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Resumen Ejecutivo

El auge del deporte amateur en Quito ha incrementado exponencialmente la demanda de
suplementos energéticos. Ante un mercado saturado de opciones importadas de alto costo y
composicion artificial, nace Natural Sport Gel Ecuador. Esta propuesta se consolida como una
alternativa artesanal, 100% natural adaptada al paladar del consumidor local.

La marca se diferencia mediante tres pilares fundamentales: Bienestar, al ofrecer geles
libres de aditivos quimicos; Identidad Local, mediante el uso de sabores regionales que generan
cercania; y Accesibilidad, al establecer precios competitivos derivados de la optimizacion de
insumos nacionales y cadenas de suministro directas.

El segmento objetivo comprende deportistas de 20 a 34 afios (NSE Medio-Alto) en Quito.
La investigacion de mercado valid6 que el 80% de los usuarios prefiere formatos practicos como
el sachet. Asimismo, las pruebas del Prototipo 2.0 confirmaron una alta aceptacion en sabor y
textura, garantizando un aporte energético eficiente sin efectos secundarios.

El proyecto contempla la constitucion legal como S.A.S., proyectando sus operaciones en
el norte de Quito bajo el cumplimiento de las normativas de ARCSA. La estrategia comercial
integra lineas con y sin cafeina, un modelo de venta directa B2C via e-commerce y un ecosistema
digital enfocado en el reconocimiento de marca.

Para el afio 2026, el proyecto aspira a convertirse en el referente nacional de
suplementacion responsable, impulsando activamente la economia local y elevando el estandar de
bienestar del deportista amateur ecuatoriano.

Palabras clave: Gel natural, deporte amateur, identidad local, suplementacion deportiva,

bienestar, S.A.S., Quito, e-commerce.



Abstract

The rise of amateur sports in Quito has exponentially increased the demand for energy
supplements. In a market saturated with high-cost imported options and artificial composition,
Natural Sport Gel Ecuador is born. This proposal establishes itself as a handcrafted, 100% natural
alternative adapted to the local consumer's palate.

The brand differentiates itself through three fundamental pillars: Well-being, by offering
gels free of chemical additives; Local Identity, through the use of regional flavors that generate
proximity; and Accessibility, by establishing competitive prices derived from the optimization of
national inputs and direct supply chains.

The target segment comprises athletes aged 20 to 34 (Middle-High SES) in Quito. Market
research validated that 80% of users prefer practical formats such as the sachet. Likewise, tests of
Prototype 2.0 confirmed high acceptance in flavor and texture, guaranteeing an efficient energy
contribution without side effects.

The project contemplates legal constitution as a S.A.S., projecting its operations in the
north of Quito under compliance with ARCSA regulations. The commercial strategy integrates
lines with and without caffeine, a B2C direct sales model via e-commerce, and a digital ecosystem
focused on brand recognition.

By the year 2026, the project aspires to become the national benchmark for responsible
supplementation, actively boosting the local economy and raising the standard of well-being for
the Ecuadorian amateur athlete.

Keywords: Natural gel, amateur sports, local identity, sports supplementation, well-being,

S.A.S., Quito, e-commerce.
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INTRODUCCION

En los dltimos afios los deportistas amateurs, especialmente los ciclistas y los triatletas,
han logrado un crecimiento notable en Quito, posiciondndose como actividades deportivas
preferidas por personas que buscan mejorar su salud y mantener una rutina activa. Este aumento
en la practica se relaciona con una tendencia global hacia habitos mas saludables, asi como con
la necesidad de escapar del estrés urbano mediante actividades recreativas al aire libre. Para
muchos quitefios montar bicicleta, nadar o salir a correr, se ha convertido, no solo en una forma
de ejercitarse, sino también en un estilo de vida que promueve la disciplina, el bienestar fisico y
la conexion con el entorno natural.

El incremento de personas involucradas en este deporte también ha generado nuevas
exigencias en cuanto a nutricion y rendimiento. Aunque la mayoria de los ciclistas o atletas
amateurs no compite profesionalmente, su nivel de exigencia fisica es alto, por lo que requieren
alimentos funcionales que aporten energia rapida y sostenida. En este contexto, los geles
energéticos se han consolidado como un suplemento energético esencial para evitar la fatiga
durante entrenamientos prolongados y mejorar la resistencia. Su practicidad, alta concentracion
de carbohidratos y rapida absorcion los convierten en un aliado ideal para actividades de
mediana y alta intensidad. Sin embargo, en el mercado ecuatoriano la oferta de estos productos
aun es limitada. La mayoria de los geles disponibles proviene de marcas internacionales cuyo
costo suele ser elevado para gran parte de los deportistas recreativos. Ademas, muchos de ellos
contienen aditivos, colorantes y sabores artificiales que no siempre son bien aceptados por
quienes buscan alternativas mas naturales. Esta falta de opciones locales accesibles ha dejado
un vacio en el mercado que afecta directamente a los ciclistas amateurs de Quito, quienes

requieren productos energéticos adaptados a sus necesidades y a su capacidad econémica.



Ante este escenario surge la propuesta de desarrollar un gel energético ecuatoriano
elaborado con ingredientes naturales y orientado especificamente a deportistas recreativos. La
iniciativa busca diferenciarse mediante el uso de sabores familiares para el consumidor local y la
eliminacion de componentes artificiales, lo cual responde a la creciente preferencia por
productos mas saludables. Asimismo, la inclusion de dos lineas, una con cafeina y otra sin ella,
permite atender distintos niveles de exigencia y preferencias personales.

El proyecto se plantea como una oportunidad para innovar dentro del segmento de
suplementos deportivos, aportando una alternativa funcional, responsable y alineada con la
identidad ecuatoriana. Ademas de enfocarse en el rendimiento fisico, esta propuesta también
pretende generar impacto social mediante la creacion de empleo, el fortalecimiento de pequefias
cadenas productivas y la difusién de buenas préacticas de consumo dentro del &mbito deportivo.
La educacion sobre nutricion, hidratacion y uso adecuado de suplementos forma parte del
proposito integral del emprendimiento.

En sintesis, la idea de negocio responde a una necesidad real del mercado, ofrece un valor
diferenciado frente a la oferta importada y se alinea con tendencias globales que privilegian
productos naturales y de origen local. Con este desarrollo se busca no solo introducir un gel
energético competitivo, sino también posicionarlo como un referente en el ecosistema deportivo
nacional. El objetivo es contribuir al bienestar de los deportistas amateurs, fomentar practicas
saludables y fortalecer la economia local mediante un producto disefiado en Ecuador, para

deportistas ecuatorianos.



