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Resumen

El trabajo de investigacion denominado “Elaboracion y comercializacion de chocolates
funcionales con cannabidiol (CBD) para mitigar la ansiedad” tiene, como obijetivo principal, la
fabricacion de un producto innovador que combine el delicioso cacao lojano con las propiedades
relajantes del CBD de amplio espectro, a fin de comercializar una alternativa natural y asequible
para el alivio de la ansiedad de los estudiantes universitarios en la ciudad de Loja. A lo largo de
este proyecto, se emplean herramientas como la investigacién bibliografica para recopilar
informacion sobre el tema de estudio, el Design Thinking para construir la propuesta de valor,
estudios de mercado para definir multiples aspectos cruciales de la implementacién del negocio
y pruebas A/B para validar el prototipo y definir atributos del producto final. El proyecto abarca
desde el desarrollo de la idea de negocio, hasta la creacién de un plan de marketing, la
evaluacién técnica y modelo organizacional de la empresa Sol Hemp, y finalmente, la evaluacion
financiera que es clave para definir la viabilidad del proyecto.

Palabras clave: ansiedad, CBD, chocolate.
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Abstract

The research project entitled “Development and marketing of functional chocolates with
cannabidiol (CBD) to alleviate anxiety” has as its main objective the manufacture of an innovative
product that combines delicious Loja cocoa with the relaxing properties of broad-spectrum CBD,
in order to market a natural and affordable alternative for the relief of anxiety among university
students in the city of Loja. Throughout this project, tools such as bibliographic research are used
to gather information on the subject of study, Design Thinking to build the value proposition,
market studies to define multiple crucial aspects of business implementation, and A/B testing to
validate the prototype and define attributes of the final product. The project ranges from the
development of the business idea to the creation of a marketing plan, the technical evaluation
and organizational model of the Sol Hemp company, and finally, the financial evaluation that is
key to defining the viability of the project.

Keywords: anxiety, CBD, chocolate.
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Introduccién

La ansiedad se define como una respuesta natural del cuerpo ante la presencia de una
amenaza. Esencialmente, se trata de un mecanismo de supervivencia que incita al organismo a
preparase para un peligro, sea de indole fisico o emocional (Chacon, Xatruch, Fernandez, &
Murillo, 2021). Segun Hernandez et. al (2025), se presenta como miedo, nerviosismo o
preocupacion excesiva ante un determinado estimulo. Comunmente, viene acompanada de
sintomatologia fisica que incluye fuertes palpitaciones, opresién en el pecho, mareo, y en casos
extremos, la sensacién de desmayo.

De acuerdo a la Organizacion Mundial de la Salud OMS (2023), la ansiedad es el cuadro
mental mas recurrente en el mundo. En 2019, se registraron 301 millones de casos, es decir,
cerca del 4% de la poblacion actual experimenta alguna patologia ansiosa que deteriora su
calidad de vida. Existen diferentes trastornos de ansiedad clinicamente reconocidos, pero el que
predomina en un 60% de la poblacion mundial con este desorden, es el trastorno de ansiedad
generalizada (TAG). El TAG se manifiesta como la preocupacion crénica, desproporcionada y
dificil de controlar ante situaciones del dia a dia (Langarita & Gracia, 2019).

Si bien el TAG afecta a millones de personas en distintas etapas de su vida, la
Organizacion Panamericana de la Salud (2020) subraya que la comunidad universitaria,
comprendida generalmente entre los 18 a 25 afos, es mas propensa a experimentar ansiedad
generalizada en comparacion al resto de la poblacién. De acuerdo a Supe & Manzano (2023),
este grupo se expone a factores especificos que contribuyen al desarrollo de este trastorno, como
la sobreexigencia del entorno académico, las expectativas familiares y sociales, la preocupacion
por el futuro profesional, etc.

Los tratamientos farmacoldgicos empleados para mitigar el TAG, regularmente, vienen
acompanados por efectos secundarios no deseados, como la farmacodependencia o la
alteracién del sueno (Jeremias, y otros, 2017, p. 5 — 10). Adicionalmente, el acceso a ellos es

limitado, ya sea por condiciones econdmicas o por el requerimiento de prescripcién médica. Las
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dificultades que conlleva el uso de tratamientos tradicionales provocan que el 27% de jovenes
en edades de 18 a 25 afos estan dispuestos a optar por alternativas naturales para mitigar
trastornos mentales de forma menos invasiva. (Innova Market Insights, 2024)

En ese sentido, el compuesto no psicoactivo de la planta de cannabis sativa, conocido
como cannabidiol (CBD), ha ganado enorme reconocimiento en los ultimos afios gracias a sus
propiedades ansioliticas. Estudios clinicos afirman que el CBD interactia con el sistema
endocannabinoide para modular la serotonina (5-HT1A) y mejorar su sefalizacion, lo que se
traduce en la disminucién de la sintomatologia del TAG (Cuéllar, 2021). En una investigacion
realizada por el Centro de Excelencia en Salud Mental Juvenil de Australia, Berger et al. (2022),
determinan que el consumo de 200 mg diarios de extracto de CBD reduce en un 42,6% los
sintomas del TAG en jovenes en el transcurso de 3 meses.

Con estos antecedentes, el presente proyecto de titulacion se enfoca en la elaboracion
de los chocolates funcionales “Zen” a base de extracto de CBD de amplio espectro, como una
alternativa innovadora para mitigar naturalmente los sintomas de ansiedad que padecen los
jévenes universitarios en la ciudad de Loja.

El proyecto sigue una metodologia mixta que combina métodos cuantitativos (encuesta)
y cualitativos (entrevistas) para el desarrollo de una solucién integral por medio de la comprensién
de las necesidades que enfrenta el publico objetivo seleccionado. En el marco de la investigacion,
se emplea el proceso iterativo del Design Thinking (DT) como la herramienta primordial para el
disefno de soluciones que se materializan en prototipos utiles para testear si cumplen con las
expectativas, y sobre todo, responden al problema real del mercado objetivo.

A lo largo de la investigacion, se aplica el DT para generar la idea de negocio y elaborar
un prototipo que sea viable, factible y deseable por el nicho de mercado. Adicionalmente, se
realiza el plan de marketing, estudio técnico y modelo organizacional, y desde luego, el analisis

financiero de la empresa Sol Hemp y su producto estrella, Zen.
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Justificacion

La Organizacion Mundial de la Salud sugiere que, aproximadamente el 41,6% de
estudiantes universitarios padece ansiedad generalizada, y en Latinoamérica, este porcentaje
asciende considerablemente al 32%. En Ecuador, la realidad no esta alejada de estas cifras,
puesto que se estima que el 19,4% de la poblacidn universitaria presenta este trastorno a lo largo
de su carrera. (Supe Landa & Gavilanes Manzano, 2023)

Diversos estudios realizados en universidades de todo el pais evidencian la presencia
significativa de este trastorno en estudiantes de diferentes carreras. Proafo et al. (2024) sugieren
que, en la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador, el 20% del alumnado de primer afio sufren
de TAG. Por otro lado, Santos Pazos et. al (2021, p. 4 - 9), determinan que el 58,02% de
estudiantes de la carrera de Odontologia en la Universidad Central en Ecuador presentan un
TAG moderado, y también, indican un 42,38% de prevalencia en estudiantes mujeres. Asimismo,
Andrade (2024) pone de manifiesto que en la Universidad de Cuenca, el 30,2% de estudiantes
de la Facultad de Ciencias Médicas tiene un TAG severo, principalmente en la carrera de
Medicina. Como estas, multiples investigaciones sefalan indices alarmantes de este
padecimiento en gran parte de la poblacién universitaria ecuatoriana.

A pesar de que existen multiples tratamientos farmacologicos en el mercado que han
demostrado ser efectivos en el alivio de la sintomatologia del TAG, estos también generan
efectos adversos que pueden ir desde la somnolencia, cambios en el apetito y nauseas, hasta
complicaciones severas como reacciones alérgicas, convulsiones, hematomas y problemas en
el higado o rifién (Also, Echiburu, & Pinto, 2024). Ante este escenario, surge un creciente interés
en las tendencias de consumo natural que no impliquen efectos secundarios como los que
generan los ansioliticos de sintesis.

La pandemia del COVID — 19 cambid radicalmente las tendencias de consumo de
productos naturales para mitigar trastornos mentales en el pais, y la comunidad universitaria no

es ajena a esta preferencia. Una investigacion realizada en la Universidad Central del Ecuador,
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por Morales & Paez Lopez (2024, p. 11-18), sefiala que 63,35% de estudiantes universitarios
valoran significativamente el rol de los productos o ingredientes naturales en el cuidado de la
salud mental. De hecho, el estudio revela que el 54,07% de este nicho de mercado esta dispuesto
a pagar menos de $10 por productos con un valor agregado que contribuyan al cuidado del
bienestar mental, mientras que el 40,67% esta dispuesto a desembolsar hasta $20.

Con ello, se abre paso una oportunidad de mercado para contribuir al cuidado de la salud
mental de los estudiantes universitarios en el pais. Bajo este escenario, cobra relevancia el uso
de compuestos provenientes de plantas con propiedades ansioliticas para el desarrollo de
productos funcionales que mitiguen los efectos del TAG. Uno de los que mayor interés genera,
actualmente, es el cannabidiol (CBD) que proviene del cafiamo (cannabis sativa).

De acuerdo a Pennypacker & Alfonso (2020), del cafiamo se obtienen cerca de 100
fitocannabinoides, pero los principales son el cannabidiol y el tetrahidrocannabinol (THC). Sin
embargo, hay una gran diferencia entre ambos compuestos. Por un lado, el THC es el compuesto
psicoactivo asociado a efectos alucinégenos y euforizantes, mientras que el CBD no es
psicoactivo y se emplea para obtener beneficios terapéuticos como la reduccion de la ansiedad,
inflamacion, o epilepsia. La OMS indica que el CBD en su estado puro no es nocivo y no presenta
riesgo de dependencia o abuso. (Organizacién Mundial de la Salud, 2017)

En 2019, Ecuador se incorpor6 a la lista de paises a nivel mundial donde el cultivo y uso
del cdiamo con fines terapéuticos o medicinales es legal. La Asamblea Nacional del Ecuador,
en la reforma hecha al Cédigo Organico Integral Penal, eliminé la penalizacion a la posesion de
farmacos cuyo principios activos provengan del cannabis, y retiré al cafiamo de la lista de cultivos
prohibidos en el pais (Espana, 2019). Asi también, en febrero del 2021, la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), publicé la “Normativa Técnica Sanitaria para
la regulacion y control de productos terminados de uso y consumo humano que contengan

cannabis no psicoactivo o cafilamo, o derivados de cannabis no psicoactivo o cafiamo”. Dicho
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documento establece que alimentos y suplementos alimenticios que circulen en el pais no deben
contener mas del 0,3% de THC. (ARCSA, 2021)

Sin embargo, dentro de la normativa no se establece un limite maximo para la
concentracién de CBD en alimentos procesados, ya que el CBD, aunque proviene del cafnamo,
no es un compuesto psicotropico, a diferencia del THC. Por ende, el Art. 20 de esta misma
normativa uUnicamente establece que los alimentos procesados indiquen en su etiqueta la
cantidad de CBD empleada. Desde luego, expertos aseguran que, para elaborar comestibles con
este compuesto, un rango de 20 a 30 mg por unidad es una recomendacion estandar. (Marangoni
& Marangoni, 2019)

En cuanto a los beneficios de este compuesto, Carmona (2021) indica que, un estudio
clinico realizado por Wholeness Center en jévenes de 18 a 20 afios con TAG, evidencia que el
consumo diario de extracto de CBD en dosis de hasta 200 mg alivia significativamente los
sintomas del trastorno. Esto se debe a que su ingesta constante induce a la estimulacién de los
receptores 5HTA1 que, a su vez, ocasionan la disminucidon de reacciones como miedo o
nerviosismo ante situaciones estresantes. Adicionalmente, varios estudios confirman que el
consumo de CBD tiene un perfil de seguridad favorable, lo que quiere decir que su consumo es
tolerado por el cuerpo humano sin generar dependencia, o efectos secundarios significativos
(Blessing, Steenkamp, Manzanares, & Marmar, 2015).

Objetivo General
o Elaborar barras de chocolate funcional a base de extracto de cannabidiol (CBD) para
mitigar la ansiedad de estudiantes universitarios en la ciudad de Loja.
Objetivos Especificos
o Validar la aceptacion del producto entre el publico objetivo a través de una investigacion
de mercado.
o Disefiar un plan de marketing para posicionar el producto en el mercado lojano.

e Evaluar la viabilidad del negocio a través de indicadores financieros clave.



22

Capitulo uno

Fase de empatia

1.1 Empatia

La empatia constituye el primer paso del proceso de Design Thinking, la metodologia
empleada para el disefio de soluciones innovadoras que se centran en solventar las necesidades
del consumidor. En ese sentido, la fase de empatia consiste en comprender a profundidad a las
personas para las que se disefia, de modo que se obtenga el mayor bagaje de informacion
posible acerca de lo que necesitan, piensan y sienten, asi como sus comportamientos y los
problemas reales que experimentan. (Mortensen, 2020)

La fase de empatia se emplea como un instrumento para determinar las necesidades
reales, emociones, motivaciones y sobre todo, frustraciones de estudiantes universitarios que
experimentan TAG. Gracias a la aproximaciéon empatica a 15 potenciales consumidores, es
posible desarrollar una propuesta de valor genuinamente centrada en ellos que, desde su propia
voz, expresan el deseo de bienestar emocional y la busqueda activa de un producto funcional
que mitigue su psicopatologia.

1.2 Investigacion del Problema

De acuerdo al Fondo de las Naciones Unidas para la Infancia (2024), la ansiedad es un
mecanismo de defensa/supervivencia que nos prepara, anticipadamente, para enfrentar un
peligro. Se manifiesta a través de miedo o inquietud que desencadena una respuesta de lucha o
huida. Sin embargo, evoluciona hasta convertirse en trastorno cuando aparece con frecuencia
en situaciones que no representan una amenaza real, a tal grado que interfiere negativamente
en el diario vivir de quienes lo padecen.

Existen diferentes trastornos de ansiedad clinicamente reconocidos. Por un lado, figura
el trastorno de ansiedad por separacion, que por lo general, surge en nifios y adolescentes que

experimentan una preocupacion excesiva por separarse de sus cuidadores. La ansiedad por
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fobia especifica, en cambio, implica el temor irracional frente a objetos o situaciones muy
puntuales (aviones, insectos, inyecciones, etc). Por su parte, el trastorno de ansiedad social se
relaciona a un miedo intenso a ser juzgado o ridiculizado en situaciones sociales. Y, el frastorno
de ansiedad generalizada (TAG), se define como el miedo y preocupacion persistente por
aspectos de la cotidianidad (trabajo, universidad, salud) durante largos periodos de tiempo
(Perdazco, Hernandez, & Gonzalez, 2022). Este ultimo es el foco principal de la investigacion.
La gravedad del TAG varia en funcién a la intensidad y el impacto que tiene sobre quienes
la padecen. Segun Valeski (2023), hay 3 niveles de clasificacion: 1. Ansiedad generalizada leve,
cuando la persona sufre angustia frecuente, pero aun asi logra mantener un funcionamiento
relativamente normal (43,5%). 2. Ansiedad generalizada moderada, donde las preocupaciones y
el miedo se vuelven mas persistentes e influyen sobre la calidad del suefo, concentraciéon y
rendimiento (33,7%). 3. Ansiedad generalizada severa, que implica angustia y nerviosismo
extremo, acompafada de sintomas fisicos como cefaleas, fatiga e insomnio (22,8%). En estos

casos, se requieren servicios intensivos de salud mental.

1.3 Observacion

Segun Sanchez et. al (2021), la técnica de observacion es un método cualitativo que
implica observar de forma directa el comportamiento de un grupo o persona en su contexto real,
sin intervenir. Involucra el uso de todos los sentidos humanos para captar informaciéon que es
dificil de obtener mediante encuestas u otros métodos de recoleccion de datos.

La observacion directa facilita compilar informacién acerca del comportamiento y
situaciones recurrentes que asedian a estudiantes universitarios con TAG. Empleando este
método, se realiza una observacion directa a una joven universitaria de 22 afios con este
padecimiento, a fin de identificar sus rutinas, habitos, expresiones, o comportamientos que no
siempre son verbalizados.

Los datos reunidos en esta etapa son la base para la construccion de herramientas como

el buyer person y mapa de empatia.
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1.4 Buyer Persona

El buyer person es una representacion grafica utilizada para plasmar las motivaciones,
necesidades, comportamientos y dolores del cliente ideal de una empresa. La herramienta se
construye con informaciéon real sobre el consumidor o usuario potencial en términos de
demografia, psicografia, geografia y conducta de compra. Su objetivo principal es permitir que
las marcas orienten sus esfuerzos en el disefio de productos, servicios, experiencias y/o
mensajes que resuenen adecuadamente con la audiencia objetivo. (Caisaguano, 2021)

Figura 1

Buyer Person de Sol Hemp

BIOGRAFIA

Cursa el 5to ciclo de Enfermeria en la UTPL. Vive con sus padres y su hermana menor en
un departamento rentado. La exigencia de su carrera le ocasiond un cuadro de ansiedad
generalizada en su primer afo. A pesar de sentirse abrumada constantemente, es una
joven que suefia con sobresalir. Por las noches, se dedica a estudiar inglés, lo que agrava
su sensacién de sobrecarga. Aungue no siempre lo expresa, busca formas naturales de
lidiar con su ansiedad y rendir al maximo.

ERIKA JIMENEZ

EDAD 29 afios MOTIVACIONES INTERESES Y AFICIONES

Cumplir sus metas académicas Escuchar misica relajante mientras

Mantener un equilibrio entre vida estudia

personal y académica Practicar la meditacién y el yoga

Demostrar a sus padres que es capaz Compartir con su familia y amigos en su

de lograr lo que se propone tiempo libre

Reducir la ansiedad que le agobia a Aficionada a leer sobre métodos

UTPL diario naturales para mejorar su salud mental
y fisica

SEXO Femenino

UBICACION Loja, Ecuador

EDUCACION

CARRERA Enfermeria

ESTADO CIVIL Soltera PUNTOS DE DOLOR HABITOS DE COMPRA

Dependiente de sus

INGRESOS
padres

PERSONALIDAD

Creativo Metédico
Sentimental

Extrovertido Introvertido

Pensativo

Nota. Elaboracion propia.

Sobrecarga de tareas

Ansiedad por su futuro académico
Presion por cumplir con las
expectativas de sus padres
Agotamiento fisico y emocional

No poder acceder a terapia
psicoldgica por motivos econémicos

REDES SOCIALES

O 6H0

Prefiere productos orgénicos

Investiga resefas en linea

Busca buena relacién calidad - precio
Valora las marcas con propdsito social
Prefiere comprar en linea por
comodidad, pero también visita tiendas
para probar los productos

OBJETIVOS

» Establecer una rutina de autocuidado

gue pueda mantener a largo plazo

= Buscar alternativas accesibles para

cuidar su salud mental
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En este caso, Erika Jiménez constituye el cliente ideal de la empresa. Se trata de una
estudiante de Enfermeria de 22 afios de la Universidad Técnica Particular de Loja. Su perfil
engloba el problema y necesidad del publico meta de la investigacion: encontrar una alternativa
natural para mitigar los efectos del TAG.

1.5 Mapa de Empatia

Se refiere a una matriz grafica donde se consolida la informacion sobre el mercado

objetivo de una marca, obtenida mediante un conjunto de preguntas que buscan el entendimiento

profundo del cliente desde una perspectiva emocional, cognitiva y conductual. (Riveros, 2024)

Figura 2

Mapa de empatia de Sol Hemp

Nota. Elaboracion propia.
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Por medio del mapa del empatia, es posible conectar con las emociones y percepciones
del cliente ideal de Sol Hemp, en aras de facilitar el disefio de un producto o servicio que se
alinee adecuadamente a sus necesidades reales.

1.6 Investigacion De Campo

A criterio de Lopez A. (2021), la investigacion de campo es el proceso que “recopila los
datos directamente de la realidad y permite la obtencién de informacion primaria en relacién a un
problema”. De ese modo, se recogen informaciéon, ya sea por medio de la observacién o
entrevistas, acerca de los puntos de dolor que enfrenta el segmento de mercado.

Esta herramienta de recoleccién de datos es empleada en el transcurso del trabajo, a fin
de reunir, desde la experiencia de 15 estudiantes universitarios con TAG, la informacion
necesaria sobre como este trastorno incide en su vida cotidiana. Ademas, se pretende explorar
la disposicién del publico objetivo a consumir un producto a base de extracto de CBD que les
ayude a mitigar los efectos de la ansiedad. Con ello, se obtiene informacién clave para generar
una propuesta de valor que responda al problema identificado.

Figura 3

Frecuencia de cuadros de ansiedad

¢ Qué tan frecuentemente experimentas ansiedad?

De 1 a2 veces pormes [l 6.3%
Al menos 1 vez por semana [l 6.3%
De 2 a 3 veces por semana || G 25.0%
Todos los dias | 2.5

Nota. Elaboracién propia.
De acuerdo a las entrevistas realizadas, el 62,5% de estudiantes universitarios manifiesta

sufrir un cuadro de ansiedad a diario, ocasionado por la carga académica de sus carrera en su
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cotidianidad. El 25% de entrevistados, por su parte, manifiesta sentirse ansioso de 2 a 3 veces
por semana; mientras que el 6,3% se siente ansioso, por lo menos una vez por semana. Sin
embargo, un 6,3% presenta una frecuencia de, Unicamente, 1 0 2 veces por mes.

Figura 4

Estrategias utilizadas para el manejo de la ansiedad
¢ Como sueles manejar tus momentos de ansiedad?

12,5%

4 0,
18,8% 3.8%

12,5%

6,3% 6,3%

= No hago nada en particular
= Hablo con alguien cercano

Practico ejercicio o meditacion

Consumo productos naturales conpropiedades ansioliticas
= Uso medicamentos farmacolégicos
= oy a terapia psicoldgica

Nota. Elaboracién propia.

El 43,8% del publico objetivo menciona que, cuando sufre un cuadro de ansiedad, no
sigue ninguna estrategia en particular para mitigarlo. Por otro lado, un grupo mas reducido de
estudiantes universitarios, representados por el 18,8%, recurre a tratamientos farmacoldgicos
como el alprazolam para aliviar los sintomas del trastorno.

Asimismo, el 12,5% indica el consumo de productos naturales con propiedades
ansioliticas cuando se enfrenta a un cuadro de ansiedad; lo que representa una oportunidad para

promover alternativas como el chocolate con CBD.

El 12,5% de entrevistados indica que asiste a terapia psicoldgica para sobrellevar el TAG.
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Los porcentajes mas bajos corresponden a aquellos estudiantes universitarios que
practican ejercicio/meditacion o hablan con alguien cercano cuando experimentan cuadros de
ansiedad.

Figura 5

Factores que generan ansiedad a la comunidad universitaria

¢ Qué situaciones te generan mas ansiedad en tu dia a dia
como estudiante?

Miedo al fracaso académico y laboral || NENENRNNEEG 12.5%
Comparacion constante con otros ||| NN NNEGENNGEGEGEEEGEEE 18.8%
Sobrecarga de responsabilidades || GGG 12.5%
Falta de apoyo emocional || NEGTNNNIGNGGEGEGEGEEE 13.5%
Altas expectativas familiares y personales || GNKKEEGEG 12.5%
Presion académica excesiva (examenes, I 250%
entregas, proyectos) ’

Nota. Elaboracién propia.

La sobrecarga académica representa el principal detonante para el desarrollo de
ansiedad en la comunidad universitaria, con un 25%.

Por su lado, la falta de apoyo emocional, asi como la comparacion constante con otros
companeros también desencadenan el TAG en el publico objetivo, con un 18,8% cada uno.

Las altas expectativas, tanto personales como familiares, la sobrecarga de
responsabilidades que tienen determinados estudiantes, y el miedo al fracaso académico y del
futuro profesional, también se manifiestan como situaciones que provocan el desarrollo de esta

psicopatologia entre el publico objetivo, con un 12,5% cada uno.
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Figura 6

Consecuencias de la ansiedad en la comunidad universitaria

¢ Como te afecta la ansiedad en tu vida diaria?

Relaciones interpersonales afectadas 12,5%

Agotamiento mental constante 18,8%
Disminucion de la motivacion 12,5%
Procrastinacion 12,5%

Problemas fisicos (cefaleas, gastritis,

0,
tension muscular) 25,0%

Dificultad para concentrarse en el estudio 18,8%

Nota. Elaboracién propia.

La prevalencia del TAG en la comunidad universitaria provoca, en un 25%, sintomatologia
fisica como dolores de cabeza, gastritis, tension muscular, taquicardias, hiperventilacion, etc.

El 18,8% de entrevistados manifiesta que la ansiedad incide negativamente en su
capacidad de concentracion a lo largo de su dia a dia, y también les provoca un agotamiento
mental regular, con un 18,8% cada una.

A su vez, el 12,5% de entrevistados sugiere que la presencia de este trastorno ocasiona
que sus relaciones interpersonales se vean afectadas; ya que genera miedo al rechazo, panico
social o dificultad para comunicar con claridad.

Otro 12,5% de los encuestados indica que el TAG provoca una disminucion considerable
de su motivacion que incide sobre su vida académica y personal, y finalmente, el 12,5%
concuerda en que la ansiedad deriva en procrastinacion en ciertos casos; dada la falta de

concentracion que ésta genera.
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Figura7

Nivel de conocimiento sobre el CBD

¢ Has oido hablar del CBD (cannabidiol)?

68,8%

25,0%

6,3%

Si, sé qué es y conozco  He escuchado algo, pero No, nunca he oido hablar
sus beneficios casi no sé de sus del CBD
beneficios

Nota. Elaboracion propia.

La mayoria de los entrevistados, en un 68,8%, afirma estar familiarizados con el CBD y
los beneficios que éste conlleva; lo que representa una apertura significativa hacia el componente
principal del producto desde el punto de vista informativo.

Por otra parte, el 25% de jévenes universitarios indica poseer un conocimiento limitado
del CBD, sus beneficios, y su adecuado consumo.

Sin embargo, el 6,3% sefala no tener ningun tipo informaciéon sobre este ansiolitico
natural; brecha que debe ser abordada mediante estrategias de difusion y de educacién al
consumidor para fomentar un consumo consciente.

Cabe senalar que, para proseguir con las entrevistas al focus group, se indica a grosso

modo los beneficios del CBD en el tratamiento del TAG.
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Figura 8

Disposicién a consumir CBD como alternativa para el tratamiento de la ansiedad

¢ Estarias dispuesto/a a salir de la rutina y probar el CBD
para aliviar la ansiedad?

No, prefiero métodos .
tradicionales 6,3%

Tal vez, aun tengo dudas sobre - o
sus efectos 18.8%
e e I,
nuevas

Nota. Elaboracion propia.

El 75% de estudiantes universitarios muestra una disposicion favorable al consumo del
CBD para mitigar el TAG, ya que manifestaron su interés en experimentar con nuevas
alternativas naturales, como el cannabidiol, valeriana, fasiflora 0 ashwagandha.

Un 18,8% expresa un interés condicionado, pues aunque no rechazan la idea, manifiestan
tener dudas sobre los beneficios o efectos del componente no psicoactivo. Este porcentaje de
decision representa una oportunidad clara para el desarrollo de estrategias centradas en educar
e informar a la comunidad en general sobre el empleo del cannabidiol para mitigar
significativamente los efectos de la ansiedad.

Unicamente el 6,3% de entrevistados demuestra su preferencia por métodos tradicionales
para el alivio de la ansiedad. Este grupo prefiere acudir a terapia o consumir ansioliticos sintéticos
bajo prescripcion médica antes que consumir productos naturales por temor a no percibir mejoria

en el tratamiento de cuadros ansiosos.
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Figura 9

Apertura a probar un chocolate con CBD la ansiedad

¢ Te animarias a probar un chocolate artesanal con CBD como una forma
natural de aliviar la ansiedad?

Si, suena interesante y delicioso 68,8%
Tal vez, depende de su sabor 18,8%
No, no me llama la atencion... 12,5%

Nota. Elaboracion propia.

La mayor proporcion de entrevistados manifiesta su disposicién a consumir un chocolate
artesanal con CBD para aliviar la ansiedad naturalmente. Este dato resulta fundamental e indica
una aceptacion inicial elevada hacia el producto Zen. Por otro lado, el 18,8% indica que su
apertura a consumir esta alternativa depende de que el chocolate tenga un sabor agradable. Si
bien este porcentaje no rechaza el producto, valora el sabor como un factor clave en su decision
de consumo. Solo el 12,5% expresa no sentirse interesado en consumir un chocolate con CBD.

Figura 10

Preferencia de sabores

¢ Qué tipo de sabor te resultaria mas atractivo en un
chocolate con CBD?

