rentabilidad proyectada.

(Cavero, 2022)

Se determiné el modelo de monetizacion mas adecuados al proyecto es B2B

(business to business), al examinar la informacién segun la Poblacién Econémicamente


https://xn--salsa-de-man-la-abuela-x0aj72o.my.canva.site/
https://xn--salsa-de-man-la-abuela-x0aj72o.my.canva.site/
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Activa (PEA) de la Zona 7 la cuidad de Loja representa el 34% es decir los ingresos
mensuales de las personas residentes de Loja es de $789,57 calculando la canasta
basica del Ecuador de acuerdo con el INEC (2024). Desglosando los 65.599 habitantes
tienen un empleo adecuado, en otras palabras, tienen un mayor poder adquisitiva de 790

dolares.

Esta importante cantidad de porcentaje e ingresos necesarios sugiere que la
mayoria de los clientes potenciales tiene la capacidad financiera para comprar la salsa
de mani "LA ABUELA", cuyo precio de venta al publico se ha establecido por un frasco
de vidrio de 250 gramos en $3 y el precio B2B (business to business) de $2.42. Esta
decision del modelo B2B (business to business) responde a la necesidad de ofrecer un
precio competitivo y atractivo para compradores mayoristas, asegurando asi una margen
adecuada que facilite tanto la comercializacién como la distribucién del producto a gran

escala, sin comprometer la rentabilidad general.

La monetizacion del producto provendra principalmente de los consumidores, que
tienen el poder adquisitivo adecuado, y que también muestran interés en productos
tradicionales de origen lojano. Con ello la diversificacién en dos puntos de venta, como
los supermercados RocaFrut y Zerimar, ademas de estar en plataformas digitales como
Facebook y TikTok, facilitara el acceso y aumentara las oportunidades de conocer el
producto, contribuyendo asi, la compra de este, e igual forma a la rentabilidad y su éxito

comercial.

5. Plan de Marketing

Un documento vinculando los objetivos productivos en la organizacién con sus
recursos disponibles. Permitiendo a la organizaciébn analizar su situacion actual,

identificando asi fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Funciona como una
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guia que establece los objetivos empresariales y los pasos necesarios para lograrlos

(Cardenas, 2021).

5.1. Establecimiento de Objetivos

Objetivo general

Generar el reconocimiento y aprobacion de la marca la salsa de mani "LA
ABUELA" en el mercado lojano, promoviendo la salsa como una opcién tradicional,
basada en una receta de una abuelita lojana en un envase sostenible y alineada con un

estilo de vida clasico con su gastronomia tipica.

Objetivos especificos

1. INCREMENTAR EL 20% RECONOCIMIENTO DE LA MARCA DE LA SALSA

DE MANI "LA ABUELA" EN LOS PRIMEROS 8 MESES DEL ANO 1.

Para crear visibilidad a la salsa de mani "LA ABUELA" y construir una conexién
con el publico, la siguiente estrategia se centrard en el marketing tradicional con

colaboraciones estratégicas.

Crear carteles o banners atractivos para la atencién del cliente y poner en puntos

especificos.

Implementar promociones en épocas claves como navidad y fechas importantes.

Colaborar con tiendas y supermercados para resaltar el producto en venta.

Crear puntos de degustacion del producto dentro de los supermercados para

generar presencia dentro del mercado.

2. LA SALSA DE MANIi "LA ABUELA" SE IMPLEMENTARA EN REDES
SOCIALES COMO FACEBOOK Y TIKTOK PARA GENERAR UNA PRESENCIA DEL
25% DE RECONOCIMIENTO EN LA CIUDAD DE LOJA EN EL PRIMER ANO DE

OPERACION DE LA MARCA.
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Para captar la atencion del publico, la estrategia se centrara en contenido visual

en redes sociales.

Estar presentes en redes como: Facebook y TikTok a través de publicaciones que
capturan la atencion de las personas, incluyendo recetas faciles y consejos sobre su uso,

la esencia del producto, entre otros.
Crear videos cortos o clips visualmente atractivos para distribuir en redes sociales

Uso de hashtags como #salsaLAABUELA, #salsaTradicional, #SalsadeMani, para

mejorar la visibilidad en redes sociales.

Publicar mini videos que expliquen los beneficios del producto y proporcionen
consejos de consumo o como combinar mejor el producto. Este contenido atraera a las

personas que buscan opciones tradicionales.

3. LA SALSA DE MANI "LA ABUELA" PARA EL MES DE OCTUBRE,
NOVIEMBRE Y DICIEMBRE DEL CADA ANO PRESENTARA UN EMPAQUE
DISENADO ESPECIALMENTE RELACIONADO CON LA FESTIVIDAD PARA EL

CRECIMIENTO DEL 10% EN VENTAS.

Incrementando la produccién y empaque disefiado en este periodo del afio para
la venta, este producto estara presente en las canastas navidefias y demas productos

gue se venden especificamente en estas fechas navidefias en los supermercados.
5.2. Estrategia de Marketing Mix (4Ps)

El marketing mix, compuesto por los elementos de Producto, Precio, Plaza y
Promocién, es un conjunto integral de herramientas que permite analizar el
comportamiento de los mercados y los consumidores. A través de este andlisis, se
pueden disefiar y ejecutar acciones estratégicas orientadas a retener y fidelizar a los

clientes, asegurando la satisfaccion de sus necesidades y expectativas (Ortega, 2023).
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Producto

La salsa de mani "LA ABUELA" es elaborado en la cuidad de Loja con productos
cultivamos y originarios de la provincia de Loja, es una opcidn tradicional, rica en
proteinas y grasas naturales presentes en el mani, disefiada para consumidores que
desean un acompafiante o0 aderezo en su alimentacion diaria y que buscan productos
tradicionales en el marcado lojano. Se presenta en envases de 250 gramos en vidrio
sostenible y reutilizable. El producto se refleja la tradicion y representa una abuelita mani
gue captura la atencién de las personas al momento de verlo, utilizando colores amarillos

como representacion del mani para transmitir la conexioén con la naturaleza.

Precio

La salsa de mani "LA ABUELA", cuyo precio de venta al publico se ha establecido
por un frasco de vidrio de 250 gramos en $3 y el precio B2B (business to business) de
$2.42. Esta decision del modelo B2B (business to business) responde a la necesidad de
ofrecer un precio competitivo y atractivo para compradores mayoristas, asegurando asi
una margen adecuada que facilite tanto la comercializacion como la distribucion del
producto a gran escala, permitiendo que tanto la empresa como los socios comerciales

obtengan margenes de ganancia justos y sin comprometer la rentabilidad general.

Plaza

La estrategia para la venta del producto sera la comercializacion bajo el termino
de negociacién B2B (business to business), es decir, tendremos relacion con alianzas
estratégicas con socios clave como supermercados y tiendas de la cuidad de Loja donde
se distribuird el producto. Inicialmente, se enfocaré en el mercado local para la aceptacion

del producto.
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Promocioén

Contamos con dos estrategias se combinara el marketing digital y el marketing
tradicional, incluyendo redes sociales, alianzas con influencers, y campafias publicitarias,
para llegar a un publico amplio y generar conciencia sobre el producto.
Consecuentemente también se utilizard carteles y banners en punto de venta,
degustaciones en supermercados y promociones para incentivar el consumo del

producto.

El marketing mix de la salsa de mani LA ABUELA", se aplicard el modelo
conocido como las 4P: Producto, Precio, Plaza y Promocién. En el competitivo mercado
actual, implementar una estrategia de marketing efectiva es crucial para el éxito de
cualquier emprendimiento. Satisfacer las necesidades de los clientes y asegurar una
posicién en el mercado local es el objetivo de las estrategias analizadas para lograr una

fuerte fidelizacion de los clientes.

5.3. Estrategia de Marketing digital

Consecuentemente se sostuvo la idea de que, aparte de elaborar y comercializar
la salsa de mani, se esta abriendo las puertas a disfrutar de una experiencia tradicional e
irresistible. Dentro de la estrategia de marketing digital la presencia en linea tiene como
principal objetivo promocionar el producto, instruir, comprender y poder establecer una

comunidad dentro del entorno de la marca y el producto.

Para ello se ha planteado algunas estrategias que son las siguientes:

Crear la pagina web para las redes sociales més utilizadas (TikTok, Facebook)
con el contenido que se vea reflejado los beneficios, los usos que tiene la salsa de mani
y consejos de acompafamiento, facilitando asi la llegada del producto a los diferentes

segmentos de audiencia de una manera Unica y llamativa.
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La publicacion de contenido con regularidad en el cual se pueda visualizar los
beneficios y usos de la salsa de mani, asi como sus puntos de venta en la cuidad de Loja,

subiendo imagenes llamativas y testimonios de clientes que han consumido el producto.

Campairias de publicidad pagada en las redes sociales para poder aumentar el
reconocimiento de la marca y poder dirigir trafico al sitio web y en los puntos de venta. La
segmentacion que tiene estas campafias sera de interés especificos relacionados con la
alimentacion; asegurando que el mensaje que se quiere transmitir llegue a los

consumidores interesados.

Las estrategias de email marketing que ayudara a que nuestro cliente se
mantenga informado sobre las promociones, ofertas especiales y los consejos de como

consumir el producto en este caso la salsa de mani "LA ABUELA".

5.4. Estrategias de diferenciacion

Para el proyecto la Salsa de mani “LA ABUELA”, se establece como una salsa
gue brinda una experiencia completa que ajusta el sabor, tradicién y sostenibilidad. Por
consiguiente, las estrategias de diferenciaciéon se disefiaron para destacar del producto
tales aspectos Unicos y muy atractivo, donde su Unica finalidad es resaltar los beneficios
gue contiene el mani en la alimentacién ademas de la conexiéon emocional que se conecta

con el producto atreves del marketing.

De esta manera se plante6 algunas estrategias como las siguientes:

A través de las alianzas comerciales con los supermercados y tiendas se
organizara puntos de degustaciones acompafnado de carteles o banners atractivos para
la atencion del cliente, para que los clientes puedan experimentar la calidad y el sabor de
la salsa de mani “LA ABUELA”, juntamente puedan aprender sobre las propiedades y
beneficios que tiene el mani, ademas de conocer este producto lojano por sus
ingredientes originarios de la provincia. Un ejemplo, contendré iconos o sellos que se vea

indicando “Nostalgia en tu paladar”, “Rico en proteina”; se disefiara accesorios del mani
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(batea, cuchara, envase para la salsa, cuchillo), y poder asi proporcionar una iniciativa de

regalo ideal o de poder tener una experiencia de compra diferente.

Colaborar con influencers del entorno a través de comentarios, hashtags,
etiquetas en las redes sociales y comunicar las promociones presentes, ayudaran a
promocionar y a tener un amplio alcance y poder fortalecer la percepcién que tienen los
clientes sobre la salsa de mani "LA ABUELA". Ademas, estas colaboraciones estaran
acompafiadas con resefias del producto, publicaciones o la participacion de estos en

eventos y campafias vinculadas.

Ofrecer un empaque personalizado con la tematica navidefia a los clientes, que
resaltara las propiedades que contiene el producto utilizando etiquetas y gréaficos que

exalten la presencia del mani, ademas de la temporada de festividad.