Objetivo General

Formular un plan de negocios orientado a la creacion y posicionamiento de un gel
energético natural dirigido a ciclistas amateurs y deportistas recreativos, incorporando
sabores de alta aceptacién en el mercado para posicionarnos como el referente mas

importante de geles energéticos en el Ecuador.
Objetivos Especificos

o Identificar el segmento objetivo de mercado, con sus necesidades y problemas.

e Realizar una investigacion de mercados que nos permita conocer a
profundidad a nuestra audiencia meta.

e Elaborar un plan de marketing que nos permita dirigir una
comunicacion y promocion adecuada hacia la audiencia meta, acerca
de nuestro producto y mantener una relacion activa.

e Desarrollar el analisis técnico y organizacional del proyecto a fin de conocer
los procesos, forma de organizacion de la empresa y todo lo concerniente a
la parte operativa del proyecto.

e Elaborar un plan financiero que permita la valoracion en términos

monetarios, e identificar la factibilidad de este proyecto.
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FASE DE EMPATIA INCLUYENDO MARCO TEORICO

Marco Tedrico (Hallazgos de la Investigacion Documental)

Validacion de la problematica del entorno

En Ecuador, ha aumentado entre jovenes y deportistas recreativos el consumo de
productos energeticos no saludables como bebidas energizantes comerciales (V220, Volt),
gaseosas como Coca-Cola y suplementos altos en azucares refinados. Segun la Secretaria del
Deporte (2023), alrededor del 38% de los deportistas amateurs en la ciudad de Quito
consumen bebidas energizantes al menos una vez por semana, a falta de alternativas naturales
que apoyen el rendimiento fisico sin efectos adversos. Adicionalmente, el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC, 2024), sefiala que el 42% de la poblacion econdmicamente
activa de Quito realiza actividad deportiva recreativa, lo cual aumenta la demanda de
productos funcionales disefiados para resistencia y recuperacion.

El mercado de suplementos deportivos en Ecuador ha mostrado un crecimiento
sostenido. De acuerdo con Euromonitor (2023), este segmento crecio un 12% en ventas
anuales, impulsado por la preferencia por productos naturales, funcionales y de rapida
absorcién. Sin embargo, la mayoria de los geles energéticos disponibles en el mercado local
son importados y costosos, ademas de contener aditivos artificiales que muchos
consumidores desean evitar. Esta falta de opciones naturales asequibles afecta directamente
a ciclistas amateurs y deportistas recreativos, quienes requieren fuentes de energia de

liberacion rapida para evitar fatiga prematura y mejorar su desempefio.

En Quito, el 54% de ciclistas amateurs reportan fatiga durante entrenamientos superiores a
40 minutos (Quito Activo, 2023), y el 47% reconoce no saber elegir suplementos adecuados
para su rendimiento. Esto valida la necesidad de una alternativa natural y desarrollada

localmente. Los habitos de consumo también muestran una tendencia positiva hacia



productos artesanales y funcionales: seguin Pro-Ecuador (2024), el 63% de consumidores en
Quito prefiere alimentos con ingredientes naturales y sin aditivos quimicos. Por ello, un gel
energético natural con sabores de alta aceptacion como chocolate, menta o sabores propios
de la region representa una propuesta relevante al alinearse con estas preferencias.

El consumo de sustitutos no saludables genera impactos negativos tanto en el
rendimiento como en la salud. Estudios del Ministerio de Salud (2023) indican que el 29% de
jovenes deportistas presenta sintomas como taquicardia, deshidratacion o ansiedad luego de
ingerir bebidas energizantes. Los geles energéticos naturales representan una solucion eficaz
al ofrecer absorcion répida de carbohidratos, facil digestion y aporte sostenido de energia sin
estimulantes artificiales. Ademas, la produccion local contribuye al desarrollo social y
econdmico mediante la activacion de cadenas productivas agricolas y el apoyo a
emprendimientos innovadores.

Mapa de Empatia

Figura 1 Mapa de empatia

¢Qué piensa y siente?

* Mejorar su rendimiento, mantener [a energia
en entrenamientos y competencia

* Un estilo de vida mas saludable, busca

sentirse preparado fisicamente para sus

competencias o entrenamientos

:Qué oye? ¢Qué ve?

* Oye sobre |la necesidad de « el auge del ciclismo en
una nutncion optima para Quito y la mitada oferta
de geles energéticos en el
mercado nacional

su rendimiento
« Dye sobre las criticas
hacia otros produclos por
su sabor, precio y poca
variedad

:Qué dice y hace?

« Habla sobre los precios de geles
importadas en general carcs

* Su necesidad de poder tener una fuente de
energia rapida

¢Qué le duele? (A qué aspira?
« Lapoca oferta que existe en &l = A serun producto compeml'(o en
mercado scustorano el mercado que de garantias a los
= Lo costoso que pueden llegar a deportistas amateurs para
ser los productos importados favorecer su rendimiento y una

nutricién optima

Nota: Elaboracion propia



El mapa de empatia propuesto refleja carencia en productos energéticos en el mercado

ecuatoriano debido a la limitada oferta, con productos importados que son percibidos como

costosos y con sabores recurrentes. Los deportistas amateurs buscan mejorar su rendimiento y

requieren fuente de energia de primera mano y una nutricion éptima.

Buyer Persona: Caracteristicas y necesidades del segmento

Tabla 1 Buyer Persona

Elemento

Descripcion

Nombre del Buyer Persona

Gabriel Vizcaino - Ciclista Amateur

Perfil Demografico

Edad

Género

Estado civil

Nivel educativo
Ingresos mensuales
Ocupacion

Redes sociales que utiliza

34 afos

Masculino

Casado

Tercer nivel universitario

USD 700 - 1200

Profesional en ventas equipo de laboratorio de control
de calidad

Facebook, Instagram,  TikTok, YouTube, LinkedIn

Perfil Psicogréfico

Estilo de vida

Valores
Personalidad

Activo con rutina de entrenamiento diaria y establecida
con o sin acompafamiento de un entrenador.

Busca una alimentacion saludable, descanso y
recuperacion adecuada.

Responsabilidad deportiva y social.

Organizado, disciplinado, constante, apasionado por el
deporte, manejo de emociones adecuadas.

Comportamiento de Consumo

¢Donde compra?

¢ Qué lo motiva a comprar?

Tiendas deportivas, paginas web, redes sociales,
supermercados, e-commerce.

Conocer los beneficios que el producto tiene

para el rendimiento en el deporte, beneficios en la
salud e ingredientes de calidad.

Necesidades

Necesidades principales

¢ Como el producto/servicio satisface esas
necesidades?

Adaquirir productos que le ayude a mantener

energia durante las largas sesiones de los
entrenamientos. Mejorar en el deporte y alcanzar metas
diarias y en competencias. Satisfacer los nutrientes que
el cuerpo exige para este tipo de entrenamiento.
Producto que permita mantener la energia durante el
entrenamiento y cumplir con los objetivos planteados,
cuide su salud, utilizando un producto adecuado sin
efectos secundarios. Componentes que permitan
asimilar de forma éptima en los entrenamientos y
obtener una recuperacion muscular més rapida.

Nota: Elaboracién propia



IDENTIFICACION DE LA PROBLEMATICA

Problema del segmento

Los ciclistas y deportistas amateurs de la ciudad de Quito presentan dificultades para

acceder a geles energéticos naturales, accesibles y adecuados para su nivel de exigencia

fisica, ya que, la mayoria de suplementos disponibles en el mercado son importados y de alto

costo con componentes artificiales que pueden generar efectos secundarios en la salud,

debido a la limitada oferta que se tiene, obliga a los deportistas a consumir bebidas

energizantes comerciales, afectando su rendimiento, recuperacion y bienestar general durante

los entrenamientos.

Arbol de problemas

Tabla 2 Arbol de problemas

Causas (¢Por qué ocurre?)

Problema Central

Consecuencias (;Qué pasa
por el problema?)

Predominio de productos
importados con altos costos.

Falta de produccion local de
suplementos energéticos
naturales.

Desconocimiento sobre

nutricion deportiva adecuada.

Preferencia del mercado por
marcas internacionales.

