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RESUMEN

El presente proyecto de tesis tiene como objetivo principal realizar un estudio
de factibilidad que permita identificar la viabilidad econdmica y financiera para
la produccion y comercializacion de pitahaya deshidratada en la ciudad de
Guayaquil. La pitahaya posee grandes beneficios nutricionales, por lo que se
pretende contribuir a la popularizacion de la fruta, ofreciendo un producto con
valor agregado, con énfasis en la prolongacion de su vida Gtil y la conservacion
de todos sus nutrientes. Con respecto al estudio de mercado realizado se
comprobé que la mayor parte de los encuestados consumiria nuestro
producto. Por otro parte, el 97% esta a favor de la importancia de llevar una
correcta alimentacion. Estos indicadores contribuyen a la idea de crear un
producto 100% natural a base de pitahaya puesto que recibiria una gran
acogida.

En el analisis financiero se pudo determinar que la inversidon necesaria para
el inicio del proyecto es de $58.454,00 de los cuales el 40% pertenecen a los
accionistas, y el 60% restante proviene de un préstamo a la CFN con una tasa
del 11,8% a cinco afios plazo. Efectuando la evaluacién financiera
considerando una tasa de descuento del 12%, se obtuvo un VAN de
$41.298,93 y una TIR de 35,30% con lo cual se pudo confirmar que el proyecto
es viable financieramente y factible economicamente, dado a que el VAN> 0

y la TIR es mayor a la TMAR.

Palabras Claves: Pitahaya, Deshidratacién, Snack, Plan de negocio,

Comercializaciéon
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ABSTRACT

The main objective of this thesis project is to carry out a feasibility study to
identify the economic and financial viability for the production and
commercialization of dehydrated pitahaya in the city of Guayaquil. The
pitahaya has great nutritional benefits, so it is intended to contribute to the
popularization of the fruit, offering a product with added value, with an
emphasis on extending its useful life and preserving all its nutrients. Regarding
the market study carried out, it was found that most of the respondents would
consume our product. On the other hand, 97% are in favor of the importance
of having a correct diet. These indicators contribute to the idea of creating a
100% natural product based on pitahaya since it would receive a great
reception.

In the financial analysis it was determined that the investment necessary for
the start of the projectis $ 58,454.00, of which 40% belong to the shareholders,
and the remaining 60% comes from a loan to the CFN with a rate of 11, 8%
five-year term. Carrying out the financial evaluation considering a discount rate
of 12%, a NPV of $ 41.298,93 and an IRR of 35,30% were obtained, with which
it was possible to confirm that the project is financially viable and economically

feasible, given that the NPV > 0 and the IRR is greater than the TMAR.

Keywords: Pitahaya, Dehydration, Snack, Business plan, Marketing
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RESUME

L'objectif principal de ce projet de these est de réaliser une étude de faisabilité
pour identifier la viabilité économique et financiére de la production et de la
commercialisation de pitahaya déshydratée dans la ville de Guayaquil. La
pitahaya a de grands avantages nutritionnels, c'est pourquoi elle est destinée
a contribuer a la vulgarisation du fruit, en offrant un produit a valeur ajoutée,
en mettant I'accent sur la prolongation de sa vie utile et la préservation de tous
ses nutriments. En ce qui concerne I'étude de marché réalisée, il a été
constaté que la plupart des répondants consommeraient notre produit. En
revanche, 97% sont favorables a limportance d'avoir une alimentation
correcte. Ces indicateurs contribuent a l'idée de créer un produit 100% naturel
a base de pitahaya car il recevrait un trés bon accueil.

Dans l'analyse financiére, il a été déterminé que l'investissement nécessaire
pour le démarrage du projet est de 58454,00 $, dont 40% appartiennent aux
actionnaires, et les 60% restants proviennent d'un prét a la CFN avec un taux
de 11, Mandat de 8% de cing ans. Réalisation de I'évaluation financiere en
considérant un taux d'actualisation de 12%, une VAN de 41.298,93 $ et un TRI
de 35,30% ont été obtenus, avec lesquels il a été possible de confirmer que le
projet est financierement viable et économiquement réalisable, étant donné

gue la VAN > 0 et I'lRR est supérieur au TMAR.

Mots Clés: Pitahaya, Déshydratation, Snack, Plan d'affaires,

Commercialisation
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INTRODUCCION

Problemaéatica

El problema central de este proyecto se basa en que la pitahaya no esta
recibiendo el reconocimiento que se merece. Una de las causas principales
es la falta de conocimiento que tienen las personas sobre esta fruta lo que
genera el desconocimiento total o parcial de sus propiedades y beneficios
nutricionales y medicinales. Para Guachamin, esto se debe en parte al “precio
gue tiene la fruta en el mercado y debido a la falta de apoyo que reciben los
agricultores de pitahaya en la produccién y comercializacion de la misma”

(2013, p. 19).

Por otro lado, en la actualidad la pitahaya recién se esta popularizando.
Huachi et al. (2015) sefial6 en su estudio sobre el desarrollo de la pitahaya en
Ecuador que segun el director de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento
de Calidad del Agro — Agrocalidad, el desarrollo comercial de esta fruta es
lento debido a que compite con otras frutas como la maracuyd, el mango, la
pifia y el banano, que por ser mas conocidas se han ganado un mayor

reconocimiento en el mercado.

Otra de las causas de nuestra problematica es el desaprovechamiento
de la pitahaya, lo cual limita la produccion y distribucion de la misma. El uso
principal de la pitahaya es alimenticio, sin embargo, su consumo se da en su
mayoria en pulpa o en fruta fresca, por lo que no ha sido explotada en su

totalidad para la elaboracion de otros productos derivados de la misma. Esto



genera una dificultad para los futuros emprendedores que quisieran buscar

maneras innovadoras de generar ingresos con la pitahaya.

De igual manera, como podemos notar, las enfermedades relacionadas
con habitos alimenticios inadecuados contindan en crecimiento, debido a que
los ecuatorianos por falta de tiempo ante sus distintas obligaciones o por falta
de informacion o interés, consumen alimentos que provocan dichas
enfermedades. Es por eso que las personas estdn mostrando cada vez mas
interés en llevar una vida mas saludable a través de los alimentos que
consumen. De hecho, segun la revista Quality Assurance and Food Safety, la
tendencia hacia una alimentacion saludable ha impactado mas sobre las
generaciones mas jovenes, los cuales parecen tender a la simplicidad y la

salud en sus elecciones de alimentos (Lupo, 2014).

A pesar de dichas limitaciones o restricciones, la pitahaya ha tenido un
crecimiento significativo en los ultimos afios a nivel nacional y mundial. “La
pitahaya es uno de los productos mas adquiridos en Estados Unidos y la
variedad ecuatoriana es altamente apetecida en diversos segmentos de este
mercado internacional, lo que se traduce en nuevas oportunidades
comerciales para la economia nacional” (Ministerio de Agricultura y Ganaderia

[MAG], 2019).



Antecedentes

Ecuador es un pais de emprendedores que conserva innumerables
productos creados, fabricados, producidos y vendidos por ellos mismos
utilizando materias primas obtenidas aqui mismo. Con el paso del tiempo y la
innovacion de productos, estos se han diversificado creando otros productos

perecederos y no perecederos a base de frutas, vegetales y otros alimentos.

El desarrollo agricola constituye uno de los medios mas importantes para
poner fin a la pobreza extrema, impulsar la prosperidad compartida y
alimentar a una poblacion que se espera llegue a 9700 millones de
habitantes en 2050. El crecimiento de la agricultura puede resultar hasta
cuatro veces mas eficaz que el de otros sectores para elevar los
ingresos de los mas pobres. Segun analisis realizados en 2016, el 65%
de los adultos pobres que trabajan vive de las actividades agricolas.