5.5. Presupuesto de marketing

La documentacion esencial, especifica la asignacion financiera que la empresa

destina a sus actividades de marketing durante un periodo especifico (Laza, 2023)

Para iniciar el proyecto se prevé un presupuesto de $80.948,95 también, se debe
considerar el presupuesto para marketing en si, es de $3.090, para la publicidad se hara
en redes sociales, pero nos centraremos en las redes sociales, también en poner en
stands de supermercados, y tiendas locales de productos para tener una mayor acogida

del producto y reconocimiento a nivel de la ciudad de Loja.
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Tabla 1

Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

EMPRESA DELICIUS

PRODUCTO SALSA DE MANI “LA ABUELA

ENEROQ A DICIEMBRE 2025

SERVICIOS ENERO | FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE| NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
Publicidad Digital 40 20 20 20 20 20 20 20 20 40 30 30 300
Campanas Brand 20 40 40 40 40 40 220

Influencers 40 50 50 50 50 50 290

Relaciones Publicas 30 30 30 30 120
Eventos 50 40 40 130
Soteos y degustaciones 50 50 50 50 30 230
Vallas Publicitarias 40 40 40 120
E-mail Marketing 20 20 20 20 20 100
Google Ads 20 20 20 20 20 20 20 140
Equmos"'recnotoglcosrpara 50 50 50 150
creacion de contenide
Personal para creacion de
) 120 120 240
contenido
Carteles y banners publicitarios| 300 300
Panfletos 250 250
Premios de los sorteos 500
(accesorios de cosina) 500
TOTAL ANUAL 3090

Nota: Presupuesto de marketing para la empresa "DELICIOUS™

La tabla 1 se presentan los presupuestos del marketing de la empresa
DELICIOUS ha implementado como parte de su plan de mercadeo para el producto la
salsa de mani "LA ABUELA". Este plan incluye inversiones mensuales en fechas
importante especificamente enfocandonos en el mercado objetivo, la publicidad digital,
participacién en sorteos y degustaciones, creacion de contenido en redes sociales en
Facebook y Tiktok, complementando con carteles y banners publicitarios, entre otros

elementos.

El objetivo es ganar reconocimiento, visibilidad y posicionamiento la marca de la

salsa de mani "LA ABUELA" en el mercado lojano generando asi ventas sustanciales.

6. Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

6.1. Localizacidn

La eleccién de la ubicacion de una empresa es un factor determinante para su
éxito, ya que influye directamente en su capacidad para acceder a mercados clave,

reducir costos logisticos y optimizar su cadena de suministro (Argudo, 2024).
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La empresa DELICIOUS donde se produce la salsa de mani “LA ABUELA” se
establece en la nueva via Loja — Cuenca, al lado izquierda se encuentra el Mercado
Pequefio Producto un lugar comercial, la ubicacién en mencién ofrece un facil acceso y
visibilidad, convirtiéndose en un punto de referencia muy notorio para la produccién del

producto lojano.

La encuentra estratégicamente situado en cuidad lojana conocida por su rica
tradicién en la produccién de mani, esta ubicacion privilegiada proporciona una ventaja
competitiva y, ademas, al estar cerca de los puntos de venta estratégicos, esto permite

reducir considerablemente los costos de transporte.

Direccion: Calles Reconquista y Fortaleza casa esquinera del Barrio Pitas |l

(ubicacion -3.97028, -79.21621)

llustracién 13

Mapa de ubicaciéon en Google Maps

Nota: Google Maps (2024)
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llustraciéon 14

Ubicacion del centro de produccion de "DELICIOUS”

Nota: Google Maps (2024)

6.2. Operaciones (Mapa de procesos)

Segun (Ojeda, 2021) el mapa de procesos es una representacion detallada y
precisa de cada una de las etapas involucradas en la elaboracién de un producto. Este
documento permite visualizar claramente las entradas y salidas de materia prima en cada
estacion del proceso. A través de esta herramienta, se pueden identificar oportunidades

para mejorar y lograr un proceso mas equilibrado y eficiente.
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llustracién 15

Identificacion de los procesos

IDENTIFICACION DE LOS PROCESOS

+ |G
(o] wn
| + OBTENCION DELAMATERIA ]
. PRIMA PRODUCCION -
+ OBTENCION DELENVASE * ‘ -
5 . OPERACIONESLOGISTICAS « EMPAQUETADO + RECURSO HUMANO +« AUDITORIA 10'.\1
o w (TRANSPORTE) « ALMACENAMIENTO « MANTENIMIENTO « REVISION >
+ COMPRAS
wk 0
x 2 =
- w PROCESOS PROCESOS PROCESOS EVALUACION g-
- ESTRATEGICOS MISIONALES DE APOYO
[ NS} o
w m
o - r
< w = Elmanise comprarden + Transformacién de * Buena capacitacién, + Revisiéndetodos
a [a] Chaguarpamba, lamateria prima formacion y retenciondel los procesos de la 0
—_ provincia de Loja, por en buenas empleado produccion :
W su cercaniay calidad. condiciones + Revisiény mantenimiento ’ m
w * Elmaniydémas * LUQG‘T)“ detodaslos 2
(8] ingredientes seran de condiciones del ) herramientas usadas en -
w la mejor calidad almacenado serdn laproduccién. m
= eficientes

posible.

Nota: ldentificacién de los procesos de la empresa "DELICIOUS”

Ayuda a conocer en profundidad el funcionamiento y desempefio de los procesos
gue se tiene dentro de la empresa, se abordan aspectos clave relacionados con la gestion
y la direccion de la empresa prestando asi una atencion especial a los aspectos claves
gue tenga la empresa en la creacioén de los productos y en este caso es la salsa de mani

“"LA ABUELA".

6.3. Disefio Organizacional (Organigrama)

Es la herramienta que reconoce a las empresas poder deducir de mayor manera
la estructura para saber la distribucion de funciones y compromisos dentro de la
continuacion de mando que tenga la empresa. Es decir, es una representacion de la

estructura interna que tiene la empresa. (Rodriguez, 2023)
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llustraciéon 16

Organigrama Estructural

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
DE LA EMPRESA
"DELICIOUS™

CARLA JARA
GERENCIA

& 5 @

KEVIN CARRION JOHANNA YUNGA NANCY ORTEGA
DEP. MARKETING DEP. DE PRODUCCION DEP. DE CONTABILIDAD

Nota: Organigrama Estructural de la empresa "DELICIOUS”

En la ilustraciébn 15 se evidencia los cuatro departamentos principales de la
empresa "DELICIOUS", existentes en orden jerarquica para la elaboracion de la salsa de
mani "LA ABUELA" permite ver de forma sencilla el numero de empleados y las cadenas

de mando dentro de la micro compafiia.

A continuacién, se presentara la descripcion exacta de cada puesto mencionado
respectivamente en el organigrama, perteneciente a cada departamento de la empresa

"DELICIOUS".
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llustraciéon 17

Perfil de Puesto del gerente general

DESCRIPCION DEL TRABAJO

GERENTE GENERAL

Rol Gerente General Equipo Ventas

Informes para La empresa Responsable de Todos los
Departamentos

RESUMEN DEL CARGO

Es el principal responsable de guiar la estrategia y poder supervisar la ejecucion
operativa de una organizacidon. Come lider de la empresa asegura gue todos los
departamentos trabajen de manera coordinada para poder cumplir los objetives a
un large plazo.

RESPONSABILIDADES DEL CARGO HABILIDADES

- ldentificar opeortunidades claves en el - Liderazgo inspirador
rercado, - Resolucién de problermas

- analizar tendencias y poder establecer « Trabajo en equipo
objetivos claros gue guien el rumbo de la - Buena comunicacién

organizacion gue tiene a cargo.
« Supervision de ocperaciones diarias.
- Liderazgo y desarrollo de equipos

FORMACION Y EXPERIENCIA

» Graduado de bachiller

= Tener titulo universitario acorde con el puesto aplicado

« Se prefiere experiencia previa en ventas mayoristas.
servicio al cliente o ventas. pero no es excluyente.

REQUISITOS ADICIOMALES

Debe estar disponible para trabajar en horarios flexibles, incluidos
fines de semana, noches y dias festivos.Debe tener una actitud
positiva, una ética de trabajo sdélida y ganas de aprender

Nota: Perfil de puesto del gerente general de la empresa "DELICIOUS™

Carla Jara cumple los requisitos necesarios para ocupar el cargo de gerente por
su capacidad en gestion y administracion, encargada de la coordinacion y revision de
todos los procesos, organizar las actividades de los equipos de trabajo, es la responsable

de la toma de decisiones estratégicas dentro de la empresa "DELICIOUS".
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llustracién 18

Perfil de Puesto del jefe de produccion dentro de la empresa

DESCRIPCION DEL TRABAJO

JEFE DE PRODUCCION

Rol Jefe de Produccién | Equipo Departaomento de
producclon

Informes para El gerente general Responsable de | Planimicary realizocion
de 105 procesos da
produccion

RESUMEN DEL CARGO

Mantienen v operan equipos de produccion, ayuda con la distribucion de los
productos finales de la empresa. Supervisa los niveles de existencia y ayuda con
los procedimientos de envio.

RESPONSABILIDADES DEL CARGO HABILIDADES
. Operar los equipos de produccion . Estrategia en verificacion de
« Almacenar productos y materiales los productos
+ Cumplir con los plazos de las tareas asignadas - Resolucion de problemas

en la fecha establecida - Trabajo en equipo
« Verificar que no existon deficiencias en los « Conocimientos
‘productos « Buena comunicacion

FORMACION Y EXPERIENCIA

« Groduado de bachiller

« Tener titulo vniversitaric acorde con el puesto aplicado

« Se prefiere experiencia previa en ventas mayoristas, servicio
al cliente o ventas, pero no es excluyents.

REQUISITOS ADICIONALES

Debe estar disponible para trabajar en horarios flexibles, incluidos fines
de semana, noches y dias festivos.Debe tener una actitud positiva, una
ética de trabajo sdlida y ganas de aprender

Nota: Perfil de puesto del jefe de produccion de la empresa "DELICIOUS”

Johanna Yunga cumple los requisitos para ser la jefa del departamento de
Produccién, aporta su conocimiento y experiencia técnica y la capacidad de resolucion
de problemas para supervisar y optimizar los procesos de fabricacién del producto la

salsa de mani "LA ABUELA", asimismo gestiona que la materia prima sea de calidad para
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la elaboracién del producto, el perfecto funcionamiento de la maquinaria, el cumplimiento,

verificacién de calidad y entrega de los pedidos a tiempo.

llustracién 19

Perfil de Puesto del jefe de marketing dentro de la empresa

DESCRIPCION DEL TRABAJO

JEFE DE MARKETING

Rol Jefe de Marketing Equipo Departamento de
marketing

Informes para El gerente general Responsable de Diserio, ejecucion y
suUpervision

RESUMEN DEL CARGO

Desarrollar ¥ ejecutar las estrategias de marketing efectivas para poder
aumentar la visibilidad de la empresa, impulsar ventas y mejorar la imagen
de la marca.

RESPONSABILIDADES DEL CARGO HABILIDADES

. . + Manejo de software avanzado
+ Desarrollar e implementar estrategias

de marketing gue sean efectivas de diseno

. Estrategia en redes sociales

- 5 i i | st
N « Habilidades de liderazgo

de marketin
9 Trabajo en equipo

+ Supervizar el equipo de marketin
P eauie 9 + Conocimientos técnicos de

marketing
. Buena comunicacion

« Analizar y medir resultodos que tenga
lo empresa

FORMACION Y EXPERIENCIA

+ Graduado de bachiller

» Tener titulo vniversitario acorde con el puesto aplicado

« Se prefiere experiencia previa en servicio al cliente o
ventas, pero no es excluyenta.

REQUISITOS ADICIOMALES

Debe estar disponible para trabajar en horarios flexibles, incluidos fines
de semana, noches y dias festivos. Debe tener una actitud positiva, una
etica de trabajo solida y ganas de aprender

Nota: Perfil de puesto del jefe de marketing de la empresa "DELICIOUS™

Kevin Carrion es el encargado del departamento de Marketing dentro de la
empresa "‘DELICIOUS", utiliza su creatividad y habilidades comunicativas para establecer

objetivos, desarrollar estrategias digitales y medir la eficacia de la publicidad y campafas,
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también calcular y administrar el presupuesto correspondiente para expandir la imagen

del negocio en el mercado lojano.

llustracién 20

Perfil de Puesto del encargado de la contabilidad dentro de la empresa

DESCRIPCION DEL TRABAJO

CONTADOR
Rol Contabllidad Equipo Departamento de
finanzas
Informes El gerente general Responsable Planificar los estados
para de financleros

RESUMEN DEL CARGO

Mantener actualizados los registros financieros de la empresa, preparar informes,
conciliar extractos bancarios. Tener lo copacidad de utilizar progromas de
software contable para poder procesar transacciones comerciales, como cuentas
por pagar vy cobrar, desembolsos, comprobantes y recibos de los gastos de la

empresa.
RESPONSABILIDADES DEL CARGO HABILIDADES
» Brindar apoyo contable y administrativo » Manejo de software avanzado
de la empresa - Estrategio en redes sociales

» Resolucién de problemas
» Trabajo en equipoe

» Buena organizacion

- Aptitud numerica

+ Buena comunicacion

« Preparar depdsitos bancarios

« Conciliar cventas de una manera cportuna

» Brindar asistencia y apoyo al personal de
la empresa

FORMACION Y EXPERIENCIA

+ Graduado de bachiller

+ Tener titulo universitario acorde con el puesto aplicado

. Se prefiere experiencia previa en ventas mayoristas,
servicio al cliente o ventas, pero no s excluyentea.