37,5%
25,0%
18,8%
12,5%
6,3%
Chocolate con Chocolate negro  Chocolate Chocolate con Otro
leche blanco frutos secos

Nota. Elaboracion propia.
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Las preferencias de sabor del chocolate con CBD varian. El 37,5% de estudiantes
universitarios elige un chocolate con leche como su opcién favorita, seguido por el 25% que
manifiesta su deseo de un chocolate negro o amargo. El 18,8% se inclina por chocolate blanco,
mientras que el 12,5% opta por combinaciones con frutos secos. Un reducido grupo, del 6,3%,
indica otras opciones, como chocolate con frutos rojos, avellanas, etc. Los datos obtenidos en
esta pregunta son claves para ofrecer versiones con chocolate con leche y chocolate negro para
lograr aceptacién del mercado.

Figura 11

Precio que el publico objetivo esta dispuesto a pagar

¢ Qué rango de precios estarias dispuesto a pagar por
un chocolate con CBD?

6,3%

18,8%

12,5%

12,5%

50,0%

= Menos de $0,99 =$1,00 a2 $1,99 =$2,00 a2 $2,99 =$3,00 a $3,99 =Mas de $4,00

Nota. Elaboracién propia.

Respecto al precio del producto en el mercado, el 50% de estudiantes universitarios
sefialan su disposicién a pagar entre $1,00 hasta $1,99 por una barra de chocolate funcional con
CBD, por lo que este es el rango de precio ideal para posicionar el producto.

Un 25% esta dispuesto a pagar, incluso, un valor superior comprendido entre los $2,00 a
$2,99 y $3,00 a $3,99 (12,5% y 12,5% respectivamente). Sin embargo, el 18,8% se inclina por
un precio menor a los $0,99, mientras que solo el 6,3% esta dispuesto a pagar mas de $4,00 por

el producto.
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Figura 12

Elementos que influyen en la confianza hacia una marca de chocolates con CBD

¢ Qué factores te harian confiar en una marca de
chocolates con CBD?

Certificados de calidad y sanidad _ 31,25%
Transparencia de los ingredientes y
proceso de produccion
Informacion clara sobre los beneficios del _ 25.00%
CBD
Precio accesible _ 12,50%

Buen disefio de empaque - 6,25%

Nota. Elaboracion propia.

De acuerdo al publico objetivo, el factor determinante que genera confianza en una marca
de chocolates artesanales con CBD es que cuente con los certificados de calidad y sanidad
necesarios, con un 31,25% de respuestas afirmativas.

Con el 25%, también se destaca la transparencia en el proceso productivo e ingredientes
implementados como uno de los factores que genera mayor confianza entre el mercado meta.
Otro 25% resalta la presencia de informacion sobre los beneficios del CBD para el tratamiento
de la ansiedad como un factor destacado. El precio accesible también es un atributo relevante
para, aproximadamente, el 12,50% de entrevistados.

Finalmente, el disefio del empaque influye en la confianza del 6,25% de estudiantes

universitarios.
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Percepcién de la propuesta de valor del producto y la marca

¢ Qué tan valioso consideras que tu compra contribuya a
brindar apoyo psicolégico a otras personas?

12,5%

25,0%

62,5%

= Muy valioso, me motiva a comprar
= Me parece positivo, aunque no decisivo

No lo considero relevante al momento de comprar

Nota. Elaboracién propia.
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De acuerdo a la aproximaciéon empatica realizada al segmento objetivo, se obtienen

resultados positivos asociados a la propuesta de valor de la marca, que consiste en donar un

porcentaje de los ingresos a fundaciones para ampliar el acceso a terapia psicoldgica gratuita

para personas en situaciones no favorables.

La mayoria de los encuestados, un 62,5%, manifiesta que el conocer el impacto social de

la marca influye en su decisidon de compra para adquirir el producto. Un 25% considera que la

propuesta es interesante, pero no determinante en su decisién. Finalmente, el 12,5% indica que

no le parece relevante al apoyo a la causa social al comprar el chocolate artesanal con CBD.

Conforme a las 15 entrevistadas realizadas, se determina que el publico objetivo sufre de

TAG con una frecuencia semanal, y que el 68,8% esta dispuesto a consumir un chocolate

artesanal con CBD para mitigar los sintomas de este trastorno.
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Capitulo dos

Identificacion del problema

2.1 Principales problemas del publico objetivo

1. Alta prevalencia del TAG que incide negativamente sobre la vida académica y

personal.

2. Estigmatizacion de la salud mental en la comunidad universitaria.

3. Escasa practica de habitos saludables para el manejo de la ansiedad.

4. Poca educacion emocional en el entorno universitario que no ensefia la gestion

adecuada de las emociones.

5. Problemas de concentracion que ocasionan bajo rendimiento académico.
¢ Cual es el problema?

Sairitupac et al. (2020), sefalan que la ansiedad es un estado emocional caracterizado
por la presencia de una preocupacion constante sobre una situacion actual o futura. Implica un
alto grado de pensamientos autorreferidos o miedo a las consecuencias de un evento.

En si, es una forma primitiva de defensa, que esta presente tanto en el ser humano, como
en los animales. Sin embargo, deja de ser una respuesta natural del cuerpo cuando emerge en
contextos que no representan mayor peligro para la persona. Es ahi, cuando se habla mas de un
trastorno, que de una reaccion instintiva a un dafio potencial. (Salinas, 2022)

Segun Barnhill (2023), el TAG es la patologia mental mas frecuente, y afecta al 3% de la
poblacién mundial en el periodo de un afio. El autor afirma que la prevalencia del TAG es el doble
en el género femenino, que en el masculino.”

A quién afecta el problema?

La ansiedad afecta a un sinnimero de personas de todas las edades, y en cualquier parte
del mundo, a tal grado de ser considerado un problema de salud publica.

De este modo, el Centro de Salud Mental Universitaria de México sefiala que la poblacién

que se encuentra cursando la educacién superior es mas propensa a experimentar este
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trastorno, ya que 1 de cada 5 estudiantes reportan acudir a terapia por la presencia de un cuadro
ansioso (Marlon, Chacén, Gomez, & Calito, 2023). Asimismo, Kandasamy et al. (2025),
manifiestan que el TAG afecta principalmente a jovenes entre los 18 a 25 afios que atraviesan
una etapa llena de sobrecarga académica, inseguridad sobre el futuro laboral, presion por cumplir
con expectativas personales y familiares, asi como la transicion hacia la vida adulta.

¢ Qué tanto afecta el problema?

El TAG tiene una gran repercusion sobre la calidad de vida de quienes lo experimentan.
En el caso de los estudiantes universitarios, la presencia de este trastorno impacta en diferentes
areas. Por ejemplo, en el ambito académico, quienes experimentan cuadros ansiosos
generalmente sufren una disminucion en su concentracion y retencion, lo que deriva en
procrastinacion, un rendimiento deficiente, y en situaciones extremas, al abono de los estudios
superiores. (Cardenas, 2024)

Rodriguez (2023), indica que a nivel fisiolégico, la prevalencia de TAG interfiere con el
ciclo regular del sueno, produce tensiones musculares, asi como dolores de cabeza, fatiga,
problemas gastrointestinales como la gastritis o colitis nerviosa, y también, el incremento del flujo
sanguineo que provoca taquicardias y la sensacion de mareo o ahogo por el aumento de la
frecuencia respiratoria.

Si no hay un tratamiento adecuado para mitigar la ansiedad, puede desencadenar en
severos cuadros mentales como la depresion, trastornos de panico y de tipo obsesivos —
compulsivos.
¢Doénde ocurre el problema?

En la ciudad de Loja, el TAG toma fuerza en las instituciones de educacién superior.

Por ejemplo, una investigacion realizada por Alvarez (2021, p. 12), en la Universidad
Nacional de Loja, senala que el 24,1% de estudiantes de la carrera de Medicina conviven con un
cuadro de ansiedad generalizada leve — moderado. Por otro lado, Ramén & Carrién (2023, p.4)

sefalan que, en la carrera de Enfermeria en este mismo centro universitario, existe una
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prevalencia del 71,9% de casos de ansiedad que van desde un nivel leve en un 16,3%, hasta
severos en un 25,8%.

Asimismo, Ledn (2020, p. 51) afirma que en la Facultad Juridica Social y Administrativa
de la misma institucién, el 43,99% de estudiantes tienen ansiedad generalizada leve (25,51%
mujeres y 18,48% hombres), y el 25,51% presentan un trastorno severo (17,01% mujeres y
8,50% hombres).

Aunque los datos provienen de una sola universidad, reflejan una realidad que se
extiende en otras instituciones universitarias de la ciudad.
¢ Quién mas lo esta solucionando?

En Ecuador, la industria del bienestar natural aborda esta problematica por medio de
productos que integran compuestos naturales para aplacar los sintomas de la ansiedad.

Por ejemplo, PharmaVida ha desarrollado desde cremas hasta gomitas a base de
extracto de CBD, orientados a aliviar la ansiedad, el estrés y otras patologias como el insomnio
y dolores de fibromialgia. Localmente, destacan emprendimientos como VilcaHemp que
proponen soluciones como infusiones de café con extracto de CBD, cuyos beneficios fisicos y

mentales incluyen la reduccion de la ansiedad.

2.2 Customer Journey Map

De acuerdo a Maldonado et. al (2020), el Customer Journey Map es una herramienta
grafica que sirve para mapear, de forma cronoldgica, la experiencia de un cliente con un bien o
servicio.

El customer journey map de Sol Hemp recoge las interacciones y emociones del cliente
objetivo con la empresa en cada etapa, desde la identificacién de su necesidad que implica la
deteccién de un cuadro ansioso y la busqueda de soluciones para mitigarlo; hasta la compra del
producto y la respectiva fidelizacion a la marca.

El grafico a continuacion presenta el recorrido del cliente de la empresa.
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Figura 14

Customer Journey Map de Sol Hemp

Se siente ansioso,
intranquilo, agotado
mentalmente. Comienza a
leer sobre la ansiedad y
nota cémo afecta su vida.

* Redes sociales.
* Motores de busqueda.
¢ Articulos o blogs sobre

Investiga sobre productos
para calmar la ansiedad de
forma natural, lee sobre el
CBD, habla con amigos que
han probado Zenda vy
opciones similares.

* Publicidad en redes de la
marca.
* Resefas de clientes en el

Acude a una tienda
naturista, compara Zenda
con otra opciones, lee su

empaque,  pregunta  al
vendedor sobre la
formulacién y beneficios.

* Punto de venta fisico
* Empaque del producto
¢ Vendedor, boca a boca

Compra el producto, lo
prueba, busca mas
informacion en redes de la
marca luego de consumir el
chocolate Zenda.

* Punto de venta fisico.

* QR del empaque del
producto.

* Redes sociales de la

¢ Motores de blsqueda.

Recompra frecuentemente
el producto, lo recomienda
con sus amigos, sigue la
marca en redes y participa
de sorteos o encuestas

* Redes sociales
* Email marketing
* Puntos de venta fisicos

e Seccion de resefas
donde deja un
comentario

5

la ansiedad. blog de la marca.
* Influencers que hablan del marca.
producto.
Positiva -
OO
— 2

Negativa @——

No sabe como calmar la
ansiedad que le agobia sin
recurrir a fdrmacos, no sabe
a quien acudir o por donde
empezar.

Compartir contenido
educativo sobre los
beneficios CBD para la

ansiedad (Reels, carruseles,
blogs, etc.)

No sabe si el producto es
seguro/legal y desconfia del
CBD como alternativa para
mitigar la ansiedad.

Mostrar testimonios reales,
certificaciones, estudios
cientificos, y la explicacién
clara de los ingredientes
utilizados.

Duda porque hay mucha
oferta pero poca
diferenciacion, la etiqueta
no explica sobre el
consumo, legalidad o
beneficio del CBD.

Empaque atractivo, con
certificados de legalidad,
incluye dosis diaria, y
beneficios claros del CBD en
un lenguaje comprensible.

No encuentra una guia clara
de consumo post-compra,
no recibe una respuesta
répida si deja un
comentario con dudas sobre
el producto.

Incluir un QR en el empaque
que lleve a una landing page
donde indique dosis,
frecuencia de consumo, o
preguntas frecuentes.

Falta de un incentivo para
seguir comprando, no se
siente  parte de la
comunidad, no comprende
la propuesta de valor de Sol
Hemp

Crear una comunidad en
redes donde se comparta

informacién ~ sobre  la
ansiedad y fotos/ videos de
la propuesta de valor

Nota. Elaboracion propia.

En la matriz grafica se compila toda la experiencia que los estudiantes universitarios con
TAG viven, desde que identifican el trastorno en su vida, hasta que se vuelven clientes
recurrentes de Sol Hemp.

La experiencia del cliente de Sol Hemp puede verse afectada por distintos factores, como
falta de informacion sobre la marca, poca claridad sobre beneficios del CBD y la ausencia de una
guia de consumo post — compra.

Por ello, durante el recorrido, se proponen soluciones para hacer frente a estos puntos

de dolor, como difundir contenido en un lenguaje comprensible para todo publico sobre el CBD
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en el tratamiento de la ansiedad, QR en empaques que redireccionen a una landing page con

informacion sobre consumo o preguntas frecuentes, etc.

2.3 Arbol de problemas

El arbol de problemas es un esquema grafico que sintetiza un problema especifico, asi
los detonantes que lo originan, y sus consecuencias. En el tronco del arbol se ubica el evento,
en las raices se condensan las condiciones que influyen para la aparicién de la problematica, y
en la copa del arbol se situan los efectos que han tenido lugar a partir del problema. (Gonzalez ,
Sanchez, & Hernandez, 2023)

Figura 15

Arbol de problemas del TAG

CONSECUENCIAS

La ansiedad se manifiesta con
sintomatologia fisica, a través
de cefaleas, problemas
gastrointestinales, taquicardias,
mareos y otros malestares que
interfieren en su dia a dia,

Disminucién de la
concentracion y la capacidad
de aprendizaje porque la mente
se dispersa facilmente con las
preocupaciones constantes
generadas por el TAG.

Incremento de habitos
perjudiciales como el
consumo de alcohol, cafeina
o comida chatarra como una
forma de aliviar la ansiedad.

Prevalencia de la ansiedad
en estudiantes universitarios

Sobrecarga académica de
miltiples exdmenes, entregas
y proyectos gue generan una

Ambientes poco saludables,
como el entorno académico
competitivo, con profesores
carga mental constante que poco empéticos o comparieros
abruma al estudiante, hasta hostiles son detonantes para la
ocasionarle un TAG. ~ Altas expectativas fammare;"‘“-- aparicién de TAG.

¥ personales que se

manifiestan en temor a

decepcionar a otros o no
CAUSAS cumplir sus propias metas, lo

que genera cuadros ansiosos

en el estudiante.

Nota. Elaboracion propia.
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En la imagen, consta la prevalencia del TAG en estudiantes universitarios como la
problematica central. En torno a ella, se ubica las principales causas que la originan, como la
sobrecarga académica de una carrera universitaria, el temor a no cumplir con altas expectativas
infundidas por la familia y los propios estudiantes, y entornos poco saludables llenos de
competitividad y poca empatia. Como resultado, el TAG se manifiesta por medio de malestares
fisicos, en la disminucion de la capacidad de retener y aprender, e incluso, en habitos poco

saludables como una escapatoria a este trastorno.

Capitulo tres
Idea de negocio

3.1 Técnica HMW

Conforme a Castillo (2019), es una técnica empleada dentro del Design Thinking para
emprender en la busqueda de soluciones en torno a un problema. Implica la generacion de una
0 varias preguntas que inspiren ideas creativas.

Utilizando la técnica HMW, se estructura las siguientes preguntas para el desarrollo de
una solucién efectiva que aborde la problematica del segmento estudiado:

- ¢Como podriamos mitigar la ansiedad en estudiantes universitarios mediante un
producto que contenga CBD?

- ¢,Coémo podriamos crear un chocolate con CBD que los estudiantes quieran consumir a
diario para manejar la ansiedad?

- ¢, Cémo podriamos informar a los estudiantes sobre los beneficios del CBD de manera
clara y atractiva?
3.2 Brainstorming

El brainstorming es una técnica sistematica que se utiliza para generar multiples ideas
que surgen a partir de la voz de un publico objetivo. El fin de esta herramienta es que el

pensamiento colectivo proponga tantas ideas como sea posible. (Fonseca, 2024)
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Figura 16

Brainstorming

¢Cémo podriamos crear un chocolate con CBD que los estudiantes quieran consumir a
diario para manejar la ansiedad?
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Banitacqlie ! recomienden Eiiclola por compras
-encontrar en i con frases acumuladas (ej-
se puedan ST nutricionistas By una caja de 20
llevar tiendas ¥ psicslogos o vacees, unidades)
Con una app Muestra Lo encuentren
e } Quelo T Que veng’an =
S vendan en la i 5 con cupén —
consumir el cafeteria de dlaro para para u-na Lm—
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Nota. Elaboracion propia.
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La pregunta aplicada finalmente es: ; Como podriamos crear un chocolate con CBD que
los estudiantes quieran consumir a diario para manejar la ansiedad? Esta fue respondida por 100
estudiantes universitarios a fin de proponer cémo seria el chocolate con CBD ideal para aliviar
sus momentos de ansiedad. La jornada de brainstorming permite que el publico objetivo desate

su creatividad para obtener ideas utiles, deseables y factibles.

3.3 Técnica de Seleccion

Es el proceso que implica agrupar las ideas generadas en el proceso de brainstorming
dentro de categorias especificas para, posteriormente, determinar aquellas con mayor potencial
de éxito (Martelo, Villabona, & Borré, 2019). Las 100 ideas obtenidas del publico objetivo se
agrupan en 5 categorias especificas. A continuacion, se listan las mas repetidas en cada grupo:
Formato y presentacion del chocolate

Barras pequefias y divididas en cubos.

Mini barras que se puedan llevar o consumir en cualquier lugar.

Sabor mas mencionado: chocolate con leche.

Edicion especial para examenes finales.

Textura y relieve suave.
Empaque

Empaque biodegradable o reciclable.

Diseno en colores atractivos que inciten la compra.

Packaging suave al tacto.

Frases motivacionales que cambian por lote o escondidas dentro del empaque.

Tamafio practico: que entre en el bolso, cartuchera o bolsillo sin derretirse.

Indicaciones sobre el porcentaje de CBD por unidad, asi como sellos de sanidad.
Distribuciéon

Tiendas o librerias cerca de universidades.
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Cafeterias o kioskos universitarios.

Maquinas expendedoras en centros universitarios.

Ferias de emprendimiento.

Centros de yoga, consultorios psicolégicos, tiendas naturistas.

Contenido adicional educativo/emocional

QR con guia para el consumo de CBD.

Testimonios reales de estudiantes universitarios, por ejemplo, “Cémo me ayudé el
chocolate Zen antes de un examen”.

Colaboracién con psicélogos y terapeutas.

Seccién en la pagina web de la marca donde se responda a preguntas frecuentes sobre
el consumo del CBD para la ansiedad, beneficios, dosis diaria, etc.

Contenido educativo en redes.

Beneficios extra por la compra del producto

Regalo o beneficio por recomendar a un amigo (programa de referidos).

Regalos sorpresa acumulables (stickers, velas, tarjetas).

Cddigos con puntos para canjear por premios o descuentos.

Acceso a contenido o sesiones con psicologos/terapia gratuita.

A partir de las ideas mas repetidas y valoradas de las 5 principales categorias del
brainstorming, se selecciona la mas representativa de cada grupo, a fin de integrarlas en la
elaboracion de un prototipo funcional.

3.4 Idea (viable, deseable y factible)

La idea de negocio generada debe cumplir con 3 atributos determinantes: deseabilidad,
viabilidad y factibilidad.

De acuerdo a Vargas (2018), un producto o servicio es deseable cuando soluciona un
problema real y responde al interés o necesidad del mercado. En términos sencillos, es un

producto que el segmento de mercado quiere, o0 necesita.
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Por otra parte, la viabilidad es el atributo del producto o servicio que le permite ser
sostenible y rentable en el tiempo. La viabilidad implica que los ingresos generados cubran los
costos y dejen ganancias. (Diaz, Maria, & Quesada, 2022)

Y, el atributo de la factibilidad hace referencia a la capacidad técnica de crear el producto
o servicio. Segun O'Donoghue (2023), si la idea no es factible de realizar, sera casi imposible de
comercializar. Basicamente, este principio evalla si se dispone del conocimiento, equipo, materia
prima, o tecnologia necesaria para la elaboracion del bien o servicio.

En base a la técnica del brainstorming y seleccién aplicadas previamente, y considerando
los atributos de viable, deseable y factible; se define la idea central del proyecto: Elaborar una
barra de chocolate con leche de 50gr, infusionada con extracto natural de CBD, apta para el
consumo de estudiantes universitarios que enfrentan cuadros de ansiedad. El producto se
comercializa en un empaque biodegradable con disefio en colores atractivos, que contiene
ademas, un codigo QR que redirige a una landing page con informacion confiable sobre el sobre
el CBD. Se distribuye en puntos de venta cercanos al publico objetivo (tiendas, kioskos
universitarios, cafeterias, etc.), e incorpora beneficios adicionales como acceso gratuito a
sesiones psicologicas gracias a alianzas con fundaciones de apoyo emocional.

La idea seleccionada es deseable, porque responde a una necesidad real: el 69% de
estudiantes universitarios manifestaron, en la fase empatica, su interés en consumir un chocolate
con CBD que les ayude a mitigar los sintomas de la ansiedad de forma natural. De igual manera,
el sabor elegido fue el mas mencionado, y el disefio practico del producto lo hace codiciable para
el mercado objetivo.

Asimismo, el desarrollo del prototipo es factible, gracias al acceso a materia prima local
(pasta de cacao del valle de Vilcabamba y extracto de CBD certificado), a redes de distribucion
en entornos académicos y a la experiencia en el desarrollo de contenido digital e impreso.
Adicionalmente, existe contacto inicial con fundaciones de apoyo psicoldgico dispuestos a

colaborar en sesiones gratuitas como parte del valor agregado del producto.
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Finalmente, la idea es viable, porque permite generar ingresos sostenibles mediante una
estructura de costos controlada y una propuesta de valor atractiva. El chocolate con CBD tiene
un alto valor agregado, por lo que se puede establecer un precio competitivo por unidad que
retorne un margen de ganancia conveniente. En términos de costos, se plantea la produccién en
pequefa escala en los primeros meses, a fin de validar el producto sin mayores inversiones
iniciales.

3.5 Prototipo 1.0

Segun Brancoli (2020), el prototipo es la versién preliminar de un producto o servicio,
cuyo objetivo es testear si la idea de negocio materializada satisface las necesidades de los
usuarios o consumidores.

Figura 17

Chocolate Zen

Nota. Elaboracién propia.

La imagen que precede muestra la barra de chocolate Zen, elaborada con ingredientes
organicos y extracto de CBD de amplio espectro, disefiada para ser un snack diario que ayude a
mitigar los efectos de la ansiedad en jévenes universitarios.

3.5.1 Nombre y Marca

De acuerdo a Maza et. al (2020), la marca es una combinacién de elementos como

nombre, término, disefio, o simbologia que se le atribuye al proveedor de un bien o servicio, cuyo

objetivo es lograr la diferenciacion frente a otras opciones del mercado.
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Figura 18

Logotipo de Sol Hemp
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El nombre Sol Hemp refleja la identidad de la marca. “Sol” simboliza el renacer diario que

Nota. Elaboracion propia.

la empresa busca aportar a la mente y el cuerpo de sus clientes por medio de sus productos
funcionales. Por otro lado, “Hemp” comunica de forma directa el uso de derivados del cafnamo

como materia prima en las lineas de productos de la empresa, tanto actuales como futuras.

3.5.2 Formulacién

Para Toledo (2024), la formulacion es un proceso donde diversas sustancias o elementos
se fusionan en cantidades especificas a fin de crear un determinado producto. Implica la
experimentacion para llegar a los atributos deseados del producto final.

Bajo esta premisa, la elaboracion de una barra de chocolate Zen de 40 gramos requiere:

1. Pasta de cacao organica: 10 gramos.

2. Manteca de cacao organica: 9 gramos.

3. Leche entera en polvo: 12 gramos.

4. Panela molida: 8.5 gramos.

5. Aceite de CBD de amplio extracto (aislado de THC): 0.018 gramos (18 mg).

6. Canela en polvo: 0.2 gramos.

Para la elaboracién de los chocolates Zen, se utiliza extracto de CBD de amplio espectro.
De acuerdo a Cardenas (2021), el CBD de amplio espectro contiene todos los compuestos del
canamo, tales como terpenos y otros cannabinoides, pero elimina trazas del THC. La utilizacion

de este tipo especifico de CBD garantiza un producto libre de THC que cumpla con la normativa.
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3.5.3 Empaque y Presentacion

El empaque cumple la funcién esencial de proteger y preservar el producto, a fin de que
este llegue en condiciones adecuadas al cliente final. Es el conjunto de materiales que envuelve
el producto, al mismo tiempo, que comunica la identidad de la marca y atrae al consumidor.
(Zuhiga, Agreda, Quispe, & Aguirre, 2021)
Figura 19

Empaque de Zen

ZEN

\

CHOCOLATE CON

Nota. Elaboracion propia.

Para conservar las propiedades del chocolate Zen, inicialmente, éste se envuelve en una
fina lamina de aluminio reciclado. El empaque se complementa con una banda de papel kraft,
acompanada de un tono base naranja y gotas de chocolate para estimular el apetito y atraer al

mercado objetivo. La etiqueta frontal resalta el nombre “Zen”, la concentracion de CBD por
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unidad, el gramaje del chocolate y la marca. Al reverso, se detallan los ingredientes empleados,
la informacion nutricional, semaforo nutricional, fecha de elaboracion, caducidad y precio.
Ademas, se incluye un cddigo QR que dirige a una pagina con preguntas frecuentes sobre el

CBD, para responder las inquietudes del consumidor y reforzar la transparencia de la marca.

3.5.4 Caracteristicas del Producto

Las caracteristicas del producto no son mas que los atributos o rasgos que se combinan
para generar un producto funcional que aporte valor a los clientes finales. (McAvinchey, 13)

Las caracteristicas principales del producto estrella de Sol Hemp son:

Composicion organica: Los chocolates Zen se elaboran con ingredientes naturales y
organicos, tales como la pasta y manteca de cacao, la leche entera en polvo, y la panela para
sustituir azucares refinados. La composicion garantiza un producto mas saludable y con mejor
calidad nutricional.

Aporte nutricional: Cada barra de Zen aporta 190 kcal, grasas saldables, proteinas
lacteas, minerales como calcio y fésforo, y vitaminas B y C que se derivan de la panela.
Adicionalmente, el cacao aporta antioxidantes utiles para mejorar el estado de animo.

Propiedades ansioliticas: El extracto de CBD de amplio espectro afiade un beneficio
funcional a la barra: un efecto ansiolitico. Al integrarse en un delicioso snack, es ideal para
jévenes universitarios que buscan un momento de relajacion en su dia. Ademas, la dosificacion
de 18 mg de CBD por unidad permite un consumo responsable y seguro del producto.

Elaboracion artesanal: Los chocolates Zen se producen bajo procesos artesanales
como el bafo Maria y templado para lograr una textura cremosa y un acabado uniforme de la
barra.

3.6 Propuesta de valor
La propuesta de valor es, basicamente, la promesa que una empresa realiza a sus

clientes, donde resume los beneficios y el valor Unico que les otorga. Es una declaracién de por
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qué elegir a una determinada compania, en lugar de a sus competidores directos. (Marin,
Gonzalez, Carvajal, & Valero, 2023)

La propuesta de valor de Sol Hemp radica en la combinacion del delicioso sabor del
chocolate con los beneficios del CBD de amplio espectro, compuesto ampliamente reconocido a
nivel mundial por sus propiedades ansioliticas. A un precio accesible para el publico objetivo, Sol
Hemp busca que cada bocado del chocolate Zen mitigue los sintomas de la ansiedad, y con ello,
contribuya al bienestar emocional de sus clientes.

Adicionalmente, como muestra de su compromiso con la salud mental, la empresa destina
el 3% de sus ventas a organizaciones de apoyo psicolégico, a fin de que estas fortalezcan sus
programas y lleven la ayuda a grupos vulnerables que no tienen facil acceso a terapia psicoldgica.
3.7 Modelo de Monetizacién

Monteiro et. al (2019), indica que el modelo de monetizacién es la estrategia que emplean
las empresas para obtener ingresos a través de sus productos o servicios, haciendo uso de las
relaciones comerciales que existen, como el B2B, B2C, B2G, etc.

Sol Hemp utiliza dos modelos de monetizacion como parte de su estrategia: B2C y B2B.
El modelo B2C, de acuerdo a Pérez (2020), implica que la empresa venda directamente sus
productos o servicios a los clientes finales, sin emplear intermediarios. Bajo esta premisa, la
empresa busca llegar a su cliente final por medio de una tienda online y redes sociales.
Empleando este modelo, se refuerza la relacién con el publico objetivo, y al mismo tiempo, se
mantiene el control directo sobre la imagen de la marca.

Desde luego, Sol Hemp complementa su estrategia con un enfoque B2B. El modelo B2B
abarca la transacciéon comercial entre dos organizaciones, es decir, cuando una empresa
comercializa sus bienes o servicios a otra (Barragan, Alvarez, & Menéndez, 2021). En ese
sentido, Sol Hemp comercializa los productos en tiendas, kioskos universitarios y supermercados

para asegurar la presencia de estos en puntos de venta que sean cercanos al publico objetivo.
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3.8 Lean Canvas

Conforme menciona Mejia (2019), el Lean Canvas es una herramienta empleada en la
fase inicial de creacion de un emprendimiento o startup. Su principal fin es validar visualmente el
modelo de negocio a seguir y ajustarlo en caso de ser necesario.