(Banco Mundial, 2019, parr. 1)

El auge de las especies de pitahaya como un cultivo de frutas es un
desafio cientifico con el potencial de un alto impacto agricola en los ingresos
de los productores, la industria y los consumidores. Actualmente, el principal
pais productor es Vietnam, con alrededor de 50,000 hectéareas. El interés en

estos cultivos de frutas estd aumentando (Tel-Zur, 2015).

En los dltimos afios, el consumo de pitahaya en Ecuador ha presentado
un crecimiento significativo a nivel mundial, principalmente debido a su
excelente calidad, delicioso sabor, forma Unicay por sus cualidades culinarias,

caracteristicas que aumentan su valor a la hora de su comercializacion. El



consumo de pitahaya ha tenido una gran demanda en el mercado mundial,
principalmente en los mercados europeo, norteamericano y asiatico, ultimo en
el cual, a pesar de tener produccion propia, siempre ha sido el principal destino
para la pitahaya ecuatoriana, seguido muy de cerca por el mercado

estadounidense (Cardoso y Vasquez, 2015; Den Herder, 2018).

La produccion mundial de pitahaya es de aproximadamente 10.345
hectareas y su oferta mundial no solo se refleja en América Latina (como
Nicaragua, Colombia, Ecuador y México), sino también en paises asiaticos
como Vietnam, Tailandia, entre otros. En América, el pais pionero de
produccion es Colombia, el cual se ha convertido en uno de los mayores
productores y exportadores de pitahaya amarilla, sin embargo, en Ecuador,
debido a su mejor apariencia, la produccién de esta fruta esta aumentando

(Mufioz, 2014 como se citd en Mufioz, 2018).

Segun Mufoz (2018), la pitahaya en Ecuador conforme al Ill Censo
Nacional Agropecuario realizado por el INEC en 2000 cubria una superficie
nacional de 165,50 hectareas, de las cuales se cosecharon 110 ha, con una
produccion que alcanzé 136 toneladas métricas. La provincia de Pichincha
obtuvo la produccién més alta seguida de las provincias de Morona Santiago,

Bolivar y Guayas (Tabla 1).



Tabla 1.

Produccién Nacional de Pitahaya en el Ecuador

Provincias del Superficie Superficie »
Produccién tm
Ecuador sembrada ha. cosechada ha.
Pichincha 103 84 64
Morona Santiago 38 28 35
Bolivar 9 4 2,5
Guayas 8 6 5

Tomado de: Estudio de factibilidad financiera para la produccion de pitahaya
Hylocereus undatus, Britt and Rose de exportacion, en la comuna Julio
Moreno, provincia de Santa Elena, por Mufioz, N., 2018. Recuperado de

https://repositorio.upse.edu.ec/xmlui/handle/46000/4489

En el ambito internacional, de acuerdo al Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones, la pitahaya ecuatoriana va dirigida
principalmente a Hong Kong, Canad4, Singapur, Paises Bajos, Indonesia, y
Francia, y la demanda internacional de esta fruta ha ido aumentado y se prevé
gue su consumo siga incrementando en los préximos afios, especialmente en
paises cuyos consumidores son mas conscientes al momento de escoger sus

alimentos (PROECUADOR, 2017, 2018).

En los ultimos afios se ha empezado a popularizar el término
“superalimento” en el ambito alimenticio para describir a los alimentos que
contienen propiedades y nutrientes beneficiosas para la salud de las

personas. Hoy en dia, los superalimentos son una parte inherente de las



lineas de productos en los supermercados. Especialmente en los paises
industrializados, la demanda de alimentos saludables y el interés asociado de
los consumidores en los ingredientes que promueven la salud en los alimentos

ha aumentado considerablemente (Graeff-Honninger y Khajehei, 2019).

Formulacién del Problema o necesidad

De acuerdo a la problemética explicada, el proyecto busca resolver la

siguiente necesidad:

¢,De qué manera es factible que se produzca y comercialice pitahaya

deshidratada en la ciudad de Guayaquil?

Justificacion

Una alimentacion saludable es aquella que proporciona todos los
nutrientes necesarios para el funcionamiento 6ptimo del organismo para asi
mantener la salud y reducir el riesgo de enfermedades. La Organizacion
Mundial de la Salud (OMS, 2019) detallé que las frutas y verduras son parte
importante de una dieta saludable y el bajo consumo de estas se relaciona
con una mala salud y mayor riesgo de enfermedades no transmisibles.
También estimaron que alrededor de 3,9 millones de personas murieron por
consumo inapropiado de estas en el 2017. Debido a esto, gracias a los
multiples valores nutricionales que la pitahaya posee, esta podria convertirse
en uno de los productos con mayor acogida en el mercado ecuatoriano y

extranjero.

La presente investigacion tiene como finalidad determinar la viabilidad

de la produccion y comercializacion de la pitahaya deshidratada.
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Actualmente, la pitahaya esta ganando popularidad a nivel nacional y
mundial, en comparacion a afios anteriores, gracias a sus cualidades
nutricionales. Ya que en el Ecuador hay una gran diversidad de frutas

exaticas, el proyecto presenta una valor agregado a la pitahaya.

Esto nos motiva a buscar nuevas maneras de consumo innovadoras e
igualmente saludables para la pitahaya, por lo que este proyecto se enfoca
en promover el consumo de la fruta de manera deshidratada para que las

personas puedan apreciar y beneficiarse de su valor nutricional y medicinal.

Las frutas deshidratadas, o secas, son una forma concentrada de
nutrientes de frutas frescas con menor contenido de humedad. También es
conocido que las frutas secas sirven como bocadillos saludables importantes
en todo el mundo y son un componente rico en nutrientes dentro de las
dietas. Los carbohidratos, principalmente azucares, son el componente
predominante de las frutas secas, la fructosa y glucosa son los principales
azucares que se encuentran (United States Department of Agriculture, 2018;

Alasalvar et al., 2020).

Objetivos del Proyecto
General
Realizar un estudio de factibilidad para determinar si es viable producir y

comercializar un snack a base de pitahaya deshidratada en la ciudad de

Guayaquil.



Especificos

e Evaluar el andlisis situacional del microentorno y macroentorno para

asi conocer las ventajas y desventajas del proyecto.

e Efectuar una investigaciéon de mercado que nos permita identificar los
gustos y preferencias, asi como también, el grado de aceptacion actual

sobre el producto.

e Establecer un plan de marketing para la elaboracién del snack de

pitahaya deshidratada en la ciudad de Guayaquil.

e Elaborar un estudio econémico y financiero que justifique la factibilidad

para el desarrollo del proyecto.

Marco Teorico
Pitahaya

La pitahaya, también conocida como fruta del dragén, es una fruta
exGtica nativa de América Central, proveniente de las especies Hylocereus y
Selenicereus de la familia Cactaceae, es decir que proviene de un cactus, el

cual se caracteriza por crecer en ambientes tropicales o subtropicales secos.

Posee una forma ovalada, un olor aromético y un sabor dulce y
agradable. Se puede encontrar varios tipos: amarilla por fuera y pulpa blanca
con semillas por dentro, roja por fuera y pulpa blanca o roja con semillas por
dentro. A pesar de su aspecto peculiar, la pitahaya se ingiere como otras frutas

normales: se corta por la mitad, se saca la pulpa, y las semillas también se



pueden ingerir. Ademas, se la puede utilizar para preparar otros productos

como batidos, yogurts, mermeladas y mas (Penelo, 2019).