Limitado acceso a geles de
buena calidad que no
afecten la salud al momento
de consumirlos para los
ciclistas amateurs de Quito

Bajo consumo de suplementos
adecuados para el rendimiento
fisico.

Dependencia de bebidas
energizantes artificiales.

Fatiga prematura durante los
entrenamientos.

Riesgos para la salud por
consumo de productos con
altos niveles de azucar y
estimulantes.

Nota: Elaboracién propia



IDEA DEL NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacion y comercializacién de geles energéticos
artesanales, desarrollados especificamente para la comunidad ciclista y deportiva de Ecuador.
Nuestra propuesta nace de una necesidad clara en el mercado: ofrecer un suplemento
deportivo que, sin sacrificar la calidad y eficacia, se sienta local, auténtico y accesible.

Nuestra ventaja competitiva se sustenta en tres pilares fundamentales. Primero, la
autenticidad e identidad local: utilizamos ingredientes naturales y exploramos sabores
familiares y apreciados en nuestra region, alejandonos de las opciones genéricas importadas.
Segundo, la transparencia y bienestar: nuestros productos estan libres de colorantes y
conservantes artificiales, priorizando la salud del deportista. Tercero, la accesibilidad: al
producir localmente y conectar con las cadenas de suministro nacionales, podemos ofrecer
un producto de alta calidad a un precio mas justo, rompiendo la barrera econémica que
suponen las marcas extranjeras.

Mas alla de ser un simple gel, nuestro proyecto busca ser un aliado del deportista
amateur, contribuyendo no solo a su rendimiento, sino también al ecosistema local mediante
la generacion de empleo y la educacion nutricional. No vendemos un producto importado;

ofrecemos una solucién energética hecha en Ecuador, para los deportistas de Ecuador.



Tabla 3 Bussines Canvas

Socios clave

Actividades clave

Propuestas de valor

Relacion con clientes

Segmentos de clientes

- Proveedores de ingredientes
naturales (fructosa).

- Fabricantes de envases
biodegradables.

- Ciclistas influencers

- Laboratorios de control de
calidad.

- Entidades de certificacion
(ARCSA).

- Fabricacion artesanal de geles
energéticos.

- Control de calidad.

- Comercializacion y logistica.

- Marketing digital y presencia en
redes sociales.

- Participacion en eventos deportivos.

Recursos clave

- Recursos humanos:
equipo de produccién, nutricionista,
community manager

- Materia prima natural.

- Tecnologia: equipos de mezcla

- y envasado.

- Plataformas digitales

- (e-commerce, redes sociales).

- Capital inicial.

- Geles energéticos
naturales, sin
colorantes ni
conservantes
artificiales.

- Sabores locales (menta
y pifia coco).

- Precios accesibles vs.
marcas importadas.

- Sin cafeina.

- Identidad local y
sostenibilidad.

- Atencion
personalizada via
redes y WhatsApp.

- Asesoria nutricional
deportiva.

- Programa de
fidelizacion.

- Encuestas de
satisfacciony
mejora continua.

- Presencia en eventos y
competencias.

Canales

- Tienda online (e-
commerce).

- Redes sociales
(Instagram, TikTok,
Facebook).

- Eventos y ferias
deportivas.

- Deportistas
amateurs (ciclistas,
corredores,
triatletas).

- Ciudad de Quito.

- Hombres y mujeres
entre 20 y 34 afios.

- Nivel
socioeconémico
medio-alto
(ingresos $700-
$1200).

Estructura de costos

pagina web.

- Costos fijos: salarios, marketing digital, branding de eventos deportivos, dominio

- Costos variables: materia prima, envases, logistica, comisiones por venta,
costos de conformacion legal.
- Costos de certificacion ARCSA.

Fuente de ingresos
- Venta directa de geles energéticos online.
- Venta directa de geles energéticos en eventos deportivos.

Nota: Elaboracién propia
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Prototipaje 1.0

Figura 2 Opcion 1 de prototipo 1.0
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Nota: Elaboracién propia

Se entrego el primer prototipo del gel energético a tres ciclistas amateurs que
realizan entrenamiento con frecuencia de entre tres a cinco veces por semana.
Posteriormente, se realizo una entrevista para evaluar su percepcién sensorial y su
experiencia de uso. En primer lugar, los deportistas describieron el olor como agradable y
poco invasivo, lo que consideran un punto a favor durante el esfuerzo fisico. En cuanto al
sabor, mencionaron que es dulce y agradable, sin resultar empalagoso. Ademas,
destacaron que la textura es adecuada para el consumo en movimiento, ya que presenta
un equilibrio entre espesor y viscosidad. Esto les permitié una deglucion cémoda, sin que
el producto se sintiera ni demasiado liquido ni excesivamente espeso, y sin necesidad de
acompafiarlo con agua. En general, la percepcion sensorial fue positiva.

Por otro lado, comentaron que, segun sus habitos deportivos, suelen consumir

geles energéticos en entrenamientos intensos: aproximadamente dos unidades entre



semana y entre una y dos los fines de semana, alcanzando un promedio de cuatro geles

por semana.

Asimismo, indicaron que el prototipo les ayudo a mantener la energia en sesiones largas,
reduciendo la sensacién de fatiga y evitando calambres. Finalmente, no reportaron efectos
negativos como nduseas 0 malestar estomacal, y recomendaron incorporar sabores

diferenciados a los que actualmente ofrece el mercado nacional e internacional.

Andlisis del Macroentorno

En Quito, el entorno politico favorece la creacion de productos orientados al
bienestar, ya que, las autoridades locales han impulsado programas relacionados con el
deporte y la movilidad activa. Este tipo de iniciativas fortalece la necesidad de
suplementos que acomparien la actividad fisica cotidiana. Desde el punto de vista
econdmico, la ciudad muestra un aumento en el movimiento emprendedor y un interés
creciente por disciplinas deportivas recreativas, lo que abre espacio para propuestas como
geles energéticos naturales. Aun asi, la variacion de precios en materias primas puede
representar un obstaculo.

En cuanto al entorno sociocultural, la poblacién quitefia esta adoptando habitos
mas saludables y busca alimentos con ingredientes naturales, especialmente debido al
rechazo creciente hacia bebidas energizantes industriales que pueden afectar la salud. Esto
genera un escenario favorable para alternativas mas limpias y funcionales. En el aspecto
tecnoldgico, cada vez mas emprendimientos locales incorporan herramientas y procesos
accesibles que permiten fabricar productos nutritivos con buena calidad.

En el ambito ambiental, Quito promueve iniciativas de sostenibilidad y consumo
responsable, lo cual beneficia a proyectos que utilizan empaques ecol0gicos 0 procesos

amigables con el ambiente. Por ultimo, en el entorno legal, la regulacion de ARCSA



establece normas claras sobre la elaboracion y el etiquetado de suplementos,

requisitos que pueden cumplirse con planificacion y buenas practicas.

Andlisis del Microentorno

El mercado de geles energéticos para deportistas en Quito presenta un nivel de
competencia moderado, donde destacan principalmente marcas importadas con presencia
consolidada. Estos competidores ofrecen productos reconocidos, aunque con precios
elevados, lo que abre espacio para alternativas locales. La rivalidad se mantiene, pero
existe una oportunidad para diferenciarse mediante propuestas naturales y adaptadas al
consumidor ecuatoriano.