REQUISITOS ADICIONALES

Debe estar disponible para trabajar en horarios flexibles. Incluldos fines
de semana, noches y dias festivos Debe tener una actitud positiva, una
ética de trabajo solida y ganas de aprender

Nota: Perfil de puesto del area de contabilidad de la empresa "DELICIOUS”

Nancy Ortega es la encargada del departamento de contabilidad y finanzas,
gestiona eficientemente los recursos, mantiene un control econémico y financiero riguroso

de la empresa, la gestion del inventario, elaboracion de los libros e informes contables,
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cumplimientos con las obligaciones registrales y la declaracién de impuestos, también

analiza la situacion financiera de la empresa asegurando la estabilidad del negocio.

La estructura organizacional de la empresa DELICIOUS ha sido disefiada para la
coordinacion maxima aprovechando la eficiencia operativa y logistica entre todas las
areas, garantizando la calidad y productividad el producto la salsa de mani "LA ABUELA",

optimizando los recursos disponibles en stock.
6.4. Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Un flujograma es la representacién grafica y secuencial de un proceso de
actividades y tareas principales de la empresa logrando los objetivos. Teniendo una mejor
visualizacién y entendimiento se las representa con flechas, rombos, rectangulos,

prismas, circulos; las mismas que nos ayudan a saber como estan relacionadas entre si.

llustracion 21

Flujograma del proceso productivo de la salsa de mani "LA ABUELA"

FLUJOGRAMA DEL PROCESO PRODUCTIVO DELA
SALSA DE MIANI "LA ABUELA"

INICIO Procesamiento de los
demas ingredientes Envasado, Sellado y 21botellas
1 > Etiquetado del
en1 hora,
Recibimiento de la producte sh 4
materia prima ~ oras de
Incorporacién de los trabajo al
] demas ingredientes Control de calidad dia =on 168
Control de calidad de | del producte botellas
la materia prima terminadeo ]
l COCCION 14 cajas al
5 dia
Pezade y Lavado ‘B
materia prima E
) |
Tostado del mani
ALMACENAMIENTO
Enfriamiento Enfriamiente del l
del mani Producto FIN
e J e/

Nota: Flujograma de proceso de produccion de la salsa de mani "LA ABUELA"
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El proceso comienza con recoleccion de materia prima, como es el mani
procedencia Chaguarpamba. Se somete a un riguroso control de calidad para asegurar
gue cumpla con los estandares requeridos. Una vez aprobada la materia prima, se
procede al pesado para determinar la cantidad exacta. Luego, se lava el mani para

eliminar cualquier impureza.

Después del lavado, el mani se tuesta utilizando la maquinaria adecuada o
utensilios especificos para lograr el tostado deseado. El proceso de tostado se lleva a
cabo a una temperatura especifica. Una vez tostado, el mani se enfria antes de continuar

con el proceso.

Paralelamente, se preparan los otros ingredientes, estos ingredientes se
incorporardn mas adelante en la salsa. La mezcla final se compone del aceite del mani y
el mani triturado, y a continuacion la preparacion en el sartén. Todo se revuelve bien para

integrar los sabores.

Una vez realizada la coccion y mezcla final, la salsa resultante se evalla para
determinar si cumple con los estandares de calidad. Si es aprobada, se procede al
enfriamiento antes de ser envasada, sellada y etiguetada. La salsa de mani "LA ABUELA"

se almacena en condiciones adecuadas para su posterior distribucion.

Cada una de estas etapas presentes en la ilustracion es fundamental para
mantener la eficacia operativa y calidad de la salsa de mani "LA ABUELA". Cualquier
problema que surja en cualquier etapa puede afectar al final, es necesario tener la

inspeccion riguroso y la capacidad de retroceder y corregir cualquier fallo en este proceso.
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llustraciéon 22

Flujograma del proceso de venta de la salsa de mani "LA ABUELA"

FLUJOGRANA DEL PROCESO DE VENTA DE LA
SALSA DE MIANI "LA ABUELA"

B2B Continua las
— negociaciones (terminos Despacho y

1 del contratc) ' distribucién

Identificacion de

Contrato entre la ],
empresay Entrega del producto en
supermercado el supermercado

l

Supermercados
Potenciales parala
venta del preducto.

l

e Recepcion del
ici Recepcion de orden de
Contacto Inicial P producto
(llamadas, mensajes compra
y reuniones) l
1 Planificaciény 1
Presentacion de la Produccion del producto
=leienels i Pago y facturacion
ABUELA™ Empaquetado goy

No se llego a ningun
acuerdo.

Nota: Flujograma de proceso de venta de la salsa de mani "LA ABUELA"

El proceso de venta business to business para la colocacion de la salsa de mani
“"LA ABUELA" en supermercados de la cuidad de Loja se compone estos pasos detallados

gue aseguran la efectividad en la comercializacién del producto

Cada etapa del proceso es fundamental para asegurar la colocacion exitosa del
producto en el mercado lojano, destacando la importancia de negociacion de términos y
condiciones, al continuar este proceso, la empresa puede fortalecer las relaciones
comerciales con el sector asegurandose su satisfaccion al momento de adquirir el
producto en el supermercado preferido, posicionandose favorablemente en el mercado

lojano.
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llustracién 23

Flujograma
SIMBOLOGIA
ACTIVIDADES TIEMPO
@ | vV

Recibimiemq de la materia . 10 MIN
prima

Control de calll:_lad de la materia X 20 MIN
prima

Pesadoy Lavado materia prima X 30 MIN

Tostado del mani X || 5MIN

Enfriamiento del mani l X - 15 MIN

Pmcesamlemq de los demas x 30 MIN
ingredientes

Incorporacion de los demas
ingredientes

X 5MIN

=

Coccion || 60 MIN

Enfriamiento del producto || ” - 60 min

Envasado, Sellado y Etiquetado del

producto X || 5 MIN
Control de calidad del producto
terminado X || TOMIN
Almacenamiento l- " “ 5 MIN
TOTAL || L
min

Nota: Flujograma de la empresa "DELICIOUS"

Se cre6 una linea de tiempo detallada para cada etapa productiva basada en la

imagen proporcionada:

En la primera etapa, se recibe la materia prima (el mani y demas ingredientes) y
se verifica su calidad y cantidad. Se inspecciona la materia prima asegurando que cumpla
los debidos estandares de calidad, después se pesa la materia prima y se lava para
eliminar impurezas, a continuacion, el mani se tuesta para realzar su sabor y textura,

luego del tostado, el mani se enfria antes de continuar con el procesamiento.
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Se preparan y procesan los demas ingredientes necesarios para la produccién,
los ingredientes se mezclan y se incorporan al producto final. El producto se cocina o
procesa segun la receta especifica. Seguido la coccion, el producto se enfria antes de su
siguiente etapa. El producto se empaqueta, sella y etiqueta, se verifica la calidad del
producto, el producto terminado se almacena adecuadamente para su posterior

distribucion.

El proceso completo tarda unas 4 horas y 20 minutos. Esto incluye todas las
etapas comenzando receptar la materia prima para obtener el producto final listo para su

venta.

6.5. Conformacion legal

Hace referencia en la manera en la que una empresa esta organizada y en este
caso esta esta ligada al desarrollo operacional y estructura legal de la misma, se deben
tener en cuenta cual es la que mejor se adapte para un mejor funcionamiento, por lo que
se toma en cuenta las operaciones que la empresa realice, los impuestos que esta debe

cumplir y la responsabilidad financiera que la misma tiene. (Accion Opportunity Fund, s.f.)

La empresa DELICIOUS esta constituida como una PYME (Pequefia y Mediana
Empresa). En Ecuador, micro, pequefias y medianas empresas son base fundamental
para un crecimiento econémico, contribuyendo significativamente a la produccion y el
empleo. Estas empresas operan en diversos sectores, como el comercio, la agricultura y

la industria, y se clasifican segun su tamafio y estructura juridica.

La microempresa DELICIOUS opto por una estructura empresarial “régimen
RIMPE", es una decision estratégica que ofrece varios beneficios significativos por ser

una microempresa reciente en la vida operativa de la misma.

La documentacién necesaria para el funcionamiento de la empresa “DELICIOUS”,
consiste en el trdmite del régimen RIMPE con una vigencia de 3 afios, los permisos de

funcionamiento de los Bomberos de la ciudad de Loja, la Patente Municipal requiriendo
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los dos documentos anteriores ya mencionados ser renovados anualmente y la
notificacion sanitaria de la salsa de mani "LA ABUELA" emitido por Agencia Nacional de

Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) que tiene vigencia de hasta 1 afio.

Inicialmente se procede a solicitar al “Régimen Simplificado para Emprendedores
y negocios Populares”. A nombre de Carla Myriel Jara Naranjo. Segun se ha mencionado
en el SRI (Servicio de Rentas Internas, 2024) en este caso el proyecto optara por el
RIMPE. A continuacion, se describe una guia del proceso a seguir para la obtencién del

permiso de funcionamiento:

Objeto social: La elaboracién y comercializacion de salsa de mani "LA ABUELA",
podra participar en eventos gastronémicos y promover la cultura culinaria y tradicional de

la ciudad de Loja.

Acciones: Seran nominativas y daran a sus inversores los derechos y obligaciones

ya establecidos en la ley y reglamentos.

Organos de Administracion: la empresa serd administrada por un miembro del
directivo es decir que sera designado por la asamblea general de accionistas de la

empresa.

Representacion Legal: Esta a cargo del gerente general, quien representara a la

empresa en todos los movimientos tanto humanos como capitales.

Normativas Sanitarias: La empresa se compromete a cumplir con todas las
normativas sanitarias vigentes en el Ecuador para poder garantizar la higiene del producto

ya elaborado.
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llustraciéon 24

Certificado del SRI

~ Certificado

Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Numero RUC
JARA NARANJO CARLA MYRIEL 1150621975001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO RIMPE - NEGOCIO No registra

POPULAR

Fecha de registro Fecha de actualizacion
15/01/2025 (15/01/2025
Inicio de actividad Reinicio de activid. Cese de actividad
15/01/2025 No registra No registra
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 7 /LOJA/LOJA NO
Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES NO NO

Domicilio tributario
Ubicacién geografica
Provincia: LOJA Cantén: LOJA Parroquia: VALLE

Nota: Imagen presente en la pagina del SRI

Permiso de funcionamiento ARCSA

El emprendimiento esta basado en la elaboracién de productos, por lo que debe
ser ubicado en la categoria que el ARCSA tiene en su distribucion de establecimientos
para poder ser ingresado el emprendimiento. El mismo se basa en la elaboracion y

comercializaciéon de salsa de mani "LA ABUELA".

La categoria a la que se encuentra ligada es microempresa, como se puede

observar en la siguiente ilustracion:
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Requisitos para la obtencién del permiso de funcionamiento

ESTABLECIMIENTOS DESTINADOS A LA ELABORACION DE CACAO, CHOCOLATE Y PRODUCTOS DE CONFITERIA

Descripcion

Son establecimientos destinados a la manufactura de cacao y sus derivados y productos de confiteria. Opcionalmente, podran contar con la certificacion de
Buenas Practicas de
Manufactura de conformidad a la normativa vigente.

Funcionaran bajo la responsabilidad técnica de un profesional con el perfil descrito en la normativa pertinente, vigente

Requisitos para obtencion del permiso de funcionamiento

1. Nimero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

2. Categorizacion otorgada por el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP) o por la Superintendencia de Economia
Popular y Solidaria (SEPS)

Tipos de establecimientos

Categoria:
Categoria:
Categoria:
Categoria:
Categoria:

Categoria:

14.1.11.1 Industria Costo: $338.40
14.1.11.2 Mediana Industria Costo: $225.60
14.1.11.3 Pequefia Industria Costo: $169.20
14.1.11.4 Micro Empresa Costo: $0.00
14.1.11.5 Artesanal Costo: $0.00

2811 Establecimientos Destinados a la Elaboracion de Cacao, Chocolate y Productos de Confiteria Costo: $0.00

Nota: Imagen presente en la pagina oficial del ARCSA
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Segun la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, los

permisos de funcionamiento tienen un costo de $0 dolares por lo cual nosotros constamos

en la categoria 14.1.16.4 Microempresa. (ARCSA, s.f.)