Figura 20

Lean Canvas de Sol Hemp

Problema Solucion Propuesta de valor Ventaja competitiva Segmento de clientes

Canales Métricas claves

Estructura de costes Flujo de ingresos

Nota. Elaboracion propia.

El Lean Canvas de Sol Hemp nace en respuesta a un problema social latente identificado
en la ciudad de Loja: la prevalencia de ansiedad en estudiantes universitarios. Para responder a
esta problematica, desde Sol Hemp, se propone la elaboracién y comercializaciéon de chocolates

artesanales elaborados con cacao ecuatoriano e infusionado con extracto de CBD de amplio
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espectro. De esta forma, la marca busca combinar el placer de un delicioso snack con las
propiedades ansioliticas del CBD, a fin de mitigar los efectos de la ansiedad. El publico objetivo
engloba estudiantes universitarios de 18 a 25 afos que padecen de esta psicopatologia, y que
se encuentran en la busqueda de productos naturales para aliviarla.

La ventaja competitiva de Sol Hemp radica en su compromiso con la salud mental; ya que
la empresa destina el 3% de sus ingresos como donaciones a fundaciones de apoyo mental; de
modo que éstas puedan brindar terapias psicologicas gratuitas en comunidades vulnerables. Por
otro lado, la estrategia comercial de Sol Hemp combina la venta directa por medio de su tienda
online, y venta indirecta a tiendas, supermercados y kioskos universitarios. Las métricas con las
que la empresa mide su éxito van desde la tasa de satisfaccion del cliente, hasta el costo de
produccién por unidad.

La estructura de costes de Sol Hemp incluye costos fijos, como la maquinaria necesaria
para la produccidn, costos variables como la materia prima y el porcentaje destinado a
donaciones. Por su parte, el flujo de ingresos del negocio se centra en la venta de sus productos
a clientes directos, venta al por mayor a distribuidores y venta en eventos o ferias de

emprendimiento.

3.9 Analisis PESTEL

De acuerdo a Lull & Galdén (2020), el analisis PESTEL es una herramienta usada en la
planificacion estratégica a fin de evaluar el entorno en el cual se desenvuelve una empresa,
Abarca factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.
Entorno politico

A nivel internacional, las politicas publicas sobre la industria del cafilamo estan en una
fase de transicion de la prohibicidon hacia modelos mas flexibles que equilibren la salud publica y
el crecimiento econémico. Barksdale et al. (2024), indican que mas de 50 paises han legalizado

el uso medicinal del cdhiamo mediante politicas publicas de salud que incluyen licencias y
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requisitos de calidad. En paises como Suiza y Paises Bajos, las politicas publicas permiten
ensayos piloto para estudiar los efectos de la regulacion controlada del cannabis no psicoactivo.

En Ecuador, el entorno politico respecto al cafiamo también ha sufrido cambios relevantes
desde el 2019, gracias a la Asamblea Nacional. Segun Proafo (2025), en diciembre del 2019, se
realizé la reforma al Codigo Organico Integral Penal, con el objetivo de despenalizar el uso del
canamo y eliminarlo del listado de sustancias sujetas a fiscalizacion. Por otro lado, si bien la
derogacién de la “Tabla de Drogas” en 2023 por decreto del presidente Daniel Noboa no afecta
directamente a las empresas que trabajan con derivados del cafiamo, por ser una industria licita
y regulada, si puede desincentivar a los consumidores al incrementar la confusion respecto a lo
que es legal en términos de consumo, y lo que no (Echeverria, 2023).

A nivel local, las empresas que incluyan en su giro de negocio a derivados del cafiamo
deben acatarse al marco de politicas publicas implementadas por los gobiernos de turno. A pesar
de que no existen incentivos o restricciones publicas a nivel provincial, el entorno politico
favorable crea un marco que permite que empresas como Sol Hemp operen legalmente.
Entorno econémico

En lo que respecta al panorama econdmico mundial, el mercado de CBD crece a un ritmo
exponencial. En 2022, este mercado alcanzé $6.8 mil millones, y se prevé que para 2027, supere
los $136 mil millones en ingresos (Universidad San Francisco de Quito, 2023). Canada es uno
de los paises que mas ingresos perciben por la industria del cafiamo. En 2020, este mercado
alcanzé $5.000 millones en el primer trimestre, representando el 0,3% del PIB canadiense (La
Republica, 2021).

Por otro lado, 2024 estuvo marcado por un aumento récord en el precio del cacao, materia
prima principal de este proyecto. La denominada “pepa de oro” alcanzé los $10.532 por tonelada
métrica, un precio jamas antes visto en la historia. De acuerdo a Castillo (2025), la principal causa
de este hecho econdémico tuvo lugar por la caida en la cosechas cacaoteras de Costa de Marfil

y Ghana.
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A nivel Ecuador, la despenalizacion del cafiamo para uso terapéutico y medicinal ha traido
consigo el crecimiento econdmico significativo de la industria del CBD. Eduardo Monge, directivo
del Cluster Industrial de Cannabis y Cafamo, prevé que esta industria alcance cerca de $17
millones de ddlares en ingresos para 2025 en Ecuador, un incremento del 70% respecto a 2024,
donde alcanzé los $10 millones (EI Comercio, 2025). Por otro lado, Ecuador consiguié un récord
histérico en exportaciones de cacao y sus derivados en 2024. De acuerdo al Banco Central, el
total exportado superé los $3.5 millones, un incremento del 174% en comparacién a otros
periodos. El aumento notable en las exportaciones se explica gracias a una elevada demanda
internacional y un alza de los precios del cacao, que beneficidé de forma directa a los productores
nacionales. (Vasconez, 2025)

Localmente, no se dispone de informacion econémica especifica de la industria del CBD.
Sin embargo, el cultivo de cacao en la provincia de Loja tiene un rol importante para la economia
nacional, ya que la industria agricola cacaotera y cafetera contribuyeron con, aproximadamente,
$18.5 millones al PIB de Ecuador en 2024, y representa ademas, la fuente de empleo principal
de las zunas rurales en la provincia de Loja. (Morillo, 2024).

Entorno social

Mundialmente, se observa una creciente preocupacién de la Generacién Z por el cuidado
mental y emocional, atribuida a factores como la pandemia, crisis econdmicas, presiones
laborales, etc. Segun la Consultora Oliver Wyman (2023), en Espafia, 50% de la poblacién en
edades de 16 a 28 anos reciben tratamientos por problemas de ansiedad o depresion. Y es,
precisamente, esta generacion la que muestra una actitud proactiva hacia el autocuidado, lo que
esta transformando progresivamente las tendencias de consumo en la industria de la salud y
bienestar.

En Ecuador, la Generacion Z también muestra un creciente interés por el consumo de
productos funcionales como parte de su estilo de vida. Los altos niveles de inseguridad que

enfrenta el pais, el aumento del desempleo y subempleo, asi como el incremento de la pobreza,
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son factores sociales que inciden sobre esta poblacion, y que los lleva, precisamente a enfrentar
desafios mentales y emocionales. De acuerdo a Pro Ecuador (2024), el mercado objetivo de este
proyecto valora profundamente el bienestar, y su afinidad con la era digital les permite investigar
activamente sobre productos, servicios o experiencias en pro de la salud fisica y emocional.

Gutiérrez et al. (2024) manifiestan que, a nivel local, el mercado objetivo estudiado, que
corresponde a la Generacion Z, prioriza el ahorro y la conveniencia en sus compras; por lo que
son propensos a buscar productos funcionales y accesibles que se integre a su estilo de vida.
Utilizan también redes sociales para informarse. A nivel cultural, este segmento de mercado
valora la opinion de una figura de poder que respalde su compra.

Entorno ecolégico

Aunque el canamo industrial se asocia con beneficios ambientales como la elaboraciéon
de productos sostenibles (plasticos, papel y materiales de construccién a base de cafiamo), la
industria también se enfrenta a desafios ambientales relevantes.

En Estados Unidos, por ejemplo, el cultivo indoor de esta planta consume grandes
cantidades de energia eléctrica, dada la necesidad de controlar temperatura, humedad, e
iluminacion; causando emisiones de carbono 16 veces superiores frente a otros cultivos. Por su
parte, el cultivo outdoor, aunque consume menos energia, requiere grandes cantidades de agua
(hasta 23 litros por planta al dia). (Giraldo, Vélez, & Guerrero, 2022)

De acuerdo al Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2023), la diversidad de pisos
altitudinales y microclimas en Ecuador permite el cultivo del cahamo, sobre todo en provincias
como Imbabura y Pichincha. La institucion indica que, el cultivo de esta planta, cuando se realiza
en areas agricolas ya determinadas, no tiene un alto impacto ambiental. Pero, su expansién en
el paramo puede afectar la biodiversidad local.

En la provincia de Loja, el entorno ecoldgico es favorable para el cultivo de canamo

gracias a su clima templado que oscila entre los 15 y 20 °C. Pero, al albergar ecosistemas



56

fragiles, se requiere de practicas sostenibles que los protejan, y preserven los recursos hidricos
de los rios Zamora y Malacatos para evitar la contaminacién derivada de malas practicas.
Entorno tecnolégico

En el mundo, las investigaciones permiten el desarrollo de tecnologias especializadas
para la extraccion, procesamiento y validacion del extracto de CBD.

En Brasil, se emplean métodos como la extracciéon con disolventes como el propano, la
extraccion Soxhlet y la lixiviacion semicontinua; en las cuales se utilizan desde tanques de
extraccion, molinos, y hornos; hasta equipos SC-CO,. (Jacobo, Pacheco, Alatorre, Castillo, &
Garcia, 2023)

En Ecuador, la industria del canamo implementa multiples tecnologias para la extraccion
y analisis del compuesto del CBD.

De acuerdo al Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2023), entre estas tecnologias
resalta la cromatografia liquida HPLC y espectrofotometria UV/VIS para cuantificar al
cannabinoide. Adicionalmente, en el pais se utilizan métodos avanzados de extracciéon con
solventes como etanol e hidroetanol para obtener el extracto de CBD en su forma mas pura.

En Loja, aunque estas tecnologias no se implementan a gran escala, su potencial de
aplicacion es evidente gracias a la presencia de laboratorios quimicos de centros de educacion
superior como la Universidad Técnica Particular de Loja, cuyos laboratorios cuentan con equipos
de analisis y experimentacién de aceites esenciales y metabolitos de plantas medicinales.
Entorno legal

Mas de 70 paises a nivel internacional han despenalizado el cafamo para fines
terapéuticos y medicinales. La Comision Europea, en 2019, realizé la actualizacion al Catalogo
de Nuevos Alimentos para incluir ciertos derivados del cafiamo, permitiendo que se procesen y
comercialicen alimentos con CBD. Segun Rojas et. al (2023) Estados Unidos, bajo el proyecto

de Ley de Mejora de la Agricultura del 2018, suprimio la terminologia “cafiamo” de la definiciéon
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de marihuana y trasladé la regulacién de este componente no psicoactivo a la Administracién de
Alimentos y Medicamentos (FDA).

En Ecuador, el CBD es legal desde el 2019. La ARCSA es la entidad encargada de su
regulacion, y en 2021 emitié la “Normativa Técnica Sanitaria para la regulaciéon y control de
productos terminados de uso y consumo humano que contengan cannabis no psicoactivo o
canamo, o derivados de cannabis no psicoactivo o cafilamo”. En ella, se disponen los requisitos
para producir, comercializar, importar o exportar productos que contienen CBD. El principal
requisito es la obtencion del Registro Sanitario, asi como la verificacién de la concentracion de
THC, que no debe ser superior al 1% en ningun producto para no violar la normativa (en caso de
utilizar CBD con trazas de THC en su formulacion).

De igual forma, el Articulo 22 del Acuerdo Ministerial No.109 promulgado por el Ministerio
de Agricultura y Ganaderia indica las licencias a emitir e inscribir en el Registro Nacional de
Licenciatarios del Canamo del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca
(MAGAP). (Becdach & Rivadeneira, 2023)

A nivel local, es preciso acatar las disposiciones ministeriales y de la entidad
correspondiente para operar en este mercado. En este caso, la empresa trabaja con proveedores
licencia tipo 5, otorgada por el MAGAP, a través de la Direccién Provincial Agropecuaria de Loja,
misma que permite la transformacion del cafamo y la produccion de derivados de éste. De igual
forma, es requisito obligatorio la obtencion del Registro Sanitario, provista por la ARCSA en su
sede en Loja.

3.10 Analisis PORTER

Para Clemente & Linares (2021), las 5 fuerzas de Porter constituyen un modelo
estratégico que permite examinar el entorno competitivo en el que opera una empresa. Analiza
los factores que inciden sobre la rentabilidad y la interaccion con actores, como proveedores o

clientes.
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Figura 21

Las 5 fuerzas de Porter en Sol Hemp
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Nota. Elaboracion propia.

El poder de negociacion con los clientes de Sol Hemp es medio, dado que aunque existen
diversos tipos de chocolates en el mercado, ninguno ofrece un valor agregado como Zen, pero
los clientes si pueden comparar entre otras opciones. Sin embargo, el poder de negociacién con
proveedores de bajo, puesto que en el pais existen varios proveedores de cacao organico y de
extracto de CBD de amplio espectro; por lo que no se depende solo de uno y se pueden negociar
mejores condiciones.

La amenaza de nuevos competidores si es alta, porque el mercado del CBD esta en
crecimiento en Ecuador y se consolida como una oportunidad para que nuevos negocios
busquen posicionarse.

Asimismo, la amenaza de productos sustitutos es alta, porque ademas de los chocolates
tradicionales, existen varios productos que ofrecen bienestar mental, como gomitas con CBD,

infusiones de valeriana, etc.
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Finalmente, la rivalidad con los competidores actuales es media, dado que en el mercado
lojano aun no existen muchos competidores dedicados a la produccién de chocolates con CBD,
sin embargo, se prevé que varias marcas aprovechen el auge de este mercado e ingresen en él,

lo que causara inminente, una guerra de precios o diferenciacion.

3.11 FODA

Para Huilcapi & Gallegos (2020), la matriz FODA es una técnica de planificaciéon
estratégica que facilita a las empresas la deteccién de sus puntos fuertes y débiles (factores
internos), asi como el andlisis de las oportunidades y amenazas del entorno en el que operan
(factores externos).

La matriz FODA de Sol Hemp se resume en la figura a continuacion.

Figura 22

FODA de Sol Hemp

Nota. Elaboracion propia.
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Las fortalezas de Sol Hemp se centran, sobre todo, en el empleo de ingredientes
organicos para la formulacion del chocolate Zen, asi como en su fuerte propuesta de valor en
respaldo a organizaciones de salud mental, y en el apoyo a productores locales de cacao
organico del valle de Vilcabamba.

En cuanto a las debilidades, dado que el producto se encuentra en fase de validacion,
existe un bajo reconocimiento inicial. De igual forma, el limitado presupuesto supone un obstaculo
para la ejecucién de campanas de marketing que potencien la visibilidad de la marca.

Las oportunidades de Sol Hemp radican, por su parte, en el crecimiento potencial del
mercado del CBD en Ecuador. Adicionalmente, dada la propuesta de valor, la empresa puede
establecer alianzas con mas de una organizacion de apoyo a la salud mental y ampliar su
alcance.

Ademas, las ferias de emprendimiento realizadas en la ciudad abren paso para
incrementar la visibilidad de la marca si Sol Hemp participa en estas. Finalmente, el panorama
de la empresa puede verse afectado por cambios en la normativa vigente que limiten el uso de
CBD en productos alimenticios.

También, la estigmatizacion o desinformacion sobre los efectos del CBD podrian limitar
el consumo del producto, sobre todo, en poblaciones mayores. Asimismo, los cambios
economicos e inflacionarios incrementarian el precio de las materias primas, suponiendo riesgo
para la empresa.

3.12 CAME

El analisis CAME es un complemento del analisis FODA cuyo propdsito es generar
estrategias practicas para corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las
fortalezas y explotar las oportunidades.

Gracias a ella, es posible tomar decisiones estratégicas a partir de un diagndstico previo.

(Nogueira, Medina, Medina, & Ojeda, 2024)
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Figura 23

Matriz CAME de Sol Hemp
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Nota. Elaboracion propia.

Para corregir las debilidades de Sol Hemp, se proponen acciones como la participaciéon
en eventos locales para elevar el reconocimiento inicial de la marca, y el uso de redes sociales
para crear contenido organico, y no depender de pautas. También, se plantean estrategias
enfocadas en utilizar precisamente un landing page para brindar toda la informacién posible
sobre el CBD y combatir la estigmatizacion, que es una gran amenaza para la marca.

Para mantener las fortalezas, se propone resaltar el origen organico de la materia prima
de los chocolates Zen, y para aprovechar las oportunidades, es conveniente afiliarse al Cluster
de Industrias del Cannabis o Canamo para conocer cualquier novedad sobre el mercado, y

participar en ferias de emprendimiento para exponer a la marca y a sus productos.
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Capitulo cuatro
Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

4.1.1 Investigaciéon de Mercado

Conforme sefialan Calle et. al (2025), esta herramienta es crucial para comprender la
intencion de compra del mercado y las tendencias que en él surgen. Durante este proceso, se
compila, analiza e interpreta los datos sobre los intereses del publico objetivo, a fin de tomar
decisiones estratégicas.

Para Sol Hemp, la investigacién de mercado resulta crucial y aporta significativamente
para conocer las preferencias del publico objetivo en términos de caracteristicas del producto
Zen, precios, canales de distribucion y otros atributos que faciliten el disefio de una propuesta de

valor alineada a sus expectativas.

4.1.2 Planteamiento del Mercado Objetivo

En Ecuador, existen 62 universidades acreditadas que se distribuyen en 27 ciudades a lo
largo del pais, y en conjunto, brindan educacion superior a cerca de 670.373 estudiantes (Erazo,
2023). Stefos (2019), sefiala que el 61,14% de alumnos universitarios ecuatorianos se encuentra
en edades de 18 a 22 anos, mientras que el 29,81% tiene entre 23 a 29 anos, y Unicamente el
9.05% tiene o supera los 30 afos de edad. Asimismo, la autora indica que el 66,6% de ellos
estudia en universidades publicas, mientras que el 33,4%, en universidades particulares.

Localmente, se encuentra la Universidad Técnica Particular de Loja (UTPL), Universidad
Nacional de Loja (UNL), y la Universidad Internacional del Ecuador Campus Loja (UIDE Loja).
Entre las 3 instituciones, albergan un numero significativo de alumnos que cursan el pregrado.
Dado que esta comunidad compone un grupo social amplio, el mercado objetivo de Sol Hemp se
enfoca en jovenes universitarios de 18 a 25 afos, residentes en la ciudad de Loja, considerando

tanto a quienes pertenecen a instituciones publicas, como a privadas. Este segmento es
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vulnerable a experimentar niveles elevados de ansiedad, y ademas, constituye una poblacién

receptiva a propuestas de valor orientadas al bienestar fisico, y sobre todo, emocional.

4.1.3 Descripcién del Mercado Objetivo

Segun Stefos (2019), en las 62 universidades del pais, el 48,13% de la comunidad
universitaria corresponde al género masculino, mientras que el 51,87%, al género femenino. Por
su parte, el 86,26% de alumnos matriculados en instituciones de Educacion Superior viven en el
area urbana, mientras que el 13,74%, en el area rural. La autora sefala, por su lado, que el
89,39% de estudiantes son mestizos, el 3,35% indigenas, el 4,25% se consideran
afroecuatorianos, vy, el 1,67%, montubios. EI mismo estudio sefala que, el 83,06% de jévenes
universitarios son solteros, mientras que solo el 14,23% se encuentran casados o en union libre,
y una minima proporcion del 2,63% son divorciados.

A nivel psicografico, Zambrano et al. (2021) manifiestan que el estilo de vida de los
jévenes universitarios se caracteriza por desafios como la calidad de su alimentacion, ya que el
67% de este nicho de mercado consume chatarra entre 2 a 4 veces por semana. Asimismo,
aspectos del estilo de vida como la actividad fisica también se ven afectados, ya que al menos
el 53,17% de alumnos universitarios cita a la pereza como el principal obstaculo para ejercitarse
de manera regular. Por otro lado, dentro del aspecto psicografico, el 32,54% de jévenes presenta
un perfil de afrontamiento elevado, es decir, que al menos 1/3 de esta poblacion busca soluciones
para no sentirse dominado por los conflictos.

Aun asi, los alumnos universitarios son propensos al desarrollo de cuadros de ansiedad
generalizada como consecuencia de multiples presiones a las que se enfrentan durante su
formacioén. De acuerdo a Chavez (2022), las altas exigencias académicas, falta de apoyo familiar,
dificultades econdmicas, y en muchos casos, la experiencia de vivir lejos de su entorno habitual
intensifica el malestar emocional y genera un ambiente propicio para altos niveles de ansiedad

en este segmento de mercado.
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En cuanto al comportamiento de compra, este nicho de mercado valora aspectos como
la cercania al punto de venta, la calidad de los productos que adquiere y desde luego, descuentos
y promociones, dada su condicién econdmica limitada por su calidad de estudiante. Estos son
los principales factores que inciden en su decision de compra (Cones & Huerta). Asimismo, las
redes sociales influyen significativamente en los habitos de compra de este segmento.

Rodriguez (2021), sugiere que los jovenes entre 18 a 25 afios emplean en un 85%
plataformas como Tiktok e Instagram para revisar resefnas de productos que desean adquirir. El
autor sefiala también, que mas del 50% de la comunidad universitaria, cuando se trata de tomar
decisiones de compra relacionadas a ropa, tecnologia o alimentos, no basa sus decisiones

Unicamente en redes sociales, sino que mas bien, prefieren el contacto directo con los productos.

4.1.4 Tamano del Mercado Objetivo

La Secretaria de Educacion, Ciencia, Tecnologia e Innovacién (2020) resalta que, en la
provincia de Loja, se concentra el 10,20% de estudiantes universitarios a nivel nacional, a pesar
de ser considerada una ciudad “intermedia”, dado su densidad poblacional de 485.421 habitantes
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2023). Loja es superada unicamente por Pichincha,
que alberga al 25,31% de estudiantes universitarios, y por Guayas, con el 20,81%.

En este contexto, la UTPL, en su ciclo académico abril — agosto 2023 acogi6 a 42.645
estudiantes universitarios (Universidad Técnica Particular de Loja, 2023). Este numero
corresponde a alumnos de ambas modalidades, sin embargo, presencialmente, la UTPL cuenta
con cerca de 5.000 estudiantes.

Por su parte, la UNL recibidé a cerca de 10.000 estudiantes para el periodo académico
marzo — agosto 2025 en modalidad presencial, y cerca de 6.000 para modalidad en linea
(Universidad Nacional de Loja, 2025). Asimismo, la UIDE Campus Loja concentra cerca de 1.000
estudiantes en modalidad presencial, en 7 carreras distintas (Hora 32, 2024).

Si bien el universo de estudiantes que albergan las 3 instituciones es de 59.545, esta cifra

incluye a alumnos de modalidad a distancia que residen en otras ciudades. Por tal motivo, la



65

investigacion se enfoca exclusivamente en estudiantes que cursan sus carreras presencialmente
en la ciudad de Loja, ya que ellos representan de forma mas precisa el segmento objetivo del
proyecto.

Con esta informacion, es posible determinar que el mercado objetivo en la ciudad de Loja
comprende a, aproximadamente, 12.000 estudiantes universitarios. Para calcular el tamafno de
la muestra, se emplea una calculadora estadistica, considerando la poblacién determinada
previamente, un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, a fin de garantizar
resultados estadisticos representativos. Del calculo, se obtiene una muestra de 373 encuestas
que deben ser aplicadas. Estas, se realizan mediante Google Forms para facilitar la recopilacion
y tabulacion de la informacion.

4.2 Validacion del Segmento de Mercado

Validar el segmento de mercado implica determinar si una idea de negocio tiene potencial
demanda entre el nicho de mercado. (Tobar, 2019)

En esta etapa, se analiza la informacion recopilada en 405 encuestas aplicadas al
mercado objetivo de Sol Hemp.

Figura 24

Género

¢ Cual es tu género?

38,27%

61,73%

= Femenino = Masculino

Nota. Elaboracion propia.
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La figura 24 muestra que de los 405 encuestados, el 61,73% son mujeres y el 38,27%
son hombres. Con ello, se puede afirmar que el publico objetivo de Sol Hemp esta compuesto,
en su mayoria, por personas del género femenino.

Este dato resulta coherente con estudios que demuestran que las mujeres son mas
propensas a padecer ansiedad, y a buscar soluciones naturales para el manejo de ésta.

Figura 25

Edad

¢ Qué edad tienes?

Mas de 25 afios 5,68%

De 22 a 25 afios 46,17%

De 18 a 21 afios 41,98%
Menos de 18 afios 6,17%

Nota. Elaboracion propia.

De los 405 estudiantes universitarios encuestados, el 41,98% se encuentra en edades
entre los 18 a 21 anos, mientras que el 46,17% menciona tener entre 22 a 25 afos; lo que en
conjunto representa el 88,70% del total. Unicamente, el 6,17% de los encuestados tiene menos
de 18 anos, y solo el 5,68%, mas de 25 afos.

Por ende, esto confirma que la comunidad universitaria, principalmente entre los 18 a 25
anos, es el publico objetivo de Sol Hemp, y esto da paso para comprender las percepciones y

actitudes de este grupo etario frente al producto que ofrece la marca.



Figura 26

Frecuencia de ansiedad

¢Con qué frecuencia experimentas sintomas de ansiedad
(estrés, miedo, inquietud, nerviosismo, etc.)?

0,
41,98% 43,95%

9,63%
. 3,46% o0
, (o]
I R
A diario Varias veces a la Algunas veces al Rara vez Nunca

semana mes

Nota. Elaboracion propia.
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En la figura 26 se puede visualizar la frecuencia con la que los estudiantes universitarios

experimentan ansiedad.

El 43,95% de encuestados manifiesta padecerla semanalmente, con una frecuencia de

hasta 3 veces por semana. Por otro lado, el 41,98% del segmento del mercado indica que la

experimenta a diario. En conjunto, esto sefala una frecuencia constante de esta psicopatologia

entre el segmento de mercado.

Solo un 9,63% la experimenta algunas veces al mes, mientras que menos del 5% indica

sentir ansiedad rara vez, o nunca.

A través de esta pregunta, se evidencia la alta prevalencia de episodios de ansiedad entre

el publico objetivo de Sol Hemp, y refuerza la necesidad de alternativas accesibles que

contribuyan al bienestar emocional del nicho de mercado.
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Figura 27

Consumo de productos para mitigar la ansiedad

¢ Consumes actualmente algun producto que te ayude
a relajarte o reducir la ansiedad?

5,93%

21,23%

72,84%

= Si, de forma habitual = No, pero me interesaria probar algo

No, y no lo necesito

Nota. Elaboracion propia.

Esta pregunta resulta clave para determinar, en primera instancia, la intencién de
consumo de algun tipo de producto que permita reducir la sintomatologia asociada a cuadros de
ansiedad.

El 72,84% de encuestados manifiesta que, en efecto, si consume productos que les
ayuden a mitigar su ansiedad.

Por otro lado, el 21,23% indica que no lo hace actualmente, pero tiene interés en probar
algo que les ayude a relajarse o disminuir la ansiedad. Unicamente el 5,93% sefiala que no
consume nada para tratar esta psicopatologia, ni siente necesidad de hacerlo.

La mayoria del segmento objetivo del Sol Hemp incorpora en su dia a dia productos
orientados al control de la ansiedad, y esto valida la existencia de un mercado receptivo a estos
productos. El porcentaje significativo de interesados constituye una oportunidad de captacion de
nuevos consumidores a través de una propuesta de valor diferenciada como la de la marca Sol

Hemp.
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Figura 28

Tipos de productos que consume el publico objetivo para la ansiedad

¢ Qué tipo de producto sueles consumir para reducir tu
ansiedad?

Ninguno, pero estoy interesado/a en

probar algo que me ayude a calmar la - 15,80%

ansiedad

Medicacion o farmacos - 6,67%
Productos naturales (valeriana,flores de _
Bach, aceites, etc.) 56,05%
Té, infusiones o bebidas relajantes _ 21,48%

Nota. Elaboracion propia.

La gran mayoria de los estudiantes universitarios encuestados, aproximadamente el
56,05%, indica que consume productos naturales tales como la valeriana, pasiflora, lavanda o
flores de Bach para reducir sus cuadros ansiosos.

A su vez, el 21,48% prefiere consumir otras opciones como el té o infusiones relajantes.
Unicamente el 6,67% utiliza farmacologia bajo prescripcién médica.

Por otra parte, cerca el 15,80% del mercado meta no consume ningun producto
actualmente, pero manifiesta un fuerte interés en probar alguna alternativa innovadora para
mitigar la ansiedad que les agobia frecuentemente.

Los datos de esta pregunta definen una preferencia clara por soluciones naturales que

posicionan favorablemente a los chocolates Zen de Sol Hemp.
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Figura 29
Disposicién de consumo del chocolate Zen
¢ Te interesaria probar un snack delicioso como

una barra de chocolate infusionada con extracto
de CBD que te ayude a relajarte?