La amenaza de nuevos entrantes es media, ya que, si bien la produccién de
suplementos demanda conocimientos técnicos y certificaciones regulatorias como las de
ARCSA, el crecimiento del deporte recreativo vuelve atractivo el sector para
emprendedores y pequefias marcas artesanales. Cumplir con normas sanitarias y
garantizar calidad se convierte en un filtro para quienes buscan ingresar.

En cuanto a productos sustitutos, las bebidas energéticas, barras nutricionales y
frutas naturales representan alternativas de facil acceso. No obstante, estos sustitutos no
siempre ofrecen la rapidez de absorcidn que requieren entrenamientos intensos, lo que
fortalece el atractivo de los geles especializados.

El poder de negociacion de los proveedores es moderado, especialmente porque
los ingredientes naturales pueden variar en precio segun temporada. Sin embargo, la
disponibilidad de productores locales reduce la dependencia de proveedores Unicos. Por
otro lado, los consumidores poseen un poder de negociacion alto, ya que comparan

precios, sabores y beneficios, exigiendo calidad y alternativas méas saludables.



VALIDACION DE VIABILIDAD - DESEABILIDAD

Investigacion de Mercado

Poblacion (mercado objetivo)

La poblacién objetivo del presente proyecto esta conformada por hombres y mujeres
residentes en la ciudad de Quito, con edades comprendidas entre los 20 y 34 afios, que
practican el ciclismo a nivel amateur. Este segmento se caracteriza por realizar actividad
fisica de forma recreativa pero constante, buscando mejorar su bienestar a través del uso de la
bicicleta. Segun los datos oficiales del Censo de Poblacién y Vivienda de 2022, la poblacion
de Quito en los rangos etarios seleccionados se detalla a continuacion:

Muestra

Datos de Quito

Hombres

20-24 anos: 74.565

25-29 afos: 72.933

30-34 afos: 70.936

Total, hombres (20-34 afios): 218.434

Mujeres

20-24 anos: 74.703

25-29 afos: 77.365

30-34 afos: 76.258

Total, mujeres (20-34 afios): 228.326

Poblacion total estimada (20-34 afios): 446.760 personas (INEC, s. f.).



Aplicacion de tasas por géenero

Para determinar el nimero de ciclistas potenciales, se aplicé la tasa de participacion
deportiva de la region Sierra, la cual es del 43,4% segun la Encuesta de Condiciones de Vida
(ECV) analizada por la Revista Gestion. Esta fuente destaca que la Sierra concentra la mayor
proporcién de poblacion activa en el pais y que el deporte amateur se concentra en zonas
urbanas por el acceso a infraestructura. Aplicando este porcentaje a los datos demograficos
actuales, obtenemos estimados de:

Hombres

218.434 * 0,434 = 94.799.

Mujeres

228.326 * 0,434 = 99.093.

Total =193.892 personas.

Calculo de la muestra

Para obtener una muestra representativa de este universo de ciclistas en Quito, se

utilizé la férmula para poblaciones finitas bajo los siguientes parametros estadisticos:

Datos

N =193.892 personas Férmula

Z = 1,96(confianza del 95%) Z?-p-q
n— -—m—

p=05 &

g=05

e = 0,07(error del 7%)
Total = 195, 8 personas

Tras la aplicacion de la formula de muestra, se determind que se necesita de 196

encuetados, garantizando un 95% de confianza y un 7% de margen de error, estos resultados



permiten sustentar el estudio con datos estadisticamente validos y confiables para la toma de
decisiones.
Instrumento de Recoleccion de Informacidn y Andlisis de Resultados

Tabla 4 Instrumento de recoleccién de informacion

Datos generales
1. Edad:
OPA 20 — 25 afios
OPB 25 — 34 afios
OPC Més de 34 afios
2. Género:
OPA Femenino
OPB Masculino
OPC Prefiero no decirlo
3. ¢En qué zona de Quito vive?
OPA Norte
OPB Centro
OPC Sur
OPD Valles (Tumbaco, Los Chillos, etc.)
Conocimiento del producto
4. ¢Ha escuchado hablar sobre geles energéticos?
OPA Si
OPB No
5. ¢Ha probado anteriormente geles energéticos?
OPA Si
OPB No
6. Si respondid "Si", ¢qué le parecig?
OPA Excelente
OPB Bueno
OPC Regular
OPD Malo
OPE No me agrado
Habitos de consumo
7. ¢Con qué frecuencia consume geles energéticos?
OPA Antes de entrenamiento
OPB Durante el entrenamiento
OPC Después del entrenamiento
OPD Ocasionalmente (competencias)
OPE Ninguna
8. ¢Por cuél de estos motivos consumes o te animarias a consumir geles energéticos?
OPA Mejorar rendimiento en el entrenamiento




OPB Obtener energia durante el entrenamiento

OPC Por recomendaciones de otros deportistas

Preferencias

09. ¢ Queé tipo de sabores prefieres para los geles energéticos?

OPA Pifia Coco

OPB Higo

OPC Menta

10. ¢ Qué tipo de presentacion le parece mas atractiva?

OPA Contenedor plastico

OPB Sachet laminado abre facil

OPC Botella pléstica

OPD Botella de vidrio

11. ¢ Qué cantidad de contenido le parece ideal para consumir el gel energético?

OPA 30 gr

OPB 40 gr

OPC 60 gr

OPD 100gr

12. ¢ Cuénto estaria dispuesto(a) a pagar por un gel energético?

OPA $2.25 - $3

OPB $3.25 - $4

OPC Més de $4

13. ¢ Donde preferiria adquirir este producto?

OPA Tienda fisica deportiva

OPB Tienda virtual

OPC Eventos deportivos

14. ¢ En qué medios le gustaria ver publicidad, ofertas, promociones de este producto?

OPA Instagram

OPB TikTok

OPC Sitio web / tienda online

OPD YouTube anuncios

OPE Otros ¢ Especifique cual?

Tabla 5 Presentacion de resultados

Descripcién Pregunta Resultados Generales
OPA OPB OPC OPD OPE
Pregunta 1 ;Cual es su rango de edad? 28%  36% 29% 0% 0%
Pregunta 2 ;Cual es su género? 44%  54% 2% 0% 0%
Pregunta 3 ¢En qué zona de Quito vive? 34%  28% 14% 24% 0%
Pregunta 4 ¢Ha escuchado hablar sobre geles 80%  20% 0% 0% 0%

energéticos?




Pregunta 5 ¢Ha probado anteriormente geles 71%  29% 0% 0% 0%

energéticos?

Pregunta 6 Si respondi6 "Si", ;qué le pareci6? 4%  41% 16% 4% 5%

Pregunta 7 ;Con qué frecuencia consume geles 16%  35% 11% 22% 16%

energeticos?

Pregunta 8 ¢ Por cual de estos motivos consumes o 31% 3% 28% 4% 0%

te animarias a consumir geles energéticos?

Pregunta 9 ;Qué tipo de sabores prefiere o 45% 6% 47% 2% %

preferiria para los geles energéticos?

Pregunta 10 ¢Qué tipo de presentacion le parece 5% 62% 3% 30% %

mas atractiva?

Pregunta 11 ;Qué cantidad de contenido le parece 11% 19% 42% 28% 0%

ideal para consumir el gel energético?

Pregunta 12 ; Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar 56% 37% 7% 0% 0%

por un gel energético?