7. Evaluaciéon Financiera

7.1. Inversion Inicial

La inversion inicial es un factor importante a la etapa de poner en camino nuevo

negocio porque es el capital necesario para iniciar un proyecto. El término hace referencia

al capital necesario para cubrir todos los costes en los que se incurre antes de que una

empresa pueda empezar a funcionar y generar ingresos. Esta financiacion cubre todos

los costes iniciales como la compra de equipos, la adquisicion de las materias primas o

el alquiler de una tienda u otros gastos.
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Tabla 2

Inversion Inicial

INVERSION INICIAL
DETALLE VALOR
Activo Fijo $ 7.084,00
Activo Diferido % 5.227.00
Activo Circulante $ 4201174
Costos Operativos | $ 21.280,95
TOTAL $75.603,69

Nota: Inversion inicial de la empresa "DELICIOUS™
La tabla 2 presenta la inversion inicial para comenzar el proyecto de elaboraciéon
y produccién de la salsa de mani "LA ABUELA" en la microempresa "DELICIOUS" donde
se visualizara una imagen general de las inversiones necesarias para su comienzo, como

se muestra a continuacion:

Los activos fijos incluyen bienes tangibles que la empresa utilizara a largo plazo,
como magquinaria, equipos y posiblemente instalaciones. El valor monetario de los activos

fijos es de $7.084,00

Los activos diferidos pueden incluir gastos preoperativos y otras inversiones
intangibles necesarias previamente de que el proyecto entre en accion, como estudios de

mercado, licencias y patentes. El valor monetario de los activos diferidos es $5.227,00

Los activos circulantes son aquellos que la empresa espera convertir en efectivo
dentro del ciclo operativo, estan los inventarios de materia prima, productos en proceso y
productos acabados, del mismo modo las cuentas por cobrar. El valor monetario de los

activos circulantes da un valor de $42.011,74.

Ademas, se presenta adicional los costes operativos que incurre en la realizacion
principal de la actividad productiva del negocio con un valor de $21.280,95 para la

empresa "DELICIOUS".
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Después de un analisis detallado de los costos, se ha determinado la inversion
inicial necesaria asciende a $75.603,69. Incluyendo el pago anual de los permisos de
funcionamiento. Este monto refleja una estimacibn mas precisa de los recursos
necesarios para poner en marcha el proyecto, incluyendo tanto los costos operativos

iniciales como otras partidas esenciales.

7.2. Presupuesto de Ventas

La herramienta para predecir rentabilidad de la empresa a largo de un ciclo
determinado basandose en datos historicos, analisis de previsiones de mercado y
condiciones del entorno. Toda planificacién financiera comienza con el presupuesto de
ventas. No solo prevé la rentabilidad y establece la direccién financiera de la empresa,
sino que también proporciona una orientacion clara para que los vendedores centren sus

esfuerzos y maximicen su contribucion a los objetivos de la empresa.

Tabla 3

Presupuesto de ventas de la caja (12 unidades)

PRESUPUESTO DEVENTAS PRODUCTO
EMPRESA "DELICIOUS"
Del 01 ¢k Eneroal 31 e Diciembre cel 2025
PRECIO POR CAJA 12 UNIDADES $2545

Prevision de ventas en unidaces
Mes Enero Febrero Marzo Al Mayo Junio Julio Agasto Septiembre Octubre Novembre Diciembre
PVP 5.5 2545 $545 5.5 $545 25,45 $2545 25,5 $2545| 2545 25,5 $545
Venta Unidades 325494 342186 38878 338013 354705 342186 346,359 38878 33051 342,18 38878 342,186
Total de ventas mensuales %2832 708,00 %1327 60161 $9.02659 $8.708,00) 81420 $9.13278, $9238% 870800 913278 870800
TOTAL DEVENTAS ANUAL $106‘195‘14‘

Nota: Presupuesto de ventas de la caja de 12 unidades de la empresa "DELICIOUS”

Como se puede observar en la tabla 4, se realiz6 el presupuesto de ventas con
una proyeccion estimada a un afio, para la proyeccién de ventas se ubicé un estimado de
4.173 cajas de salsa de mani fueran vendidas dentro del primer afio con un valor inicial
de $ 25,45 un precio acorde al producto por la calidad y por ser un producto tradicional,

con esto tenemos un ingreso de ventas de $106.195,14. durante el afio.
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Tabla 4

Pronéstico de Ventas

PORCENTAJE DE VENTAS
ENERO 7,50%
FEBRERO 8.30%
MARZO 8.,60%
ABRIL 8.10%
MAYO 8.80%
JUNIO 8.10%
JULIO 8.20%
AGOSTO 8.00%
SEPTIEMBRE 8.20%
OCTUBRE 8.70%
NOVIEMBRE 8.50%
DICIEMBRE 9.00%
TOTAL 100,00%

Nota: Pronéstico de ventas para la empresa "DELICIOUS™

La tabla 4 muestra el pronostico de ventas anual de la empresa "DELICIOUS”
enfocada en el producto la salsa de mani, donde se evidencia un porcentaje mensual
variado desde un 8% hasta un 9%, ya que en estos se produce la capacidad maxima

establecida que tiene la empresa "DELICIOUS".
7.3. Punto de Equilibrio

Esta técnica esta disefiada para relacionar los costos fijos, los costos variables y
los ingresos totales, cuya finalidad es establecer el nivel de ventas que la empresa debe
alcanzar para generar ganancias. Es decir, aquel horizonte de negocios que una empresa

0 negocio debe lograr para cubrir todos sus costos (Santiago Garrido Buj, 2019)
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Tabla 5: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

CALCULO - PUNTO DE EQUILIBRIO
CotosFijos anuales $53.642,40
Costo variable unitario $12,02
PVP * CAJAS DE 12 UNIDAL $25,45
Unidades 3995
$ $101.672,75

$101.672,75

Nota: Punto de equilibrio de la empresa "DELICIOUS"

Observando la tabla se calcul6 de esta manera: primero, se realizé una estimacion
basada en las ventas, restando los costos fijos y variables de las ventas totales del primer
afio, para que la empresa "‘DELICIOUS" llegue a su punto de equilibrio debe vender 3.995
cajas de 12 unidades de salsa de mani, para que de esa forma se encuentre en un estado
neutro, es decir no tiene ni ganancias ni pérdidas. Por lo cual, se debe enfocar en lograr
superar o alcanzar este nimero de unidades vendidas, con tal de que no existan pérdidas

para la empresa.

7.4. Estados Financieros

Los indicadores financieros se tratan de medidas cuantitativas que demuestran la
realidad de la situacion financiera de una compaiiia con base en los resultados contables.
Como herramientas de gestion son grandes aliadas, dado que permiten a los encargados

de tomar decisiones para empresa.

Son informes que exponen situacion econdmica de la microempresa en este caso,
donde se determina una vision clara y detallada de su situaciébn en un periodo
determinado, de igual forma variaciones y evoluciones que pueden sufrir durante un

periodo de espacio determinado.

Es como un informe médico integral: el balance general revela la solidez financiera

mostrando activos y pasivos, el estado de resultados detalla ingresos y gastos para
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evaluar la rentabilidad, y el estado de flujo de caja monitorea los movimientos de efectivo

asegurando la liquidez necesaria para operar y crecer.

7.4.1 Estados de Costos

Identificamos que este estado de costos forma parte del informe contable principal
de la empresa " DELICIOUS ", que muestra en detalle como se llevaba a cabo los costos
en la produccién. Como sugiere el nombre, basicamente cumple dos propdsitos: muestra
el precio del producto terminado, asi como el precio de los bienes vendidos o las materias
primas consumidas durante un periodo de tiempo que en este caso es el periodo durante

un afo.

Tabla 6

Estados de Costos de la empresa "DELICIOUS"

EMPRESA "DELICIOUS"
ESTADO DE COSTOS
1 ENERO 2025 -31 DIC 2025
Inventario Inicial de materia prima $0.00
Compras de materia prima $34.020,80
Devolucidon en compras de materia prima $170,10
MATERIA PRIMA DISPONIBLE PARA LA PRODUCCION| $33.850,70
Inventario Final de materia Prima $0,00
MATERIA PRIMA UTILIZADA $33.850,70
MANO DE OBRA DIRECTA $8.388,80
COSTOS INDIRECTOS $7.920,00
COSTOS DE PRODUCCION $50.159,50
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $0,00
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $50.159,50
Inventario Final de productos en procesos $0,00
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS $50.159,50
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $0,00
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $50.159,50
Inventario Final de materia productos terminados $0,00
COSTO DE VENTAS $50.159,50
! vl )
f f@ﬁ-m% . L,{z}"'f
ELABORACION REVISON APROBACION

Nota: Estado de costos de la empresa "DELICIOUS”
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Para elaborar el estado de costos de la empresa "DELICIOUS", se ha presentado
una proyecciéon del primer afio con el objetivo de evaluar la viabilidad del proyecto y
alinear su ejecucion con los ingresos totales estipulados en el presupuesto de ventas,
como resultado, la tabla 6 muestra el estado de costos de $50.159.50, revelando que la

empresa maneja de manera muy eficiente sus gastos y costos en general.

7.4.2 Estados de Pérdidas y Ganancias

Los estados financieros dentro acogen el estado de pérdidas y ganancias, se
observa si la empresa obtendra beneficios, pérdidas o dafios durante algin tiempo o en
este caso durante el afio. Este saldo se calcula en base a los ingresos y gastos recibidos,
para calcular este estado financiero es necesario calcular segun el Cédigo de trabajo y la
Ley de Régimen Tributario: 10% pertenece la microempresa al RIMPE negocio popular y

22% corresponde para la Provision de impuestos.

Tabla 7

Estados de Pérdidas y ganancias de la empresa "DELICIOUS”

EMPRESA "DELICIOUS"
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
1 ENERO 2025 -31 DIC 2025
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES
Ventas netas $ 106.195,14
Costo de ventas 3 50.159,50
UTILIDAD BRUTA $ 56.035,64
UTILIDAD OPERACIONAL $ 56.035,64
Gastos financieros $ 19.888,44
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 36.147,20
Provision para impuestos '$ 7.952,38
UTILIDAD NETA $ 28.194,82
Reserva Legal $ -
Otras Reservas 3
UTILIDAD DISPONIBLE PARA
SOCIOSYACCIONISTAS $ 28.194,82
. D
A i
ELABORACION REVISON APROBACION

Nota: Estado de pérdidas y ganancias de la empresa "DELICIOUS™
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Se observa el Estados de Pérdidas y ganancias de la empresa "DELICIOUS",
incluye la suma de las ventas netas, la resta de los costos de produccion y operacion para
obtener la utilidad neta. Posteriormente, en esta tabla se obtiene la utilidad disponible
para los socios y accionista, es decir, la produccién de 4.173 cajas de salsa de mani en

el primer afio, permitira generar una utilidad neta de $28.194,82.

Se tomo en cuenta los diferentes gastos relacionados de manera indirecta con el
producto y estos se restan a las ventas netas pronosticadas para el primero afio de
produccién, también considerando los gastos del préstamo solicitado, lo cual se indica en

la tabla durante el primer afio obteniendo una utilidad positiva.