Propiedades y beneficios de la pitahaya

La pitahaya es una fruta muy rica en fitonutrientes, antioxidantes,
vitaminas y minerales que ayudan a mantenerse saludables y a combatir el
envejecimiento debido a las propiedades nutritivas/nutricionales que tiene la

fruta como son:

Contiene vitamina C y minerales como la fibra, el hierro, el fosforo y el

calcio.

e Es muy refrescante, pues tiene un contenido alto de agua (casi el 90%

de la fruta es agua).

e Ayuda a reducir los niveles de azucar en la sangre.

e Actla también como antiinflamatorio.

e Mejora la digestion y es adecuada para el estrefiimiento.

e Debido a que es rica en agua y baja en carbohidratos, es ideal para

personas que siguen dietas de adelgazamiento (Penelo, 2019).

Origen y cultivo de la pitahaya

Al igual que toda la familia botanica de las cactaceas, las pitahayas son
nativas del continente americano. Esta especie, la cual cuenta con una gran
diversidad y singularidad, se encuentra en paises como México, Guatemala,

Honduras, Costa Rica, Brasil, Colombia y Ecuador. Sin embargo, en el
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Ecuador, a la pitahaya no se le presté mucha atencién en sus primeros afos,
por lo que la informacion sobre su origen es muy limitada, pero se conocia en
ese entonces la presencia de las pitahayas amarillas en varias provincias
como Pichincha y Morona Santiago (Mandujano et al., 2002; Rios y Pedersen,

1997).

La fruta del dragon es una planta perenne, trepadora, rupicola y epifita
gue requiere de apoyo para sostenerse, por lo que generalmente crece sobre
arboles y piedras. Respecto a su cultivo, incluso cuando comenzo y continda
en América, se ha extendido al continente asiatico y europeo (Montesinos et
al. 2015). La pitahaya necesita de climas célidos o tropicales subhimedos
para su cultivo, sin embargo, también crece en climas secos. Su temperatura
optima fluctia alrededor de 16-25°C, requiere una luminosidad muy alta y
debido a su aspecto rustico puede adaptarse a suelos secos. No obstante, se
prefieren suelos himedos con buen drenaje y un PH ligeramente acido con

rangos de 5,5 a 6,5 (Infoagro, s.f.).

Ecuador es esencialmente un pais agricola que, gracias a su ubicacion
en la mitad del mundo, posee un clima tropical - himedo y las temporadas de
invierno y verano. Todo esto contribuye y beneficia al excelente cultivo de
frutas y verduras para el consumo nacional e internacional (Guachamin,

2013).

La produccién de pitahaya en el Ecuador es variante en cada afio dado
gue tiene marcadamente dos estaciones en las que se obtiene la mayor

cosecha, una es entre febrero y marzo y la otra es entre julio y agosto.
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Dado la estacionalidad de la cosecha de pitahaya existen muchas
veces escases Yy otras veces sobreoferta, debido a los cambios de la

demanda. (L6pez, 2014, p. 23)

Proceso de deshidratacion

La deshidratacion es un proceso que consiste en reducir el agua que
contiene un producto, obteniendo asi un producto solido con un contenido de

humedad muy bajo (Colina, 2010, como se cité en Andrade, 2015).

En los ultimos afos, el proceso de deshidratacion se ha convertido en
una alternativa para la conservacion de las frutas, las cuales adquieren ciertos
beneficios mediante este proceso, como la reduccién de su peso y la
prolongacion de su vida util. A diferencia de lo que se piensa, las frutas
deshidratadas no pierden sus nutrientes al ser sometidas a este proceso; sin
embargo, al tratar de rehidratarlas, su sabor y textura ya no es la misma (Casp,

2010, como se cité en Andrade, 2015).

Produccién de deshidratados en Ecuador

Hasta la fecha, cerca de 10.000 toneladas de frutas se deshidratan en
el Ecuador y se conoce de la existencia de mas de 15 empresas
especializadas en este negocio, cuyo tan solo 10% de produccién es
destinado para el consumo interno. Estos productos se venden en distintos
puntos de venta, tales como supermercados o tiendas naturistas, y su precio
oscila entre USD 1.20 (50 gr) y USD 2.50 (120 gr) dependiendo de la fruta

deshidratada (Agronegocios, 2010, como se citd en Pasquel, 2016).
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El sector de frutas deshidratadas en el Ecuador ha venido cobrando
fuerza en los Ultimos afios y una gran variedad de frutas, tanto tropicales como
exgticas, son utilizadas para este proceso, siendo las mas nombradas el

banano, la pifia, el mango, la uvay la pitahaya.

El mercado de la Pitahaya deshidratada es relativamente nuevo en el
pais donde la elaboracién se llevo a cabo hace aproximadamente 3 afios; una
pequefia parte de la produccién es destinada al mercado local y un gran
porcentaje al mercado internacional (Suarez y Contreras, 2015, como se citd

en Cortez y Vernaza, 2019, p. 51).

Tipos de Deshidratacién

Secado Solar o Natural

Consiste en la eliminacion del contenido en agua de la fruta
aprovechando la energia solar. Este proceso se lleva a cabo con aire caliente
y Seco, que pasa a través de la fruta, generalmente colocada en una bandeja
dentro del secador.

De esta manera, la humedad contenida en los alimentos se evapora a
la superficie de estos y se transmite como vapor al aire circundante. Sin
embargo, este proceso no es muy conveniente ya que la velocidad de secado
es lenta y la exposicion directa de los alimentos a la luz solar puede tener un

efecto adverso sobre la calidad de la fruta (Almada et al., 2005).

Secado por Microondas
El secado por microondas es una tecnologia alternativa utilizado por la

industria alimentaria para diversos procesos como, descongelar, deshidratar,
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secar, cocinar, desinfectar, entre otros. Los microondas son radiaciones de
ondas electromagnéticas no ionizantes cuyas frecuencias oscilan entre 300

MHz y 300 GHz (Contreras, 2017).

El uso de este método de secado ofrece ventajas sobre los secadores
convencionales de aire caliente como, menor tiempo de secado, aumento de
eficiencia energética y el aprovechamiento del espacio por equipos pequefos
requeridos para el proceso de secado (Altan y Maskan, 2005, como se cit6 en

Alvarado, 2017).

Deshidratacion mediante maquinas industriales

Este proceso es generalmente utilizado por empresas con mayor
capacidad de produccion por lo que se requiere maquinarias industriales como
los deshidratadores de bandejas o el horno deshidratador, los cuales hacen
que el proceso de deshidratacion sea mas rapido, eficiente y en mayor
cantidad. Estas maquinas no requieren de personal que esté al pendiente de
las frutas, ya que al contar con una tecnologia avanzada, estas operan por si
mismas y permanecen encendidas en un limite de tiempo hasta obtener el

producto deshidratado (Cortez y Vernaza, 2019).