Pregunta 13 ¢ Ddnde preferiria adquirir este 34%  38% 28% 0% 0%
producto?
Pregunta 14 ¢En qué medios le gustaria ver 3% 29% 24% 6% 4%

publicidad, ofertas, promociones de este producto?

Nota: Elaboracion propia

Los resultados de la encuesta permiten comprender con mayor precision el perfil del
publico objetivo (Véase en Anexo 1). En primer lugar, se observa que la mayoria de
encuestados corresponde a adultos jovenes en edades entre 26 a 46 afios y que existe un
equilibrio entre géneros; por lo tanto, el producto mantiene un enfoque inclusivo. Ademas,
dado que gran parte de los participantes reside en el norte y centro de Quito, la distribucion
inicial deberia centrarse estratégicamente en estas zonas.

Por otra parte, se evidencia que el 80% ha escuchado sobre los geles energéticos y
el 71% ya los ha probado, lo que demuestra una alta familiaridad con el producto. No

obstante, aunque la percepcion general es positiva, todavia existen oportunidades para



mejorar el sabor y la experiencia de consumo. Asimismo, el uso es mayoritariamente
ocasional, lo que sugiere que las estrategias comerciales deben enfocarse en actividades
deportivas recreativas.

En relacién con las preferencias, predominaron los sabores frutales y citricos, asi
como la presentacion en sachet por su practicidad. Del mismo modo, la mayoria considera
ideal una porcion media y estaria dispuesta a pagar un precio moderado. Finalmente, los
consumidores prefieren adquirir el producto en tiendas deportivas, mientras que las redes
sociales se posicionan como el principal medio para su promocién. Estos resultados

respaldan la viabilidad del proyecto.

Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Se realizé una segunda entrevista a profundidad a los mismaos tres ciclistas con
quienes se trabajé durante el primer testeo. En esta ocasion, se tomaron en cuenta tanto las
sugerencias obtenidas en las encuestas aplicadas al tamafio de muestra poblacional como las
recomendaciones proporcionadas directamente por los deportistas. Durante el segundo testeo,

degustaron los sabores pifia-coco y menta, obteniendo el siguiente feedback:

Confirmaron que el gel es facil de consumir durante el entrenamiento, lo cual
representa una ventaja importante frente a otros productos similares. Ademas, mencionaron
que los sabores probados en especial pifia-coco y menta les result6 agradables para su uso
deportivo. Asimismo, calificaron su experiencia en el segundo testeo con 4 sobre 5 puntos,
sefialando que percibieron un mejor rendimiento y una sensacion de energia sostenida en

comparacion con otras marcas, tanto importadas como nacionales.

Finalmente, comentaron que muchos geles disponibles en el mercado suelen ser

demasiado liquidos para su preferencia y no ofrecen el mismo nivel de performance. Por



tanto, el producto evaluado fue percibido como mas equilibrado, ni liquido ni muy espeso, lo

que es aceptado dentro del grupo de ciclistas que realizamos el testeo.
Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Figura 3 Prototipo 2.0

Nota: Elaboracién propia

El prototipo 2.0 presenta una version significativamente mejorada del gel energético,
evolucionando desde un sachet genérico sin identidad visual hacia un empaque profesional
totalmente alineado con la marca desarrollada. Esta nueva propuesta incorpora sachet con
abre facil que mantienen la practicidad y proteccion del contenido, pero ahora integran un
logotipo deportivo y dindmico que combina elementos de ciclismo y naturaleza, acompafiado
de una tipografia moderna y colores representativos del Ecuador. Ademas, se incluye un
empaque externo tipo caja que contiene tres sachet, disefiado para comunicar mayor calidad,

facilitar la presentacién comercial y reforzar la identidad del producto. Este prototipo



actualizado no solo mejora la percepcidon de valor, sino que también aporta coherencia visual

y profesionalismo, elementos fundamentales para su validacion en el mercado.
Modelo de Monetizacion

Nuestro modelo de monetizacidn abarca una estrategia de venta directa al
consumidor final (B2C) en diversos canales, considerando principalmente a nuestra tienda
virtual online que ofrecera nuestro producto (Unidad o pack) que incluyen ventajas
competitivas significativas que motiven a deportistas amateurs a decidirse por el producto
y asegurar ingresos. Ademas, la venta directa en eventos deportivos funcionara como
contacto directo con el mercado objetivo, la prueba inmediata y la transaccion directa,
dando a conocer ofertas exclusivas.

Presentacion Comercial del Prototipo

Figura 4 Captura de pantalla video promocional

Nota: Elaboracion propia.

Enlace:https://www.instagram.com/reel/DUhAXI Dfia/?igsh=MWN60WQydGgxd2VVOOA==



https://www.instagram.com/reel/DUhAXI_Dfia/?igsh=MWN6OWQydGgxd2V0OA%3D%3D

ESTUDIO TECNICO Y MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL

Localizacion

El centro de operaciones esta ubicado en una vivienda en el sector del norte de
Quito, Conjunto Nueva Granizada, el lugar esta adaptado para la produccion, la cual,
cuenta con infraestructura basica y acceso a servicios como agua, electricidad e internet.
Ademas, la zona es segura y permite trabajar con protocolos de bioseguridad. Aunque el
espacio es limitado, puede optimizarse y a futuro pensar en expansion a un local fisico.
Desde este lugar se gestionaran tanto las ventas online como la logistica para la

participacién en eventos deportivos, conforme el modelo B2C.
Operaciones (Mapa de procesos)

Figura 5 Mapa de proceso
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Mapa de procesos disefiado para Natural Sport Gel representa de manera integral
al flujo de valor de la empresa, estructurandose en tres grandes bloques: procesos
estratégicos, operativos y de apoyo.

Desde la direccion y planificacion general, se coordinan las actividades operativas
claves desde la gestion de compras, produccién de geles, gestion comercial y ventas
(online y en eventos deportivos), la distribucion logistica, marketing digital y
comunicacion, control de calidad y las debidas certificaciones (ARCSA) requeridas para
la produccion y comercializacion. Este mapa de proceso sustenta y optimiza toda la
operacion, garantizando el cumplimiento normativo, presencia en el mercado objetivo y
sostenibilidad financiero. Se pretende que este mapa sea un modelo claro, escalable y
centrado en el cliente, alineado con las naturaleza digital y deportiva de la idea de

negocio.
Disefio Organizacional y funciones

Figura 6 Organigrama

Organigrama Natural Sport Gel

Gerente General

l
! ! ! !

Jefaura de . Administrativo y
Comercial ti
Produccién Marhating Contabilidad

|

Asistente de
Produccion

Nota: Elaboracion propia



La estructura organizacional propuesta para Natural Sport Gel S.A.S. se ha
disefiado bajo un modelo jerarquico-funcional, el cual es ideal para emprendimientos en
etapa inicial de desarrollo por su claridad, simplicidad y capacidad para distribuir
eficientemente las responsabilidades entre el equipo fundador y sus socios integrantes. La
organizacion se divide en tres areas coordinadoras principales que dependen de la
Direccion General, encargada de la vision estratégica, la toma de decisiones globales y la
supervision integral del proyecto y de cada una de las coordinaciones.

La Coordinacion Operacional concentra el nlcleo productivo del negocio,
gestionando la Produccién y Logistica (elaboracion artesanal de geles, envasado y
gestion de inventarios del producto final) y el Control de Calidad (cumplimiento de
protocolos y normativas sanitarias, especialmente de ARCSA y demaés entes de control).