7.4.3 Estados de Flujo de Efectivo

Son los estados financieros basicos de todas las empresas deben elaborar y
analizar como parte de cuentas anuales. Proporciona informacion bésica sobre la salud
financiera de una organizacion, en otras palabras, este documento refleja lo que entra y
sale de efectivo que tiene la organizacion en un tiempo adecuado, proporcionando
informacion de la liquidez que tenga la empresa y la capacidad para generar y gestionar

efectivo.
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Tabla 8
Estados de Flujo de Efectivo de la empresa "DELICIOUS™

EMPRESA "DELICIOUS"
FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO
DEL 1 ENERO 2025 AL 31 DIC 2025
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC Total
Saldo inicial $000  $301985 $1.78726 $116505 $1.68107 $2.10585 $1.737,26 $1.89346  $221205 $2.31824 $1787.26  $2.212,05
Ingresos

Ventas en efectivo  $8.283,22]  $8.70800  $9.132,78 $8.601,81 $9.02659  $8.70800  $8.81420  $9.132,78  $9.23898 $870800  $9.132,78  $8.708,00 $106.195,14
Total Ingresos $8.28322  $8.70800 $9.132,78 $8.601,81 $9.02659  $8.70800 $8.81420  $9.132,78 $9.23898  $8.70800  $9.132,78  $8.708,00 $106.195,14
Egresos

Comprade

O, $283507  $2.83507 $283507 $2.83507 $2.83507 $2.83507 $2.83507 $283507 $2.83507 $2.83507 $283507  $2.83507 $34.020,80
Pago de némina $1398,13  $1.39813  $1398,13 $1.39813  $1.39813 $1398,13 $1.39813  $1.398,13 $1.39813 $1.39813 $1398,13  $1.39813 $16.777,60
:‘g‘;lde Seguridad $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $153,17 $1.838,00
Pago de impuestos $0,00 $000  $1.047,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $1.047,00

Pagobda,esisci';”c'os $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $37,00 $444,00
Pago de alquiler $200,00 $20000  $20000  $20000  $20000  $20000  $20000  $20000  $20000  $20000  $20000  $200,00 $2.400,00
Pago de $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $50,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $50,00 $100,00
mantenimiento

Pago de publicidad $640,00 $64000  $64000  $64000  $64000  $64000  $64000  $64000  $640,00  $64000  $64000  $640,00 $7.680,00
Total Egresos $5.26337  $526337 $6.31037 $526337 $526337 $531337 $526337 $526337 $526337 $526337 $526337 $5.31337 $64.307,40
Flujo de caja
economico $3019,85  $3.44463 $282242 $333844 $376322 $3394,63 $355083 $3869,42 $397561 $3.44463  $386942  $3.394,63 $41.887,74

Financiamiento
Préstamo recibido $50.000,00

Pago de préstamos $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $18.231,07

Total Financiamiento $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $1.657,37 $18.231,07
Flujo de caja

financiero $3.019,85 $1.787,26 $1.165,05 $1.681,07 $2.105,85 $1.737,26 $1.893,46 $2.212,05 $2.318,24 $1.787,26 $2.212,05 $1.737,26 $23.656,67

Nota: Estados de flujo de efectivo de la empresa "DELICIOUS™

Para llevar a cabo la evaluacion financiera mediante el Estado de Flujo de Efectivo
del presente proyecto, se ha optado por realizar una proyeccién del primer afio, al igual
gue los otros estados financieros, con el fin de mantener una coherencia en los
documentos contables y facilitar su analisis. La tabla 8 se ve reflejado los ingresos y
egresos relacionado a la produccion de manera directa e indirecta del producto, gracias

a esto se determina el efectivo obtenido en el primer afio siendo de $23.656,67.



Tabla 9

Estados de Flujo de Efectivo del segundo afio de la empresa "DELICIOUS"

Saldo inicial

Ventas en efectivo  $
Total Ingresos

Egresos

Comprade

mercancia $
Pago de némina $
Pago de Seguridad
social $

Pago de impuestos  $
Pago de servicios

basicos $
Pago de alquiler $
Pago de

mantenimiento $

Pago de publicidad $

Total Egresos $

Flujo de cajaecondr $
Financiamiento
Préstamo recibido
Pago de Prestamo  $
Total Financiamientc $
Flujo de cajafinanci $

ENE

$23.656,67

8.283,22
$8.283,22

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.019,85
1.657,37

1.657,37
1.362,48

$

$

$
$

$

FEB

1.362,48

8.708,00
$8.708,00

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.444,63
1.657,37

1.657,37
1.787,26

$

$
$

$

$

$
$
$

MAR

1.787,26

9.132,78
$9.132,78

2.835,07
1.398,13

153,17
1.047,00

37,00
200,00

640,00
6.310,37

2.822,42
1.657,37

1.657,37
2.822,42

$

$

$
$

$

$

$
$
$

ABR

2.822,42

8.601,81
$8.601,81

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.338,44
1.657,37

1.657,37
3.338,44

$

$

$
$

$

$
$
$

MAY

EMPRESA "DELICIOUS"
FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO 2 ANO
DEL 1 ENERO 2026 AL 31 DIC 2026
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

JUN

333844 $ 376322

Ingresos
9.026,59 $ 8.708,00

$9.026,59

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.763,22
1.657,37

1.657,37
3.763,22

$13.073,82
Nota: Estados de flujo de efectivo del segundo afio de la empresa "DELICIOUS”

$
$

$

$

$
$

$

$
$

$

$

$
$

$8.708,00

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

50,00

640,00
5.313,37

3.394,63
1.657,37

1.657,37
3.394,63

$

$
$

$

$
$

$
$
$

JuL

3.394,63

8.814,20
$8.814,20

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.550,83
1.657,37

1.657,37
3.550,83

$

$

$
$

$

$

$
$
$

AGO

3.550,83

9.132,78
$9.132,78

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.869,42
1.657,37

1.657,37
3.869,42

$

$

$
$

$

$

$
$
$

SEP

3.869,42

9.238,98
$9.238,98

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.975,61
1.657,37

1.657,37
3.975,61

$

$

$
$

$

$
$
$

OoCT

3.975,61

8.708,00
$8.708,00

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.444,63
1.657,37

1.657,37
3.444,63

$

$
$
$

NOov

3.444,63

9.132,78
$9.132,78

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

640,00
5.263,37

3.869,42
1.657,37

1.657,37
3.869,42

$

$

$
$

$

$
$
$

DIC

3.869,42

8.708,00
$8.708,00

2.835,07
1.398,13

153,17

37,00
200,00

50,00

640,00
5.313,37

3.394,63
1.657,37

1.657,37
3.394,63

®» o

@ o
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Total

106.195,14
106.195,14

34.020,80
16.777,60

1.838,00
1.047,00

444,00
2.400,00

100,00

7.680,00
64.307,40

41.887,74
19.888,44

19.888,44
21.999,30

En la tabla 9, se observa el segundo afio del flujo de efectivo en el periodo 2026,

donde se refleja que la produccién estimada en este afio no aumento, ni disminuyo es

decir se mantuvo la misma cantidad de produccién que el afio anterior, lo cual da un

resultado total estimado de $21.999,30.

Para llevar a cabo el Estado de Flujo de Efectivo de la presente empresa

"DELICIOUS" se ha proyectado en un periodo de 2 afios, se muestra la produccion de

4.173 cajas de salsa de mani en el primer afio permitira generar un flujo de caja neto

equivalente a $23.656,67 en 2025 y $21.999,30 en 2026

7.5. Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son medidas cuantitativas que reflejan la verdadera

situacion financiera de una empresa en funcion de sus resultados contables, en pocas

palabras son herramientas de gestion o herramientas aliadas de seguimiento que nos
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permiten buscar el mejor equilibrio entre riesgo y recompensa para la rentabilidad de las

decisiones empresariales de sus operaciones.

Ademds, nos permiten analizar los resultados y el desempefio financiero de una
organizacion durante un periodo o proyecto en particular determinando su factibilidad o

no para la marcha del mismo a través de estos indicadores.

7.5.1. VAN

Permite saber la viabilidad financiera del proyecto, también se puede utilizar para
determinar qué proyectos son los mas rentables teniendo en cuenta diferentes

previsiones de flujos de ingresos y gastos.
A continuacion, se calcul6 el valor actual neto de la empresa "DELICIOUS".

Tabla 4

Valor Actual Neto (VAN)

INVERSION  $ -75.603,69 $ 75.603,69
TASA
DSTO(K) 12%
VAN | $ 28.050
TIR 24%
PRI 3 afios 3 meses 0 dias
INVERSION
INICTAL FLUJO DE EFECTIVO
| ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
$ 7560369 $ 23.656,67 § 21.999,30 § 2199930 $§ 40.230,37 § 41.887.74

Nota: Valor Actual Neto (VAN) de la empresa "DELICIOUS™

Al interpretar el Valor Actual Neto (VAN), empleando un factor de actualizacion del
12%, se demuestra que, el proyecto generard un VAN positivo de $ 28.050,00, al
descontar la inversion inicial de $75.603,69. Esto demuestra que el proyecto es
potencialmente atractivo, capaz de generar un retorno positivo, por tanto, invertir en él

seria favorable, de igual manera el calculo del van se lo hizo a través de la siguiente
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formula: Van (tasa de descuento; valor del flujo de caja) + inversién inicial el mismo que
ayudo a saber con mas exactitud el resultado positivo para seguir con el proyecto a largo

plazo.
752 . TIR

La tasa interna de retorno TIR es una medida de la rentabilidad de un proyecto o
inversién; una TIR mas elevada indica una mayor rentabilidad. La TIR facilita las
decisiones de inversién calculando la proporciébn de rendimientos que genera

regularmente una inversion en diferentes proyectos.

A continuacion, se presenta la tabla donde se realizo la tasa interna del retorno de

la empresa

Tabla b

Tasa Interna de Retorno (TIR)

INVERSION
INICTAL FLUJO DE EFECTIVO
| ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
$ 7560369 § 23.656,67 § 21.999,30 § 2199930 $§ 40.230,37 § 41.887.74
INVERSION  $ -75.603,69 $ 75.603,69
TASA
DSTO(K) 12%
VAN | $ 28.050
TIR 24%
PRI 3 afios 3 meses 0 dias

Nota: Tasa Interna de Retorno (TIR) de la empresa "DELICIOUS”

En la tabla 11 se presenta la Tasa Interna de Retorno (TIR), que muestra un
resultado positivo. La inversion inicial de USD $75.603,69 generara una tasa de Retorno
de Capital del 24% a lo largo de la vida del proyecto, lo que indica que la rentabilidad para

los inversores sera alta y demuestra un resultado factible para poder seguir en pie con
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nuestro proyecto sin tener el miedo a que podamos tener algunas perdidas en el

transcurso de su ejecucion.

7.5.3. PRI

El periodo de recuperacion es el tiempo que tarda una empresa en recuperar su
inversion inicial en un proyecto si el flujo de caja neto constante es cero, y es uno de los
varios indicadores utilizados por los inversores. Como su nombre indica, mide el tiempo

gue se tarda en recuperar el valor actual de todo el capital invertido.

A continuacion, se presenta la tabla donde se realiz6 el periodo de recuperacion

de la empresa "DELICIOUS"

Tabla 6

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

. FLUJOS DE
ANO PEL]:_;".':(;;D; EFECTIVO
ACOMULADO
ANO 0
ANO 1 $ 23.656,67 | § 23.656,67
ANO 2 $ 21.999,30 | § 45.655,97
ANO 3 $ 21.999,30 | $ 67.655,27
ANO 4 $ 40.230,37 | § 107.885,64
ANO 5 $ 41.887.74 | § 149.773,38
PERIODO DE
RECUPERACION
DE LA 3,23
INVERSION
Afios 3
MESES 3
DIAS 0

Nota: Periodo de recuperacion de la inversién (PRI) de la empresa "DELICIOUS”

La tabla 12 muestra la viabilidad de la empresa "DELICIOUS", donde se aplico la
férmula. Sus resultados indican que la empresa recuperard su inversion inicial en 3 afio,
3 meses y 0 dias, es decir, el periodo en base al tiempo en el cual la empresa recupera
la totalidad de su inversién. Dado que este periodo es medio largo, se concluye que el

capital invertido estara inmovilizado durante un largo periodo tiempo.
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A través de la evaluacion financiera se determind la tasa interna de retorno,
indicdndose la rentabilidad relativa del producto en este caso es 24% un valor regular
para el negocio que se estd realizando, por otro lado, el valor actual neto para el producto
nos ayuda a medir los flujos de ingresos y egresos proyectados que se tiene a futuro para
el proyecto; para luego restar el valor de la inversion inicial y poder determinar si se tiene
ganancias en este caso el VAN que se obtuvo es de $28.050,00; finalmente el valor de
PRI se lo estaria recuperando al tercer afio, tercer mes y cero dias de haber empezado
atrabajar lo que es un resultado es riesgoso porque el capital invertido estara inmovilizado

por un tiempo, pero los siguientes afos se podra tener mas ganancias.