Comportamiento del consumidor

En el afio 2020, en Taiwan, Shin-Yun Sun realizo6 un estudio sobre el
comportamiento del consumidor hacia las comidas sostenibles y saludables.
El objetivo del estudio es explorar y examinar los factores que influyen a los
consumidores escoger este nuevo concepto, comida sostenible, este estudio

también se interesa en entender el interés al comprar este tipo de comida.
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Debido a la situacion actual, el tiempo y recursos se vieron limitados. El
estudio utilizé una plataforma de encuestas en internet llamada “DoSurvey”,
la encuesta se realiz6 en entre los meses de marzo y abril del 2016 y se
obtuvieron 333 cuestionarios utilizables. Los resultados indicaron que la
mayoria de los encuestados poseen al menos un nivel moderado de
conocimiento sobre alimentos sostenibles, también se muestra que el apoyo
de la familia y los amigos y el incentivo para la salud son los predictores mas
fuertes para el interés en la compra de los alimentos sostenibles. Por el otro
lado, la accesibilidad de los precios no obtuvo ningun impacto que influya en
la decisién de compra. Simplemente significa que no es el factor que fomenta
el interés de los consumidores por la compra sostenible de alimentos. Una vez
que las personas tienen interés en comprar alimentos sostenibles, ain pueden
depender en gran medida de la evaluacion de precios para tomar decisiones

de compra de alimentos sostenibles (Hsu et al., 2020).

Marco Legal

La Ley Organica de Salud, establece en el Art. 16:

El Estado establecerd una politica intersectorial de seguridad
alimentaria y nutricional, que propenda a eliminar los malos habitos
alimenticios, respete y fomente los conocimientos y practicas
alimentarias tradicionales, asi como el uso y consumo de productos y
alimentos propios de cada region y garantizara a las personas, el
acceso permanente a alimentos sanos, variados, nutritivos, inocuos y
suficientes. Esta politica estara especialmente orientada a prevenir
trastornos ocasionados por deficiencias de micronutrientes o
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alteraciones provocadas por desérdenes alimentarios. (Ley Organica

de Salud, 2006, p. 7)

De igual manera, la Ley Orgénica del Régimen de la Soberania Alimentaria

decreta en su Art. 27:

Incentivo al consumo de alimentos nutritivos.- Con el fin de disminuir y
erradicar la desnutricion y malnutricién, el Estado incentivara el
consumo de alimentos nutritivos preferentemente de origen
agroecologico y organico, mediante el apoyo a su comercializacion, la
realizacion de programas de promocion y educacion nutricional para el
consumo sano, la identificacion y el etiquetado de los contenidos
nutricionales de los alimentos, y la coordinacion de las politicas
publicas. (Ley Orgéanica del Régimen de la Soberania Alimentaria,

2010, p. 15)

16



CAPITULO 1: ANALISIS SITUACIONAL

Analisis del Microentorno
Historia

La empresa inicio sus actividades en el afio 2014 y su organizacion dia
a dia se caracteriza por construir una cosecha con las mejores practicas de
produccién sostenible. 60 hectareas de plantaciones de pitahaya, moringa
oleifera, pasto vetiver, paulownia y demas frutas no tradicionales, rodeadas
por el paisaje natural de Finca Casa Campo del Rocio, hacen parte de la
empresa Eskorural S.A. la Unica en el sector de la via a la costa Guayaquil -
Salinas que posee el 100% de su producto base para la exportacién y
consumo del pais. Actualmente, la cobertura de nuestros productos esta en
constante estudio para ofrecer al mundo fruta de altisima calidad (Eskorural,

2020).

Filosofia Empresarial
Mision
Convertirnos en el productor referente del mercado de frutas exoticas y

en el principal proveedor de frutas no tradicionales, plantas y pasto para el

consumo nacional.
Vision
En corto plazo ser el proveedor por excelencia de fruta exotica tanto

para el consumo nacional como para la exportacion.
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Valores

Sembramos con los mas altos estandares de calidad, de la mano de un
personal altamente calificado y con una politica de entrega y amor por lo que

hacemos.

Microlocalizacién

La Finca Casa Campo del Rocio, la cual forma parte de la empresa
Eskorural S.A. esta ubicada en el sector de la via a la costa, km. 49, Guayaquil
- Salinas. Mientras que las oficinas estan ubicadas en la ciudad de Guayaquil,

Pedro Icaza 738 y Garcia Avilés.

Figura 1.

Microlocalizacion

a
2°18'59.6"S 80°15'29.6'W Francisco Paula de Icaza

Zentro Ecuatoriano @) -
Norteameric

&

FINCA CASA CAMPO DELROCIO OFICINAS
KM. 49 VIA ALA COSTA, GUAYAQUIL - SALINAS, ECUADOR TELEFONO: 4593 99 P.ICAZA738 Y GARCIA AVILES, GUAYAQUIL, ECUADOR TELEFONO: 59342 305
2833222 +59398487 6994 241

Cartera de productos

EskoAgro: Consiste en la cosecha de pitahaya, moringa oleifera y

pasto vetiver para su posterior venta a nivel nacional e internacional.
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EskoComercial: La empresa también cuenta con una seccion mas
comercial, en la cual se dedican a la venta de varios modelos de piscinas

desmontables.

Bioseguridad: Debido a la situacién actual del pais, la empresa se ha
visto en la necesidad de tomar medidas preventivas para proteger la salud y
la seguridad de sus trabajadores y clientes, por lo que han incursionado de

igual manera en la venta de pruebas rapidas de COVID-19.

Cinco fuerzas de Porter
Amenaza de nuevos entrantes

La barrera de entrada para nuevos competidores es media porque la
industria alimentaria ha atraido el interés de varios empresarios que buscan
nuevos negocios para explotar las materias primas ecuatorianas y aprovechar
las facilidades que el gobierno pueda brindar. Aunque la inversion de capital
requerida para iniciar el negocio puede ser un obstaculo para ingresar al
mercado, ya que se necesita de maquinaria para elaborar este producto, no
es un requisito primordial ya que es posible optar por un método mas artesanal
y con el paso del tiempo, de acuerdo con el desempefio de la empresa,

realizar préstamos para la inversién en dichas maquinarias.

Rivalidad entre competidores

Existe una rivalidad media ya que hay varias empresas establecidas
con mas tiempo en el mercado que también se dedican a la produccion y
comercializacion de frutas deshidratadas con una mayor variedad de frutas,

por lo que no se trata de un mercado completamente nuevo, sin embargo muy
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pocas han considerado comercializar la pitahaya consiguiendo que nuestro
producto sobresalga del resto. La clave para permanecer y destacarnos en la
industria puede ser el valor agregado que obtienen los consumidores, ademas
de las estrategias de marketing y publicidad utilizadas para llegar a los mismos

de manera directa y clara.

Amenaza de productos sustitutos

Se considera alta ya que, a pesar de que en la actualidad solamente
los frutos secos podrian ser considerados como una alternativa a los frutos
deshidratados, el sector alimentario ecuatoriano cuenta con una amplia gama
de frutas cultivadas, las cuales pueden ser usadas para su deshidratacion. La
pitahaya deshidratada puede ser facilmente reemplazada por otro tipo de
frutas como el banano o la pifia, las cuales tienen mas presencia en el
mercado de frutas deshidratadas. Otro producto sustituto seria el consumo de
frutas naturales, sin embargo nuestra ventaja radica en que nuestro producto
tiene un tiempo de vida de un afio mientras que las frutas naturales tienen un

tiempo de conservacion de pocos dias.

Poder de negociacién de los proveedores

La negociacion con los proveedores es parte fundamental en todo
negocio para asi entablar una relacion con la empresa o persona encargada
de proporcionar la materia prima. En este caso el poder de negociacion es
bajo ya que la misma empresa Eskorural sera la encargada de proveernos la
pitahaya, y al tratarse de una empresa familiar, nos evita depender de otros

proveedores cuyos precios podrian variar segun la temporada.

20



Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto puesto que al ser un
nuevo producto en el mercado, el valor de nuestra marca es casi nulo y no
existe lealtad a la misma por lo que el cliente tendra la potestad de adquirir o
rechazar nuestro producto en base a su precio, cantidad, presentacion y/o el

valor agregado que ofrezca.