La Coordinacion Comercial es el motor de ingresos y contacto con el mercado,
dividida en Ventas y Distribucién (canales online, eventos y alianzas con tiendas
deportivas) y Marketing Digital (gestion de redes sociales, contenido y fidelizacion y
plataformas web). Finalmente, la Coordinacion Administrativa asegura la sostenibilidad
legal y financiera, con Administracion y Legal (tramites, contratos y cumplimiento SAS)
y Finanzas y Contabilidad (presupuestos, flujo de caja e informes tributarios).

Esta estructura permite una clara asignacion de roles, facilita la comunicacion agil
y es escalable. Cada coordinacion puede ser liderada por uno o dos de los socios, segun
sus competencias, garantizando que todas las funciones criticas estén cubiertas de manera

formal y profesional desde el inicio de operaciones y en el desarrollo de cada area.
Conformacion Legal

Para la formacion legal del proyecto se ha decidido constituir la empresa bajo la
razon social Natural Sport Gel S.A.S, adaptando la figura juridica de Sociedad por

Acciones Simplificada (SAS), debido a que este tipo de compafiias permite una



constitucion agil, responsabilidad limitada y no exige un capital minimo elevado, lo que
favorece a los emprendimientos digitales en Ecuador(Taxo, 2024), el proyecto Natural
Sport Geles S.A.S, se dedicara exclusivamente a la venta en linea de geles energeticos
naturales vamos aprovechar las ventajas del comercio electronico, reduccion de costos
operativos y la ampliacion del alcance de mercado a nivel nacional(Arte Flims, 2025).
Para garantizar una operacion legal y transparente se gestionara la obtencion de Registro
Unico de Contribuyentes (RUC) ante el servicio de Rentas Internas y el registro sanitario
correspondiente ante ARSCA, de esta forma cumpliremos con las normativas tributarias

y sanitarias en el pais lo que nos permitira el crecimiento ordenado, seguro y sostenible.

PLAN DE MARKETING

Marketing Mix (4Ps)

Producto

e Producto de nicho especializado

El gel energético se posiciona como un producto de nicho, dirigido especificamente a
ciclistas amateurs y deportistas recreativos, diferenciandose de marcas masivas importadas.
La formulacion natural, la doble linea (con y sin cafeina) y los sabores de alta aceptacion
local responden a necesidades reales de rendimiento y bienestar, fortaleciendo la percepcién

de especializacién y cercania con el consumidor ecuatoriano.
e Diferenciacion por valor saludable y origen local

El producto se diferencia mediante el uso de ingredientes naturales, sin colorantes ni
conservantes artificiales, reforzando una propuesta de valor basada en salud, sostenibilidad e
identidad ecuatoriana. Esta estrategia permite competir frente a productos importados, no por

volumen, sino por valor percibido y confianza.



Precio

e Precio competitivo de penetracion

Se adopta una estrategia de precio de penetracion, ofreciendo el gel energético a un valor
accesible frente a las marcas internacionales. Esta estrategia busca facilitar la prueba del
producto, acelerar la adopcion en el mercado local y captar rapidamente participacién entre

deportistas amateurs sensibles al precio.

e Precio psicolégico

El precio se establece dentro de rangos psicoldgicos aceptados por el consumidor,
alinedndose con los resultados de la investigacién de mercado. Esto permite transmitir
percepcion de calidad sin generar barreras econdémicas, favoreciendo la recompray el

consumo frecuente.

Plaza

e Distribucién directa B2C (e-commerce)

Se fomentara alianzas con tiendas deportivas especializadas para participar en eventos

deportivos locales. Esta estrategia fortalece la presencia de marca en espacios donde se

concentra el publico objetivo, generando confianza, visibilidad y contacto directo con el

consumidor.

e Distribucidn selectiva en puntos estratégicos

La estrategia de distribucion selectiva se ejecutara mediante la presencia directa en
eventos deportivos locales, ferias especializadas y puntos de activacion propios situados en
zonas de alta concurrencia de atletas. Con ello, posicionaremos la marca en el entorno del

publico objetivo, permitiendo que el consumidor interactie con el producto sin



intermediarios. De este modo, se garantizara un contacto directo y personalizado,

optimizando la visibilidad y construyendo un vinculo de confianza con el cliente final.

Promocion
A continuacion, en el siguiente apartado que corresponde a plan de marketing, se detallan de
manera especifica y pormenorizada el objetivo y las estrategias de comunicacion con su

respectiva planificacion.
Plan de Marketing

Objetivo general del plan de marketing

Establecer el reconocimiento de marca (Brand Awareness) de Natural Sport Gel en el
mercado de ciclistas y deportistas amateurs de la ciudad de Quito durante el afio 2026,
logrando que el consumidor identifique el producto como su referente de suplemento

energético natural y rendimiento fisico en puntos de venta online y de activacion directa.

Definicion de Estrategias, Acciones y presupuesto

Tabla 6 Plan de marketing

Tiempode  Presupuesto

Estrategia Accion ejecucion (USD)

Posicionamiento Accion 1: Creacion de contenido educativo y
de marca en promocional en Instagram, TikTok y Facebook 6 meses $2,500.00
redes sociales.  (beneficios, uso del producto, tips deportivos).

Accion 2: Colaboracioén con ciclistas amateurs

. . 4 meses $1,500.00
locales para generar contenido auténtico.

Activacionde  Accion 3: Presencia en eventos deportivos y

marcay prueba  gic|isticos con degustaciones y ventas directas. 6meses  $2,000.00
de producto.

Accion 4 Promociones de lanzamiento (packs 3 meses $1,000.00
promocionales y descuentos por recompra).

TOTAL $ 7,000.00

Nota: Elaboracion propia



Presentacion de las estrategias de marketing

Las actividades planteadas se derivan directamente de las estrategias definidas en
el Plan de Marketing (Tabla 6) y tienen como finalidad garantizar una ejecucion
coherente y eficiente de las acciones de posicionamiento y activacion de marca.

Por tanto, se desarrollaran piezas comunicacionales educativas e informativas en
redes sociales, enfocadas en los beneficios del producto, su uso y su relacién con héabitos
saludables. De manera complementaria, se implementaran acciones promocionales
asociadas al lanzamiento del producto, orientadas a incentivar la prueba y la recompra.
Asimismo, se contempla la produccion de contenido audiovisual para reforzar el
posicionamiento de marca y ampliar su alcance en plataformas digitales.

Finalmente, se prevé la implementacion de un canal de comercio electrénico
como soporte a las estrategias de venta directa, contribuyendo a la accesibilidad del

producto y al fortalecimiento del modelo comercial propuesto.

Figura 7 Disefio post para Instagram
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Figura 8 Captura de pantalla promocional para Tik Tok
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EVALUACION FINANCIERA

La presente evaluacion financiera tiene como objetivo determinar la viabilidad

econdmica y la rentabilidad del proyecto "Natural Sport Gel Ecuador” para el periodo 2026-

2030. Este analisis transforma las proyecciones operativas y de mercado en flujos monetarios

para medir la capacidad del negocio de generar valor y recuperar la inversion inicial.