8. Plan de internacionalizacién

8.1 Andlisis de las Capacidades de la Empresa

Es una evaluacion interna que busca identificar y entender las fortalezas y
debilidades de una organizacion. Este analisis abarca recursos tangibles e intangibles,
habilidades, competencias, y procesos que permiten a una empresa competir
eficazmente en el mercado. Conocer las capacidades de la empresa es crucial para
desarrollar estrategias que maximicen las ventajas competitivas y minimicen las

debilidades (Quezada, 2023)

Actualmente, la empresa "DELICIOUS" tiene la capacidad de produccion
necesaria para satisfacer solo el mercado nacional por la limitada maquinaria y mano de
obra presente en la compafiia la cual indica una limitada produccién, sin embargo, para
abordar el mercado internacional, es crucial implementar una inversion extra para la
expansion del lugar de produccion y considerar la adquisicién o adaptacion de equipos
adicionales ademas de considerar otros puntos de proveedores para adquirir la materia

prima y satisfacer la demanda del mercado obijetivo.



108

En el contexto anterior, se busca establecer relaciones comerciales estratégicas
con paises que valoren productos elaborados con ingredientes naturales y beneficiosos

para la salud.

Para identificar los mejores mercados para la internacionalizacién de la salsa de
mani "LA ABUELA", analizamos la dinamica de los tres paises con mayores volumenes
de exportacion para Ecuador con la partida arancelaria -Estados Unidos, Bolivia y Chile-

evaluando diversos factores y puntuando.

Andlisis de campo de fuerza de Estados Unidos, Bolivia y Chile.

Tabla 7

Andlisis del entorno econémico de Estados Unidos, Bolivia y Chile.

ENTORNO ECONOMICO
ESTADOS
BOLIVIA HILE
UNIDOS 0 ©
Niveles de libertad politica
de derechos politicos y 4 2 4
libertades civiles.
Riesgo politico 0 0 0
Seguridad del pais 2 2 2
Nivel de perceplnz?.mm dela 4 3 4
corrupcién
Nivel de libertad de prensa 3 3 4
Estado de derecho / Estado 5 5 4
de los hombres
Riesgo de hacer negocios. 0 0 0
18 12 18

Nota: Analisis del entorno econémico de Estados Unidos, Bolivia y Chile

Se observa el analisis de fuerzas de campo enfocado en el entorno econémico de
cada pais, donde se compara a cada parte una puntuacion, siendo 18 puntos la mejor
calificacion para los paises Estados Unidos y Chile mientras que Bolivia no presenta un

beneficio como pais para ser elegido.



Tabla 8

Andlisis del entorno politico de Estados Unidos, Bolivia y Chile.

ENTORNO POLITICO

ESTADOS UNIDOS | BOLIVIA | CHILE

Libertad econdmica 5 2 5
PIB total real 3 4 4
PIB per capita 3 2 3
Inflacion 2 3 2

D
esempleoy empleo 5 3 3

inadecuado

15 14 17

Nota: Analisis del entorno politico de Estados Unidos, Bolivia y Chile
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Se observa el andlisis de fuerzas de campo enfocado en el entorno politico de

cada pais, donde se compara a cada parte una puntuacion, siendo 17 puntos la mejor

calificacion para el pais Chile, mientras que Estados Unidos y Bolivia no presentan un

beneficio como paises para ser elegidos.

Tabla 9

Andlisis del entorno comercial de Estados Unidos, Bolivia y Chile.

ENTORNO COMERCIAL
ESTADOS UNIDOS | BOLIVIA | CHILE
Facilidad para hacer
, b 2 5
negocios
Tiempo necesario para 5 3 5
abrir un negocio

Rendimiento logistico 4 2 4
14 7 14

Nota: Analisis del entorno comercial de Estados Unidos, Bolivia y Chile



110

Se observa el andlisis de fuerzas de campo enfocado en el entorno comercial de
cada pais, donde se compara a cada parte una puntuacion, siendo 14 puntos la mejor
calificacion para el pais Chile y Estados Unidos que representa una oportunidad comercial
para introduccién un nuevo producto en el mercado, mientras que Bolivia no presentan
una buena aceptacion de productos nuevos y no beneficia al producto salsa de mani "LA

ABUELA" como pais para ser elegido.

8.2 Eleccioén Pais Internacionalizar

A través del andlisis de campo de fuerzas entre los paises seleccionados, se ha
determinado que el pais mas adecuado para la internacionalizacion del producto salsa de
mani "LA ABUELA" es Chile. Esta conclusion se basa en la comparacion de tres
importantes entornos como la comercial, econémica y politica, ademas de diferentes

requisitos a lo largo del capitulo.

El mercado de salsas, aderezos y condimentos esta impulsado por el sabor, el
aroma y la innovacion culinaria, y evoluciona constantemente. Data Bridge Market
Research prevé que el mercado mundial de salsas alcance los 55.200 millones de ddlares

en 2023.

A medida que crece la demanda de salsas, aderezos y condimentos, los
consumidores exigen alternativas sabrosas y nutritivas. Las salsas y los alifios forman
parte del arte culinario de transformar alimentos ordinarios en manjares extraordinarios

gue deleitan las papilas gustativas con texturas, sabores y aromas diferentes.

El pais Chile en el afio 2023 con una poblacion de 19.984.690 personas y un PIB
per cépita de 335,53 dolares en el mismo afio, presenta un mercado mas desarrollado y
potencial ofreciendo mayores facilidades para la introduccién de nuevos productos debido

a su avanzada infraestructura de distribucion y politicas de importacién favorables.

Este entorno favorable convierte a Chile en un mercado potencialmente atractivo

para la exportacion del producto salsa de mani "LA ABUELA", cuya oferta en
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preparaciones para salsas, alifies y sazonadores, orientados al consumo con aderezos

se alinea con las tendencias de consumo de la regién.

Igualmente, el Acuerdo Comercial ALADI facilita el intercambio de bienes entre
ambos paises Ecuador y Chile, reduciendo las tarifas arancelarias al 0%, lo cual presenta

una viabilidad de la entrada de productos al mercado chileno.
8.2.3 Realizar el STEEPLE Del pais seleccionado

Pieza fundamental para un analisis estratégico permitiendo evaluar factores
externos los pueden influir hacia un éxito empresarial en un mercado determinado.
STEEPLE es un acrénimo de Social, Technological, Economic, Environmental, Political,

Legal y Ethical (Cuofano, 2024).
Entorno Social

Chile obtiene una puntuacion de 66/100 en el estado de las libertades, con 27/40
en derechos politicos y 39/60 en libertades civiles. Chile obtuvo la puntuacion mas alta
entre los paises latinoamericanos en libertad de expresion, pero la mas baja en
transparencia y obstaculos al acceso a la informacion publica. La pandemia ha reducido
el nimero y la magnitud de las protestas, pero la violencia contra la prensa se ha hecho
cronica, afectando especialmente a periodistas y medios de comunicacion

independientes.

El Nivel de Libertad de Prensa de Chile tiene una valoracién en 2023 de 83/180 y
una Puntuacion: 60,09. Queda resguardada por la Constitucion chilena y su arsenal
judicial, no siempre se respeta en la practica. No se registraron cierres de medios,

persecucion de periodistas ni control de contenidos.
Entorno tecnolégico

En el indice de Desempefio Logistico 2023, que mide la eficacia de los controles

aduaneros y fronterizos, la calidad de las infraestructuras de comercio y transporte, la
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capacidad y calidad de los servicios logisticos, la capacidad de seguimiento de las
mercancias y la frecuencia con la que las mercancias llegan al destinatario dentro del
plazo de entrega previsto o programado, Chile obtuvo una puntuacién de 61/167,36
puntos, con una puntuacién de 3,28 en servicios aduaneros, 3,24 en transporte
internacional y 3,09 en capacidad logistica, lo que indica un buen progreso en todos los

procesos y un rendimiento superior a la media.
Entorno Econémico

La puntuacion de Chile en el indice de Libertad Econémica es de 71,1, lo que sitda
a Chile en el puesto 22 del indice 2023, 3,3 puntos menos gue el afio pasado. Chile ocupa
el segundo lugar entre los 32 paises americanos y su puntuacion global esta por encima
de la media regional y mundial. Todos los indicadores de libertad econ6mica son
relativamente altos en Chile y la economia chilena sigue considerandose «ampliamente
libre». El entorno empresarial transparente de Chile crea un entorno dinamico para los
empresarios. Los empresarios se benefician de unas barreras comerciales muy bajas y

de una normativa eficaz que apoya las politicas de mercado abierto.

Se espera que el producto interior bruto de Chile alcance los 301.030 millones de
USD en 2022, con una tasa media de crecimiento anual del 2,4% en comparacién con
2020. Chile es uno de los mayores productores de cobre del mundo y el crecimiento del
PIB esta impulsado por las exportaciones de minerales, madera, frutas, mariscos y vino.
El tipo maximo del impuesto sobre la renta es del 40% y el de sociedades del 27%. La
presion fiscal es del 19,3% del PIB. El gasto publico y el saldo presupuestario se situaron
en una media del 29,7% vy el -5,8% del PIB, respectivamente, en tres afios. La deuda

publica asciende al 36,3% del PIB.

Chile tiene un PIB per capita que analiza e indica el nivel de vida en este pais es
de 15.355,5 mil ddlares en 2022, esto significa un aumento positivo de 0,2% desde 2020

de 13.165,4 ddlares.
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Chile tiene una tasa de inflacién anual de 11,6% en 2022, esto significa un
aumento de 4,5% desde 2021, lo que significa un aumento en los precios al consumidor
para los habitantes de este pais, pero este aumento es importante porque Chile no fue

capaz de mantener una buena medida de la situacion para mantenerla estable.

Chile en la categoria de ingresos es de ingresos altos, el ranking para hacer
negocios se encuentra en la posicion 59 y una puntuacion de 72,6, también presenta una
puntuacion de 91,4/100 y la creacién de una empresa ocupa el puesto 57, A pesar de su
tamafio considerablemente mas pequefo, Chile actualmente atrae aproximadamente
tanta Foreign Direct Investment (FDI) como un pais de América Latina con economia mas
fuerte, esto significa que la facilidad para crear una empresa en este pais es facil porque
Chile es ampliamente reconocido como un pais mas estable y adelantado de América del

Sur.
Entorno Ambiental

Chile tiene una estricta normativa medioambiental, que puede afectar a los
envases y procesos de produccion. Para evitar problemas legales y aumentar la
aceptaciéon del producto, es importante asegurarse de que sus productos y envases

cumplen la normativa medioambiental chilena.

La normativa medioambiental chilena esta disefiada para evitar problemas legales
y aumentar la aceptacion del producto entre los consumidores concienciados con el

medio ambiente.
Entorno Politico

Chile ocupa el lugar 55 en el ranking mundial de paz, de los 163 paises analizados.
tiene un puntaje de 1.840 en el indice Global de Paz en 2022. esto significa que ha
empeorado su posicion, ya que en 2021 se encontraba en el lugar 49 con 1.831 puntos,

es decir este pais ha ido disminuyendo la paz gracias a conflictos.
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El Estado de Derecho en Chile ocupa el puesto 33/140 y tiene una puntuacion de
0,66 lo que significa que ha disminuido con el tiempo, pero en América Latina y el Caribe
este pais esta mejor con los indicadores ya que tiene una mejor gestion de los poderes
del Estado y presenta baja presencia de corrupcion, alto orden, justicia penal y civil
indican que este pais estd en una buena situacion en comparacion con otros paises de

América Latina.

Entorno Legal

Chile tiene un indice de percepcién de corrupciéon en 2022, presenta un Puntaje
67/100 en la percepcion del sector publico y ranking de percepcién de 26/180 en posicién
en relacion con otros paises, ademas su cambio de puntaje no varié desde 2017

manteniéndose asi por 6 aflos hasta ahora.