Es importante tener en cuenta que no existe una marca de pitahaya
deshidratada en el mercado que sea reconocida por el consumidor final, lo
gue se considera una ventaja a nivel nacional. Sin embargo, hay vendedores
con gran conocimiento del negocio que son conocidos por los distintos

compradores.

Analisis del Macroentorno
Entorno Politico

Durante los ultimos afios, el gobierno ha promovido el desarrollo de las
pequefias y medianas empresas (PYMES) a través de préstamos financieros
en instituciones bancarias. En el 2019, la Corporacion Financiera Nacional
continué apoyando el desarrollo y el crecimiento de las pequefias y medianas
empresas mediante una iniciativas que favorecieron el acceso a créditos de

varios proyectos (Banco de Desarrollo de América Latina [CAF], 2019).

De igual manera, Diario El Universo (2020) detall6 que en lo que va del
afo, alrededor de 170 PYMES han recibido la aprobacion de precalificacion
para el acceso al crédito Pymes Exprés otorgado por la Corporacion

Financiera Nacional (CFN) y el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
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Social (Biess), los cuales promovieron este crédito para aminorar el impacto

econdmico de la pandemia COVID-19 en el pais.

Entorno Econdmico

Segun el Banco Central del Ecuador, la economia del pais decrecera
entre 7.3% y 9.6%. Debido a la pandemia por el COVID-19 se paralizaron las
actividades productivas, actividades econdmicas y la suspension del trabajo

presencial en la mayor parte de los sectores econdémicos. (Tapia, 2020).

Desempleo

Segun el INEC, Ecuador llegé al nivel mas alto de desempleo en los
altimos tres afnos, las cifras que muestran la falta de empleo en el pais son
que de las 8'379,355 personas que conforman la Poblacién Econémicamente
Activa (PEA) en el pais, solo 3'228,032 tienen un empleo adecuado,
concluyendo que el 61.47% no tienen un empleo adecuado (Metro Ecuador,

2020).

La situacion por la que esta pasando el pais es alarmante, empresas
de todo tipo se han visto obligados a desvincular trabajadores durante esta
emergencia sanitaria. Sin embargo, el Gobierno ha dado propuestas para
evitar el escenario de despidos masivos, como acuerdos en donde se reduzca
por dos afos la jornada laboral, incluyendo los sueldos y pagos a la seguridad
social, otra propuesta es la inclusion de una modalidad de contrato especial
de emergencia, por dos afos, dirigido a las nuevas inversiones y lineas de
negocio (La emergencia por el covid-19 pone en riesgo 508 000 empleos,

2020).

22



Tasas de inflacion

Segun el INEC en su reporte de indice de Precios al Consumidor (IPC),
el Ecuador registré una inflacién anual de -0,07% en el 2019 frente al 0,27%
del 2018 y la inflacion mensual se desaceleré de -0,70% en noviembre a -
0,01% en diciembre, mientras que la acumulada desde enero pasé de -0,06%

a -0,07% (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2020).

Estas cifras de inflacion negativas significan que los precios se han
reducido puesto que los ecuatorianos estan demandando menos bienes, por
factores como el incremento del desempleo y el deterioro del empleo
adecuado. A todo esto, las personas no perciben la disminucion de precios
porqgue en muchas ocasiones son vistas como promociones o descuentos que

las empresas estan aplicando para vender (Tapia y Astudillo, 2020).

En general, la inflacion puede hacer que la empresa aumente los
precios de sus productos haciendo que los consumidores paguen mas por un
producto que solia venderse a un precio mas bajo. Es por esto que la inflaciéon
es un indicador muy importante, porque nos ayuda a anticipar el impacto

negativo que puede sufrir nuestra empresa.

Canasta Basica

Segun el INEC, la Canasta Familiar Basica (CFB) terminé el 2019 con
un costo de USD 715,08, mientras que el ingreso familiar promedio mensual
de los ecuatorianos fue de USD 735,47, lo cual representa el 102,85% del

costo de la CFB (INEC, 2020).
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Esta canasta incluye 75 productos que se consideran necesarios para
satisfacer las necesidades basicas de las familias ecuatorianas. La CFB se
clasifica en alimentos y bebidas, vivienda, ropa y articulos diversos (En

Ecuador la canasta basica familiar incluye 75 productos, 2019).

Este indicador econdémico es crucial, ya que nuestro producto
deshidratado podria ser incluido en la categoria de alimentos y bebidas como
un complemento mas o un producto sustituto a las frutas frescas debido a que
es un producto de bajo costo, tiene multiples vitaminas y tiene una vida util

més prolongada que la fruta fresca.

Salario Basico

Andrés Madero, Ministro de Trabajo, informé que el Salario Basico
Unificado (SBU) para el 2020 sera de 400 délares. Este monto representa un
aumento de 6 délares, que fue escogido en base al indice de inflacién
proyectada y en el célculo de crecimiento de la economia para el siguiente
afio. Segun el Banco Central del Ecuador, la inflacion proyectada sera de

0,87% y el crecimiento de la economia sera de 0,7% (Chejin, 2019).

El hecho que el SBU se encuentre en ascenso cada afio representa
una oportunidad para nuestro negocio haciendo que el producto que
ofertamos esté al alcance de todas las personas por su comodo precio y su

poder adquisitivo por todas las clases sociales.
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Dolarizaciéon Oficial del Ecuador

Debido a la crisis econémica por la que estaba pasando Ecuador, en
enero de 2000, se decidi6 adoptar de manera oficial la dolarizacion, la cual
fue una de las muchas alternativas discutidas por las autoridades
gubernamentales para reintegrar la credibilidad en la conduccion
macroecondmica y otorgar sefales claras referentes desempefio proximo de

la economia (Banco Central del Ecuador, 2001).

Ya datan 20 aflos de que el Gobierno Nacional de Jamil Mahuad
anuncié la nueva medida de dolarizar la economia, deshaciéndose de su
entonces moneda, el sucre, y dando paso al dolar estadounidense como
moneda oficial. Pese al gran impacto y distintas opciones que este suceso
trajo por consecuencia, la dolarizacién es muy popular entre los ecuatorianos

(Roura, 2020).

El ddlar, al ser una moneda aceptada a nivel global, permitiria que
nuestro producto pueda ser eventualmente exportado, sin embargo se deberia
llevar un seguimiento sobre su comportamiento y desempefio ya que con el

tiempo podria estar perdiendo su valor.

Entorno Social

Ecuador busca promover un estilo de vida mas saludable a través de
guias alimentarias, para que asi los ciudadanos estén orientados a consumir
alimentos que mejoren sus habitos alimenticios. Esta guia originara un
consumo alimentario adecuado en los diferentes grupos poblacionales

(Ecuador promueve guias alimentarias para vida mas saludable, 2018).
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Cambios en los estilos de vida

La pandemia ha influenciado a llevar una vida saludable y concientizar
con el cuidado del entorno. EI mundo ya ha empezado a hablar de la “nueva
normalidad” que vendra después de la pandemia, el estilo de vida y consumo
de las personas serd un factor que cambie a gran escala, habr4 asi mismo,
cambios radicales en la economia mundial. Se realizé restricciones para evitar
la propagacion del virus, sin embargo, estas se volveran acciones que se
mantengan por miedo o por prevencion a pesar de que se permita la libre
circulacion. En el ambito alimenticio habra un aumento de alimentacién sana,

comidas frescas y mayor apoyo local (AVB, 2020; Coba, 2020).