Tabla 7 Inversién Inicial

Inversién total

Propiedad planta y equipo $15.100,00
Capital de trabajo $7.863,44
Total, Inversion $22.963,44

La inversion total de nuestro proyecto de titulacion es de USD 22.963,44, donde
el 65,8% corresponde a propiedad, planta y equipo y el 34,2% a capital de trabajo.
Hemos estructurado una inversién equilibrada que prioriza los activos productivos y

asegura liquidez para iniciar operaciones de manera eficiente.
Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja

Estado de Costos
El modelo de negocio se basa en una penetracion de mercado del 0,73% sobre un

mercado meta de 193.892 unidades, lo que representa una conversion anual de 50.808

unidades. Con un precio de venta de $2,17 y un costo variable unitario de $1,08, el proyecto

opera con un margen de contribucién del 50% ($1,09 por unidad).

Estado de Pérdidas y Ganancias

El desempefio financiero muestra un crecimiento sostenido y una solida capacidad de

generacién de efectivo:

e Crecimiento en Ventas: Los ingresos escalan de $110.464 en el Afio 1 a $173.817 en

el Afo 5.



e Utilidad Neta: Se observa una rentabilidad creciente, pasando de $7.953 a $15.375 al
cierre del quinquenio.

e Recuperacion de Inversidn: Sobre una inversion inicial de $22.963, el flujo de caja se
torna positivo en el Afio 2.

e Sostenibilidad: Al Afio 5, el flujo de caja acumulado alcanza los $46.810, duplicando
la inversion inicial y confirmando la viabilidad financiera del proyecto.
Nota: El detalle pormenorizado de los estados financieros Costos, P&G y Flujo de

caja, véase en el Anexo 2.

Tabla 8 Punto de Equilibrio

PRODUCTO P1

CANTIDAD 50808
PARTICIPACION 100%
PRECIO VENTA $2,17
COSTO VARIABLE $1,08
MARGEN CONTRIBUCION $1,09
MARGEN CONTRIBUCION $1.09
PORCENTUAL '

COSTOS FIOS $43.227,00
PUNTO DE EQUILIBRIO GLOBAL $39.566,92

PUNTO DE EQUILIBRIO ESPECIFICO $39.566,92

Necesitamos vender 39.566,92 unidades (lo que representa USD 86.028,88 en
ingresos) para cubrir nuestros costos totales y alcanzar el punto de equilibrio. Como
proyectamos vender 50.808 unidades en el primer afio, superamos el punto de equilibrio
y comenzamos a generar utilidades estimadas de $12.281,18.

Figura 10 Grafico de Punto de Equilibrio




Tabla 9 Indicadores Financieros (WACC, VAN y TIR) y Periodo de Recuperacion

WACC 13,35%
PROYECTO
PROYECTO AJUSTADO
VALOR ACTUAL NETO $27.980,99 $27.879,85
TIR 53% 84%
Indice de Rentabilidad 2,22 $ 3,43
Periodo de recuperacion 1,26 afios

Nuestro WACC es 13,35%, la TIR alcanza el 53% y el VAN es positivo. Al ser la
TIR mayor que el WACC, concluimos que nuestro proyecto de tesis es rentable,
sostenible y atractivo desde el punto de vista financiero.
Valor Actual Neto (VAN)

El proyecto presenta un VAN de USD 28.341,02, lo que confirma que genera

valor y es financieramente viable para nosotros como equipo emprendedor.
Escenarios Financieros

Escenario 1 Pesimista - 20% utilidad

Con una reduccién del 20% en la utilidad, el proyecto genera menores ganancias, pero
mantiene crecimiento anual y flujos positivos.
La utilidad operativa va de $9.824 a $16.611 en cinco afos.
El flujo ajustado se mantiene positivo cada afio.
El proyecto sigue siendo rentable porque:

VAN: $16.989 (positivo)

- TIR: 39%

Conclusion: Aun con menor utilidad, el proyecto continda siendo financieramente viable.
Escenario 2 Optimista + 20% utilidad

Con un incremento del 20% en la utilidad, el proyecto mejora significativamente su

rentabilidad y genera mayores flujos de efectivo cada afio.



La utilidad operativa crece de $14.737 en el Afio 1 a $24.917 en el Afio 5.
El flujo ajustado aumenta de $11.275 a $18.982, mostrando una fuerte generacion de
efectivo.

e Indicadores financieros:

VAN: $38.972 (positivo y alto)

- TIR:66%
Conclusién: En un escenario favorable, el proyecto es altamente rentable, recupera la
inversion con mayor rapidez y genera una solida rentabilidad para los inversionistas.

Nota: El detalle de Escenarios pesimista y optimista, véase en anexo 3.
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

e Viabilidad de Mercado: Existe una demanda insatisfecha en Quito, donde el 80% de
los deportistas conoce el producto, pero enfrenta barreras de costo y exceso de
aditivos en marcas importadas. La propuesta de sabores locales (pifia-coco, menta) y
componentes naturales fue validada positivamente por el pablico objetivo.

e Factibilidad Financiera: El proyecto es rentable incluso en escenarios pesimistas (TIR
del 39%), alcanzando una TIR del 67% en el escenario esperado, lo que demuestra
una alta capacidad de retorno de inversion.

e Diferenciacion: La estrategia de posicionarse como un producto de nicho artesanal
hecho en Ecuador permite competir frente a grandes marcas mediante la identidad

local y precios mas accesibles.

Recomendaciones

e Gestion Regulatoria: Priorizar la obtencion del registro sanitario ARCSA para

garantizar la seguridad alimentaria y permitir la expansion a tiendas deportivas fisicas



y eventos masivos.

Estrategia Digital: Enfocar el marketing en Instagram y TikTok, ya que son los
canales preferidos por el segmento de 26 a 46 afios para informarse sobre
suplementos.

. Optimizacion Logistica: Iniciar la distribucidn estratégica en el norte y centro
de Quito, areas donde reside la mayor concentracion de clientes potenciales

interesados en el producto.
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ANEXQOS

Anexo 1: Gréfico de resultado de encuestas

1. ;Cuél s su rango de edad?

® 20-25afios
® 25-34afos

®  M3s de 34 afios

2. ;Cudl es su género?

@® Femenino 89
@® Masculino 109
@ Prefiero no decirlo 4

3. ;En qué zona de Quito vive?

® Norte
@® Centro
® Sur

® Valles (Tumbaco, Los Chillos, etc.)

4, ;Ha escuchado hablar sobre geles energéticos?

® Si 161
® No 41

69
56
28
49

Mas detalles

3%

44%

54%

34%

14%

28%

80%



5. ;Ha probado anteriormente geles energéticos?

® S 143
® No 59

6. Si respondid "Si", jqué le parecio?

@ Excelents 55
@ Bueno 67
@® Regular 26
@ Malo 2
@ No me agrado 9
@ Otras 5

7. ;Con qué frecuencia consume geles energéticos?

@® Antes de entrenamiento 46
@ Durante el entrenamiento 99
@® Después del entrenamiento 30
@ Ccasionaimente (competencias) 84
@® Ninguna 46

29%

%
]
|
]

1
]
|
0 20 40 60
22%
35%
1%

8. ;Por cual de estos motivos consumes o te animarias a consumir geles energéticos?

® Mejorar rendimiento en el entrenamiento
@ Obtener energia durante el entrenamiento
@ Por recomendaciones de otros deportistas

® Ninguna

\
31%
o7 28%
116
8

80



9. ;Qué tipo de sabores prefiere o preferiria para los geles energéticos?

® PifaCeco 135

® Higo 18
@® Menta 128
® Orras 6

10. ;Qué tipo de presentacion le parece mas atractiva?