La tasa de desempleo de Chile es del 7,8% de la poblacion activa en 2022 y del
9,3% en 2021, lo que la convierte en la mas baja de Sudamérica, mientras que la tasa de
empleo sera del 60,1% en 2021, la tasa de desempleo juvenil del 18,3% en 2021y la tasa
de ocupacion del 55,2% en 2021. Dentro del marco normativo general, esto fomentara el
espiritu empresarial y el crecimiento de la productividad. Los salarios minimos han
aumentado mas deprisa que la productividad en los Gltimos afios y la legislacién laboral

garantiza en general procedimientos eficaces de contratacion y despido.

Entorno Etico

El Estado Chileno no limita su acceso para ciudadanos a la informacion publica ni
derechos relacionados con su liberacion de expresion y la libertad de prensa, pero esta

informacion no siempre se respeta en la practica.

8.3 Requerimientos Legales del pais elegido

Los requerimientos legales son las normas y regulaciones que los gobiernos

imponen a las empresas y productos para asegurar el cumplimiento de estandares de
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seguridad, calidad, y ética dentro de su territorio. Estos requerimientos abarcan una
extensa gama de aspectos, empezando con salud y seguridad para los consumidores
llegando a las practicas comerciales justas y la proteccion del medio ambiente. (Merinas,

2024).

Para la empresa "DELICIOUS" pueda exportar el producto salsa de mani "LA
ABUELA" a Chile debe cumplir con requerimientos legales que le permiten el ingreso de

dicho producto

Los requisitos que se deben cumplir para ingresar a Chile bajo la partida
arancelaria 2008.19.10.00 siempre y cuando como exportadores cumplamos con todos
los requisitos, podemos ingresar con el limite de tolerancia para residuos que tiene que
ver directamente con la produccion de nuestro producto, en requisitos de etiquetado
debemos tener en cuenta que el pais importador quiere un requisito etiquetado en su

rotulado en el cual lleve el nimero y fecha de resolucion.

Segun la herramienta ITC (Macmap, 2024), existen cinco barreras no arancelarias
gue se aplican a la importacion de productos a Chile. Estas medidas no implican el pago
de impuestos, pero si generan costos adicionales para los exportadores ecuatorianos. La
existencia de estas medidas no arancelarias implica que los exportadores deben cumplir

con una serie de requisitos adicionales para poder vender sus productos en Chile.

llustracién 26
Requisitos de importacion aplicados a este producto

Requisitos de importacién aplicados a este producto Medidas totales 5~

A210- Limites de tolerancia para residuos o inacion por ciertas s ias (no mi iologicas) @ 1T
A310- Requisitos de etiquetado @ 1w
A410- Criterios microbioldgicos del preducto final = 1w

B310 - Requisitos de etiquetado @ 2w

Nota: Requisitos regulatorios y regimenes preferenciales aplicables a su producto. [Captura], por Market

Access Map (M.A.M), 2023, (https://www.macmap.org/).
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Chile es uno de los paises con menores requisitos de entrada en la partida
arancelaria 2008.19.10.00 y eso es un aspecto positivo para la introduccién del producto

la salsa de mani "LA ABUELA" en el mercado chileno.

8.3.1 Partidas Arancelarias

La salsa de mani "LA ABUELA" se clasifica bajo la partida arancelaria
20.08.11.10.00, que corresponde a preparaciones alimenticias a base de frutos de
cascara y otras semillas, 19 2 incluidas las mezclas. Esto abarca productos
semielaborados en vinagre o acido acético, endulzados con azlcar que generalmente no
son jaleas sino envueltos; conservas o compotas. También incluye papillas y pastas y
otros afines. Dado que esta salsa es una mezcla de mani, vinagre y condimentos, y es
de naturaleza perecedera, se clasifica dentro de esta categoria. En este sentido la
correcta clasificacion arancelaria de productos como la salsa de mani “LA ABUELA” es
crucial para asegurar el cumplimiento de las normativas aduaneras y facilitar su

comercializacién internacional

llustracion 27

Partida Arancelaria

bducto, su pc
yncentracion

e .. ... 2008119000 - Cacahuetes "cacahuetes, manies”, preparados o conservados (exc. confitados con ...

€ 0 en acido acético y confitados con azicar pero no con
os, obtenidos por coccion y cacahuetes “cacahuetes, manies"): nueces de
o el oo ved

.........2008201000 - Pifias "ananas", preparadas o conservadas, incl. con adicion de azucar u otro edulcorante ... [e sus indicadc

Nota: Partida arancelaria, Valores de importacién y exportacion [Captura], por International Trade

Center (I.T.C), 2023, (https://n9.cl/i4I3um).

8.3.2 TARIFA ARANCELARIA

La Asociacidon Latinoamericana de Integracion (ALADI) es un acuerdo comercial
regional que busca fomentar el comercio entre sus miembros aliados. El principal objetivo

de la ALADI es reducir o eliminar aranceles para ciertos productos.
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Tabla 10

Tarifa arancelaria

TARIFA ARANCELARIA TIPO APLICADO AD VALOREM

NMF duties (aplicado) 6,00% 6,00%
A [ pref ial
rancel preferencia 0,00% 0.00%
(AAP.CE32) para Ecuador

Preferencia arancelaria

regional (Aladi: AR.PAR4) para 4,32% 4,32%
Ecuador

10,32%

Nota: Tarifa Arancelaria para la empresa "DELICIOUS"

El régimen arancelario que tiene Chile se clasifica en ad valorem con un total de
6.00% que se debe pagar y un arancel preferencial de 0% gracias al acuerdo comercial
entre Ecuador y Chile, considerando que se debe pagar un arancel preferencial regional
con un total de 4.32% a pagar para poder ingresar al pais importador. En este caso se

debe pagar un 10,32% de impuesto aduanero para poder entrar al mercado chileno.

8.3.3 Documentacidn para exportaciéon

Para garantizar la legalidad y la eficacia del proceso de envio de mercancias entre
paises, es esencial disponer de la documentaciéon adecuada que proporcione informacién

detallada y precisa sobre todos los aspectos de la exportacion.

Esta documentacion debe incluir datos exhaustivos sobre el producto exportado,
el destino, la lista de empaquetado y otros elementos esenciales. Disponer de esta
documentacion facilita el cumplimiento de la normativa internacional y local, que también
ayuda a garantizar la transparencia y el cuidado adecuado de las mercancias durante

todo el proceso de exportacion.
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A continuacién, se realiza un analisis detallado de cada documento necesario para

la exportacion:

Factura comercial: Es el documento principal en el que se detallan las
caracteristicas del producto (descripcion, cantidad, precio unitario, importe total), las
condiciones de venta e informacion sobre las partes que intervienen en la transaccion

comercial.

Packing list: Detalla el contenido de cada paquete, es decir, cuantos productos
hay en cada caja, palé, etc. Esta informacion es crucial para que la aduana pueda verificar

fisicamente las mercancias.

Certificado de origen: Este documento prueba que el producto ha sido fabricado
en Ecuador y cumple las normas de origen establecidas en el acuerdo comercial entre

ambos paises. Es necesario para beneficiarse de las preferencias aduaneras.

Certificados sanitarios y fitosanitarios: Para los productos alimenticios, se exigen
certificados que garanticen que el producto cumple con las normas sanitarias y
fitosanitarias de Chile, especialmente en materia de seguridad alimentaria y ausencia de

plagas.

Guia de Remision: Es el documento de embarque que acompafia a la mercancia
desde el origen hasta el destino. Contiene informacién sobre el remitente, el destinatario,

el modo de transporte y la descripcion de las mercancias.

Documentos de transporte: Estos documentos varian en funciéon del modo de
transporte utilizado (maritimo, aéreo o terrestre). Los mas comunes son el Conocimiento

de Embarque para transporte maritimo y Carta de Porte Aéreo.

Declaracién de Exportacion: Este documento se presenta ante las autoridades
aduaneras ecuatorianas y contiene informacion detallada sobre la exportacion, incluido el

valor de las mercancias, el pais de destino y los derechos de aduana aplicables.



119

8.3.4 Proceso De Exportacion (SENAE)

El Servicio Nacional Ecuatoriano de Aduana es el organismo que regula y controla
las operaciones de comercio exterior en Ecuador. El procedimiento de exportacion a

través del SENAE se puede resumir en los siguientes pasos:

Registro en el sistema ECUAPASS: Los exportadores deben registrarse en el

sistema ECUAPASS y tener clave de acceso para realizar operaciones de exportacion.

Presentar una declaracion de exportacion: Cuando las mercancias estén listas

para ser exportadas, el exportador debera hacer lo siguiente

Presentar una declaracion de exportacion a través del sistema ECUAPASS para
la exportacion, se adjuntan todos los documentos requeridos y se presentan a través del

sistema ECUAPASS.

Revision documental y fisica: Las autoridades aduaneras llevaran a cabo una
revision documental y en algunos casos, inspeccionaran fisicamente las mercancias para

asegurarse de que cumplen los requisitos establecidos.

Autorizacion de Exportacion: Si todos los documentos estan en orden y la
mercancia cumple con los requisitos, el SENAE autorizara la exportacién y emitira los

documentos de salida correspondientes.

Entrega: La mercancia es enviada al pais de destino con el acuerdo establecido

en contrato de compraventa.

8.3.5 Etiquetados

El mercado chileno tiene una normativa estricta en materia de etiquetado de
alimentos. En el caso de la salsa de mani "LA ABUELA", debe tener en cuenta lo

siguiente
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Informacion obligatoria: nombre del producto, listado de ingredientes, contenido
neto, pais de origen, informaciéon nutricional (valor energético, grasas, hidratos de
carbono, proteinas, sodio), fecha de consumo preferente, lote, nombre y direccion del

fabricante o exportador del mismo.

Declaracién de alérgenos: Todos los alérgenos presentes en el producto deben
estar etiqguetados de forma clara y destacada, ya que puede haber otros alérgenos

potenciales como cacahuetes.

Informacion nutricional: La informacion nutricional debe presentarse de forma
clara y comprensible para el consumidor, con el acuerdo establecido por la Secretaria de

Agricultura y Ganaderia (SAG) de Chile.

Legibilidad: Las etiquetas deben ser facilimente legibles y el tamafio de la letra

debe cumplir con los requisitos establecidos por la normativa.

llustracion 28

Etiqueta del Empaque

. .
Traditional =
INFORMACION NUTRICIONAL =2
Peanut Sauce Tomafo do b porid: 159 —
—
e e ————— 3
Porciones por envase: 15 2
Ingredients: Cantidad por porcién —
S d f 1 Energl (Calorias) 377 kJ (90 keal) —_—
qauce made from peanuts, { Energla de Grasa (Cal. Grasa) 203 kJ (70 keal) T
3 \ ¥, Valor Diano® —
garlic powder, salt, water. \,\ 2% o~
H * Acidos Grasos Saturados 1.5 8%
H \ 9
Directions: m \ ™~ m Toidos Grasos Monomsaturados & =)
Keep in a cool place, once s Ko Grason Pomatrados 25
) Acidos Grasos Trans Og
opened, refrigerate. Colesterel Omg 0%
Sodio Omg o% 233
e
FOOD ALLERGY ‘ J Saobdrsis Toaes 09 & £554
{ / ibra 0g 0% \\g %
WARNING // Asicares Totales Og NS
- \_ / 2509 |m=== = RRR
Our food may ) v e K N b S e
contain peanut @&~ oo g o i

products NOSTALGIA ON YOUR PALATE

Nota: Etiqueta del empaque de la empresa "DELICIOUS™

8.3.6 Empaques

El envase debe cumplir las siguientes caracteristicas
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Proteccién del producto: El envase debe proteger el producto de la contaminacion,
debe proteger el producto de dafos fisicos y alteraciones durante el transporte y el

almacenamiento.

Materiales: Los materiales utilizados en el envase deben ser seguros para el

contacto con los alimentos y cumplir las normas de higiene vigentes.