81,48%
14,32%
[ |
Si, definitivamente Tal vez, si sé mas del No, no me interesa

producto

Nota. Elaboracion propia.

De la comunidad universitaria encuestada, aproximadamente el 81,48% indica su
disposicién a consumir un chocolate con CBD como una alternativa 6ptima para relajarse y
disminuir la ansiedad, mientras que un 14,32% manifiesta un interés condicionado a obtener mas
informacion sobre el producto antes de tomar una decision relacionada a la compra de éste. Solo
el 4,20% de encuestados sefala que no le interesa consumir el chocolate Zen bajo ningun
concepto.

Los resultados obtenidos muestran un alto nivel de aceptacion de los chocolate Zen entre
el segmento de mercado.

A pesar de que existe una disposicion condicionada de parte de una proporcidn menor
del publico objetivo, es una sefial favorable para la introduccién del chocolate con CBD en el

mercado.
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Figura 30

Base de chocolate preferida

¢ Qué tipo de chocolate prefieres como base para una
barra con CBD?

6,67%

13,33% 4

) 80,00%

= Chocolate con leche = Chocolate negro Chocolate blanco

Nota. Elaboracion propia.

Desde esta pregunta, se evaluan atributos del producto valorados por el segmento de
mercado. El 80% de encuestados prefiere un chocolate con leche como su opcién favorita. En
segundo lugar, se ubica el chocolate negro con un 13,33% de aceptacion, y finalmente, el
chocolate blanco con un 6,67%. Estos resultados muestra una tendencia hacia un sabor dulce.

Figura 31

Relleno de la barra de chocolate

¢ Cual de estas combinaciones prefieres para el chocolate?

Relleno cremoso de manjar 3,46%
Frutas deshidratadas 4,44%
Nueces 6,17%
Avellanas 24.94%
Solo chocolate, sin afiadidos 60,99%

Nota. Elaboracion propia.
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El publico objetivo, en un 60.99%, prefiere que el chocolate Zen no contenga ningun
anadido en su relleno. Por otra parte, el 24,94% opta por un relleno con avellanas, seguido por
otras opciones como nueces con un 6,17%, frutas deshidratadas con un 4,44% y relleno cremoso
de manjar con un 3,46%.

Con estos antecedentes, el desarrollo del chocolate Zen debe centrarse, inicialmente, en
una version clasica de chocolate con leche sin anadidos, y en otra con avellanas para testear en
la siguiente fase.

Figura 32

Precio a pagar

¢ Cuanto estarias dispuesto/a a pagar por una
barra de chocolate con CBD de 40 gramos?

77,28%
15,56%
De $1,25a $1,50 De $1,26 a $2,00 Mas de $2,00

Nota. Elaboracion propia.

En cuanto al precio que el publico objetivo esta dispuesto a pagar por una barra de
chocolate Zen, el 77,28% de estudiantes universitarios indica que pagaria entre $1,25 a $1,50
por este producto.

Un 15,56% del mercado meta pagaria un poco mas, entre $1,26 a $2,00. Mientras que

solo el 7,16% aceptaria pagar mas de $2.00. La encuesta indica que el producto se debe alinear
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a la capacidad adquisitiva de la comunidad universitaria, quienes son altamente sensibles a los
precios.

El rango ideal se encuentra entre $1,25 a $1,50, a fin de captar mayor cuota de mercado
y de facilitar la adopcion del producto como un snack funcional de consumo frecuente. A futuro,
se pueden ofrecer versiones premium dirigidos a segmentos dispuestos a pagar mas.

Desde este punto, se debe considerar que en la evaluacion financiera, el precio de venta
al publico no supere $1,50 incorporando el margen de IVA correspondiente; dado que ese es el
monto maximo que la comunidad universitaria esta dispuesta a desembolsar por unidad de
producto.

Figura 33

Frecuencia de compra

Si decidieras comprar nuestro chocolate con CBD, ¢ con
qué frecuencia mensual lo comprarias?

Mas de 3 veces por semana 12,10%

3 veces por semana 16,05%

2 veces por semana 46,91%

1 vez por semana 24,94%

Nota. Elaboracién propia.

En base a las 405 encuestas aplicadas, se determina que el 46,91% del segmento
objetivo esta dispuesto a adquirir el producto con una frecuencia de hasta 2 veces por semana.
Por otro lado, el 24,94% indica su intencién de comprarlo una sola vez por semana, mientras que

el 16,05%, lo compraria hasta 3 veces por semana. El 12,10% esta dispuesto a adquirir el
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chocolate Zen mas de 3 veces a la semana. Esta pregunta resulta fundamental para,
posteriormente, establecer la demanda real del producto.

Figura 34

Canales de distribucion

¢ Donde te gustaria encontrar este producto?

Tienda online - 10,86%
Supermercados - 17,53%

Tiendas naturales . 5,93%

Farmacias l 3,46%

Tiendas dentro de las universidades _ 62,22%

Nota. Elaboracion propia.

Las 405 encuestas aplicadas permiten definir que el 62,22% del segmento objetivo de Sol
Hemp prefiere encontrar el producto en tiendas dentro de las universidades. El 17,53%, en
supermercados, mientras que el 10,86%, en tiendas online. En menor medida, se encuentran las
tiendas naturales, con un 5,93%, y las farmacias, con el 3,46%.

A partir de ello, la estrategia de distribucion de la marca tiene que priorizar la
disponibilidad del producto en entornos cotidianos para la comunidad universitaria, y reforzar su
distribucion en supermercados y plataformas digitales. El bajo interés en farmacias o tiendas
naturales indica que los clientes de la marca no perciben a los chocolates Zen como medicina,

sino, como un snack funcional y accesible.
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Figura 35
Redes sociales

¢En qué redes sociales prefieres recibir informacion

sobre el chocolate con CBD?
1,98%

2,72%

7,16%

26,91%
61,23%

= Tiktok = Instagram Facebook YouTube = Whatsapp

Nota. Elaboracion propia.

Mas de la mitad de la comunidad universitaria, correspondiente al 61,23%, prefiere recibir
informacion sobre un producto que incorpore un ansiolitico natural para la ansiedad, como el
chocolate con CBD, a través de redes sociales como Tiktok.

A continuacion, se posiciona Instagram, con un 26,91% de aceptacion, y luego Facebook,
con un 7,16%. Canales como YouTube comprenden Unicamente un 2,72% de aceptacion;
mientras que WhastApp apenas alcanza el 1,98%.

A partir de esta informacion, resulta evidente que la estrategia digital de Sol Hemp debe
centrarse principalmente en redes como Tiktok e Instagram donde se muestre de manera
atractiva los chocolates Zen, sus beneficios y se derribe mitos sobre el CBD mediante testimonios
0 experiencias reales.

Sin embargo, es preciso mencionar que la marca no debe descuidar su presencia digital
en canales como Facebook, YouTube, e incluso, WhatsApp. Es fundamental gestionar estas
plataforma coherentemente, ampliando asi la oportunidad de alcanzar nuevos segmentos de

mercado, y evitando la percepcion de abandono de estas redes sociales.
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Figura 36

Frecuencia de ansiedad segun género

Distribucién de la frecuencia de sintomas de ansiedad segun
género

15,80%

Varias v la seman &
arias veces a la semana 28,15%

N 247%
Rara vez B 099%

0,49%
0

Nunca '49%

Algunas veces al mes -_321% 6,42%

iaric I 13.09%
A i N 28,807%

® Masculino ®Femenino

Nota. Elaboracién propia.

De acuerdo a la encuesta aplicada, es posible determinar que el género femenino es mas
propenso a padecer cuadros de ansiedad diariamente, en un 28,89%, cifra que dobla a la
frecuencia de ansiedad diaria que experimentan los hombres, que es un 13,09%.

Asi también, el porcentaje de mujeres que sufren ansiedad varias veces a la semana es
del 28,15%, y supera significativamente a los hombres que sufren esta psicopatologia de 3 a 4
veces por semana, en un 15,80%.

Con ello, se infiere que los hombres tienden a experimentar ansiedad con menor
frecuencia que las mujeres.

Partiendo de estos datos, se determina que el TAG es recurrente, sobre todo, en mujeres
de la comunidad universitaria. En base a este hallazgo, Sol Hemp debe focalizar sus esfuerzos
para el disefio de estrategias enfocadas para ambos géneros, pero con mayor enfoque en el

género femenino.
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Figura 37

Disposicién al consumo del producto segun frecuencia de ansiedad

Disposicion a probar chocolate con CBD segun frecuencia de ansiedad

37,28% 37,04%

5,43%

4,20% 5,43%

‘ 0,25% 1.48%
3.21%

/
0,99%
=l

0.49% 049% | 025%  074% | 123% 148%
hN 1/ e
A diario Algunas veces al Nunca Rara vez Varias veces a la
mes semana

B No me interesa consumir el chocolate con CBD
m Si, definitivamente me interesa consumir el chocolate con CBD

m Tal vez, si tengo mas informacion del producto

Nota. Elaboracién propia.

Por otra parte, la tabulacion cruzada permite definir que del 81,48% de encuestados que
tiene interés en consumir el chocolate Zen, el 37,28% experimenta ansiedad diariamente, y el
37,05%, la padece con una frecuencia semanal.

Por el contrario, el 4,20% restante que no desea consumir el producto se distribuye en
grupos con menor frecuencia de sintomas de ansiedad.

Por ende, se establece la siguiente correlacion en el estudio de mercado: a mayor
prevalencia de este padecimiento, mayor es la disposicion del segmento de mercado a consumir

el producto de la marca Sol Hemp para mitigar la ansiedad.
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Figura 38
Relacién entre precio dispuesto a pagar y canal de compra preferido

Disposicidon a pagar por una barra de chocolate con CBD
segun canal de distribucién preferido

0,99%

Tiendas naturales L 1,73%
3,21%

Tiendas dentro de las universidades . 5,43%
56,79%

2,72%

Tienda online l 3,46%

4,69%
3,21%

Supermercados l 4,44%

9,88%
0,25%
0,49%

Farmacias h
2,72%

Mas de $2,00 mDe $1,26 a2 $2,00 mDe $1,25a $1,50

Nota. Elaboracién propia.

La mayor parte de los encuestados, el 62,22%, desea comprar el chocolate Zen dentro
de bares o tiendas universitarias, y de este porcentaje, el 56,79% esta dispuesto a pagar entre
$1,25 a $1,50 por cada unidad. Los supermercados constituyen el segundo canal de distribucion
favorito del nicho de mercado, y aqui, también predomina el rango de precios hasta $1,50 con
un 9,88%.

A partir de la informacioén recopilada, es posible definir que, para promover la aceptacion
del producto en el mercado, éste debe distribuirse principalmente en centros universitarios y

supermercados, al rango de precio mas accesible para el segmento de mercado.
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Figura 39

Preferencia de red social por edad

Preferencia de red social segun edad
27,90%
27,65%

12,59%
11,60%

3.70% 0,74%

3,46% 0.99% 4%
0, 0,
1.23% 1,73% 1,98% 0.49% 0,74%
1,98%
0,49% 0,99% 0,49% 0.74% 0,25%
. = . 0,25%

Facebook Instagram Tiktok Whatsapp YouTube

mDe 18 a 21 afios ®mDe 22 a 25 ainos Mas de 25 afos Menos de 18 afios

Nota. Elaboracién propia.

Por excelencia, Tiktok es la red social preferida por el segmento de mercado de Sol Hemp
para recibir informacion sobre la marca, concentrando cerca del 62% del nicho de mercado,
especialmente, jovenes universitarios que se encuentran en edades de 18 a 21 afos, con el
27,65%, y alumnos de 22 a 25 afios, con el 27,90%.

A continuacion, se encuentra Instagram, con el 26,91% de aceptacion general; porcentaje
del cual se conoce que el 12,59% que utiliza esta plataforma son jovenes en edades de entre 18
a 21 afios; mientras que el 11,60% son universitarios de entre 22 a 25 afos.

En contraste, cerca del 3,46% de alumnos entre 22 a 25 anos, y el 1,98% que representa
a jévenes en el rango etario de 18 a 21 anos, utiliza la red social Facebook, misma que tiene una

baja aceptacidén general entre el segmento de mercado, asi como WhatsApp y YouTube.



Figura 40

Relacion entre disposicion de consumo y de compra
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Nota. Elaboracion propia.

Un dato que resulta fundamental conocer para proyectar la demanda real en los
siguientes capitulos es la disposiciéon de consumo, y al mismo tiempo, de compra. En este punto,
se conoce que el 81,48% del segmento objetivo esta dispuesto a consumir el producto. Sin
embargo, es importante identificar los precios que éste porcentaje esta dispuesto a pagar por el
chocolate Zen. Del 81,48% de consumidores que desean consumir el producto, un 65,68% esta
dispuesto a pagar entre $1,25 a $1,50 por éste; mientras que el 11,36% pagaria desde $1,26
hasta $2,00. Unicamente el 4,44% del segmento de mercado esta dispuesto a consumir el
producto, y pagar mas de $2,00 por él.

4.3 Testing (Designing Strong Experiments)
El testing es un proceso en el que se evalua si el producto o servicio ofrecido satisface

las necesidades del publico objetivo, o si es lo que los clientes buscan. A través de diversas
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pruebas, las empresas determinan la receptividad de los clientes a su oferta, a modo de
desarrollar el producto minimo viable. (Costa, 2020)

Por su parte, las pruebas A/B, de acuerdo a Verhoeven (2021), constituyen un método
para comparar dos versiones de un producto para determinar cual es la mas atractiva para el
publico objetivo.

Tras la ejecucion del estudio de mercado, se identifica una clara preferencia del segmento
de mercado a ciertas caracteristicas del chocolate Zen. En base a la informacién recopilada en
la encuesta, se desarrolla dos pruebas A/B con 12 personas del publico objetivo. El primer grupo
lo integran jévenes universitarios de 18 a 21 afos, y el segundo, de 22 a 25 afios.

De acuerdo a las encuestas, el 80% del segmento objetivo prefiere consumir un chocolate
con leche frente a opciones como chocolate negro o blanco. A pesar de ello, la disyuntiva surge
en cuanto a la composicion del producto, dado que el 61% prefiere una versién clasica (sin
relleno), mientras que el 24,9% se inclina por un relleno con avellanas. A partir de esto, se
presentan dos alternativas para el testing: una barra de chocolate con leche con extracto con
CBD que no contiene relleno, y otra, con avellanas, a modo de comparar y determinar la
aceptacion del publico objetivo frente a estas opciones, y a otros atributos del producto.

Figura 41

Comparativa de relleno del chocolate

¢ Qué chocolate prefieres?

Chocolate con leche con avellana - 8,33%

Chocolate con feche sin retlenc. | o' o

Nota. Elaboracion propia.
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El 91,67% de los participantes escoge la versién de un chocolate con extracto de CBD
sin relleno, mientras que el 8,33% se inclina por la opcidn que contiene avellanas. Con esto, se
determina que el publico objetivo de Sol Hemp tiene mayor preferencia por una propuesta clasica
del chocolate, dado su sabor, uniformidad, y sobre todo, textura. El producto principal de Sol
Hemp se define, entonces, como una barra clasica de chocolate con leche a base de extracto de
CBD amplio espectro.

Figura 42

Percepcion de relajacion y bienestar tras la degustacién del producto

Después de consumir el producto, ¢ sentiste alguna
sensacion de relajacion o bienestar?

16,67%

83,33%

= Si, me senti mas relajado/a = No, no noté ningun efecto

Nota. Elaboracion propia.

Luego de 15 a 20 minutos de consumir del producto, el 83,33% de participantes de la
prueba A/B manifiesta experimentar una sensacion de relajacién y bienestar gracias a las
propiedades del CBD, confirmando asi que el producto cumple con la propuesta de valor
relacionada al alivio de la ansiedad. Por otra parte, el 16,67% de los participantes no percibe
efecto alguno tras 15 minutos de consumo del chocolate Zen.

Gracias a estos resultados, se respalda la funcionalidad del chocolate Zen por mas del
80% de los participantes, y sobre todo, se puede validar el beneficio diferencial del producto

frente a opciones similares en el mercado.
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Figura 43

Evaluacioén del nivel de dulzor

¢ Te parece agradable el nivel de dulzor?

66,67%
25,00%
8,33%
Esta dulce, le bajaria Esta bien asi Le falta dulzor
un poco

Nota. Elaboracién propia.

En la prueba A/B, el 66,67% de participantes indica, después de consumir ambas
versiones del producto, que el nivel de dulzor es alto, y recomiendan reducirlo levemente para
que no resulte “empalagoso”. Por otro lado, el 25% resalta que el chocolate esta en un punto de
dulzor equilibrado, y solo el 8,33% manifiesta que incluso, quisiera que fuera mas dulce. Sol

Hemp necesita modificar su formulacion para adaptarse al gusto del publico objetivo.
Figura 44

Validacion de la concentracién de cacao

¢ Qué te parece el sabor a cacao del chocolate?

Prefiero que el cacao sea mas suave _ 25%
Esta en el punto justo _ 25%

Nota. Elaboracion propia.
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El 50% indica que le gustaria que el chocolate tenga una concentracion mas alta de
cacao, mientras que el 25% considera que tiene una cantidad adecuada. Sin embargo, otro 25%
prefiere que el sabor del cacao sea menor. Aunque estos resultados reflejan una divisién de
preferencias, se distingue la inclinacién de los participantes hacia un chocolate con leche con

una concentracion mas alta de cacao, ya que actualmente, Zen tiene un 45% de cacao.
Figura 45

Evaluacion comparativa de dos alternativas de empaque

¢ Qué empaque te parece mas atractivo?

17%

83%

= Version A (Envoltura semiabierta con papel aluminio visible)

= Version B (Envoltura completa)

Nota. Elaboracién propia.

Se presentaron dos opciones de empaque a los participantes de la prueba A/B. La version
A, corresponde a una envoltura semiabierta donde el papel aluminio es visible en el producto, y
por otro lado, la version B que consiste en una envoltura sellada en su totalidad, al estilo flow
pack.

El 83% del segmento de mercado se inclina por la versiéon B del empaque, y unicamente
el 17% elige la version A. Con esta informacion, Sol Hemp debe reinventar el tipo de empaque
propuesto inicialmente, para brindar una alternativa completamente sellada que proteja el

producto y le otorgue una presentacién mas profesional ante su nicho de mercado.
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Figura 46

Validacién de la colorimetria del empaque

¢El color te resulta atractivo para el empaque?

100%

0%

No

Nota. Elaboracion propia.

Respecto al color de la marca personificada en el empaque, el 100% de los participantes
del testing indica que si les resulta atractivo el tono naranja empleado, y que debe mantenerse,
aunque el empaque cambie. La aceptacion del color es total, y esto, refuerza la identidad visual
de los chocolates Zen de Sol Hemp.

Figura 47

Validacion del logotipo y tipografia de la marca

¢ Te gusta el logotipo y tipografia de la marca?

Nota. Elaboracion propia.

De los participantes de la prueba A/B, el 100% de encuestados manifiesta su gusto con
respecto al disefio del logo de Sol Hemp y del chocolate Zen, asi como con la tipografia empleada
en ambos empaques. La identidad visual de la marca es bien percibida por el publico objetivo, y

recomiendan que debe conservarse.
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Figura 48

Percepciéon del nombre comercial

¢ Te gusta el nombre "Zen" para este producto?

8%

T

92%
= Si, es facil de recordar = No, no me gusta

Nota. Elaboracion propia.

En cuanto a la validacion del nombre comercial “Zen”, el 92% de participantes indica que
el nombre es adecuado para el producto, dada su simplicidad que les permite recordarlo
facilmente. Ademas, mencionan que el concepto del nombre se asocia precisamente con la
propuesta de valor de la marca. Solo un 8% indica que el nombre comercial no le parece
adecuado, pero representa una minoria del segmento de mercado.

Figura 49

Aceptacion percibida del precio de venta al publico

¢ Estarias dispuesto a pagar entre el rango de
$1,25 a $1,50 por un producto como este?

Nota. Elaboracion propia.

Respecto al precio, el 92% de participantes indica que si estaria dispuesto a pagar desde

$1,25 a $1,50, ya que no se trata de un chocolate convencional, sino de uno enriquecido con
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extracto de CBD que ofrece beneficios para el alivio de la ansiedad. Ademas, los participantes
compararon el producto con otros similares en el mercado, y el precio del chocolate Zen les

parece competitivo. Unicamente, el 8% no estaria dispuesto a pagar este precio.
Figura 50
Nivel de aceptacién del canal de distribucién: Tiendas universitarias

¢ Te gustaria que este producto se venda en tiendas
o bares dentro de las universidades?

100%

0%

No

Nota. Elaboracién propia.
El 100% de los participantes desea que el chocolate Zen esté disponible en tiendas dentro
de las universidades, dado que la conveniencia es valorada por este segmento de mercado,

quienes valoran el acceso directo a comestibles en entornos que frecuentan regularmente.
Figura 51

Nivel de aceptacién del canal de distribucion: Supermercados y tiendas de conveniencia

¢ Te gustaria que este producto se venda en
supermercados?

0%

100%

Si “No

Nota. Elaboracion propia.
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El 100% de participantes indica, también, que quisiera encontrar este producto en
supermercados. En otras palabras, los alumnos desean encontrar el chocolate Zen mas alla del

entorno universitario, especialmente, durante periodos como vacaciones o fines de semana.
Figura 52

Nivel de aceptacion del canal de distribucion: Tienda online

¢ Te gustaria encontrar este producto en una tienda
online?

92%

8%

No

Nota. Elaboracién propia.

Por otro lado, el 92% de participantes de la prueba A/B manifiesta su interés en encontrar
el producto en una tienda online, por la comodidad y accesibilidad que ésta ofrece. Por ello,
ademas de los canales de distribucion B2C de Sol Hemp, la empresa debe considerar la
implementacién de una tienda online para que los clientes adquieran el chocolate Zen desde
cualquier lugar.

Figura 53

Validacion de redes sociales: Tiktok

¢ Te gustaria ver contenido de este chocolate en Tiktok?

No 0%

Si 100%

Nota. Elaboracion propia.
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Asimismo, el 100% de participantes indica que le gustaria ver contenido relevante del
chocolate Zen a través de Tiktok, lo que la posiciona como la red social mas empleada por el
publico objetivo. Sol Hemp debe enfocarse en el desarrollo de contenido para esta plataforma.
Figura 54
Validacion de redes sociales: Instagram

¢ Te gustaria ver contenido de este chocolate en
Instagram?

8%

92%

= Si =No

Nota. Elaboracion propia.
El 92% de participantes indica su interés en ver informacion sobre la marca en Instagram,
mientras que el 8% sefiala lo contrario. A pesar de esta minoria, la plataforma se consolida como

una de las redes sociales clave que deben ser parte de la estrategia digital de Sol Hemp.
Figura 55
Validacién de redes sociales: Facebook

¢ Te gustaria ver contenido de este chocolate en
Facebook?

67%

33%

Si

Nota. Elaboracion propia.
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En las pruebas A/B, el 67% de los participantes indican que no desean observar contenido
de la marca en Facebook, mientras que solo un 33% sugiere que si. Con estos resultados, se
determina que esta red social no es prioritaria para la estrategia de marketing de Sol Hemp, a
diferencia de Tiktok e Instagram.

Figura 56

Disposicién de compra

¢ Comprarias este producto si lo vieras en una
feria local de emprendimientos?

No - 8%

Nota. Elaboracion propia.

La gran mayoria de participantes, el 92%, sefala que si compraria el chocolate Zen si se
encontrara en una feria de emprendimiento.

Es decir, el producto tiene una elevada aceptacion inicial, y el publico objetivo esta
dispuesto a adquirirlo cuando tiene la oportunidad de verlo e interactuar con él. Solo el 8% no
estaria dispuesto a comprar el chocolate Zen en un evento local, como una feria de
emprendimiento.

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

Segun Cuevas (2020), el Product Market Fit es el momento especifico cuando el producto
o0 servicio satisface completamente las necesidades del segmento objetivo.

Basicamente, los clientes encuentran valor en el producto, y estan dispuestos a
usarlo/consumirlo y pagar regularmente por él. Sirve, también, para definir como el bien se alinea

con las necesidades del segmento que atiende.
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La propuesta de valor de Sol Hemp se centra en el desarrollo de un chocolate que
combine el sabor del cacao ecuatoriano con las propiedades relajantes del CBD, disefiado como
una alternativa natural y accesible para la comunidad universitaria comprendida entre los 18 a
25 anos, que experimenta altos niveles de ansiedad. A partir del estudio de mercado, y de las
pruebas A/B realizadas, se evidencia que el producto, en efecto, provoca una sensacion de
relajacion en el 83,33% de participantes que lo consumen, con lo que se valida la funcionalidad
del chocolate Zen. Adicionalmente, mas de 3/4 del mercado objetivo indican estar dispuestos a
adquirir este producto, en un rango de precio que va entre $1,25 hasta $1,50 por el valor
agregado frente a otros chocolates convencionales.

En el estudio de mercado, se define que la base del chocolate con mayor demanda es el
chocolate con leche. No obstante, surgen dos opciones para el relleno del producto: una version
clasica sin relleno, y otra, con avellanas. La validacion, realizada mediante pruebas A/B, permite
establecer que el segmento de mercado se inclina por la versién clasica del chocolate Zen,
gracias a su textura suave y uniforme.

Sin embargo, en el testing, también se identifican otros aspectos que se deben
perfeccionar para lograr una mejor adaptacion de la propuesta de valor al perfil del publico
objetivo. Inicialmente, el chocolate Zen se formulaba con un 45% de cacao, sin embargo, los
resultados obtenidos durante estas etapas indican que la comunidad universitaria prefiere una
concentracion ligeramente mas alta de cacao, asi que el chocolate Zen pasa a tener una
concentracién de cacao de hasta el 55%, con lo que el nivel de dulzor se reduce, dado que el
65% del segmento de mercado también consideran que el producto es dulce, y puede llegar a
ser “empalagoso”.

En cuanto al empaque, al comienzo, se propuso una envoltura semiabierta donde se
observa el papel aluminio que preserva el chocolate. Sin embargo, en el testing se presenta otro
empaque completamente sellado que resulta mas atractivo para el nicho de mercado. Por ello,

Sol Hemp debe modificar la envoltura del chocolate Zen para alinearse a las expectativas del
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consumidor universitario. Respecto a la identidad visual de la marca, se valida que el disefo,
tipografia, logotipo y otros elementos resuenan con el mercado objetivo. Ademas, las redes
sociales como Tiktok e Instagram se consolidan como los canales digitales que la marca debe
utilizar para llegar al segmento de mercado.

En términos de comercializacion, las pruebas realizadas demuestran que la venta en
tiendas universitarias constituye el canal de distribucion mas adecuado, porque los alumnos
universitarios buscan la disponibilidad del producto en lugares que frecuenten diariamente.
También, se evidencia una demanda significativa por comprar el producto en supermercados, y

en una plataforma digital.

4.5 Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

El prototipo 2.0 del chocolate Zen se trata de una barra clasica de 40 gramos de chocolate
con leche infusionada con extracto de CBD de amplio espectro, cuya concentracién de cacao
incrementa al 55% para potenciar su sabor, y reducir el dulzor. Se mantiene el uso de
ingredientes 100% organicos. A continuacion, se detalla la nueva férmula empleada por unidad:

1. Pasta de cacao organica: 15 gramos.

2. Manteca de cacao organica: 7 gramos.

3. Leche entera en polvo: 9 gramos.

4. Panela molida: 7 gramos.

5. Aceite de CBD de amplio extracto (aislado de THC): 0.018 gramos (18 mg).

6. Canela en polvo: 0.2 gramos.

El nuevo diseno del empaque es una envoltura completamente sellada, similar al flow
pack, que conserva la frescura del producto, al mismo tiempo que mejora su imagen. La etiqueta
conserva el nombre “Zen”, la concentracion de CBD y cacao por unidad, y la marca. Al revés, se
coloca la informacion nutricional, fechas de elaboracién y caducidad, precio, y un cédigo QR que

conduce a una landing page con la informacion sobre el CBD en el producto.
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Figura 57

Prototipo 2.0 adaptado al perfil del cliente

Antes Después

. o

40% cacao 55% cacao

Nota. Elaboracién propia.
4.6 Medir Datos y Analisis de Resultados de Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado, conjunto con las pruebas A/B realizadas, validan en primera
instancia, la alineacion entre el perfil del publico objetivo definido al comienzo del proyecto, y la
propuesta de valor del producto.

Los datos obtenidos en esta fase confirman que la comunidad universitaria, comprendida
entre los 18 a 25 afos, padece de ansiedad regularmente, incluso en una frecuencia diaria -
semanal. Las mujeres, dentro de este segmento de mercado, son mas propensas a experimentar
este cuadro mental.

Practicamente, el 80% del segmento objetivo desea consumir los chocolates Zen para
mitigar, precisamente, los sintomas de la ansiedad. Aquellos jévenes universitarios que tienden

a padecer ansiedad de forma regular (diaria o varias veces a la semana), son aquellos que estan
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mas dispuestos a adquirir el producto ofertado por Sol Hemp. Un hallazgo determinante del
estudio realizado es que el 83,33% del publico objetivo manifiesta una sensacién de alivio y
bienestar después de 15 minutos de consumir el producto; lo que evidentemente refuerza la
propuesta de valor de Sol Hemp, y le permite responder con certeza a la problematica que la
empresa aborda.