@ Contenedor plastico
@ Sachet laminado abre facil
@ Botella pléstica

@® Otras

11. ;Qué cantidad de contenido le parece ideal para consumir el gel energético?

@® 30gr 26
@® 40gr 44
® 60gr 95
® 100gr 63

125

61

12. ;Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por un gel energético?

@® $225-%3 118
® $325-8%4 78

® Masde $4 14

O

6%
5%
,
30%
©,
62%
%
28% \
19%
42%
7%
37%
56%



13. ;Donde preferiria adquirir este producto?

4%
@ Tienda fisica deportiva 119

@ Tienda virtual 133

28%
3
@ Eventos deportivos 96 \
38%

14. ;En que medios le gustaria ver publicidad, ofertas, promeciones de este producto?

® instagram 138 e ———————
® TikTek 08 T ——T]

@ Sitic web / tienda online 91 [T ———

@ Youtube snuncios 2 =i

® Otros ;Especifique cual? i5 1}

o
&
8



Anexo 2: Tablas de Evaluacidn financiera
Estado de Costos

COSTO DE MATERIA PRIMA X UNIDAD $ 0,49
COSTO DE MANO DE OBRA $0,32
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION $ 0,27
COSTO TOTAL UNITARIO $1,08
MARGEN DE GANANCIA 50%
PRECIO DE VENTA $2,17

COSTO TOTAL UNITARIO $1,08

CANTIDADES 50808

COSTO TOTAL $ 54.955,86

NUMERO DE OPERARIOS 2

CANTIDADES BAJO DEMANDA 50808
COSTO MANO DE OBRA ANUAL $ 8.173,56
COSTO TOTAL MANO DE OBRA $ 16.347,13
COSTO MANO DE OBRA UNITARIO $ 0,32

COSTOS TOTALES | $54.955,86| $61.550,57 | $68.936,63 | $77.209,03 | $86.474,11

| Probucto |
MERCADO META 193.892,00
0,7279% DE PENETRACION MERCADO 1.411,34
CONVERSION (VENTA ANO) 50.808,24
CANTIDAD 50.808,24
PRECIO DE VENTA S/IVA $ 2,17
VENTAS ANO 1 $ 110.464,04

49



Estado P&G (Pérdidas y Ganancias)

$ $ $
Ingresos ventas $ 110.464,04 $ 123.719,73 138.566,10 155.194,03 173.817,31
Costo de $ $ $
Produccion $ 54.955,86 $ 61.550,57 68.934,63 77.209,03 86.474 11
o $ $ $
Utilidad Bruta $ 55.508,18 | $ 62.169,16 69.629,46 77.985,00 87.343,20
() Gastos $ 4071600 | $  45.601,92 $ $ $
Operacion 51.074,15 57.203,05 64.067,41
. $ $ $
(-) Depreciacion $ 251,00 | $ 2.511,00 2.511,00 251,00 251,00
TH -4 $ $ $
Utilidad Operacién $ 1228118 | $ 14.056,24 16.044,31 18.270,95 20.764.79
Gastos Financieros | $ 676,86 | $ 1.401,16 $ $ $
1079 23 703 34 264 42
Utilidad Antes de $ $ $
Impuestos $ 10.604,33 | $ 12.655,09 14.965,08 17.567,61 20.500,35
Impuesto a la Renta $ $ $
25% $ (AR $ S 3.741,27 439190 5.125,09
o $ $ $
Utilidad Neta $ 795324 | $ 9.491,32 1122381 131757 1527527

Flujo de caja

Afos 0 1 2 3 4 5

. $
UTILIDAD OPERACION $12.28118 | $14.056,24 |$16.044,31 | $18.270,95 |20.764,79
(+) DEPRECIACIONES $2.51,00 | $251,00 $ 2.511,00 $2.511,00 $2.51,00
{-) IMPUESTOS $2.651,08 | $3.163,77 $ 3.741,27 $ 4.391,90 $ 5.125,09
{-) INVERSIONES $ -22.963,44
(=) FLUJO DEL
PROYECTO $-22.963,44 | $12.14110 | $13.403,47 | $14.814,04 | $16.390,05 | $18.150,69
(+) PRESTAMO $11.481,72
(-} GASTOS
FINANCIEROS $1.676,86 | $1.40116 $1.079,23 $ 703,34 $ 264,42
{-) AMORTIZACION
PRESTAMO $1.644,49 | $1920,19 $2.242,11 $2.618,01 $ 3.056,92
(=) FLUJO DEL
PROYECTO AJUSTADO | $-11.481,72 | $8.819,76 | $10.08213 | $11.492,70 | $13.068,70 $14.829,35
Flujo acumulado $-11.481,72 | $-2.661,96| $7.420,16 $18.912,86 $ 31.981,56 $ 46.810,91




Anexo 3 Tabla de Escenarios

Escenario pesimista +20%

FLUJO DE CAJA

FINANCIERO ESCENARIO PESIMISTA

Anos 0 1 2 3 4 5

) $

UTILIDAD OPERACION 9.824,95 | $11.245,00 $12.835,45 $14.616,76 | $16.611,83

(+) DEPRECIACIONES $2.511,00 |$ 2.511,00 $ 2.511,00 $25100 |$ 251100

(-) IMPUESTOS $2.651,08 | $ 3.163,77 $ 3.741,27 $4.391,90 | $5.125,09

(-) INVERSIONES $ (22.963,44)

(=) FLUJO DEL $

PROYECTO $(22.963,44) | 9.684,864 |$10.592,22 $11.605,18 $12.735,86 |$13.997,74

(+) PRESTAMO $11.481,72

(-) GASTOS

FINANCIEROQS $1.676,86 |$1.40116 $1.079,23 $ 703,34 $ 264,42

(-) AMORTIZACION

PRESTAMO $1.644,49 | $1.920,19 $ 3.735,01 $4.187,92 |$ 4.695,74

(=) FLUJO DEL

PROYECTO AJUSTADO |$ (11.481,72) $ 6.363,52 | $7.270,88 $ 6.790,94 $ 7.844,60 |$9.037,57

VAN $16.989,53 | $14.036,44

TIR 39% 54%
Escenario optimista -20%

FLUJO DE CAJA

FINANCIERO ESCENARIO OPTIMISTA

Anos 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD OPERACION $14.737,42 | $16.867,49 | $19.253,18 | $ 21.925,14 & 924 917 T4
(+) DEPRECIACIONES $25N100 | $25100| $25100 | $25100 ¢ 281100
(-) IMPUESTOS $2651,08 | $3.06377 | $3.741,27 | $4.391,90 ¢ £17509
(-) INVERSIONES $ (22.963,44)

$

(=) FLUJO DEL PROYECTO $ (22.963,44) | $14.597,34 | $16.214,72 | $18.0229 | 20.044,24 & 99 A% AE
(+) PRESTAMO $ 11.481,72 - '
(-) GASTOS FINANCIEROS $1.676,86 $1.40176 | $1.079,23 $ 703,34 & o4nin
(-) AMORTIZACION '
PRESTAMO $1.644,49 | $192079 | $2.24211 | $ 261801 ¢ 2nEs 00
(=) FLUJO DEL PROYECTO TooTTE
AJUSTADO $ (11.481,72) | $11.275,99 | $12.893,38 | $14.701,56 | $16.722,89 ¢ 1

VAN $38.972,46 $38.871,31

TIR 66% 107%