Entorno Tecnoldgico

Gracias a la tecnologizacion de la sociedad en los ultimos afios, la
tecnologia ha dejado de ser un lujo o privilegio y se ha convertido en un
elemento basico en el ambito profesional que ayuda a facilitar la
comunicacion, optimizar procesos, mejorar la productividad y aumentar la
competitividad en el mercado. El desarrollo tecnolégico ha cambiado la
manera de administrar los negocios logrando que las operaciones se hagan

con mas rapidez y eficiencia (Castro, 2016; Melo, 2018).

Hoy en dia, tanto a nivel nacional como internacional, el internet se
encuentra presente en la mayoria de los hogares, lo cual nos permite
establecer canales de distribucion mas accesibles y ahorrativos, aumentando
nuestra participacion en el mercado nacional y con una posible oportunidad

de entrar al internacional.
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Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida de un producto empieza con su introduccion en el
mercado, seguido de su crecimiento hasta llegar a la madurez y termina con
su declive. La demanda de frutas deshidratadas se encuentra en plena etapa
de crecimiento debido a que los ecuatorianos estan mostrando su interés
hacia este tipo de productos, sin embargo, pocos conocen sobre la pitahaya
deshidratada asi que nuestro producto debe distinguirse del resto por su

calidad, sabor y promocion.

Figura 2.

Ciclo de vida del producto

A

Madurez

introduccion

Comercializacion y Ventas

Al tratarse de un producto nuevo, el método de ventas que se utilizara al
inicio sera la venta directa, ya que de esta manera se logra establecer una

relacion directa con nuestros clientes actuales y potenciales. Este tipo de
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ventas se realizaran a través de redes sociales, pagina web o llamadas y

mensajes telefonicos.

De igual manera se optard por la venta mediante alianzas a través de
comerciantes mayoristas. Este tipo de ventas es la més destacable debido a
gue la mayoria de las compras efectuadas por los ecuatorianos se realizan a
través de esta via, quienes seran los encargados de distribuir nuestro

producto a los consumidores finales.

Servicio Post — Ventas

La post venta sera manejada a través de redes sociales y llamadas
telefonicas con el fin de obtener sugerencias y atender posibles quejas para
el mejoramiento de nuestro producto. En el caso de los mayoristas, también

se programaran visitas a sus instalaciones si este lo requiere.

Analisis FODA

A continuacion, se muestra el analisis de la Matriz FODA en base a

nuestro producto con sus respectivas estrategias:
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Figura 3.
Matriz FODA

Fortalezas Debilidades
1. Precio del producto accesible 1. Falta de conocimiento del
producto

2. Producto 100% natural y
saludable

2. La produccion de pitahaya
es estacional

3. Vida (til prolongada como fruta
deshidratada

3. Bajo consumo de la fruta

Oportunidades

Estrategia F-O

Estrategias D-O

1. Mayor conocimiento y
aceptacion del producto en el
extranjero

Se realizara evaluacion constante
para conocer la satisfaccion del
mercado sobre el producto

En un futuro, considerar la
oportunidad de exportar
nuestro producto

2. Creciente tendencia por la
vida saludable

Aprovechar las nuevas tendencias
y promocionar el producto en
tiendas enfocadas en ese tipo de
consumidor

Participar en eventos y
charlas sobre la vida
saludable, veganismo,
espiritualismo, entre otros.

3. Producto nuevo en el
mercado

Se destacara el aspecto de su
vida util, para incentivar la compra
en grandes cantidades

Dar a conocer a nuestros
consumidores los beneficios
que tiene nuestro producto

Amenazas

Estrategias F-A

Estrategias D-A

1. Competencia, marcas con
mas presencia en el mercado

Crear fidelizacién con la marca
destacando la innovacion de la
pitahaya deshidratada

Aumentar nuestra presencia
en el mercado, a traves, de
diversas estrategias de
marketing

2. Entemporada alta, el
precio de nuestro producto
puede aumentar

Sera un producto que sea facil de
encontrar y con gran visibilidad
para que los consumidores se

interesen en ella.

Se realizara estudios con
respecto a la temporada alta,
para determinar el precio que

sea mas aceptado por el

mercado

3. No tenga gran impacto por
parte de los consumidores

Al tener una vida util prolongada
se tendra tiempo para la
realizacion de mas estrategias
para demostrar que el producto
ofrece un gran impacto en calidad
de vida

Al ser un producto
considerado como snack, se
realizaran estrategias para
que los consumidores se
sientan comodos de
consumirlo en cualquier
momento del dia

29




CAPITULO 2: INVESTIGACION DE MERCADO

Objetivos

Objetivo General

Determinar el grado de aceptacion de un nuevo snack a base de

pitahaya deshidratada en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

e Analizar el perfil del consumidor.

e Conocer cuéles son los factores o atributos mas importantes para las
personas al momento de adquirir un nuevo producto.

e |dentificar el nivel de probabilidad de que el consumidor compre nuestro
producto.

e Reconocer las opciones preferidas por las personas en base al precio,

nombre, logotipo, lugar de compra, etc.

Disefio de investigacion

Tipo de investigacién

El presente trabajo se realizd siguiendo un tipo de investigacion
explorativo-descriptivo, en donde la investigacion exploratoria se llevo a cabo
para poder conocer y familiarizarnos con el tema abordado, mientras que la
investigacion descriptiva nos ayud6 a describir la realidad de situaciones,

eventos, personas, grupos o comunidades que se abordaron y se analizaron

subsecuentemente.
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Fuentes de informacion

Para llevar a cabo este proyecto de investigacion, se recopilo
informacion a través de consultas a fuentes primarias y secundarias. En
primer lugar, la investigacion obligatoriamente debi6 remitirse a las fuentes
secundarias; para esto se utilizaron articulos académicos y cientificos, libros,
revistas, periédicos, paginas de internet, etc. Para la investigacién del

mercado, la informacién se obtuvo mediante el uso de encuestas.

Enfoque

El enfoque o naturaleza del presente proyecto se realizé bajo un
enfoque mixto. El enfoque cualitativo nos permitio recolectar informacion con
respecto al producto en cuestion, realizando un levantamiento de informacion
disponible en internet. Mediante el enfoque cuantitativo, se encontraron
personas que hayan consumido o que les interese consumir frutas
deshidratadas. Para esto se llevaron a cabo encuestas en linea, para asi
obtener informacién del consumidor con respecto a sus gustos, preferencias,

poder adquisitivo, etc.

Poblacién

Segun lo expresado por Arias: “Poblacién es un conjunto finito o infinito
de elementos con caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas

las conclusiones de la investigaciéon” (2012, p. 81).

La poblacion estimada para el desarrollo de la presente investigacion
seran los habitantes de la ciudad de Guayaquil, donde segun el INEC habitan

2'350.915 personas.
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Muestra

Palella y Martins definen la muestra como: "...la escogencia de una
parte representativa de una poblacion, cuyas caracteristicas reproduce de la
manera mas exacta posible” (2012, p. 106).

Tabla 2.