En términos de caracteristicas del producto, cerca del 80% del publico objetivo prefiere
que la base del chocolate Zen sea con leche. En el testing, se define precisamente, la inclinacion
del segmento a una version clasica del chocolate que no contenga ningun relleno afiadido, como
avellanas o nueces.

Por su parte, las pruebas A/B reflejan que la formulacion del chocolate Zen debe ser
modificada en el prototipo 2.0, a fin de alcanzar un nivel de dulzor mas bajo y una concentracion
de cacao mas alta. Asimismo, el empaque del producto debe evolucionar a una version similar
al flow pack a peticion de los clientes de Sol Hemp, pero, debe conservar los elementos visuales
como el color, tipografia, logotipo, etc.

Por otro lado, los canales de distribucion de la marca se concentran, en primer lugar en
tiendas o bares dentro de las universidades. De hecho, el 56,79% de jovenes universitarios que
desea comprar el chocolate Zen por medio de este canal esta dispuesto a pagar por él entre
$1,25 a $1,50. Otro canal de distribucion que también predomina son los supermercados y
tiendas de conveniencia, donde igualmente, los alumnos universitarios pagarian hasta $1,50 por
el producto. Es importante considerar, también, la implementaciéon de un canal de distribucion
B2C como una tienda en linea, dado que el mercado objetivo manifiesta su interés en tener
contacto directo con la marca para adquirir sus productos.

Finalmente, Tiktok se consolida como la red social por la cual el segmento de mercado
desea conocer informacion sobre Sol Hemp, donde el 31,36% de jovenes que la prefieren tienen
entre 18 a 21 anos. Instagram, por su parte, es la segunda red social que debe formar parte de

la estrategia de marketing de la marca, dada su preferencia por el 26,91% del nicho de mercado.
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4.7 PMV (Producto Minimo Viable).

El producto minimo viable (PMV) corresponde a la version basica del bien que una marca
pretende ofertar. Es decir, cuenta con las caracteristicas y funcionalidades esenciales para
satisfacer a los usuarios o consumidores. En otros términos, el PMV contiene lo indispensable
para ingresar al mercado y dar los primeros pasos. (Martinez & Rojas, 2021)

Para Sol Hemp, el PMV consiste en una barra de chocolate con leche de 40 gramos,
infusionada con extracto de CBD de amplio espectro (sin THC), elaborada a partir de ingredientes
100% naturales, como la pasta de cacao organica.

La version basica del producto preserva las caracteristicas validadas en las pruebas A/B,
como la textura cremosa. El empaque consiste en una envoltura sellada en tono naranja,
disefada para ser manipulable y facil de transportar, mientras conserva las propiedades del
chocolate.

El PMV de la marca ofrece una experiencia de relajacion y alivio de la ansiedad desde el
primer bocado. Los atributos mencionados previamente son los necesarios para lanzar el
producto al mercado, ya que permiten la validacién de la propuesta de valor en relacion a la
problematica experimentada por el segmento objetivo. Las caracteristicas del PMV responden,

a su vez, a las preferencias definidas en la investigacion de campo y en el testing.

4.8 Landing Page/Video Comercial

Landing page es una pdagina cuyo objetivo es convertir visitantes casuales en leads o
clientes potenciales. El proposito de las paginas de aterrizaje es lograr la conversion, ya sea por
medio de una compra, una suscripcion, descargar un recurso, etc. Brinda informacién sobre la
marca de forma estratégica y enfocada. (Rani & Mathew, 2023)

La landing page de Sol Hemp presenta, de forma concisa y atractiva, la esencia de la
marca mientras resalta su producto estrella: los chocolates Zen. En la pagina, se incluye
informacion sobre el producto, y la posibilidad de adquirirlo en linea. Ademas, cuenta con una

seccion de testimonios de clientes reales que han experimentado sus beneficios, una seccién de
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preguntas frecuentes y enlaces directos a redes sociales de la empresa. La pagina esta disefiada
bajo una estética minimalista, con predominio de tonalidades naranjas, caracteristicas de la
marca.

Link: https://solhemp.my.canva.site/

4.9 Validacion de la monetizacion

La monetizacion planteada inicialmente en el apartado 3.7 por la marca tiene una alta
coherencia con las preferencias del segmento de mercado.

En el canal B2C, Sol Hemp define la venta directa en tiendas o bares universitarios, asi
como en supermercados; opcion que es ampliamente aceptada y respaldada por los potenciales
clientes, tanto en el estudio de mercado como en las pruebas A/B, donde la mayoria de
participantes manifiesta su interés en adquirir el producto a través de estos puntos fisicos.

Adicionalmente, Sol Hemp propone la venta por medio de una tienda online, modelo de
monetizacién que también es validado positivamente por gran parte del mercado.

Para finalizar este capitulo, en cuanto a redes sociales, Tiktok e Instagram se posicionan
como los canales preferidos por el segmento de mercado para la implementacion de la estrategia
de marketing digital.

Capitulo cinco
Plan de Marketing

De acuerdo a Vega & Guerrero (2020), el plan de marketing consiste en un documento
que resume todos los objetivos, estrategias y/o esfuerzos que las empresas realizan para
promocionar sus bienes o servicios en un lapso de tiempo especifico.

5.1 Establecimiento de Objetivos

Para Rodriguez et. al (2020), los objetivos del plan de marketing no son mas que las

metas que la organizacién aspira a conseguir, precisamente, mediante estrategias o acciones

determinadas. Los objetivos deben ser claros, medibles, y por supuesto, alcanzables.
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Los objetivos del plan de marketing de Sol Hemp son:

1. Alcanzar 7.000 seguidores en la cuenta de Tiktok de la marca en el 2026.

2. Generar 3.000 interacciones (likes, comentarios, compartidos y guardados) en la
cuenta de Instagram de Sol Hemp durante el 2026.

3. Lograr al menos 250 conversiones (compras) a través de la landing page de Sol Hemp
durante los periodos abril - julio y octubre - febrero del 2026.

4. Desarrollar 1 campafia de activacion de la marca con degustaciones del producto en

cada una de las universidades de la ciudad en el mes de octubre del 2026.

5.2 Estrategias de Marketing Mix (4Ps)

El marketing mix consiste en un conjunto de variables que las empresas utilizan para
posicionar su producto o servicio en el mercado. Basicamente, son 4 puntos fundamentales
(precio, plaza, producto y promocion) que una empresa utiliza para alcanzar sus objetivos en
marketing, asi como para satisfacer a su pubico objetivo. (Figueroa, Toala, & Quifiénez, 2020)

Producto: La estrategia de producto de Sol Hemp se centra en ofertar un chocolate con
leche infusionado con extracto de CBD de amplio espectro, que combina el delicioso sabor del
cacao ecuatoriano con los beneficios naturales del cannabis no psicoactivo para aliviar la
ansiedad de estudiantes universitarios.

El chocolate Zen contiene en su formula: pasta de cacao organica, manteca de cacao,
leche entera en polvo, panela molida, canela en polvo y aceite de CBD. El producto cuenta con
una concentracion de cacao del 55%, asi como 18 mg de CBD por unidad.

Su presentacion es en una barra de 40 gramos, cuya envoltura es sellada
herméticamente al estilo flow pack para conservar las propiedades del producto. El empaque se
realiza en un papel fotografico especial, recubierto con aluminio internamente, a fin preservar las
propiedades del producto. Su color es naranja (previamente validado por el segmento del

mercado), mismo que evoca el apetito, y resalta en perchas.
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Figura 58

Chocolate Zen
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Nota. Elaboracion propia.

Precio: Sol Hemp emplea una estrategia de precios de penetraciéon en el mercado,
situando al producto en un rango asequible de $1,25 a $1,50 por una unidad de 40 gramos, dado
su valor agregado. El precio ha sido validado, previamente, con el publico objetivo; quienes
consideran que este valor es adecuado tomando en cuenta que no se trata de un chocolate
convencional.

A pesar de que el producto incorpora un ingrediente premium como el CBD de amplio
espectro, el precio permite que la marca se mantenga competitiva en el mercado de snacks
saludables, y la posiciona como una opcién asequible para el publico objetivo.

Plaza: Por otro lado, los chocolates Zen se distribuyen en puntos de venta

estratégicamente ubicados en entornos que frecuenta la comunidad universitaria, tales como
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bares, kioskos y tiendas dentro de las 3 principales instituciones de educacion superior de la
ciudad de Loja.

Asimismo, la investigacion de mercado revela que los alumnos universitarios también
prefieren encontrar el producto en supermercados, especialmente cuando se encuentren en
vacaciones o fuera del campus, por ello, se incorpora a los supermercados locales como Zerimar,
Roca Fruit y Puerta del Sol dentro de la estrategia de plaza de Sol Hemp, con el objetivo de
garantizar la disponibilidad del producto.

Adicionalmente, se implementa una tienda online que permita a la comunidad general
adquirir el producto directamente con la marca, a fin de ampliar el alcance del chocolate Zen mas
alla de los puntos de venta fisicos.

Promocién: La estrategia de promocion de Sol Hemp abarca el uso de redes sociales
definidas en fases preliminares por el publico objetivo, como Tiktok e Instagram, donde se llevan
a cabo campafias de marketing digital para dar a conocer el producto, la marca, y su propadsito.

Complementariamente, la promociéon de Sol Hemp se realiza mediante 6 banners
colocados en las cafeterias y bares de las universidades en la ciudad de Loja, espacios que son
frecuentados diariamente por el publico objetivo. Los banners llevan el color naranja
representativo de la marca, el logo de Sol Hemp, su producto estrella, los beneficios del
chocolate, y las redes sociales.

El objetivo de colocar estos banners es generar mayor visualizacién de la marca en
puntos de alta circulacion del segmento de mercado, complementado de esta forma, las
estrategias de marketing digital planteadas posteriormente.

Adicionalmente, se considera dentro de la promocién al descuento por volumen u ofertas
especiales dirigidas a los canales de distribucion como los supermercados, con el objetivo de
incentivar la compra al por mayor. Por ejemplo, por la compra de 5 cajas de 100 unidades de

chocolates Zen, el distribuidor recibe la sexta caja completamente gratis.
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5.3 Estrategia de Marketing digital

Conforme sefalan Nufiez & Corrales (2020), el marketing digital implica una serie de
acciones y actividades que las empresas realizan mediante internet, a través de canales digitales,
para atraer nuevos clientes, desarrollar identidad de marca, generar mayor reconocimiento,
incrementar ventas, o mejorar la relacioén con sus clientes/usuarios actuales.

La estrategia de marketing digital de Sol Hemp emplea, principalmente, las dos redes
sociales identificadas en la investigacion de mercado como los canales digitales preferidos por
la comunidad universitaria para seguir, y recibir informacion sobre la marca.

Para alcanzar 7.500 seguidores en la cuenta de Tiktok en los primeros 12 meses, se
desarrolla una estrategia de marketing de influencers, mediante la contratacién trimestral de 1
influencer que genere contenido con el chocolate Zen para la cuenta de la marca y para sus
propias redes.

Cabe mencionar que la seleccion y contrataciéon de dicho influencer es bajo criterios que
garanticen la coherencia de los valores de Sol Hemp, sobre todo, en términos de salud mental y
el uso responsable de productos como el CBD. Se da apertura a creadores de contenido que
aborden estos temas en sus plataformas, y que desde luego, cuenten con credibilidad y afinidad
con la comunidad universitaria.

Adicionalmente, esta estrategia se complementa con el desarrollo de contenido organico
que abarca videos cortos que presenten situaciones cotidianas de la ansiedad estudiantil, como
la época de examenes, mostrando coémo el chocolate Zen se integra como un aliado discreto de
los estudiantes.

Mensualmente, se planifica lanzar 15 videos para esta red social, entre trends, POVs,
stotytelling y humor sutil para generar identificacion, y sobre todo, fomentar la viralizacion.
También, se comparten videos educativos con datos sobre el CBD, beneficios, mitos, etc. En
Tiktok, se prioriza la interaccion con los usuarios para construir una comunidad, por ejemplo,

respondiendo sus comentarios.



101

Por su parte, para generar las interacciones deseadas en Instagram, se ejecuta una
estrategia basada en pautaje con Instagram Ads que se dirija a estudiantes universitarios lojanos.
El contenido publicado y pautado en esta red sigue una estética visual alineada a la paleta de
colores de la marca (tonos naranjas, verdes y mocha mousse).

Se realizan 15 publicaciones mensuales. Estratégicamente, el contenido se divide en 4
publicaciones educativas, como carruseles con informacién para eliminar barreras sobre el CBD.
También, incluye 8 publicaciones del producto, como reels mostrando el proceso productivo,
beneficios, testimonios, etc; y 3 publicaciones promocionales.

Asimismo, para alcanzar el objetivo de las conversiones en la landing page, se utiliza una
campana pagada en Google Ads durante los periodos académicos abril - agosto y octubre -
febrero 2026, cuando los estudiantes universitarios se encuentran en clases y son mas
propensos a experimentar ansiedad; por lo que Sol Hemp debe aprovechar estos ciclos

determinantes en el afio para incrementar las probabilidades de conversién en su landing page.

5.4 Estrategias de Diferenciacién

Acciones implementadas por una empresa para que sus productos o servicios sean
percibidos como unicos por los clientes, y dificiles de imitar por la competencia. Basicamente, es
una tactica para destacar frente a los competidores. (Gonzalez, 2020)

La principal estrategia de diferenciacion de Sol Hemp implica activaciones de marca en
entornos universitarios que permitan crear el contacto directo entre los chocolates Zen y su
publico objetivo.

Dichas activaciones se llevan a cabo durante todo el mes de octubre, en el marco de la
conmemoracion del Dia Mundial de la Salud Mental, celebrado cada 10 de octubre. En la primera
semana, se realiza una activacién con degustaciones gratuitas en la Universidad Técnica
Particular de Loja con 20 unidades del producto. En la semana dos, la activacion se realiza en
la Universidad Nacional de Loja, con 30 unidades. Finalmente, se entregan 20 unidades del

chocolate Zen en la tercera semana en la Universidad Internacional del Ecuador Campus Loja.
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Las activaciones aprovechan las ferias y eventos organizados por las diferentes
instituciones en torno al Mes de la Salud Mental, para reforzar el papel de los chocolates Zen
como aliados en la promocién del bienestar emocional.

Como parte de esta estrategia de diferenciacion, se distribuyen 50 carteles con codigos
QR en diferentes puntos estratégicos de los campus universitarios, como bafos, cafeterias,
pasillos, bibliotecas, etc.

Los carteles tienen un mensaje intrigante como “Alguien fue infiel y aqui estan las
pruebas”, para captar la atencion del publico objetivo usando la curiosidad. Al escanear el cédigo
QR, se redirige a los estudiantes a un anuncio de Instagram con la informacion de la activacion.

Figura 59

Carteles impresos de la estrategia de diferenciacion
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Nota. Elaboracion propia.



103

Figura 60

Flyer de la estrategia de diferenciacion
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Nota. Elaboracién propia.
5.5 Presupuesto de Marketing

Para Canales (2021), el presupuesto de marketing desglosa la cantidad de recursos
financieros que las organizaciones invierten en estrategias y acciones ejecutadas por el
departamento de mercadeo en un periodo de tiempo especifico, a fin de alcanzar determinados
objetivos relacionados a conversiones o leads.

Sirve para la planificacion, control y ejecucion de campanas de marketing.
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Tabla 1

Presupuesto de Marketing

Meses

Detalle £ Fe Ma Ab My Jn J Ag Se Oc No Dpi ro@

Banners $180, i i i i i i i i i i i $180
00 ,00

Influencers $175 $175 $175 $175 $700
para Tiktok ,00 ) i ,00 ) ) 00 i 00 ,00
Instagram $75 $65 $85 $180 $70 $215 $200 $95 $140 $75 $140, $300, $1.640
Ads ,00 ,00 ,L00 00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 00 ,00
Google $60 $50 $50 $110 $55 $100 $120 $50 $95 $35 $80, $195, $905,
Ads ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 00 00
QR
activacion i i i ) ) i i ) - %250 - - 9250
Pruebas
gratuitas $70, $70
para ) ) ) i i ) ) i i 00 i i ,00
activacion
E;(r;bldor _ _ _ _ _ _ _ _ _ $40, _ _ $40

L, 00 ,00
activacion
Cartel
promocion $15, $15
al para i i i ) ) i i ) ) 00 ) ) .00
activacion
E:r':'ay ) S s, s

L, 00 ,00
activacion

$315 $290, $135, $290, $300, $315, $320, $320, $140 $267, $395, $495, $3.582

Total ,00 00 00 00 00 00 00 00 ,00 50 00 00 ,50

Nota. Elaboracién propia.

En la tabla 1 se condensa el presupuesto anual del plan de marketing de Sol Hemp, que
es $3.582,50.

Inicialmente, se considera la elaboracion de los 6 banners para la colocacién en los bares
y tiendas universitarias en el mes de Enero, ya que éstos se mantienen durante todo el afio. Dado
que Tiktok es la red social mas empleada por el segmento de mercado, se considera el pago

trimestral de $175,00 a un influencer para el desarrollo de contenido con, y para la marca. Por
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su parte, también se realiza un pago mensual destinado a pautaje de Instagram Ads para
alcanzar el objetivo de interacciones en esta red social. Por otro lado, se considera el pago
mensual de Google Ads para potenciar las conversiones en la lading page de Sol Hemp.

Asimismo, para la estrategia de diferenciacion que se desarrolla mediante activaciones
en los 3 campus universitarios en octubre de 2026, se destina un presupuesto de $275,48 que
cubre el precio de los productos a obsequiar, la adquisicion de exhibidores, displays, carteles,
etc.

Capitulo seis

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

6.1 Localizacién

La localizacion corresponde al sitio fisico destinado al establecimiento del local o planta
donde se realizan las operaciones de una empresa. De acuerdo a Pérez et. al (2023), la eleccion
de la ubicacién corresponde a una decisidn estratégica en términos de produccioén, distribucion,
y comercializacién de productos o servicios.

Figura 61

Localizacién de la planta de produccion y distribucion de Sol Hemp
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La planta productiva de Sol Hemp se ubica en el Barrio Pucara en la ciudad de Loja, en
las calles Rubén Dario y Ortega y Gasset.

La eleccion de esta ubicacion estratégica responde a varios factores, por ejemplo, la
cercania a vias principales como la Av. Eduardo Kingman, que permiten tener un acceso directo
para el ingreso de las materias primas esenciales que provienen de Malacatos. Esta via funciona
como un eje logistico clave, ya que a partir de ella es posible incorporarse rapidamente a las
calles secundarias que conducen al area operativa y administrativa de la empresa.

Adicionalmente, este locacién se encuentra intermedia entre las tres principales
universidades de la ciudad, que constituyen los canales de venta mas representativos para Sol
Hemp. A su vez, la cercania al centro de la ciudad sin necesidad de estar inserta en él evita
problemas habituales como trafico o estacionamiento que se presentan regularmente en zonas
céntricas.

Respecto a la infraestructura, la planta cuenta con un area total de 196 m?, que se
distribuye en dos niveles. El primero, de aproximadamente 98 m?, esta destinado a la produccion
del chocolate Zen.

El espacio tiene la capacidad de albergar el equipamiento necesario como marmitas,
tanques mezcladores, la empacadora flow pack o mesas de trabajo para el proceso productivo;
ademas de contar con la dimensién necesaria para establecer una zona de almacenamiento,
tanto de materias primas como de productos terminados.

El segundo nivel se destina al funcionamiento administrativo y de gestion, ya que alberga
3 oficinas. Con ello, se integra las funciones estratégicas con la operacion diaria.

6.2 Operaciones (Mapa de Procesos)

Segun Alarcén (2019), el mapa de procesos consiste en una representacion grafica

simplificada, en forma de diagrama o esquema, que condensa la interrelacion entre los procesos

existentes de una organizacion.
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Figura 62

Mapa de procesos de Sol Hemp
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Nota. Elaboracion propia.

Los procesos estratégicos para Sol Hemp, comprenden en primera instancia, la
planeacion estratégica, que es clave para establecer la direccion general de la empresa a través

de la mision, visidn, objetivos, y estrategias en el corto, mediano y largo plazo.
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El desarrollo de alianzas constituye otro proceso estratégico, porque extiende el alcance
comercial de la empresa al acceder a nuevos canales de distribucion, al mismo tiempo que
fortalece la colaboracién con organizaciones de salud mental para reforzar el propésito social de
la marca: destinar el 3% de ingresos anuales de Sol Hemp para fundaciones dedicadas al apoyo
psicolégico de grupos vulnerables.

También, se considera a la gestién administrativa como otro proceso estratégico, porque
a través de él es posible coordinar y supervisar los recursos en la organizacion, de modo que
contribuyan al cumplimiento de los objetivos empresariales.

Los procesos operacionales de Sol Hemp son aquellos que estan vinculados
estrechamente con la transformacion de la materia prima en un producto funcional, a su
comercializacion, y desde luego, a garantizar la satisfaccion y fidelizacién de clientes. Estos
procesos son: produccion, ventas, y postventa; y son claves para el funcionamiento diario de la
empresa, y, para la creacion de valor para el cliente final.

Asimismo, los procesos operacionales son posibles gracias a la coexistencia de otros.
Por ejemplo, la produccion se apoya en el abastecimiento, almacenamiento, control de calidad y
mantenimiento de maquinarias, que aseguran que la fabricacion del chocolate Zen se realice con
eficiencia. Para la correcta ejecucién del proceso de ventas, se requiere una adecuada gestion
de pedidos, facturacion y logistica que posibilita que los clientes reciban el producto final de
manera oportuna. Finalmente, la postventa se apoya en la gestion de reclamos, seguimiento, y
también, en la logistica integral; que permiten la fidelizacién de los clientes, asi como la resolucién
de incidencias del macroproceso.

Desde luego, el mapa de Sol Hemp comprende otros procesos de apoyo transversal,
como la gestidén de recursos humanos, que es clave para reclutar, desarrollar y retener al capital
humano que la empresa requiere para todos sus procesos. Otro proceso de apoyo transversal
abarca la gestion financiera, que garantiza la administraciéon adecuada de los recursos

econdmicos que son necesarios para el desarrollo de cada proceso en Sol Hemp. Asi también,
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el soporte tecnoldgico permite que todas las areas y procesos cuenten con sistemas que
funcionan de forma adecuada. Sin él, las operaciones podrian sufrir retrasos o errores.
Finalmente, la empresa considera necesario incluir procesos que incluyan la evaluacién
de la satisfaccion del cliente, asi como el analisis de KPI's, a fin de recoger informacién que
optimice los procesos, y a su vez, permita la identificacion temprana de desviaciones, a fin de
desplegar acciones correctivas.
6.3 Diseio Organizacional (Organigrama)
Conforme menciona Bermudez & Cortés (2022), el organigrama estructural surge desde
una cadena de mando que sefiala el lugar ocupado por cada departamento. Dicho de otra forma,
muestra el grado de autoridad de cada unidad dentro de una organizacion.

Figura 63

Organigrama estructural de Sol Hemp
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Nota. Elaboracion propia.
Sol Hemp, que se constituye como una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.), tiene

como autoridad maxima a la Junta General de Accionistas, unidad responsable de la toma y
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aprobacion de decisiones estratégicas de la empresa. Bajo ésta, consta la Gerencia General,

departamento encargado de dirigir cada area de la organizacion, asi como también, de garantizar

que los planes y objetivos propuestos desde la Junta de Accionistas, se cumplan a cabalidad.

Acatadas a Gerencia, surgen 3 departamentos dentro de Sol Hemp: Produccién,

Finanzas, y Marketing/Ventas. Cada una es responsable de una funcion clave, como la

fabricacion del chocolate Zen, su comercializacion y la gestion de los recursos econdémicos

necesarios para el funcionamiento de todos las areas.

Bajo el area de Produccién, se encuentra 3 Operadores, quienes apoyan en la ejecucion

del proceso productivo. Es necesario establecer la descripcion de los perfiles requeridos en cada

unidad de negocio de Sol Hemp.

Tabla 2

Perfiles requeridos en la estructura organizacional de Sol Hemp

Area Titulo requerido  Habilidades blandas Habilidades técnicas Salario sectorial
_ Lic. en Liderazgo, toma de Planificacion, gestion
Gerencia - o
G | Administracion de decisiones, vision empresarial, analisis de $900,00
enera
Empresas estratégica resultados
Lic. en Contabilidad financiera,
- Pensamiento analitico, _ . .
Finanzas Contabilidad y tributacion, manejo de $600,00
atencion al detalle
Auditoria software contable
Trabajo en equipo, Control de calidad,
Produccién  Ing. en Alimentos resolucion de normativas BPM, procesos $575,00
problemas productivos alimenticios
. _ Manejo de maquinaria,
_ . Adaptabilidad, trabajo .
Produccion Bachiller _ control de tiempos y $485,58
en equipo .
estandares de produccién
) o Gestion de redes sociales,
Marketing y . _ Creatividad, . .
Lic. en Marketing estrategias comerciales, $515,00

Ventas

comunicacion efectiva

analisis de mercado

Nota. Elaboracion propia.
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Un diagrama de flujo, o flujograma, es una representacion secuencial de un proceso, en

la que se emplean diferentes simbolos para indicador pasos (rectangulos), decisiones (rombos)

y relaciones (lineas). (Quintana, Ruby, Maria, & Torres, 2020)

Figura 64

Flujograma de proceso productivo del chocolate Zen
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Nota. Elaboracion propia.
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— P—
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Nota: La produccion de un lote de 340
barras del chocolate Zen es de 4
horas cuando no existen incidencias,
y considerando abastecimiento y
verificacion de materia prima. Por lo
que se estima que al dig, se pueden
producir hasta 680 unidades con 3
operarios.

El tiempo neto de produccién
(cuando toda la materia prima esté
disponible) es de 3 horas y 30
minutos. Se prevé que las
desviaciones retrasen hasta 1 hora la
produccion y generen una pérdida del
10% en unidades diarias (-68
unidades/dia = 612 unidades)

El proceso productivo inicia con la recepcion de la materia prima. Posteriormente, se

realiza una inspeccién para verificar que los insumos lleguen en condiciones éptimas a la planta
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productiva. Cuando la materia prima cumple con los estandares de calidad para producir, ésta
se almacena hasta que inicie la fabricacién. Caso contrario, se hace un nuevo pedido de insumos.

El flujograma comprende la produccién de un lote de 340 unidades. Para ello, se
selecciona la materia prima desde el almacenaje y se pesa. En caso de que el gramaje de cada
ingrediente sea incorrecto, se vuelve a pesar. Si las cantidades son las adecuadas, se inicia el
precalentamiento de las marmitas a 30 °C en la planta productiva, para la fundicion de los
ingredientes base, que son la pasta de cacao y la manteca de cacao. Cuando se obtiene la
primera mezcla, se afiaden los ingredientes secos como la panela, y leche entera en polvo, y se
realiza la mezcla hasta tener la concentracién de cacao apropiada y el sabor deseado.

Luego de verificar que el liquido tenga una consistencia apropiada, se lo retira de la
marmita para un enfriamiento controlado de hasta 30 °C que permita integrar el extracto de CBD
sin alterar sus propiedades. A continuacion, se realiza el engrasado de los moldes en los que se
da forma a las barras de chocolate Zen. En este punto, es clave realizar un control visual para
evitar que el producto final tenga imperfecciones, como grumos o burbujas. En caso de tenerlas,
se realiza la correccién manual de éstas en el moldeado.

Cuando el lote cumple con los estandares de calidad visual establecidos, se coloca la
concentracion liquida en los moldes para un proceso de solidificacion natural, que toma cerca de
22 minutos. Seguidamente, se realiza otro control de calidad para garantizar que el producto final
cumpla con los estandares de calidad para salir al mercado, como una consistencia adecuada,
un sabor apropiado y una imagen profesional. En caso de inconsistencias, es necesario evaluar
si se desecha el lote o los productos defectuosos, para iniciar nuevamente el proceso de
produccion.

Por ultimo, el producto es empaquetado, y el lote producido se registra en un sistema de
trazabilidad para su almacenamiento previo a la distribucion.

La produccion del lote de 360 unidades toma alrededor de 4 horas cuando no se registran

desviaciones. Sin embargo, en caso de surgir éstas, el proceso se puede retrasar hasta 1 hora,
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lo que genera una pérdida del 10% de unidades. Con ello, se producirian 612 unidades/dia. El
tiempo neto de la fabricacidén, que se considera desde el pesaje de las materias primas hasta el
almacenamiento del producto terminado, es de 3 horas con 30 minutos, cuando los insumos se

encuentran disponibles en la planta productiva.

Figura 65

Flujograma del proceso de venta online B2C
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Nota. Elaboracion propia.
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El flujograma de ventas online B2C de Sol Hemp inicia con la visita del cliente a la landing
page de la marca. A continuacién, elige la cantidad del producto deseada y realiza el pago para
su envio. La pagina esta disefiada para que el proceso de compra no sea mayor a un lapso de
10 minutos.