Informacion sobre el producto: El envase debe contener toda la informacion
exigida por la normativa, como, por ejemplo: nombre del producto, ingredientes y fecha

de caducidad, tal y como exige la normativa.

llustracion 29

Empaque del producto

.|

e F— J\

/
f

—

Traditional T —
Peanut Sauce *“ :4 o s e =
e — =

garlic powder, solt, water.
Directions:

Keep in a cool ph;o. once
opened, refrigerate. c.._..—‘h
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Nota: Empaque del producto de la salsa de mani "LA ABUELA"

Los envases de los productos deben ser de vidrio por varias razones: Se sabe que
los envases de vidrio protegen y mantienen la calidad del producto, ademas de permitir

la visibilidad del producto, que es clave para atraer la atencion del consumidor. El uso de
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envases de vidrio esta en consonancia con la tendencia actual de reducir el uso de

plasticos, elegir materiales sostenibles y reciclables.

8.3.7 Normas De Seguridad

Las normas de seguridad alimentaria son un conjunto de reglas y procedimientos

disefiados para certificar que los alimentos estén seguros para ser consumidos.

Estas normas abarcan todos los aspectos de la produccion, desde las materias
primas hasta el producto final, pasando por la transformacion, el envasado, el

almacenamiento y la distribucion.

En muchos paises, el cumplimiento de estas normas no es sélo un requisito legal,

también una responsabilidad ética para proteger la salud de los consumidores.

Las normas de seguridad alimentaria se aplican para garantizar que los
consumidores tengan acceso a alimentos sujetos a estrictos controles de seguridad.
Estas normas protegen la salud publica garantizando que los alimentos sean seguros
para el consumo y cumplan las normas establecidas para prevenir los riesgos y las

enfermedades asociadas al consumo de alimentos.

Normas ISO: Estandares internacionales aseguran la calidad, proteccion y validez

de los productos y servicios.

Buenas Practicas Agricolas (BPA): Directrices que garantizan la seguridad y

eficacia de los productos agricolas.

Buenas Practicas de Manufactura (BPM): Procedimientos que aseguran la calidad

e higiene en la produccién de alimentos.

Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (APPCC o HACCP): Un sistema
preventivo que garantiza la seguridad alimentaria mediante la identificacion y control de

posibles riesgos.
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Certificaciones Internacionales: GFSI (Global Food Safety Initiative): Estandar que

asegura la seguridad alimentaria a nivel global.

British Retail Consortium (BRC): Certificacion que garantiza el cumplimiento de

los estandares de seguridad y calidad en la cadena de suministro.

Global GAP: Norma internacional para la produccién agricola segura y sostenible.

Certificacién de Seguridad Alimentaria — Inocuidad de Alimentos (PAS): Estandar
gue asegura la inocuidad de los alimentos durante todo el proceso de produccién y

distribucion.

La empresa "DELICIOUS" planea introducirse en el mercado chileno con su salsa
de mani "LA ABUELA". Para garantizar el éxito de la entrada en el mercado y satisfacer
las expectativas de éste, la empresa esta estudiando la posibilidad de obtener diversas

certificaciones internacionales.

Las certificaciones ISO, como la ISO 9001 sistemas de gestion de la seguridad
alimentaria, demostraran que los productos cumplen normas internacionales estrictas, lo
gue aumentara la confianza de los consumidores y minoristas chilenos. También se tiene
previsto obtener la certificacion FAIR TRADE, muy valorada por los consumidores que
buscan productos que cumplan las normas de comercio justo, salarios justos y
condiciones laborales seguras para agricultores y trabajadores. Entrar en el mercado
chileno con esta certificacion permitira llegar a una base de consumidores que esta

dispuesta a pagar un precio mas alto por productos con esta certificacion.
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llustracion 30

GlobalGap
Certificacion de Segundad Alimentana — Inocuidad de Aimentos (PAS)

Certificacion.
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« Buenas Practicas de Manufactura (BPM)

» Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (APPCC o HACCP, por sus sigias en ingiés)
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« Certificacién BRC (Bntish Retall Consortium) GLOBALG A §
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Nota: Certificacion para la empresa "DELICIOUS”

8.3.8 Restricciones

Las restricciones al comercio internacional son medidas que gobiernos establecen
para vigilar entrada y salida de bienes y servicios en las fronteras. Estas restricciones
pueden tener diversos objetivos, como proteger la industria local, garantizar la seguridad
sanitaria y fitosanitaria, proteger el medio ambiente, mantener los estandares y normas

de calidad.

Comprender y cumplir las restricciones aduaneras, los permisos de importacion,
la normativa sanitaria y fitosanitaria, las normas metodologias y de calidad, requisitos
medioambientales y controles aduaneros del mercado chileno no serd demasiado dificil.
Si se abordan adecuadamente, estas limitaciones pueden facilitar una entrada exitosa y
sostenible en el mercado chileno, garantizar el cumplimiento de las normas y satisfacer

las expectativas de los consumidores.
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8.4 Establecer 3 objetivos de Internacionalizacion.

Lograr un reconocimiento de marca sélido y posicionar el producto como una

opcion preferida por los consumidores chilenos.

Expandir el rango de ventas a un mercado internacional, reducir la dependencia

del mercado nacional y generar mas ingresos.

Aumentar la percepcion de la marca y posicionar el producto como una opcién

para los consumidores chilenos.

Establecer una alianza estrategia con un supermercado chileno, para mayor

seguridad en la red de distribucion eficiente en Chile

8.5 Estrategia de Internacionalizacién.

La estrategia de internacionalizacion se refiere al proceso por el cual una empresa
expande sus actividades comerciales mas alla de sus fronteras nacionales para
establecerse en mercados internacionales. En este caso la estrategia implica una serie
de decisiones y acciones, que van desde la identificacién de oportunidades en mercados
extranjeros hasta la adaptacién de productos, servicios a las preferencias y normativas

locales.

Chile es conocido como uno de los mercados mas abiertos y desarrollados de
Ameérica Latina, en el mercado chileno la industria de los condimentos se divide en el tipo

de funcion: Especias, Salsas y Aderezos. Los consumidores chilenos

El crecimiento del mercado de las especias en Chile se atribuye a la expansion de
la industria de procesamiento de alimentos, la creciente popularidad de la cocina
internacional, un alto consumo por las comidas preparadas para el consumo (comida
empacada), los cambiantes habitos alimenticios de los chilenos y la disponibilidad de

diversas salsas y condimentos en las plataformas de comercio electrénico.
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llustracion 31

Datos del acceso al mercado

Chile

Potencial de exportacion $153k
Exportaciones reales $16k
Potencial sin explotar restante $137k
Importaciones de 210390 $69 m

Preparaciones para salsas,
condimentos y sazonadores, nes

Comercio total de bienes con $1.3 mm
Ecuador
Arancel aplicado a 210390 0%

Preparaciones para salsas,
condimentos y sazonadores, nes
proveniente de Ecuador

Nota: Potencial de exportacién [Captura], por Export potential market, 2023, (https://n9.cl/kq20n).

El potencial de exportacion es de $153 k y sus exportaciones reales son de $16 k
y su potencial exportador es de $137 k, se observa a simple vista es la demanda que aun
no esta satisfecha y que podemos aprovecharla enviando el producto la salsa de mani
“LA ABUELA" bajo la partida arancelario 20.08.11.10.00 y asi abrir un cupo en el mercado

y lograr una ventaja competitiva con esta oportunidad de ingresar a este nuevo mercado

El andlisis se basa en algunas herramientas que nos permitieron elegir el pais de
destino para exportar la salsa de mani "LA ABUELA", escogiendo al pais Chile, siendo un
pais atractivo para introducir la mercancia y asi poder satisfacer la demanda insatisfecha

con este producto y representa un total de $137k


https://n9.cl/kq20n
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llustracion 32

Prototipo de mercado local y prototipo 3.0. del mercado internacional

¥ 1‘ [
\* ]
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Nota: Prototipo del mercado local y prototipo 3.0 del mercado internacional

Para el tercer prototipo, se decidi6 desarrollar un nuevo etiquetado de exportacion

para cumplir las normas chilenas de empaque.

Se ha realizado importantes avances en el plan de internacionalizacion a medida
gue ha ido avanzando se ha identificado en este capitulo los elementos clave que son
esenciales para exportar con éxito al pais Chile. Es importante considerar tanto los
factores internos como externos del pais de destino, teniendo en cuenta los requisitos
legales, restricciones y normativas que se deben cumplir a la hora de importar el producto.
También destaca la importancia de un embalaje adecuado del producto para facilitar su
transporte y manipulacién. Por Ultimo, para garantizar un lanzamiento eficaz y sostenible,
se desarrolla una estrategia de alianzas comercial con una empresa chilena de

supermercado para lograr una buena respuesta en el mercado en cuestion.
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9. Conclusiones y Recomendaciones
9.1. Conclusiones

Se realizé una investigacion de campo donde se conoci6 la demanda, deleites y
preferencias de clientes viables a salsa de mani. Los resultados representan una
propuesta innovadora en el mercado de Loja y potencialmente en mercados
internacionales. La innovacion se centra en el sabor diferenciado a los existentes en el
mercado, y también la propuesta de valor al ser un producto tradicional que se ajusta a

las tendencias actuales de consumo de alimentos locales.

La combinacién del marketing digital y el marketing tradicional da posicionamiento
a la salsa de mani "LA ABUELA" como un producto tradicional y de origen lojano. La
creacion de estrategias digitales a través de plataformas como las redes sociales
Facebook y TikTok, son esenciales para alcanzar la atencion y retencion del consumidor
objetivo. Asimismo, la diferenciacién basada en el origen ecuatoriano del producto, el
precio competitivo en el mercado y su elaboracion tradicional afiade valor competitivo al

producto.

Se ejecuto el plan financiero de la empresa "DELICIOUS" del producto la salsa de
mani "LA ABUELA" determinando que tiene un alto rendimiento a través de tres
indicadores financieros presente en los siguientes resultados: el Valor actual neto (VAN)
siendo un resultado positivo de USD. 28.050,00 que significa que la venta de la salsa de
mani de la abuela es viable ya que se generd una ganancia en la empresa; misma que
sirvio para conocer la tasa interna de retorno (TIR) dando un 24%; el periodo de
recuperacion de la inversion (PRI) es al tercer afio, tercer mes y cero dias; la relacion
beneficios costo (RBC) refleja en la empresa con obtencion de rentabilidad un 50% por la
venta de una caja (12 unidades) de la salsa de mani (LA ABUELA) como resultado el

precio es $ 25,44 por cada caja comprada.
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9.2. Recomendaciones

Se surgiere tener en cuenta posibles circunstancias que puedan afectar al
suministro de las materias primas necesarias para elaborar el producto, por esa razén se
recomienda establecer alianzas estratégicas solidas a largo plazo con proveedores
locales de lo esencial como lo es: el mani para garantizar un suministro fiable y una

calidad constante en el producto final.

El gerente general debe recibir formacion continua sobre la planificacién de la
exportacion y las mejores practicas de fabricacidbn para mejorar y actualizar sus
conocimientos con el fin de garantizar el éxito empresarial de acuerdo con el plan de
negocio, donde se recomienda adoptar nuevas tecnologias que puedan optimizar la
produccion, mejorar las propiedades del producto y reducir costes operativos en

produccion a gran escala.
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ANEXO 1. Collage de los entrevistados.
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ANEXO 2. Preguntas de las encuestas.

PREGUNTAS ENCUESTA

Instruccion: A continuacidn, encontrara una serie de preguntas con el propdsito de
conocer la opinion segun sus gustos y preferencias sobre los aderezos o salsas, agradecemos

gue respondas de manera honesta y sus respuestas seran completamente anénimas.

Edad

25 a 30 afos

31 a 40 afos

41 a 50 afos

Género

Masculino

Femenino

¢En qué sector de la provincia de Loja vive usted?

Urbano

Rural

Le gusta la Salsa de Mani

Si

no

¢ Estaria usted interesado en probar nuevos sabores de salsas o aderezos?

Si

No



¢, Con que frecuencia suele consumir salsas o aderezos?

Diariamente

1 vez ala semana

2 0 3 veces a la semana

Nunca

¢, Cuanto estd dispuesto a pagar por una salsa de mani?

3 a 5 délares

6 a 8 dolares

9 a 11 dolares

¢,Donde realiza sus compras?

Mercado

Supermercados de la localidad

Tiendas

Otros...

¢, Qué red social utiliza con frecuencia para conocer nuevos productos?

Facebook

Tik tok
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ANEXO 3. Feria espiritu emprendedor
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