Calculo del tamarfio de la muestra

Célculo del tamafo de la muestra

N= Tamafio de la poblacion 2’350.915
Z = Nivel de Confianza al 95% 1,95
p = Probabilidad de éxito 0,50
g = Probabilidad de fracaso 0,50
e = Margen de Error 0,05

Se realiz6 la formula del célculo de poblacién finita, la cual entregd
como resultado 380 encuestas las cuales se calcularon con un nivel de
confianza del 95%, por otra parte se definié un margen de error del 5% y una

probabilidad de éxito y fracaso del 50% cada una.

z2xN*px*q 2'234.838,572 380
n= = —
(((e2(N—1)) + (z2*p=*q)) 5878235625
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Perfil de aplicacion
Para efectos de nuestro estudio de mercado, el perfil que se aplicé para
el proyecto son las siguientes variables:
e Personas que vivan en Guayaquil
e Personas que dispongan de internet
e Hombres y mujeres

e Edad de 15 a 70 afos

Resultados

Los resultados se presentan de la siguiente manera:

Tabla 3.
Género
. . . Porcentaje Porcentaje
Género Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Masculino 166 43,7 437 43,7
Femenino 214 56,3 56,3 100,0
Total 380 100,0 100,0
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Figura 4.
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Se conocié que el 56,32% de los encuestados pertenecidé al sexo

femenino y el porcentaje restante representd a las personas del sexo

masculino.
Tabla 4.
Edad
Edad Frecuencia  Porcentaje Po\sgﬁ(rj\(t)aje apc?l:(rflﬂgi
15 - 19 afios 20 53 53 53
20 - 39 afios 279 73,4 73,4 78,7
40 - 59 afios 70 18,4 18,4 97,1
60 - 70 afios 11 2,9 2,9 100,0
Total 380 100,0 100,0
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Figura 5.
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Se confirmé que el 73,42% de los encuestados fueron personas de 20
a 39 afnos, el 18,42% perteneci6 al publico objetivo de 40 a 59 afios; mientras,
gue el 5,26% se refirio a los participantes de 15 a 19 afios y el 2,89%
representd a las personas de edades entre 60 y 70 afios. Se pudo observar
gue la moda fue 22 afos, ya que fue la edad que mas se repitio con 76

personas de esa edad.

Tabla 5.

Consumidores de pitahaya

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Si 296 77,9 77,9 77,9
No 84 22,1 22,1 100,0
Total 380 100,0 100,0
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Figura 6.

Consumidores de pitahaya
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Se comprob6 que el 78% de los encuestados ha consumido la pitahaya

en algun momento de su vida; sin embargo, un porcentaje menor (22%)

contestd no haberla consumido.

Tabla 6.

Tipo de cliente

Frecuencia  Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Cliente 265 69,7 69,7 69,7
Potencial
Cliente No 115 30,3 30,3 100,0
Potencial
Total 380 100,0 100,0
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Figura 7.

Tipo de cliente

[H cliente Potencial
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Se buscO obtener el nivel de probabilidad de que los encuestados
compren nuestro producto, clasificando como cliente potencial a aquellos que
contestaron tener una probabilidad alta y media de compra, mientras que los
gue contestaron tener una probabilidad baja o nula se los clasific6 como
clientes no potenciales. De esta manera, se comprobd que el 70% estaria
dispuesto a adquirir nuestro producto mientras que el 30% dijo que no

adquiriria el producto.

Tablas cruzadas

Las tablas cruzadas o tablas de contingencia son aquellas con dos o
mas variables. Debido a la cantidad de preguntas de la encuesta, se vio en la
necesidad de realizar estas tablas para estructurar, resumir y mostrar grandes
cantidades de datos. De igual manera, se las utilizaron para determinar la

relacion entre las variables estudiadas.
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Tabla 7.

Importancia de una correcta alimentacion segun edad y género

Adolescentes Adultos jovenes Adultos Personas mayores

Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino

En contra 9% 0% 0% 1% 0% 0% 0% 0%
Neutral 9% 22% 2% 1% 0% 4% 0% 0%
A favor 82% 78% 98% 98% 100% 96% 100% 100%

Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Figura 8.

Importancia de una correcta alimentacion

IMPORTANCIA DE UNA
CORRECTA ALIMENTACION

= En contra Neutral = A favor
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2% 1% 1%

Masculino Femenino | Masculino Femenino | Masculino Femenino | Masculino Femenino

Adolescentes Adultos J6venes Adultos Personas Mayores

Grupos de edad

La grafica muestra los resultados de las personas que consideran
importante llevar una correcta alimentacion segun su edad y género. Los

resultados indican como la variable “a favor” prevalece sobre las demas,
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también es muy notorio el aumento de los porcentajes a medida que los
grupos de edad aumentan, llegando las personas mayores a estar totalmente

a favor tanto en hombres como mujeres.

Tabla 8.

Consumidores de pitahaya segun su edad y género

Ti Adolescentes Adultos jovenes Adultos Personas mayores
ipo de
consumidor Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino
Consumidores 73% 67% 77% 76% 80% 87% 86% 75%
No
27% 33% 23% 24% 20% 13% 14% 25%
consumidores
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Figura 9.

Consumidores de pitahaya
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En el siguiente grafico se muestra, en porcentajes, la cantidad de
consumidores de la pitahaya, separando a los consumidores de los no
consumidores segun su edad y género. Los resultados muestran que las
mujeres adultas son las mas consumidoras con un 87%; sin embargo, mas

del 60% ha consumido la pitahaya sin importar la edad o género.

Tabla 9.

Conocimiento de los beneficios de la pitahaya segun el tipo de consumidor

Conocedores de los

beneficios Consumidores No consumidores
Si 62% 10%
No 38% 90%
Total 100% 100%
Figura 10.

Conocimiento de los beneficios de la pitahaya

CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIOS DE LA PITAHAYA
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= Si mNo
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En la siguiente grafica se quiere conocer si los encuestados conocen
los beneficios que brinda la pitahaya y si esto tiene relaciéon alguna con el
hecho de haberla consumido o no alguna vez. El 38% de los consumidores
no conoce sobre los beneficios que brinda la pitahaya, sin embargo igual la
consume, mientras que el 10% de los no consumidores conoce los beneficios

de esta pero siguen sin consumirla.

Tabla 10.

Consumidores de frutas deshidratadas segun su edad y género

i Adolescentes Adultos jovenes Adultos Personas mayores
Tipo de
consumidor Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino
Consumidor
9% 11% 14% 16% 20% 24% 43% 25%
Habitual
Consumidor
82% 44% 49% 43% 60% 44% 43% 50%
Ocasional
No
9% 44% 38% 40% 20% 33% 14% 25%
Consumidor
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Figura 11.

Frecuencia de consumo de frutas deshidratadas

CONSUMIDORES DE FRUTAS DESHIDRATADAS

® Consumidor Habitual Consumidor Ocasional ® No Consumidor

Femenino 50%

Personas
Mayores

I

Masculino 43%

Femenino 44%

Adultos

Masculino 60%

Femenino 43%

Grupos de edad

Adultos
Jévenes

Masculino 49%

Femenino 44%

Masculino 82%

Adolescentes

La grafica muestra la frecuencia de consumo de frutas deshidratadas.
Se denominé como “Consumidor Habitual” a aquel que consume este
producto diaria o semanalmente, como “Consumidor Ocasional” a los que
consumen quincenal o mensualmente, y como “No Consumidor” a aquel que
no ha consumido frutas deshidratadas nunca. De esta manera, se clasifico a
estos consumidores segun su edad y género, por lo que se pudo observar que
la gran mayoria de los consumidores se encuentran en la categoria ocasional
y también se manifiesta un consumo mayor y mas frecuente por parte de las

personas mayores de género masculino.
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Tabla 11.

Productos consumidos a base de pitahaya segun el tipo de consumidor

Consumidores de pitahaya

Tipo de producto

Recuento %
Fruta Natural 275 93%
Mermeladas 11 4%
Yogurt 49 17%
Jugos 94 32%
Fruta Deshidratada 25 8%
Otros 3 1%
Total 296

Figura 12.