Una vez que el cliente paga, el sistema interno de la empresa verifica que el pago se haya
procesado correctamente. En caso de que no, se envia una notificacion al cliente indicando el
problema. Cuando el pago se procesa adecuadamente, se genera el pedido en el sistema de Sol
Hemp, y a continuacion, se verifica la disponibilidad de stock. Si no es suficiente para cubrir la
solicitud, se inicia el proceso de reabastecimiento del producto, que implica la produccion
explicada anteriormente. Lo ideal, es que Sol Hemp siempre cuente con el stock suficiente.

Cuando hay disponibilidad de chocolate Zen, el departamento de Finanzas emite la
factura electronica, y paralelamente, Produccion inicia la preparacion del producto para el envio.
El pedido es entregado al operador logistico correspondiente, que es Servientrega, quienes se
encargan de trasladar el chocolate Zen hasta el cliente final.

Cuando el producto sale de las instalaciones de Sol Hemp, se natifica al cliente de su
despacho, y se envia la guia de tracking correspondiente. El tiempo que el producto demore en
llegar al domicilio del cliente, depende del operador logistico, pero la entrega se estima en,
maximo, un dia.

El operador entrega el producto al cliente final, y se verifica que haya llegado en 6ptimas
condiciones. En caso de que no, se realiza la logistica inversa con el reproceso del pedido no
exitoso y el nuevo envio. Si la entrega es correcta, lo siguiente es realizar el soporte postventa,
que implica responder dudas, recoger feedback e iniciar la fidelizacion con la marca.

El tiempo de compra en la landing page, preparacion y envio del pedido es de 1 hora con
15 minutos. Sin embargo, la entrega depende del operador logistico, que por la ubicacion del

cliente final, puede conllevar un dia como maximo.
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6.5 Conformacion Legal

Tras evaluar distintas alternativas legales para la formalizacién del emprendimiento, se
opta por constituir una Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.). De acuerdo a Figueroa
(2024), esta figura juridica trae multiples beneficios, siendo su constitucion unipersonal y en linea,
el principal. Adicionalmente, una S.A.S. no requiere capital minimo obligatorio como otras formas
juridicas, y tampoco tiene un limite de accionistas. Por otra parte, es de responsabilidad limitada,
por lo que los accionistas unicamente responden hasta el monto de su aporte.

El proceso se realiza en la pagina web de la Superintendencia de Compainias, Valores y
Seguros, y no requiere la inscripcién en el Registro Mercantil. De acuerdo al Portal Unico de
Tramites Ciudadanos (2024), para la constitucion electronica se requiere de la firma electrénica,
y otros requisitos obligatorios como: la reserva de denominacion, el acta constitutiva de la
empresa, el nombramiento del Representante Legal de Sol Hemp, y la peticidon de inscripcion
con la informacién necesaria para registro de la S.A.S. en el sistema. Con estos requisitos,
llenando el formulario correspondiente, el sistema genera automaticamente la Razén de
inscripcion de la S.A.S y la Razén de inscripcion del nombramiento del Representante Legal.

El tramite no tiene ningun costo, sin embargo, una vez que la empresa se constituye, hay
un plazo maximo de 30 dias para actualizar de informacion y, para presentar el balance inicial.

El siguiente paso en la constitucién de la empresa implica el registro de la marca. El
Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (2025), sefiala que en este procedimiento se debe
realizar una busqueda fonética para verificar que no existan otras marcas iguales o similares en
el pais. El proceso puede ser en linea y una vez avalado que no figuran marcas iguales o con el
mismo nombre en Ecuador, se puede llenar un formulario con los datos necesarios y cancelar el
monto de $208,00. Este proceso puede tardar hasta 6 meses, y tiene una vigencia de 10 afios.

A continuacién, para garantizar el funcionamiento legal y normativo de la organizacion,
se requiere obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC). De acuerdo al Servicio de Rentas

Internas del Ecuador (2025), los requisitos obligatorios para su tramitacién presencial, como
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persona juridica, incluyen: cédula de identidad, certificado de votacion, un documento para
registrar el establecimiento del domicilio del contribuyente, como planillas de agua o de luz, la
escritura publica de constitucién de la empresa, y el nombramiento del Representante Legal. El
proceso no tiene ningun costo, y puede realizarse en la oficina de la entidad en la ciudad de Loja.

En el RUC, consta el régimen al que la empresa pertenece, y también, la obligacién de
llevar o no contabilidad. De acuerdo al Servicio de Rentas Internas del Ecuador (2025), las
personas naturales o juridicas que no superen los $300.000,00 en ingresos brutos anuales al 31
de diciembre del afio anterior, tienen que acogerse al RIMPE, ya sea RIMPE - Negocios
Populares (persona natural con ingresos brutos anuales de hasta $20.000,00) o RIMPE -
Emprendedores (persona natural o juridica con ingresos brutos anuales de hasta $300.000,00).
Dado que la proyeccién de ingresos de Sol Hemp no supera el limite establecido por el RIMPE,
la empresa se incorpora a este régimen como Emprendedor.

Con esto, la empresa esta en la obligacion de emitir facturas electrénicas con el desglose
de Impuesto al Valor Agregado a la tarifa actual del 15%, y la leyenda “Contribuyente Régimen
RIMPE”. Asimismo, por contar con una personeria juridica, Sol Hemp esta obligada a llevar
contabilidad.

En cuanto al cumplimiento de obligaciones tributarias, por pertenecer al RIMPE
Emprendedor, la empresa esta en la obligacion de cancelar el Impuesto a la Renta (IR)
anualmente, y el Impuesto al Valor Agregado (IVA) de forma semestral. Considerando el noveno
digito del RUC, la declaracion y pago del IR puede realizarse durante el mes de abril del siguiente
ejercicio fiscal. Respecto a la declaracion y pago del IVA, dado el digito correspondiente, Sol
Hemp puede cumplir con este tributo al vencimiento del primer semestre, con corte maximo en
julio, y al vencimiento del segundo semestre, hasta enero del proximo ejercicio fiscal.

Para que la empresa pueda operar con normalidad, también se requiere la obtencién de
la patente municipal. Previo a ello, es indispensable el pago de la tasa bomberil en el Municipio

de Loja. Segun Diaz (2022), este requisito se consigue presentando el RUC en el Cuerpo de
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Bomberos de la ciudad, llenando la solicitud pertinente y pagando el monto solicitado. Una vez
cancelada la tasa correspondiente, se procede con el tramite de la patente.

De acuerdo al Municipio de Loja (2025), para conseguir la patente municipal, se necesitan
los siguientes requisitos: copia de la cédula de identidad, copia del RUC, la declaracion del
Impuesto a la Renta del ultimo afio y la copia de pago de la tasa bomberil. Con estos
requerimientos se cancela el monto que corresponde, calculado segun la ultima declaracion.

Otro requisito para la operacion normal de Sol Hemp en Loja es el permiso de
funcionamiento otorgado por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA). Este es indispensable a modo de garantizar que la empresa, y sobre todo la planta
productiva, cumple con las normas de higiene y seguridad alimentaria. ARCSA (2024), establece
el tipo de permiso a tramitar acorde a los giros de negocio existentes. Sol Hemp debe obtener el
“Permiso de Funcionamiento para establecimientos destinados a la elaboracion de cacao,
chocolate y productos de confiteria”.

Para acceder a él, como requisitos principales se establece el RUC, y completar un
formulario de solicitud. Adicionalmente, se requiere la categorizacion, que es concedida por el
Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca. La entidad, bajo determinados
criterios, establece si Sol Hemp corresponde a la categoria artesanal, microempresa, pequefia,
mediana o gran industria; ya que en funcion a esto se determina el valor a pagar por el permiso
de funcionamiento. Dado que la empresa se encuentra en su etapa inicial de operaciones, con
un numero limitado de empleados y con ingresos anuales que no superan los $300.000,00, el
negocio entra en la categoria de Pequena Industria. En este caso, el valor a pagar por el permiso
es de $165.60, cuya vigencia es de 5 afios desde el momento en que se emite.

Para la introduccién del producto dentro del mercado lojano, también es fundamental
contar con el registro sanitario del mismo. ARCSA (2022) establece que los productos que
contienen derivados del canamo no psicoactivo, como el CBD, deben poseer el “Certificado de

Registro Sanitario para Productos Naturales Procesados de Uso Medicinal’. La naturaleza del
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chocolate Zen va mas alla de un simple alimento. Si bien se presenta en un formato de
comestible, su fin no es recreativo o simplemente nutricional, también ofrece beneficios
terapéuticos; lo que lo convierte en un producto natural con uso funcional y medicinal.

Para conseguir el registro sanitario del chocolate Zen, se necesitan varios requisitos,
como la documentacién del proceso de fabricacion, las especificaciones técnicas que indiquen
el contenido de la materia prima a emplear, la descripcion del envase y del etiquetado, estudios
de calidad que ratifiquen que el producto no tiene mas del 1% de THC en su formulacion, y
también, estudios de efecto farmacoldgico o terapéutico del producto final. La tramitacién puede
hacerse en linea, en el portal ECUAPASS, y el costo del Registro Sanitario es de $430,29;
mientras que su vigencia es de 5 afnos.

Adicionalmente, para cumplir con otras obligaciones legales de la empresa, es importante
que la inscripcion del Representante Legal como Empleador en el Ministerio de Trabajo a través
de su portal en linea, Unicamente ingresando la informacién del empleador, direccion y otros
datos del representante legal. Con ello, la empresa puede registrar a sus trabajadores, asi como
sus contratos de trabajo para la vinculacién laboral.

Asi también, se debe registrar al Nuevo Empleador en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS) a través de su portal web, ingresando el RUC, y los datos solicitados.
Una vez finalizado este proceso, Sol Hemp puede afiliar a sus colaboradores con los beneficios
exigidos por ley.

Capitulo siete
Evaluacion Financiera
7.1 Inversioén Inicial

La inversion inicial, de acuerdo a Cevallos (2019), implica la cantidad de dinero requerida

para arrancar con un negocio o emprendimiento. Se obtiene considerando los activos necesarios

durante las primeras etapas de una startup.
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Tabla 3

Activos Fijos de Sol Hemp

Detalle activo fijo Valor
Maquinaria y equipo $5.845,00
Herramienta, muebles y enseres de produccion $1.091,05
Equipos de oficina $80,00
Equipos de computacion $1.151,00
Muebles y enseres de administracion $765,80
TOTAL $8.932,85

Nota. Elaboracién propia.

Para Sol Hemp, la inversion inicial se divide en activos fijos, activos circulantes, y activos
diferidos. Por un lado, los activos fijos comprenden la adquisicion de maquinaria necesaria para
la produccién del chocolate Zen, como marmitas, tanque mezclador, y una empacadora flow
pack. También, incluye la compra de herramientas, muebles y enseres de produccion, tales como
mesas de trabajo, balanza digital, moldes para el chocolate, etc.

Asimismo, se considera la adquisicién de equipos de oficina, equipos de computacion, y
muebles y enseres de administracion. El total de activos fijjos de la empresa asciende a
$8.932,85.

Tabla 4

Activos Diferidos de Sol Hemp

Detalle activo diferido Valor total
Patente Municipal $50,00
Permiso de Bomberos $40,00
Permiso de Funcionamiento
$165,60
(ARCSA)
Registro Sanitario (ARCSA) $430,29
Registro de Marca (SENADI) $208,00
TOTAL $893,89

Nota. Elaboracion propia.
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En cambio, en el activo diferido se considera la inversion realizada por anticipado, que se
espera, genere beneficios econéomicos a largo plazo. Por ello, este rubro engloba el pago de la
patente municipal, permiso de bomberos, permiso de funcionamiento, registro sanitario y de
marca. El total de activo diferido, para la Sol Hemp, es de $893,98.

Tabla 5

Activo Circulante de Sol Hemp

Detalle activo circulante VALOR ANUAL

Materia Prima Directa $32.933,00
Mano de Obra Directa $24.193,41
Materia Prima Indirecta $1.774,80
Mano de Obra Indirecta $9.366,44
Servicios Basicos de Produccion $4.914,00
Servicios Basicos de Administracién $2.050,20

Indumentaria del personal $167,50

Sueldos y salarios administrativos $32.586,20
Suministros de oficina $43,34
Utiles de aseo $76,17
Marketing $3.582,50
Mantenimiento de maquinaria $240,00
Arriendo $3.900,00
TOTAL $115.827,56

Nota. Elaboracion propia.

Por otro lado, los activos circulantes de Sol Hemp consideran la compra de materia prima
directa e indirecta para el primer afio de produccién. Este rubro también considera el pago anual
de la mano de obra directa, indirecta, y salarios administrativos. En este activo se incluyen,
igualmente, la inversién anual en servicios basicos de produccién y administracion, indumentaria
del personal, suministros de oficina, utiles de aseo, arriendo y marketing.

El activo circulante, para Sol Hemp, es de $115.827,56. A partir de esta informacion, es

posible determinar la inversion inicial de la empresa.
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Resumen de la Inversion Inicial de Sol Hemp

Inversion Inicial

Activo Fijo $8.932,85
Activo Diferido $893,89
Activo Circulante $115.827,56

TOTAL $125.654,30

Nota. Elaboracion propia.

Los activos definidos anteriormente permiten estimar que la inversion inicial para Sol

Hemp es de $125.654,30. De este modo, resulta conveniente para la empresa buscar

financiamiento para cubrir un porcentaje significativo de la inversion.

Tras una comparacién exhaustiva, se determina que la mejor alternativa para el

financiamiento de la empresa es Banco del Austro, ya que ofrece una tasa de interés nominal del

11,65% vy efectiva del 12,29% para créditos Pymes, a un plazo de hasta 73 meses.

Sin embargo, la institucién recalca que una de sus politicas de financiamiento implica

cubrir hasta el 70% de la inversion inicial de un proyecto, dado el nivel de riesgo que implica. En

ese sentido, se requiere que el 30% restante se cubra con el aporte de accionistas.

Tabla 7

Financiamiento

Capital Valor Porcentaje
Préstamo $87.958,01 70%
Aporte accionistas $37.696,29 30%
Total Inversion $125.654,30 100,00%
Monto del préstamo concedido $90.000,00
Solca 0,5% $450,00
Monto liquido obtenido $89.550,00

Nota. Elaboracion propia.
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El 70% del monto a solicitar a la entidad corresponde a $87.958,01. El monto gestionado
en Banco del Austro es de $90.000,00; y con el aporte del 0,5% que cada operacion de crédito
destina a SOLCA, el monto liquido obtenido es de $89.550,00; valor que cubre en su totalidad el
70% de inversion inicial y permite contar con un margen adicional para cubrir cualquier
imprevisto. El 30% de la inversion restante proviene de los recursos propios y ahorros de los
accionistas de Sol Hemp, como un compromiso financiero con la puesta en marcha del negocio.

Los requisitos para acceder a la operacién de crédito, de acuerdo a la institucion, son:
RUC, constitucion legal de la compafiia, razon de inscripcion del Representante Legal, nébmina
de accionistas, estados financieros iniciales y/o proyectados dado la fase temprana del
emprendimiento, y un plan de negocios definido.

Figura 66

Datos de la operacion de crédito solicitada en Banco del Austro (Simulacion)

Segmento:

PYMES

Tasa de Interés Nominal: Sistema de Amortizacién: Plazo:

11.65% Sistema Francés (Cuota Fija) 73

Tasa de Interés Efectiva: Interés: Periodicidad:
12.29% 36,067.03 mes(es)

Total: Cuota mensual estimada: Monto liquido:
126,067.03 172695 90,000.00
Seguro de desgravamen: SOLCA: Costos y Gastos:
2,897.75 450.00 0.00

Nota. Banco del Austro.

Se realiza la simulacion del crédito productivo Pymes, donde la tasa de interés nominal
es de 11,65% vy la tasa de interés efectiva es del 12,29%. El plazo maximo para este tipo de
créditos es de 73 meses (6 afios y un mes), y el sistema de amortizacién seleccionada
corresponde al francés, que implica el pago de cuotas fijas con una periodicidad mensual.

La cuota estimada de la operacién es de $1.726,95. Al finalizar la operacion en 2031, se

habran cancelado $36.067,03 de intereses, y el total del crédito alcanzara los $126.067,03.
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Tabla de amortizaciéon simulada
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Tabla 8

Clasificacion Costos Fijos y Variables de Sol Hemp

DETALLE ANO 1
FIJO VARIABLE
COSTO PRIMO DE PRODUCCION
Materia prima directa $32.933,00
Mano de obra directa $24.193,41
TOTAL DE COSTO PRIMO $24.193,41 $32.933,00
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Materia prima indirecta $1.774,80
Mano de obra indirecta $9.366,44
Servicios basicos de planta de produccién $4.914,00
Indumentaria de personal $167,50
Depreciacion maquinaria y equipo $526,05
Depreciacion herramientas, muebles y enseres de produccion  $98,19
Mantenimiento de maquinaria $240,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $10.398,18 $6.688,30
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $34.591,60 $39.621,80
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y salarios de administracion $32.586,20
Suministros de oficina $43,34
Utiles de aseo $76,17
Servicios basicos de administracion $2.050,20
Arriendo $3.900,00
Depreciacion equipos de computacion $255,78
Depreciacion de equipos de oficina $7,20
Depreciacion muebles y enseres de administracion $68,92
Gastos de constitucion $893,89
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $39.881,70
GASTOS DE VENTA
Marketing $3.582,50
TOTAL GASTOS DE VENTAS $3.582,50
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo $9.925,90
Amortizacion del capital $10.797,50
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $20.723,40
TOTAL GASTOS DE OPERACION $64.187,60
TOTAL PRESUPUESTO COSTOS FIJOS Y VARIABLES $98.779,20 $39.621,80

Nota. Elaboracion propia.
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Una vez determinada la inversion inicial, se definen los costos asociados a las
operaciones de Sol Hemp.

Estos, se dividen en costos fijos, mismos que permanecen constantes
independientemente del nivel de produccion de la empresa, e incluyen rubros como el pago de
mano de obra directa, indirecta, salarios administrativos, indumentaria del personal, suministros
de oficina, utiles de aseo, arriendo, marketing, servicios basicos de administracion, etc.

Los costos fijos también incluyen las depreciaciones, asi como el interés del préstamo vy,
la respectiva amortizacion del capital. A partir de esto, se determina que los costos fijos totales
del primer afo de Sol Hemp son de $98.779,20.

Por otra parte, los costos variables dependen, netamente, del volumen de produccién y
ventas, e incluyen la adquisicion de materia prima directa e indirecta, y el pago de servicios
basicos de la planta de produccion. Con ello, los costos variables totales son de $39.621,80. Los

costos totales de la empresa ascienden a $138.401,00.

7.2 Presupuesto de Ventas

Lomas (2021) indica que, el presupuesto de ventas permite estimar los ingresos que
percibe una empresa en un periodo de tiempo determinado en base a sus ventas.

En el caso de Sol Hemp, se deben estimar 2 presupuestos de venta, dados los canales
de monetizacion definidos en etapas anteriores, y en funcién a la demanda real.

El segmento de mercado se compone por, aproximadamente, 12.000 estudiantes
universitarios que padecen ansiedad. Este dato es crucial para definir la demanda del chocolate
Zen. Para ello, se utiliza el tamano del mercado definido, el porcentaje de éste que esta dispuesto
a consumir y pagar entre $1,25 a $1,50 por el producto, y la frecuencia con la que desean adquirir
el producto.

Asi, se determina que la demanda real, para Sol Hemp, es de aproximadamente 819.686

unidades en 2026.
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Por tanto, consciente de ello, y de los canales de monetizacion usados para el chocolate
Zen, Sol Hemp proyecta un volumen de produccién de 170.000 unidades; cubriendo, asi, al
menos el 18,67% de la demanda.

Tabla 9

Capacidad de produccién de Sol Hemp

Produccion tentativa en el aio 1

Produccién por hora 85 Unidades por hora
Horas laborables 8 Horas diarias
Produccién Diaria 680 Produccion Diaria
Dias Laborables 250 Al afo
Produccién Anual 170.000 Unidades por aino

Nota. Elaboracién propia.

Para el primer afo, se prevé la produccion de 85 unidades por hora, al contar con un
proceso productivo que involucra 3 operarios, quienes participan activamente en la fabricacion.

Sin embargo, también se proyecta que la utilizacion efectiva de la capacidad sera del 90%
durante los primeros 5 afios de operacion, considerando imprevistos como mantenimientos o

errores en el proceso productivo que afecten la eficiencia de las operaciones.
Tabla 10

Produccién ajustada a la capacidad instalada anual

Afios Capacidad % de la Capacidad Unidagles
Instalada Instalada Producidas
1 170.000 90% 153.000
2 170.000 90% 153.000
3 170.000 90% 153.000
4 170.000 90% 153.000
5 170.000 90% 153.000

Nota. Elaboracion propia.

La tabla muestra que, con un 90% del uso de la capacidad instalada, anualmente, se

producen 153.000 barras del chocolate Zen. Evidentemente, este porcentaje aumentara
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conforme transcurran los anos, debido a la optimizacion de procesos y al crecimiento de la curva
de aprendizaje. Sin embargo, se planifica una capacidad productiva conservadora, al menos,
hasta el afio 5. Esta, es la primera consideracién para elaborar el presupuesto de ventas.

La siguiente, es determinar el precio final del producto. Con la definicion de costos totales
($138.401,25), y de unidades anuales producidas (153.000), se conoce que el costo unitario de
produccion del chocolate Zen es de $0,90.

De acuerdo al estudio de mercado realizado en la etapa anterior, los consumidores estan
dispuesto a pagar hasta $1,50 por unidad. Para mantener esta percepcion de accesibilidad, se
estructura una politica de precios segun los modelos de monetizacién.

En el B2C, la empresa considera un margen de ganancia del 44% por producto, siendo
$1,30 el precio de venta neto para este canal. Sin embargo, Sol Hemp toma en cuenta el 15%
de IVA para incorporarlo en él, dando como resultado un precio de venta al publico de $1,50.
Con esta estrategia, el consumidor paga exactamente el valor indicado en el estudio de mercado,
sin percibir un recargo por el impuesto.

De igual forma, en el canal B2B, Sol Hemp obtiene un margen del 35%, siendo el precio
de venta neto de $1,22. A éste, se suma el 15% de IVA, por lo que la empresa vende el producto
a los intermediarios a un precio de $1,40. Con ello, los canales de distribucién perciben hasta

$0,10 de ganancia por unidad vendida al precio de venta al publico de $1,50.
Tabla 11

Precio por modelo de monetizacion

Costo
Margen de Precio de venta Precio de
Unitario de IVA
. ganancia neto por canales venta + IVA
Produccién
$0,90 44% $0,40 $1,30 15% $0,20 $1,50 B2C
$0,90 35% $0,32 $1,22 15% $0,18 $1,40 B2B

Nota. Elaboracién propia.
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Asimismo, para el primer afio de operaciones, el 60% de la produccién se comercializa a
través de canales B2B, que son 91.800 unidades; y el 40% mediante el B2C, que corresponde a
61.200 unidades. La distribucion se realiza de esta forma, a fin de ampliar el alcance del producto
en el mercado.

Al trabajar con intermediarios como Roca Fruit, Zerimar o Puerta del Sol; el chocolate Zen
llega a zonas donde la venta online no tiene suficiente penetracién. Ademas, realizar un mayor
volumen de ventas a través de este modelo garantiza mayor salida del producto, que permite
tener un flujo de caja mas estable, especialmente en el primer afo.

Por otro lado, a pesar de que representa un menor volumen de ventas, el canal B2C
permite obtener un margen de ganancia mas alta, al mismo tiempo que preserva la relaciéon con
el cliente final.

Tabla 12

Presupuesto de ventas modelo B2B

Precio de Unidades Ventas

Meses
venta vendidas mensuales
Enero $1,22 8492 $10.369,69
Febrero $1,22 7344 $8.968,38
Marzo $1,22 6656 $8.127,60
Abril $1,22 7344 $8.968,38
Mayo $1,22 7803 $9.528,91
Junio $1,22 8033 $9.809,17
Julio $1,22 8721 $10.649,96
Agosto $1,22 8492 $10.369,69
Septiembre $1,22 6426 $7.847,34
Octubre $1,22 6656 $8.127,60
Noviembre $1,22 7574 $9.248,65
Diciembre $1,22 8262 $10.089,43
Total ventas canal B2B $112.104,81

Nota. Elaboracion propia.



129

Cabe mencionar que los presupuestos se elaboran con el precio de venta neto de Sol
Hemp, sin considerar el 15% del IVA indicado anteriormente, ya que en la practica, éste margen
no constituye ganancia para la empresa porque debe declararse.

Es asi como se proyecta que en el modelo de monetizacién B2B, se generen ingresos de
$112.104,81; vendiendo 91.800 unidades a un precio de $1,22.

Considerando la dinamica de este canal, donde las transacciones se realizan en mayores
volumenes, se contempla la venta de las unidades por cajas. Cada caja de Sol Hemp contiene
hasta 50 unidades. A partir de ello, se define que en este canal se comercializan hasta 1836
cajas anuales a un precio de $61,06 cada una.

Tabla 13

Presupuesto de ventas modelo B2B (cajas)

Meses Precio de Cajas Ventas
venta vendidas mensuales
Enero $61,06 170 $10.369,69
Febrero $61,06 147 $8.968,38
Marzo $61,06 133 $8.127,60
Abril $61,06 147 $8.968,38
Mayo $61,06 156 $9.528,91
Junio $61,06 161 $9.809,17
Julio $61,06 174 $10.649,96
Agosto $61,06 170 $10.369,69
Septiembre $61,06 129 $7.847,34
Octubre $61,06 133 $8.127,60
Noviembre $61,06 151 $9.248,65
Diciembre $61,06 165 $10.089,43
Total ventas canal B2B $112.104,81

Nota. Elaboracion propia.

Como se observa en las tablas anteriores, el total de ventas para el canal B2B es de

$112.104,81; tanto en unidades, como en cajas.



Tabla 14

Presupuesto de ventas modelo B2C

Meses Precio de Unidades Ventas
venta vendidas mensuales
Enero $1,30 5661 $7.374,01
Febrero $1,30 4896 $6.377,52
Marzo $1,30 4437 $5.779,63
Abril $1,30 4896 $6.377,52
Mayo $1,30 5202 $6.776,11
Junio $1,30 5355 $6.975,41
Julio $1,30 5814 $7.573,30
Agosto $1,30 5661 $7.374,01
Septiembre $1,30 4284 $5.580,33
Octubre $1,30 4437 $5.779,63
Noviembre $1,30 5049 $6.576,82
Diciembre $1,30 5508 $7.174,71
Total ventas canal B2C $79.718,97

Nota. Elaboracién propia.
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En el modelo B2C, se estiman ingresos de $79.718,97 al vender 61.200 unidades a un

precio de $1,30. Para ambos canales, se espera un incremento en las ventas durante los meses

abril - agosto y octubre - febrero, lapsos de tiempo donde se desarrollan los ciclos académicos

universitarios. También, se prevé un repunte en diciembre por la temporada navidefna.

Tabla 15

Resumen presupuesto de ventas de Sol Hemp

Total del presupuesto de ventas B2C / B2B

Presupuesto de ventas Modelo B2C

Presupuesto de ventas Modelo B2B

Total del ventas Sol Hemp Ao 1

$79.718,97
$112.104,81
$191.823,78

Nota. Elaboracion propia.
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A partir de los 2 presupuestos elaborados, el total de ventas de Sol Hemp durante su
primer afo, 2026, alcanza los $191.823,78.

Asi también resulta determinante realizar la proyeccién del presupuesto de ventas hasta
el quinto afno de operaciones: 2030. Para ello, se realiza la proyecciéon considerando una inflacion
promedio estimada del 1,48%, cifra recomendada dentro de la Programacion Macroeconémica

del 2025 al 2028 en nuestro pais. (Banco Central del Ecuador, 2025)
Tabla 16

Presupuesto de ventas proyectado a 5 afios

Meses Ario 2026 Ano 2027 Ano 2028 Afo 2029  Ano 2030
Enero $17.264,14 $17.519,65 $17.778,94 $18.042,07 $18.309,09
Febrero $15.345,90 $15.573,02 $15.803,50 $16.037,39 $16.274,75
Marzo $13.907,22  $14.113,05 $14.321,92 $14.533,89 $14.748,99
Abril $15.345,90 $15.573,02 $15.803,50 $16.037,39 $16.274,75
Mayo $16.305,02 $16.546,34 $16.791,22 $17.039,73 $17.291,92
Junio $16.784,58 $17.032,99 $17.285,08 $17.540,90 $17.800,51
Julio $17.743,70  $18.006,31 $18.272,80 $18.543,24 $18.817,68
Agosto $17.743,70  $18.006,31 $18.272,80 $18.543,24 $18.817,68
Septiembre  $13.427,66  $13.626,39 $13.828,06 $14.032,72 $14.240,40
Octubre $13.907,22  $14.113,05 $14.321,92 $14.533,89 $14.748,99
Noviembre $15.825,46 $16.059,68 $16.297,36 $16.538,56 $16.783,33
Diciembre  $18.223,26 $18.492,96 $18.766,66 $19.044,41 $19.326,26
Total $191.823,78 $194.662,78 $197.543,78 $200.467,43 $203.434,35

Nota. Elaboracion propia.

Es asi como se observa que el presupuesto de ventas refleja un incremento en los
ingresos de los anos proyectados explicado por el ajuste de precios por la inflacién esperada.
7.3 Punto de Equilibrio

Para Kuster (2021), el punto de equilibrio se define como el nivel minimo en el que los

ingresos totales igualan a los costos totales de una organizacion. En otras palabras, es el punto
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donde la empresa no incurre en pérdidas, pero tampoco en ganancias. De acuerdo al autor,
puede calcularse en unidades de producto o en unidades monetarias.

Ya que el chocolate Zen se comercializa mediante dos canales a precios distintos, el
céalculo del punto de equilibrio se realiza empleando la metodologia acoplada al contexto
multiprecio o multiproducto.

En este procedimiento, se obtiene el punto de equilibrio a través de la ponderacién de
precios y costos variables segun la participacion proporcional de las ventas por cada modelo de
monetizacion, en este caso, por el modelo B2C y por el modelo B2B. (Ramirez, Aguilera,
Carrazco, & Pérez, 2022)

Con ello, se obtiene un punto de equilibrio global que refleja efectivamente realidad del
negocio.

Tabla 17

Punto de equilibrio en unidades/ingresos

Punto de equilibrio

Costos fijos totales $98.779,20
Margen de contribucién ponderado total $0,99
Costo variable ponderado $0,26
Precio de venta ponderado $1,25
P.E. unidades 99.297

Nota. Elaboracién propia.

De acuerdo a las formulas aplicadas en este apartado, se conoce que la empresa debe
vender, como minimo en ambos canales, 99.297 unidades para alcanzar el punto de equilibrio
en el que no tiene pérdidas, pero tampoco, ganancias.

Con la venta de estas unidades, divididas proporcionalmente en el 60% para el modelo
B2B y el 40% para el canal B2C, los ingresos de Sol Hemp igualan a los costos totales

ponderados de la empresa.
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Figura 68

Punto de equilibrio de Sol Hemp
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Nota. Elaboracién propia.

En la grafica, se observa la interseccion entre los ingresos y los costos totales de las
empresa, que se situa precisamente en los valores establecidos.

La estimacion realizada permite identificar que Sol Hemp alcanzara su punto de equilibrio,
tanto en unidades como en valor de ventas, en Agosto del 2026.

7.4 Estados Financieros

7.4.1 Estado de Costos
Segun Chagolla et. al (2019), el Estado de Costos se trata de un reporte contable que
desglosa a detalle el costo en el que una empresa debe incurrir para producir una determinada

cantidad de bienes o servicios durante un periodo especifico.
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En primera instancia, el Estado de Costos de la empresa Sol Hemp para el afio 2026
considera los costos primos de produccién, que incluyen la materia prima directa y la mano de
obra directa, monto que es de $57.126,41 durante el afio especificado.

Asi también, en la estructura se detallan los costos indirectos de produccion, que
comprenden desde la mano de obra indirecta, hasta depreciaciones de maquinaria,
herramientas, muebles y enseres de produccion. A partir de esto, los costos totales de fabricacion
llegan a los $74.213,40 en 2026.

En el Estado de Costos, generalmente, se considera los inventarios iniciales y finales de
materia prima y productos terminados para obtener el costo de ventas. A la fecha de elaboracion
de esta proyeccion, no existen inventarios iniciales de materias primas ni de productos
terminados, porque Sol Hemp aun no ha comenzado sus actividades productivas. De igual
manera, se proyecta desde la capacidad instalada y el presupuesto de ventas, que todos los
insumos seran utilizados, y asi también, que todo lo producido sera vendido. Por ende, los
inventarios finales de materia prima y de productos terminados se estiman en cero para 2026.

Esto, permite que el calculo de costos de ventas se base directamente en el costo de
produccion, que para Sol Hemp, es de $74.213,20 durante el periodo de estudio.

Es importante sefialar que en este informe contable no se incluyen depreciaciones y
gastos operativos, porque su fin es reflejar exclusivamente los costos directos e indirectos
asociados al proceso productivo.

La estructura de este estado se basa en principios contables generalmente aceptados,
siguiendo el criterio de las Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF), que consiste
en presentar de forma separada los costos de produccion de otros gastos.

Por otra parte, resulta crucial realizar la proyeccion del estado de costos hasta el periodo
2030, a fin de analizar la evolucion de éstos considerando la inflacion esperada del 1,48% por
periodo.

En la tabla 18 se presenta, en primera instancia, el Estado de Costos del afio 2026.
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Tabla 18

Estado de Costos de Sol Hemp 2026

Empresa "Sol Hemp"
Estado de Costos
Del 1 de Enero del 2026 al 31 de Diciembre del 2026
Expresado en miles de délares
COSTO PRIMO DE PRODUCCION

Materia prima directa $32.933,00
Mano de obra directa $24.193,41
TOTAL COSTO PRIMO DE PRODUCCION $57.126,41
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra indirecta $9.366,44
Materia prima indirecta $1.774,80
Servicios basicos de planta de produccién $4.914,00
Indumentaria de personal $167,50
Mantenimiento de maquinaria $240,00
Depreciacién maquinaria y equipo $526,05
Depreciacién herramientas, muebles y enseres de
produccion $98,19
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION $17.086,98
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $74.213,40
Inventario inicial de materia prima $0,00
Inventario final de materia prima $0,00
Inventario inicial de productos terminados $0,00
Inventario final de productos terminados $0,00
COSTO DE VENTAS $74.213,40
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracién propia.

A continuacion, en la tabla 19 se detalla el informe contable del periodo 2027,

incorporando el margen de inflacion del 1,48%.
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Tabla 19

Estado de Costos de Sol Hemp 2027

Empresa "Sol Hemp"
Estado de Costos
Del 1 de Enero del 2027 al 31 de Diciembre del 2027
Expresado en miles de ddélares
COSTO PRIMO DE PRODUCCION

Materia prima directa $33.420,41
Mano de obra directa $24.551,48
TOTAL COSTO PRIMO DE PRODUCCION $57.971,88
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra indirecta $9.505,06
Materia prima indirecta $1.801,07
Servicios basicos de planta de produccién $4.986,73
Indumentaria de personal $169,98
Mantenimiento de maquinaria $243,55
Depreciacién maquinaria y equipo $526,05

Depreciacidon herramientas, muebles y enseres de

produccion $98,19
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION $17.330,63
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $75.302,52
Inventario inicial de materia prima $0,00
Inventario final de materia prima $0,00
Inventario inicial de productos terminados $0,00
Inventario final de productos terminados $0,00
COSTO DE VENTAS $75.302,52
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracion propia.

La tabla presentada a continuacién corresponde al periodo 3, ano 2028, misma que se

elabora con la inflacién respectiva.
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Tabla 20

Estado de Costos de Sol Hemp 2028

Empresa "Sol Hemp"

Estado de Costos

Del 1 de Enero del 2028 al 31 de Diciembre del 2028

Expresado en miles de délares

COSTO PRIMO DE PRODUCCION

Materia prima directa $33.915,03
Mano de obra directa $24.914,84
TOTAL COSTO PRIMO DE PRODUCCION $58.829,87
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra indirecta $9.645,74
Materia prima indirecta $1.827,72
Servicios basicos de planta de produccién $5.060,53
Indumentaria de personal $172,49
Mantenimiento de maquinaria $247,16
Depreciacién maquinaria y equipo $526,05
Depreciacién herramientas, muebles y enseres de
produccion $98,19
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION $17.577,89
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $76.407,76
Inventario inicial de materia prima $0,00
Inventario final de materia prima $0,00
Inventario inicial de productos terminados $0,00
Inventario final de productos terminados $0,00
COSTO DE VENTAS $76.407,76
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracién propia.

De igual forma, se presenta el Estado de Costos proyectado al periodo 2029,

considerando la inflacion correspondiente.
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Tabla 21

Estado de Costos de Sol Hemp 2029

Empresa "Sol Hemp"
Estado de Costos
Del 1 de Enero del 2029 al 31 de Diciembre del 2029
Expresado en miles de ddélares
COSTO PRIMO DE PRODUCCION

Materia prima directa $34.416,97
Mano de obra directa $25.283,58
TOTAL COSTO PRIMO DE PRODUCCION $59.700,55
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra indirecta $9.788,50
Materia prima indirecta $1.854,77
Servicios basicos de planta de produccién $5.135,43
Indumentaria de personal $175,05
Mantenimiento de maquinaria $250,81
Depreciacién maquinaria y equipo $526,05

Depreciacion herramientas, muebles y enseres de

produccion $98,19
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION $17.828,80
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $77.529,35
Inventario inicial de materia prima $0,00
Inventario final de materia prima $0,00
Inventario inicial de productos terminados $0,00
Inventario final de productos terminados $0,00
COSTO DE VENTAS $77.529,35
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracion propia.
Por ultimo, en la tabla 22 consta el Estado de Costos del periodo 2030, considerado el

quinto afo de operaciones de Sol Hemp, con el incremento inflacionario respectivo.
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Tabla 22

Estado de Costos de Sol Hemp 2030

Empresa "Sol Hemp"
Estado de Costos
Del 1 de Enero del 2030 al 31 de Diciembre del 2030
Expresado en miles de ddélares
COSTO PRIMO DE PRODUCCION

Materia prima directa $34.926,34
Mano de obra directa $25.657,77
TOTAL COSTO PRIMO DE PRODUCCION $60.584,12
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra indirecta $9.933,36
Materia prima indirecta $1.882,22
Servicios basicos de planta de produccién $5.211,43
Indumentaria de personal $177,64
Mantenimiento de maquinaria $254,53
Depreciacién maquinaria y equipo $526,05

Depreciacion herramientas, muebles y enseres de

produccion $98,19
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION $18.083,43
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $78.667,55
Inventario inicial de materia prima $0,00
Inventario final de materia prima $0,00
Inventario inicial de productos terminados $0,00
Inventario final de productos terminados $0,00
COSTO DE VENTAS $78.667,55
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracion propia.
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De esta forma, es posible evidenciar como la inflacion proyectada incide directamente en
la estructura de costos de Sol Hemp; principalmente, por el incremento en el costo de materias
primas, y mano de obra. Los estados proyectados consideran, como en 2026, inventarios finales
e iniciales de materia prima y de productos terminados en cero; bajo el mismo criterio de que
toda la materia prima sera empleada en la produccién, y de que todo lo producido sera

comercializado exitosamente.

7.4.2 Estado de Pérdidas & Ganancias

Hace referencia a un informe financiero que proporciona una vision global de los ingresos,
costos y gastos de una organizacion en un lapso de tiempo. El Estado de Pérdidas & Ganancias
es determinante para concluir si la empresa obtiene utilidades, o si mas bien, incurre en pérdidas.
(Rodriguez P. , 2021)

El Estado de Pérdidas y Ganancias de Sol Hemp se detalla en la tabla 23. Para su
elaboracion, se toma en cuenta el presupuesto de ventas proyectado para el afio 2026, que es
de $191.823,78, considerando ambos canales de monetizacion. De estos ingresos, se descuenta
el costos de ventas, definido en el estado anterior. A partir de ello, se establece que la utilidad
bruta de Sol Hemp es de $117.610,38.

En el Estado de Pérdidas y Ganancias si se contempla los gastos operativos de la
empresa, divididos en gastos de administracion y de ventas. Los principales rubros de gastos
administrativos incluyen el pago por concepto de sueldos, suministros de oficina, depreciaciones
de los equipos de computo, etc. El total de gastos de administracion es de $39.881,70.

Por otro lado, los gastos de ventas comprenden el presupuesto anual asignado a
marketing, que es de $3.582,50. A partir de ello, se define que los gastos operativos de Sol Hemp
son de $43.464,20. Con el célculo respectivo, la utilidad operacional es de $74.146,19.

A continuacion, se descuenta los valores asignados a gastos financieros, que
comprenden los intereses del préstamo, y la amortizacion del capital. En base a esto, se

determina que la utilidad antes de impuestos de Sol Hemp es de $53.422,79.
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Ya que la empresa se consolida bajo la personeria juridica de una S.A.S., resulta clave
considerar una provisién para impuestos a partir de las utilidades. El art. 37 de la Ley de Régimen
Tributario Interno establece que las sociedades constituidas en Ecuador (incluyendo las S.A.S.)
tienen que cancelar el Impuesto a la Renta a una tarifa del 25% sobre la base imponible.
(Congreso Nacional del Ecuador, 2004)

Acatando esta disposicion, la empresa debe considerar un valor de $13.355,70 para
cumplir con esta obligacién, por lo que la utilidad neta llega a los $40.067,09.

Por su parte, se considera la constitucion de la reserva legal. A pesar de que la Ley de
Compainias sugiere que la prevision de ésta reserva no es obligatoria para la S.A.S., se acuerda
su implementacién como una practica financiera que refleja el compromiso de la Junta de
Accionistas con la sostenibilidad de Sol Hemp. (Congreso Nacional del Ecuador, 1999)

Se destina el 10% de la utilidad neta del ejercicio a este fin. Finalmente, la utilidad
disponible de Sol Hemp es de $36.060,38; misma que sera repartida entre los colaboradores y
posteriormente, accionistas de la organizacion.

Cabe mencionar que, de acuerdo al Art. 97 del Cédigo de Trabajo, las empresas deben
repartir el 15 de sus utilidades liquidas entre los colaboradores: el 10% se divide equitativamente
entre los empleados sin considerar los sueldos percibidos durante el periodo, mientras que el 5%
restante se divide proporcionalmente entre los empleados bajo la consideracion de las cargas
familiares de éstos. (Congreso Nacional del Ecuador, 2005)

Dado que el 15% de las utilidades de Sol Hemp se entrega a los colaboradores, el otro
15% se destina a la reinversion, y el 70% final, constituyen los dividendos de los accionistas.

Similar al ejercicio anterior, el Estado de Pérdidas y Ganancias también se proyecta hasta
el periodo 2030, considerando un incremento anual de la inflacion del 1,48%. Con ello, es posible
analizar la evolucion de ingresos, egresos y utilidades de Sol Hemp en el tiempo.

A continuacion, se detallan los Estados de Pérdidas y Ganancias desde el primer afio de

operaciones de la empresa, correspondiente al 2026; hasta el quinto periodo, afio 2030.
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Estado de pérdidas y ganancias de Sol Hemp 2026
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Empresa "Sol Hemp"
Estado de Pérdidas y Ganancias
Del 1 de Enero del 2026 al 31 de Diciembre del 2026
Expresado en miles de délares

Ventas netas $191.823,78
Costo de ventas $74.213,40
UTILIDAD BRUTA $117.610,38
GASTOS OPERATIVOS
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios de administracion $32.586,20
Suministros de oficina $43,34
Utiles de aseo $76,17
Servicios basicos de administracion $2.050,20
Arriendo $3.900,00
Gastos de constitucion $893,89
Depreciacion equipos de computacion $255,78
Depreciacion de equipos de oficina $7,20
Depreciacion muebles y enseres de administracion $68,92
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION $39.881,70
GASTOS DE VENTAS
Marketing $3.582,50
TOTAL GASTOS DE VENTAS $3.582,50
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $43.464,20
UTILIDAD OPERACIONAL $74.146,19
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo $9.925,90
Amortizacion del capital $10.797,50
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $20.723,40
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $53.422,79
Provision para impuestos $13.355,70
UTILIDAD NETA $40.067,09
Reserva Legal $4.006,71
UTILIDAD PARA EMPLEADOS Y ACCIONISTAS $36.060,38
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracién propia.



Tabla 24

Estado de pérdidas y ganancias de Sol Hemp 2027
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Empresa "Sol Hemp"
Estado de Pérdidas y Ganancias
Del 1 de Enero del 2027 al 31 de Diciembre del 2027
Expresado en miles de délares

Ventas netas $194.662,78
Costo de ventas $75.302,52
UTILIDAD BRUTA $119.360,26
GASTOS OPERATIVOS
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios de administracion $33.068,48
Suministros de oficina $43,98
Utiles de aseo $77,30
Servicios basicos de administracion $2.080,54
Arriendo $3.957,72
Gastos de constitucion $91,33
Depreciacion equipos de computacion $255,78
Depreciacion de equipos de oficina $7,20
Depreciacion muebles y enseres de administracion $68,92
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION $39.651,25
GASTOS DE VENTAS
Marketing $3.635,52
TOTAL GASTOS DE VENTAS $3.635,52
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $43.286,77
UTILIDAD OPERACIONAL $76.073,49
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo $8.617,88
Amortizacion del capital $12.105,52
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $20.723,40
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $55.350,09
Provision para impuestos $13.837,52
UTILIDAD NETA $41.512,57
Reserva Legal $4.151,26
UTILIDAD PARA EMPLEADOS Y ACCIONISTAS $37.361,31
ELABORACION REVISION APROBACION

Nota. Elaboracion propia.
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Estado de pérdidas y ganancias de Sol Hemp 2028
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Empresa "Sol Hemp"
Estado de Pérdidas y Ganancias

8Del 1 de Enero del 2028 al 31 de Diciembre del 2028

Expresado en miles de délares

Ventas netas

Costo de ventas

UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios de administracion
Suministros de oficina
Utiles de aseo

Servicios basicos de administracion
Arriendo
Gastos de constitucion
Depreciacion equipos de computacion
Depreciacion de equipos de oficina
Depreciacion muebles y enseres de administracion
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION
GASTOS DE VENTAS
Marketing
TOTAL GASTOS DE VENTAS
TOTAL GASTOS OPERATIVOS
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo
Amortizacion del capital
TOTAL GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Provision para impuestos
UTILIDAD NETA
Reserva Legal
UTILIDAD PARA EMPLEADOS Y ACCIONISTAS

ELABORACION REVISION

$197.543,78
$76.407,76
$121.136,03

$33.557,89
$44,63
$78,44
$2.111,33
$4.016,29
$92,68
$255,78
$7,20
$68,92
$40.233,18

$3.689,33
$3.689,33
$43.922,50
$77.213,53

$7.083,55

$12.521,71
$19.605,26
$57.608,27
$14.402,07
$43.206,20
$4.320,62

$38.885,58

APROBACION

Nota. Elaboracién propia.
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Estado de pérdidas y ganancias de Sol Hemp 2029
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Empresa "Sol Hemp"
Estado de Pérdidas y Ganancias

8Del 1 de Enero del 2029 al 31 de Diciembre del 2029

Expresado en miles de délares

Ventas netas
Costo de ventas
UTILIDAD BRUTA
GASTOS OPERATIVOS
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios de administracion
Suministros de oficina
Utiles de aseo
Servicios basicos de administracion
Arriendo
Gastos de constitucion
Depreciacion equipos de computacion
Depreciacion de equipos de oficina
Depreciacion muebles y enseres de administracion
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION
GASTOS DE VENTAS
Marketing
TOTAL GASTOS DE VENTAS
TOTAL GASTOS OPERATIVOS
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo
Amortizacion del capital
TOTAL GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Provision para impuestos
UTILIDAD NETA
Reserva Legal
UTILIDADPARA EMPLEADOS Y ACCIONISTAS

ELABORACION REVISION

$200.467,43
$77.529,35
$122.938,08

$34.054,55
$45,29
$79,60
$2.142,58
$4.075,74
$94,06
$267,13
$7,20
$68,92
$40.835,07

$3.743,93
$3.743,93
$44.579,00
$78.359,08

$5.456,04
$15.267,36
$20.723,40
$57.635,68
$14.408,92
$43.226,76
$4.322,68
$38.904,08

APROBACION

Nota. Elaboracién propia.
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Estado de pérdidas y ganancias de Sol Hemp 2030
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Empresa "Sol Hemp"
Estado de Pérdidas y Ganancias

8Del 1 de Enero del 2030 al 31 de Diciembre del 2030

Expresado en miles de délares

Ventas netas

Costo de ventas

UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios de administracion
Suministros de oficina
Utiles de aseo

Servicios basicos de administracion
Arriendo
Gastos de constitucion
Depreciacion equipos de computacion
Depreciacion de equipos de oficina
Depreciacion muebles y enseres de administracion
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION
GASTOS DE VENTAS
Marketing
TOTAL GASTOS DE VENTAS
TOTAL GASTOS OPERATIVOS
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo
Amortizacion del capital
TOTAL GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Provision para impuestos
UTILIDAD NETA
Reserva Legal
UTILIDAD PARA EMPLEADOS Y ACCIONISTAS

ELABORACION REVISION

$203.434,35
$78.667,55
$124.766,80

$34.558,55
$45,96
$80,78
$2.174,29
$4.136,06
$727,41
$267,13
$7,20
$68,92
$42.066,31

$3.799,34
$3.799,34
$45.865,65
$78.901,16

$3.526,19
$17.197,21
$20.723,40
$58.177,76
$14.544,44
$43.633,32
$4.363,33
$39.269,99

APROBACION

Nota. Elaboracién propia.
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De esta forma, las proyecciones permiten cuantificar ingresos y egresos futuros de la
empresa, ademas de evaluar el comportamiento esperado de las utilidades en los periodos
correspondientes. Asi, Sol Hemp demuestra su capacidad para generar beneficios en un

contexto ajustado por la inflacion.

7.4.3 Estado de Flujo de Caja

Para Correa & Correa (2021), el Flujo de Caja, o también conocido como Cash Flow, es
un reporte que indica el dinero que ingresa y egresa de una empresa dentro de un tiempo
determinado. Permite que la organizacion conozca si dispone del efectivo requerido para cubrir
todas sus obligaciones de forma mensual, trimestral, o anual.

El flujo de caja mensualizado de la empresa Sol Hemp para el periodo 2026 se proyecta
a partir del presupuesto de ventas detallado en items anteriores, que es de $191.823,78. Este
monto constituye los ingresos de la empresa. Como egresos, se contempla desde la compra
mensual de los insumos directos e indirectos requeridos para la produccién, hasta el pago por
mes de ndémina, IESS, servicios basicos, cuota del préstamo, etc. En conjunto, los egresos totales
estimados para el 2026 alcanzan los $137.157,84.

Resultado de esto, Sol Hemp finaliza su primer afio de operaciones con un flujo de caja
neto de $54.665,94.

De igual forma, se realiza las proyecciones del flujo de caja para los periodos 2027, 2028,
2029 y 2030 considerando el incremento anual inflacionario del 1,48%. Sin embargo, las cuotas
del préstamo son los unicos rubros que no se ajustan a la inflacién, ya que se calculan bajo la
tasa efectiva del 12,29%, la cual ya incluye la expectativa inflacionaria para el lapso de tiempo
por el cual fue otorgado el crédito. Aplicar nuevamente el incremento sobre las cuotas implica
duplicar el efecto inflacionario, lo cual, desde el punto de vista financiero, es incorrecto.

A partir de esta proyeccion, se obtiene un flujo de caja neto de $52.476,46 para 2027. En
contraste, para el 2028 se prevé un flujo neto de $53.559,82. Para el 2029, se proyecta un flujo

neto de $54.659,21; mientras que en 2030, el flujo neto alcanza los $55.142,92
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Flujo de caja mensualizado de Sol Hemp 2026
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Empresa Sol Hemp / Flujo de efectivo mensualizado Afo 1 - Del 1 de enero del 2026 al 31 de diciembre del 2026 / Expresado en miles

Ingresos
Ventas en
efectivo

Total Ingresos

Egresos

Compra de
mercancia

Pago de
nomina
Pago al IESS

Pago de
constitucion

Pago de
servicios
basicos

Pago de
alquiler

Pago de
mantenimiento

Pago de
marketing
Pago de
préstamo

Total Egresos

Flujo de caja
neto

En

$17.264
14

$17.264
114

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$893,89

$580,35

$325,00

$315,00

$1.726
,95

$12.245
,68

$5.018
46

Fe

$15.345
,90

$15.345
,90

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$290,00

$1.726
,95

$11.326
,79

$4.019
11

Ma

$13.907
22

$13.907
122

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$135,00

$1.726
,95

$11.171
79

$2.735
44

Ab

$15.345
,90

$15.345
,90

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$290,00

$1.726
,95

$11.326.

79

$4.019
11

My

$16.305
,02

$16.305
,02

$2.892
,32

$4.675
29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00
$120,00

$300,00

$1.726
,95

$11.456
79

$4.848
,23

Jn

$16.784
,58

$16.784
58

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$315,00

$1.726
,95

$11.351
79

$5.432
,79

JI

$17.743
,70

$17.743
,70

$2.892
,32

$4.675
29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$320,00

$1.726
,95

$11.356
,79

$6.386
91

Ag

$17.743
,70

$17.743
,70

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$320,00

$1.726
,95

$11.356
,79

$6.386
91

Se

$13.427
,66

$13.427
,66

$2.892
,32

$4.675
29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$140,00

$1.726
,95

$11.176
79

$2.250
,88

Oc

$13.907
22

$13.907
22

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$267.,50

$1.726
,95

$11.304
,29

$2.602
94

No

$15.825
46

$15.825
,46

$2.892
,32

$4.675
29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00
$120,00

$395,00

$1.726
,95

$11.551
79

$4.273
,67

Di

$18.223
,26

$18.223
,26

$2.892
,32

$4.675
.29
$836,89

$0,00

$580,35

$325,00

$495,00

$1.726
,95

$11.531
,79

$6.691
A7

Total

$191.823
,78

$137.157
,84

$54.665
94

Nota. Elaboracion propia.
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Flujo de caja mensualizado de Sol Hemp 2027
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Empresa Sol Hemp / Flujo de efectivo mensualizado - Ailo 2 / Del 1 de enero del 2027 al 31 de diciembre del 2027 / Expresado en miles

Ingresos
Ventas en
efectivo

Total Ingresos

Egresos
Compra de
mercancia

Pago de nébmina

Pago al IESS

Pago de
constitucion

Pago de servicios
basicos
Pago de alquiler

Pago de
mantenimiento

Pago de
marketing
Pago de
préstamo

Total Egresos

Flujo de caja
neto

En

$17.519
65

$17.519
,65

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$91,33

$588,94
$329,81

$319,66

$1.726
,95

$11.928
99

$5.590
,66

Fe

$15.573
,02

$15.573
,02

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$294,29

$1.726
,95

$11.812
,28

$3.760
74

Ma

$14.113
,05

$14.113
,05

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$137,00

$1.726
,95

$11.654
99

$2.458
,06

Ab

$15.573
,02

$15.573
,02

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$294,29

$1.726
,95

$11.812
,28

$3.760
74

My

$16.546
,34

$16.546
34

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81
$121,78

$304,44

$1.726
,95

$11.944
21

$4.602
13

Jn

$17.032
99

$17.032
,99

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$319,66

$1.726
,95

$11.837
,65

$5.195
,34

JI

$18.006
,31

$18.006
31

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$324,74

$1.726
,95

$11.842
73

$6.163
58

Ag

$18.006
,31

$18.006
31

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$324,74

$1.726
,95

$11.842
73

$6.163
58

Se

$13.626
,39

$13.626
,39

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$142,07

$1.726
95

$11.660
,06

$1.966
33

Oc

$14.113
,05

$14.113
,05

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$271,46

$1.726
,95

$11.789
45

$2.323
,60

No

$16.059
,68

$16.059
,68

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81
$121,78

$400,85

$1.726
,95

$12.040
,61

$4.019
,06

Di
Total
$18.492
,96
$18.492 $194.662
,96 ,78

$2.935
12

$5.087
,90
$849,27

$588,94
$329,81

$502,33

$1.726
,95

$12.020 $142.186
32 31

$6.472  $52.476
,65 ,46

Nota. Elaboracion propia.



Tabla 30

Flujo de caja mensualizado de Sol Hemp 2028
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Empresa Sol Hemp / Flujo de efectivo mensualizado - Aiio 3 / Del 1 de enero del 2028 al 31 de diciembre del 2028 / Expresado en miles

Ingresos
Ventas en
efectivo

Total Ingresos

Egresos
Compra de
mercancia

Pago de nébmina

Pago al IESS

Pago de
constitucion

Pago de servicios
basicos
Pago de alquiler

Pago de
mantenimiento

Pago de
marketing
Pago de
préstamo

Total Egresos

Flujo de caja
neto

En

$17.778
,94

$17.778
94

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$92,68

$597,66

$334,69

$324,39

$1.726
,95

$12.079
98

$5.698
,96

Fe

$15.803
,50

$15.803
,50

$2.978
.56

$5.163
.20
$861,84

$597,66

$334,69

$298,65

$1.726
,95

$11.961
95

$3.841
,96

Ma

$14.321
,92

$14.321
92

$2.978
,56

$5.163
20
$861,84

$597,66

$334,69

$139,03

$1.726
,95

$11.801
93

$2.520
,00

Ab

$15.803
,50

$15.803
50

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$597,66

$334,69

$298,65

$1.726
,95

$11.961
95

$3.841
,96

My

$16.791
,22

$16.791
22

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$597,66
$334,69
$123,58

$308,95

$1.726
,95

$12.095
42

$4.695
,80

Jn

$17.285
,08

$17.285
,08

$2.978
56

$5.163
20
$861,84

$597,66

$334,69

$324,39

$1.726
,95

$11.987
,29

$5.297
,79

Ji

$18.272
,80

$18.272
,80

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$597,66

$334,69

$329,54

$1.726
95

$11.992
44

$6.280
,36

Ag

$18.272
,80

$18.272
,80

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$597,66

$334,69

$329,54

$1.726
95

$11.992
44

$6.280
,36

Se Oc

$13.828 $14.321

.06 92
$13.828 $14.321
,06 ,92
$2.978 $2.978
.56 .56
$5.163  $5.163
20 20
$861,84 $861,84
$597.66 $597,66
$334,69 $334,69
$14417 $275,48
$1.726 $1.726
95 95
$11.807 $11.938
,07 ,38
$2.020 $2.383
,99 ,55

No

$16.297
,36

$16.297
,36

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$597,66
$334,69
$123,58

$406,78

$1.726
,95

$12.193
,26

$4.104
11

Dic
Total
$18.766
,66

$18.766
,66

$197.543
78

$2.978
,56

$5.163
.20
$861,84

$597,66

$334,69

$509,76

$1.726
,95
$12.172 $143.983

,66 ,96
$6.594  $53.559
,00 ,82

Nota. Elaboracion propia.



Tabla 31

Flujo de caja mensualizado de Sol Hemp 2029
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Empresa Sol Hemp / Flujo de efectivo mensualizado Aino 4 - Del 1 de enero del 2029 al 31 de diciembre del 2029 / Expresado en miles

Ingresos
Ventas en
efectivo

Total Ingresos

Egresos
Compra de
mercancia

Pago de nébmina

Pago al IESS

Pago de
constitucion

Pago de servicios
basicos
Pago de alquiler

Pago de
mantenimiento

Pago de
marketing
Pago de
préstamo

Total Egresos

Flujo de caja
neto

En

$18.042
,07

$18.042
,07

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$94,06

$606,50
$339,64

$329,19

$1.726
,95

$12.233
,20

$5.808
,87

Fe

$16.037
,39

$16.037
,39

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$303,07

$1.726
,95

$12.113
,02

$3.924
,38

Ma

$14.533
,89

$14.533
,89

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$141,08

$1.726
,95

$11.951
,03

$2.582
,85

Ab

$16.037
.39

$16.037
,39

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$303,07

$1.726
,95

$12.113
,02

$3.924
,38

My

$17.039
73

$17.039
73

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$125,41

$313,52

$1.726
,95

$12.248
,88

$4.790
,85

Jn

$17.540
,90

$17.540
90

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$329,19

$1.726
,95

$12.139
15

$5.401
,75

JI

$18.543
24

$18.543
24

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$334,42

$1.726
,95

$12.144
37

$6.398
,87

Ag

$18.543
24

$18.543
24

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$334,42

$1.726
,95

$12.144
37

$6.398
,87

Se

$14.032
72

$14.032
72

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$146,31

$1.726
,95

$11.956
,26

$2.076
46

Oc

$14.533
,89

$14.533
,89

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$279,55

$1.726
,95

$12.089
91

$2.444
,38

No

$16.538
,56

$16.538
,56

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64
$125,41

$412,80

$1.726
,95

$12.348
,16

$4.190
41

Di
Total
$19.044
41
$19.044 $200.467
41 43

$3.022
,65

$5.239
62

$874,60

$606,50
$339,64

$517,30

$1.726
,95

$12.327 $145.808
,26 22

$6.717  $54.659
15 21

Nota. Elaboracion propia.



Tabla 32

Flujo de caja mensualizado de Sol Hemp 2030
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Empresa Sol Hemp / Flujo de efectivo mensualizado - Afio 5/ Del 1 de enero del 2030 al 31 de diciembre del 2030 / Expresado en miles

Ingresos

Ventas en
efectivo

Total Ingresos

Egresos

Compra de
mercancia

Pago de nédmina

Pago al IESS

Pago de
constitucion
Pago de
servicios
basicos

Pago de alquiler

Pago de
mantenimiento

Pago de
marketing
Pago de
préstamo

Total Egresos

Flujo de caja
neto

En

$18.309
,09

$18.309
,09

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$727,41

$615,48

$344,67

$334,07

$1.726
,95

$13.020
,65

$5.288
44

Fe

$16.274
75

$16.274
75

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$307,55

$1.726
,95

$12.266
73

$4.008
,01

Ma

$14.748
,99

$14.748
99

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$143,17

$1.726
,95

$12.102
35

$2.646
64

Ab

$16.274
75

$16.274
75

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$307,55

$1.726
,95

$12.266
73

$4.008
,01

My

$17.291
,92

$17.291
92

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$127,26

$318,16

$1.726
,95

$12.404
,60

$4.887
,32

Jn

$17.800
,51

$17.800
91

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$334,07

$1.726
,95

$12.293
25

$5.507
,26

JI

$18.817
68

$18.817
,68

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$339,37

$1.726
,95

$12.298
55

$6.519
13

Ag

$18.817
68

$18.817
,68

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$339,37

$1.726
,95

$12.298
55

$6.519
13

Se

$14.240
,40

$14.240
40

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$148,47

$1.726
,95

$12.107
,65

$2.132
75

Oc

$14.748
,99

$14.748
;99

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$283,69

$1.726
,95

$12.242
,87

$2.506
12

No

$16.783
,33

$16.783
33

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$127,26

$418,91

$1.726
,95

$12.505
35

$4.277
98

Di
Total

$19.326
,26

$19.326 $203.434
,26 ,35

$3.067
.38

$5.317
,16

$887,54

$615,48

$344,67

$524,96

$1.726
,95

$12.484 $148.291
14 43

$6.842  $55.142
12 92

Nota. Elaboracion propia.
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A partir de los flujos de caja proyectados de 2026 a 2030, es posible definir los indicadores
financieros claves que determinan la rentabilidad y viabilidad de Sol Hemp.
7.5 Indicadores Financieros
7.5.1 VAN

El Valor Actual Neto es un criterio empleado para evaluar la rentabilidad de una inversion.
En otras palabras, indica cuanto se gana o se pierde por invertir en un proyecto, considerando el
valor del dinero en el tiempo. Si el VAN es positivo, el proyecto es rentable, y debe ejecutarse.
Sin embargo, si es negativo, éste debe rechazarse. Pero, si es 0, la decision final depende del
inversionista; porque significa que la inversién recupera exactamente lo que costd. No se gana,

ni se pierde. (Vela, Suarez, Sandoya, & Fernandez, 2024)
Tabla 33

Datos para el calculo del VAN de Sol Hemp

CALCULO DEL VAN

Tasa de descuento 12,00%
Inversion inicial $125.654,30
Flujos de caja Afo 1 $54.665,94
Flujos de caja Afio 2 $52.476,46
Flujos de caja Afo 3 $53.559,82
Flujos de caja Ao 4 $54.659,21
Flujos de caja Afio 5 $55.142,92

Nota. Elaboracion propia.

Para determinar el VAN de Sol Hemp, se toma en cuenta los flujos de caja netos
mensuales de cada periodo, ya que, son éstos los que reflejan con precision el ingreso real
disponible luego de descontar los egresos respectivos.

Adicionalmente, para el calculo de este indicador, se emplea una tasa de descuento del
12%, sugerida por el Banco Mundial y el Banco Interamericano de Desarrollo para los paises
latinoamericanos. (Castillo & Zhangallimbay, 2021)

También, se considera la inversion inicial necesaria para la puesta en marcha del negocio.
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Tabla 34

VAN de Sol Hemp

VAN de Sol Hemp $69.137,80

Nota. Elaboracion propia.

El VAN obtenido a partir de los flujos de caja netos proyectados para los 5 primeros afios
de operacion de Sol Hemp es positivo, con un valor de $69.137,80. Gracias a esto, es posible
determinar que el negocio es, financieramente, viable y rentable. Sol Hemp es capaz de generar
un retorno adecuado en términos de valor presente. En otras palabras, el negocio puede llegar
a crear beneficios por encima del costo de la inversién, a dia de hoy.
7.5.2TIR

De acuerdo a Leyva & Luicho (2019), la Tasa Interna de Retorno se define como un
indicador clave que expresa la tasa de rentabilidad que hace que el valor actual neto de los flujos
de caja futuros de una inversidén sea cero. A partir de ella, se determina la viabilidad de un
proyecto, cuando ésta es superior a la tasa minima de rendimiento exigido.

Tabla 35

Datos para el célculo de la TIR de Sol Hemp

Datos para el calculo de la TIR

Tasa min. de
o 12,00%
rendimiento
Inversion inicial $125.654,30
Flujos de caja Afio 1 $54.665,94
Flujos de caja Afio 2 $52.476,46
Flujos de caja Afio 3  $53.559,82
Flujos de caja Ano 4 $54.659,21

Flujos de caja Aio 5 $55.142,92

Nota. Elaboracién propia.
En la tabla anterior se detalla los rubros necesarios para el célculo de la TIR, que son

principalmente, inversion inicial del negocio y los flujos de caja neto proyectados para los 5
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periodos. Asimismo, la tasa minima de rendimiento exigido se establece tomando como
referencia a la tasa de descuento. Es asi como el negocio debe tener una rentabilidad igual o
superior a este porcentaje, que es del 12,00%.

Tabla 36

TIR de Sol Hemp

TIR 32,39%

Nota. Elaboracion propia.

Posterior al calculo efectuado, se determina que la TIR de este proyecto alcanza el
32,39%, superando con ello, la tasa minima de rendimiento solicitado. Por ende, el proyecto se
consolida como una inversion rentable, puesto a que genera un retorno superior al costo del
capital empleado para su financiamiento. De acuerdo a los criterios de evaluacion financiera, una
TIR mayor a la tasa minima de rendimiento es atractivo para los inversionistas, dado que el

retorno de la inversion es favorable.

7.5.4 Periodo de recuperacioén

El Periodo de Recuperacion se define como el indicador que demuestra el tiempo que es
necesario para que el proyecto retribuya o recupere la inversion inicial, por medio de los flujos
netos de efectivo generados. (Andrade A. , 2021)

Tabla 37

Datos para el célculo del PRI de Sol Hemp

Ano Flujo de efectivo  Flujo de efectivo acumulado
0 $125.654,30
1 $54.665,94 $54.665,94
2 $52.476,46 $107.142,40
3 $53.559,82 $160.702,22
4 $54.659,21 $215.361,43
5 $55.142,92 $270.504,35

Nota. Elaboracion propia.
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Para determinar este indicador, se hace uso de los flujos de caja netos anuales que se
proyectaron previamente, asi como de los flujos de caja acumulados anuales. A su vez, se
emplea la férmula tradicional para conocer el periodo de recuperacion de la inversién, que es:
PRI = Periodo anterior al que se recupera la inversion (A) + (Inversién inicial - Flujo de caja

acumulado del periodo A / Flujo de caja del periodo donde se recupera la inversion).
Tabla 38

PRI de Sol Hemp

PRI de Sol Hemp 2 afos, 4 meses y 6 dias

Nota. Elaboracion propia.

Realizando el calculo correspondiente, de acuerdo a la férmula utilizada, el PRI de Sol
Hemp es 2 afios, 4 meses y 6 dias; lo que constituye un lapso de tiempo prudente para recuperar
una inversion elevada.

Tedricamente, éste es el PRI de la empresa. Sin embargo, resulta fundamental senalar
que la férmula aplicada considera que los flujos de caja netos mensuales del tercer periodo
($53.559,82) son iguales, es decir, aproximadamente $4.463,31 mensuales. Sin embargo, dado
que las ventas de Sol Hemp se proyectan con variaciones acorde a la demanda, se determina
que la inversion inicial realmente se recupera a los 2 afos, 4 meses y 17 dias; gracias a los flujos
de caja netos mensuales del tercer afio de operaciones.

Tabla 39

PRI real de Sol Hemp

PRI real de Sol Hemp 2 afios, 4 meses y 17 dias

Nota. Elaboracién propia.

Desde el punto de vista financiero, el resultado es favorable, porque revela la capacidad
de Sol Hemp para recuperar la inversion inicial en un plazo razonable dentro de proyectos de
pequefia escala en mercados emergentes. De esta forma, el riesgo financiero para los

inversionistas es menor, y asi, se consolida la viabilidad financiera del negocio.



157

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Como respuesta al objetivo general de este proyecto de investigacion, se fabrican con
éxito las barras de chocolate a base de extracto de CBD, cuya formulacion demuestra ser efectiva
para el alivio de la ansiedad en estudiantes universitarios. El producto se denomina “Zen”,
haciendo referencia a la sensacion de calma y serenidad que el chocolate evoca en quienes lo
consumen. Se elabora a partir de ingredientes organicos que son suministrados por proveedores
certificados que garantizan la calidad del producto final. La primera versiéon que se lanza al
mercado lojano corresponde a una barra clasica de 40 gramos de chocolate con leche,
infusionada con 18mg de extracto de CBD de amplio espectro. Gracias a las evaluaciones
previas, se determina que la empresa Sol Hemp esta en la capacidad de producir y comercializar
hasta 153.000 unidades del chocolate Zen por afio.

Respecto al primer objetivo especifico, se determina que el chocolate Zen es aceptado
por mas del 80% del publico objetivo estudiado, y que de este porcentaje, el 65,68% esta
dispuesto a pagar hasta $1,50 por el producto. Gracias al estudio de campo, de mercado y las
pruebas A/B realizadas, se evidencian resultados favorables que indican una demanda real
considerable para un producto funcional elaborado a base de extracto de CBD; siempre que
cuente con el respaldo sanitario, excelente calidad sensorial, y, beneficios comprobados.
Adicionalmente, las herramientas de investigacion empleadas permiten definir otros aspectos
claves para el desarrollo del negocio, como el precio de venta al publico, los canales de
comercializacion que van desde una tienda online hasta supermercados como Zerimar y tiendas
ubicadas en torno a las principales universidades de Loja; y, las plataformas digitales adecuadas
para implementar las campanas de marketing digital de la marca, siendo Tiktok e Instagram las
mas relevantes entre el segmento de mercado.

En relacion al segundo objetivo especifico planteado en esta investigacion, se desarrolla

el plan de marketing para posicionar efectivamente a la marca Sol Hemp, y su producto estrella.
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El plan contempla estrategias basadas en las 4P’s, asi como acciones orientadas al marketing
digital. Entre las estrategias mas relevantes constan la promocién a través de banners en los
bares, kioskos y cafeterias de los distintos campus universitarios, asi como campanas de
activacion con degustaciones gratuitas realizadas en el marco del Mes por la Salud Mental.
También, destaca la inversion en herramientas SEO para lograr conversiones en la landing page
de la marca, y la colaboracion trimestral con influencers alineados a los valores de Sol Hemp. El
presupuesto total destinado a la ejecucién del plan de marketing es de $3.582,00; teniendo como
fecha de inicio el 1 de enero de 2026, y, finalizando el 31 de diciembre del mismo afo.

Asimismo, para dar cumplimiento al tercer objetivo especifico, se realiza la evaluacién
financiera para determinar los costos y gastos en los que Sol Hemp debe incurrir para llevar a
cabo el emprendimiento. Se estima que el presupuesto de ventas, tanto de los canales B2C como
B2B, alcanzan los $191.823,78 para 2026. Con base a esta informacion, se determina el flujo de
caja de Sol Hemp para 5 anos de operaciones, y se calculan los indicadores financieros claves.
El Valor Actual Neto (VAN) obtenido es de $69.137,80; lo que indica que el proyecto genera
beneficios econdmicos por encima de la inversion inicial requerida. Por su parte, la Tasa Interna
de Retorno (TIR) ronda el 32,39%, y con ello, supera la tasa de descuento, reforzando asi la
viabilidad financiera del proyecto. Ademas, el Periodo de Recuperacion de la Inversién se
proyecta para 2 afios, 4 meses y 17 dias, lo que constituye un tiempo prudente para recuperar el
monto invertido. A partir de estos datos, queda demostrado que la puesta en marcha de Sol
Hemp es un proyecto viable, rentable, y sobre todo, sostenible en el tiempo.
Recomendaciones

Se recomienda expandir el estudio de mercado a ciudades con mayor densidad
poblacional, tales como Cuenca, Quito y Guayaquil, donde se presentan altos indices de
ansiedad y estrés cronico; a fin de evaluar la aceptaciéon del chocolate Zen en nuevos mercados.
A su vez, se sugiere abrir otras lineas de investigacion relacionadas a los beneficios del CBD

para el tratamiento de distintas afecciones de la salud; dado que varias fuentes cientificas
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respaldan el uso de este componente como coadyuvante para tratar condiciones como la
migrafa, el sindrome premenstrual, dolor cronico, etc. Realizar estas investigaciones permite
desarrollar nuevas lineas de productos dirigidos a segmentos de mercados con diversas
necesidades de bienestar.

Por otro lado, es fundamental reforzar las estrategias de marketing mediante la aplicacion
de conceptos innovadores como los del neuromarketing, que permitan disefiar nuevas
estrategias que generen una verdadera conexion emocional entre los clientes con la marca Sol
Hemp vy el chocolate Zen, a partir del estudio y comprensién de estimulos visuales, aromas, o
sabores.

Finalmente, se recomienda ejecutar un andlisis detallado para evaluar opciones de
exportacion del producto hacia otros paises, donde el consumo de derivados del CBD esté
regulado favorablemente. Resulta conveniente aprovechar la tendencia mundial hacia el
consumo de productos naturales, asi como el crecimiento del mercado del cahamo o cannabis

no psicoactivo, para posicionar a la empresa Sol Hemp en mercados internacionales.
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Apéndice A. Formato de la entrevista
1. ¢ Qué tan frecuentemente experimentas ansiedad o sensacién de sobrecarga emocional?
2. ; Como sueles manejar tus momentos de ansiedad?
3. ¢ Has oido hablar del CBD (cannabidiol)?
4. ; Estarias dispuesto/a a salir de la rutina y probar el CBD para aliviar la ansiedad?
5. ¢ Te animarias a probar un chocolate artesanal con CBD como una forma natural de aliviar la
ansiedad?
6. ¢, Qué tipo de sabor te resultaria mas atractivo en un chocolate con CBD?
7. ¢ Qué rango de precio considerarias razonable pagar por un chocolate artesanal con CBD que
te ayude a reducir tu ansiedad?
8. ¢ Qué factores te harian confiar en una marca de chocolates con CBD?
9. ¢/Qué tan valioso te parece que al comprar un producto para tu ansiedad también estés
ayudando a otras personas a acceder a apoyo psicologico gratuito?

Apéndice B. Entrevista 1

Nayely: Hola Leidy ; Como estas? ; Me puedes regalar unos minutos para conversar contigo?
Leidy: Hola Nayely, claro que si, sin ningun problema. Dime, ¢ en qué puedo ayudarte?
Nayely: Claro, Leidy, antes que nada, me gustaria saber cdémo estas?, ;como te haz sentido
en estos ultimos meses en tu vida, en tu carrera?, jtodo va bien?
Leidy: Pues, no te voy a mentir. Ultimamente me siento bastante abrumada con todas las cosas
que tengo que hacer. Me siento muy ansiosa porque estudio y tengo que ayudar a mis papas en
su local porque la chica que trabajaba con ellos renuncié. Asi que, me toca ayudarlos de noche
en el restaurante. Con todo lo que tengo que hacer de la Universidad, y con lo que les ayudo a
mis papas me siento agotada emocionalmente, sobre todo, intranquila.
Nayely: Dijiste que te sentias ansiosa Leidy, cuéntame un poco acerca de eso, ¢jte sientes

ansiosa regularmente, o es algo ocasional?
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Leidy: Pues, te cuento que ultimamente me siento asi a diario. Todos los dias me preocupo en
sobre manera por ayudarles a mis papas y por rendir bien en la Universidad. Con los proyectos
que tengo como parte del consejo estudiantil, con el trabajo y ademas todos los examenes y
trabajos, me siento ansiosa a diario en realidad.

Nayely: Cuéntame, ;qué es lo que haces para manejar tus momentos de ansiedad?, ¢tienes
alguna estrategia?, ;haces algo en especifico?

Leidy: En realidad no, he querido ir a terapia, pero con la situacién en la que mis papas se
encuentran ahora no quiero preocuparlos y tampoco quiero que gasten en mi. Asi que no, no
hago nada en particular, mas que aguantarme yo sola.

Nayely: Me entristece mucho que digas eso, sobre todo, porque sabes que tienes una red de
apoyo inmenso en quienes te queremos. Pero te entiendo completamente, ir a terapia y
mantenerlo rutinariamente es muy dificil. Dime algo Leidy, ¢qué situaciones crees tu que son las
que te generan ansiedad en tu dia a dia siendo estudiante?

Leidy: Yo creo es todo lo que tengo que hacer, todos los trabajos largos, exdmenes. Es una
sobre carga de cosas diarias. Ademas que tengo otra responsabilidad con mis papas.

Nayely: ;Y como te afecta en tu vida diaria tener ansiedad?

Leidy: Mas que nada yo le atribuyo un malestar fisico, a que me hace tener dolores de cabeza,
ultimamente me diagnosticaron gastritis también.

Nayely: ;Sabes, Leidy, que hay muchas alternativas naturales que te pueden ayudar con tu
ansiedad?, ;Has oido del CBD?

Leidy: jSi! si he oido sobre el CBD.

Nayely: ;Y sabes qué es?, jsabes para qué se utiliza?

Leidy: Es como un compuesto que sacan de la marihuana, pero no la parte que es adictiva, sino
mas bien la parte que es como que relajante, que te tranquiliza. Supongo que con eso pueden

hacer medicamentos.
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Nayely: Si, exacto Leidy. En realidad, te cuento que el mercado del CBD esta en auge aqui en
Ecuador. Se esta volviendo muy famoso porque tiene multiples propiedades para todo tipo de
enfermedades, incluida la ansiedad. ;Tu estarias dispuesta a probar el CBD para aliviar la
ansiedad que tienes a diario?

Leidy: Si, la verdad, si. Si me ayuda a calmar un poco mi mente estoy mas que dispuesta a
probar esa alternativa.

Nayely: Cuéntame otra cosa Leidy, ¢ a ti te gustan los chocolates?

Leidy: Claro que si, me encantan.

Nayely: Y, ¢ te animarias a probar un chocolate artesanal con CBD como una forma natural de
aliviar tu ansiedad?

Leidy: Jajaja, jsi! Suena interesante, jpor qué?, ¢ los estas vendiendo?

Nayely: Me gustaria realmente, pero necesito saber la opinidon de personas como tu que
constantemente sienten que la ansiedad les agobia. Mas bien, cuéntame, Leidy, ¢qué tipo de
sabor te resultaria mas atractivo en un chocolate con CBD?

Leidy: Hmm, mientras sepa rico, no tengo problema. A mi me gustan los chocolates dulces, los
gue los hacen con leche.

Nayely: Y, s qué precio estarias dispuesta a pagar por un chocolate artesanal que tenga CBD y
que te ayude a sobrellevar tu ansiedad? jConsidera que no es cualquier chocolate!

Leidy: Hmm, si es efectivo y sabe rico, $1,00 o un poco mas.

Nayely: Gracias Leidy, vamos muy bien hasta ahora. Mira, si yo tuviera una marca de chocolates
artesanales con CBD, y tu fueras mi clienta, ;qué cosas deberia tener mi marca para que tu
confies en ella y la escojas frente otras opciones?

Leidy: Obviamente que tenga registro sanitario, es lo mas importante, porque si voy a comprar
algo y comerlo, sobre todo si dices que tiene CBD, debe estar como minimo, regulado.

Nayely: Si, y claro que tienes razén. Por ultimo Leidy, algo muy importante que me habias

mencionado es que te gustaria ir a terapia, pero en este momento se te dificulta por si situacion
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familiar. Asi que dime, si yo tuviera mi marca de chocolates con CBD enfocada en ser una
alternativa para el cuidado de la salud mental, ¢qué tan valioso te pareceria que al comprarle a
mi marca, ayudes a otras personas, € incluso tu te beneficies de acceder a terapia de forma
gratuita?, ;crees que eso te motivaria a comprar?
Leidy: Me parece muy interesante y si, claro que si me animaria a comprar. Es una buena causa.
&Y como lo harias?
Nayely: En el proyecto piloto, me gustaria donar un porcentaje de mis ventas para apoyar a
fundaciones y ampliar su capacidad de dar terapia gratuita a personas que por A o B motivos no
puedan acceder a ella. ;Qué te parece? En un futuro, si mi marca se establece, trabajar en
proyectos que vayan en pro de la salud mental.
Leidy: Es una buena iniciativa y me parece genial las marcas que tienen propdsitos verdaderos.
Nayely: jAsi es! Te agradezco mucho por tu tiempo Leidy. Cada cosa que me dijiste es de gran
utilidad. Nos vemos.
Leidy: No te preocupes, si necesitas algo no dudes en decirmelo.

Apéndice C. Entrevista 2
Nayely: Hola, Santiago, ¢cémo estas? jcrees que me puedas regalar unos minutos para una
pequena entrevista?
Santiago: Hola, si, ;sobre qué es?
Nayely: Ya te voy a ir contando poco a poco. Tranquilo, cuéntame, Santiago, ¢como estas?,
¢,como te has sentido ultimamente?
Santiago: Pues bien, cansado. Estd semana ha sido muy pesada en la U y siento que ya no
alcanzo a todo. Pero bueno, aqui estamos.
Nayely: Si, me imagino. Justamente por eso queria conversar contigo. Estoy haciendo unas
preguntas sobre el tema de la ansiedad, que sé que muchos vivimos. ¢ Te ha pasado sentirte asi

frecuentemente?
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Santiago: Si, totalmente. Yo diria que unas 2 veces por semana me siento asi. Como estudio
ingenieria, y entre examenes, clases, proyectos, siento que la cabeza no me deja descansar. A
veces me cuesta hasta dormir bien.

Nayely: Te entiendo de verdad. ;Y qué sueles hacer cuando te sientes asi?, ;cémo manejas
esos momentos?

Santiago: Ultimamente trato de moverme, salir a correr por ejemplo. Pero igual, hay dias que
siento que nada me funciona.

Nayely: ;No tomas algin medicamento para la ansiedad?, ¢ algun producto natural que te ayude
a relajarte?

Santiago: La verdad, no.

Nayely: Cuéntame Santi, ¢, cuales crees que son las situaciones o los factores que te causan
ansiedad en tu dia a dia como estudiante?, o ¢ cual es el principal?

Santiago: Son muchas cosas. Pero yo creo que mas que nada la presion académica, deberes,
examenes, exposiciones; eso lo que mas ansioso me suele poner.

Nayely: Entiendo, y dime algo, ¢ como afecta la ansiedad en tu vida diaria?

Santiago: Me hace sentir cansado emocionalmente, a veces tengo tantas cosas en la cabeza
que prefiero no terminar haciendo nada.

Nayely: Y, ¢ haz oido hablar del CBD?

Santiago: Si, he escuchado. Una prima compra en gotitas, dice que le ayuda a relajarse porque
ella es médico, entonces vive ansiosa siempre con lo que no descansa bien. Yo nunca he
probado, si me da curiosidad, sé que es algo natural pero no he leido mucho sobre eso.
Nayely: Pues, te cuento Santiago que en realidad el CBD es un componente no psicoactivo que
se saca de la planta del cannabis y tiene muchos beneficios, entre esos, es un ansiolitico natural.
Mas o menos como la valeriana, pero mucho mas efectivo. Ademas, no te provoca adiccion como

el THC. Cuéntame, si te dieran la oportunidad de probarlo para aliviar tu ansiedad, ¢ lo harias?
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Santiago: Si, siempre me gusta probar cosas nuevas. Si es algo natural puede ayudar, lo
probaria sin duda. Siempre y cuando sepa bien, claro.

Nayely: ;Y si ese CBD viniera en forma de chocolate artesanal?, s qué te parece?

Santiago: Buenazo, en realidad me encanta el chocolate. Aunque eso si, ahora me estoy
cuidado con la alimentacién, estoy dejando el azucar porque creo que eso también me esta
sobreestimulando.

Nayely: ; Entonces te gustaria probar un chocolate amargo?, que no tiene azucar anadido.
Santiago: Si, ya me acostumbré al sabor y siento que va mas con la vida que quiero tener.
Nayely: Perfecto Santiago, y sobre el precio, ¢cuanto estarias dispuesto a pagar por un
chocolate artesanal con CBD?

Santiago: Hmm, creo que hasta $1,50. No creo que se encuentre asi nomas, asi que de ley es
mas caro. Pero si es rico, y me ayuda cuando estoy ansioso, si vale la pena.

Nayely: Dime Santiago, desde tu punto de vista, ; Qué deberia tener una marca como ésta para
que tu confies en ella y la elijas sobre esta opciéon?

Santiago: Yo creo que deberia ser transparente. Que te digan qué contiene el producto, cuanto
CBD tiene, como lo hacen, que no te oculten nada o sean como marcas que son solo puro
marketing. Para mi eso, en verdad, que sienta que puedo confiar en lo que me dicen.

Nayely: Y con esta pregunta termino Santiago, si supieras que con la compra de ese chocolate
artesanal estas ayudando a que otras personas accedan a apoyo psicolégico gratuito, ¢eso te
motivaria mas a comprarle a la marca?, ;0 no crees que sea relevante?

Santiago: Me parece una buena iniciativa, creo que hasta a mi me serviria. Si comprando puedo
ayudar a alguien mas, me parece una razon extra super buena.

Nayely: Gracias Santiago por tu tiempo, y tu sinceridad.

Santiago: No te preocupes, para lo que necesites.
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