Tipo de productos a base de pitahaya

TIPO DE PRODUCTOS A BASE DE PITAHAYA

B Fruta Natural ¥ Mermeladas ¥ Yogurt

Jugos ® Fruta Deshidratada ® Otros

Jugos
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En la siguiente grafica se quiso presentar los tipos de productos que
han consumido a base de pitahaya, tomando en cuenta Unicamente a los
consumidores de aquella fruta. A pesar de que la pregunta era de seleccion
multiple, se pudo observar que el producto mas consumido a base de pitahaya
es la fruta natural en si, con un 93%. Mientras que el 8% de los consumidores
han probado la fruta de manera deshidratada, lo que equivale a 25

encuestados que han consumido el tipo de producto que estamos ofreciendo.

Tabla 12.

Atributos de compra sobre productos

Puntuacion %
Beneficios 1405 74%
Informacion 1062 56%
Nutricional
Presentacion 972 51%
Sabor 1329 70%
Precio 932 49%
Puntuacion Max. 1900
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Figura 13.

Atributos de compra sobre productos

La grafica muestra los atributos mas importantes para las personas al

momento de comprar un nuevo producto. De esta manera se pudo resaltar
gue los beneficios es el factor que mas influye en la decisién de compra de
las personas, seguido muy de cerca por el sabor, el cual también posee un
porcentaje de significancia elevado. La informacién nutricional y la
presentacion son factores semi-importantes pero no tan indispensables al
momento de evaluar opciones antes de adquirir un producto. Finalmente se
pudo conocer que el precio es el factor menos importante para la mayoria de

las personas.
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Tabla 13.

Lugar de compra preferido segun el tipo de cliente

Cliente Potencial

Lugar de compra

Recuento %
Tiendas de barrio / kioskos 134 51%
Supermercados 228 86%
Centros comerciales 66 25%
Tienda online 62 23%
Tiendas de productos naturales 47 18%
Total 265

Figura 14.

Lugares de compra

LUGARES DE COMPRA

m Tiendas de barrio / kioskos

® Supermercados

= Centros comerciales
Tienda online

m Tiendas de productos naturales

Cuando se habla de lugar de preferencia para comprar el producto, se
conocio que el 86% de los encuestados dijo que preferiria comprar el producto

en supermercados, el 51% prefiere realizar la compra en tiendas de barrio o
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kioskos, el 25% prefirié los centros comerciales, el 23% se inclind méas por una

tienda online y el 18% escogio las tiendas de productos naturales.

Tabla 14.

Medio de informacion y comunicacion preferido segun el tipo de cliente

Medio de informacion y Cliente Potencial

comunicacion

Recuento %
Internet 252 95%
Television 103 39%
Revistas 25 9%
Mail 28 11%
Otros 2 1%
Total 265

Figura 15. Medios de informacién y comunicacion

MEDIOS DE INFORMACION Y COMUNICACION

1%

H |nternet

u Television

= Revistas
Malil

= Otros
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Por medio de la encuesta se logré conocer los medios de comunicacién
por los cuales las personas preferirian que se diera a conocer el producto y
se constaté que el 95% prefiere el internet (ya sea por redes sociales o sitio
web). El 39% respondid que preferiria la television, el 11% prefirié el mail, el
9% optd por las revistas y tan solo 1% dio otras opciones como la entrega de

muestras gratis en supermercados.

Prueba de concepto

Tabla 15.

Nombre y logotipo de preferencia del producto

Nombres Logotipo Recuento
A 41
Dried Dragon
B 27
o A 55
Pitadried

B 26
A 37

Pita Ha
PPy B 41
. A 118

Pitay
B 35
Total 380
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Figura 16.

Nombre y logotipo de preferencia del producto

Se opt6 por realizar una prueba de concepto de nombre de marca y
logotipo, en la cual se les present6 a los encuestados cuatro posibles nombres
para el producto con su respectivo logotipo cada uno. Los resultados
mostraron que el nombre que tuvo mas aceptabilidad fue “Pitay”, cuyas
caracteristicas mas destacables son: 1) Facil de pronunciar, 2) Tiene relacion
con lo ofertado y 3) Pegadizo. De igual manera, las caracteristicas mas
significativas del logotipo preferido son: 1) Atractivo, 2) Visible en el mercado

y 3) Adaptable.
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Figura 17.

Precio

—&— Muy caro Demasido barato

100,0
90,0 Punto de precio éptimo
80,0 = $2,75
70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0 —
ibg P‘Q <:_)° g)Q ,\\%\ 90\ ?,Q\ i}f‘:\?}g ,}Q\,\b Q)Q QQ ,.lfo @Q QQ (OQ %Q QQ (OQ QQ QQ QQ QQ QQ QQ

N SN Q0 Q0 Y B 0 Ik X b 6 A Q)‘,\Q‘,\OD‘

DISTRIBUCION ACUMULATIVA

PRECIO

La grafica muestra las distribuciones acumulativas de respuestas para
“‘demasiado barato” y “demasiado caro” con una intersecciéon de los dos
graficos que representan el punto 6ptimo de fijacion de precios. Por lo tanto,
se lleg6 a la conclusion de que el precio que los clientes estan dispuestos a
pagar es de $2,75. Ademas, un precio por encima de $2,75 se considera
demasiado caro y estd mas alla de su consideracion de compra, mientras que

un precio por debajo de $2,75 introduciria posibles dudas sobre su calidad.
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CAPITULO 3: PLAN DE MARKETING
Objetivos
Objetivo General

Desarrollar estrategias que permitan posicionar a Pitay en la mente del

consumidor resaltando las caracteristicas y beneficios del producto.

Objetivos Especificos

e Incrementar el volumen de ventas un 2% a partir del segundo afio de
funcionamiento.

e Realizar una campafa publicitaria enfocada en destacar los nutrientes
y beneficios de la pitahaya deshidratada.

e Captar nuevos clientes por medio de la implementacion de una correcta

gestion comunicacional.

Segmentacion

La segmentacion de mercados implica identificar comportamientos
similares entre las personas en un mercado particular y tratar de forma uno o
mas grupos con caracteristicas similares. Estos mercados pueden
segmentarse sobre la base de cuatro criterios: geografico, demografico,

psicografico y de comportamiento (Ciribeli y Miguelito, 2015).
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Tabla 16.

Segmentacién de mercado

Segmentacion geografica

Poblaciéon: Urbana
Ciudad: Guayaquil

Sector: Norte

Segmentacion demogréfica

Edad: 15 a 70 afios

Género: Masculino y Femenino

Estado civil: Joven, soltero, casado, con hijos, divorciado, etc.
Nivel educativo: Indiferente

Nivel de ingresos: Indiferente

Ocupacion: Estudiantes, empresarios y personas particulares

Segmentacion psicografica

Clase social: Indiferente

Estilo de vida: Prefieren productos naturales, se preocupan de su salud,
mantienen una alimentacion sana, practican ejercicio fisico.

Segmentacion de comportamiento

Momento de compra: Periddica, ocasional o especial.
Frecuencia de compra: Habitual u ocasional.

Fidelidad de consumo: Incondicional, fuerte o mediana.

Conocimiento del producto: Conscientes de la marca, conocen la marca y
la compran, sélo la conocen.
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Estrategia de segmentacion

Las estrategias de segmentacion de mercado son planes disefiados por
una empresa para distinguir su mercado objetivo de otros mercados. Gracias
a estas, las empresas pueden personalizar sus campafas, Sus servicios y sus
productos. Al lograr esta personalizaciéon conforme a sus clientes, las
probabilidades para atraer y retener a los consumidores aumentan (Enzyme
Advising Group, 2019). Existen varias estrategias de segmentacion; sin

embargo, para la investigacion solo se realizara la de concentracion.

Concentracion

La empresa utilizara esta estrategia centrdndose en un solo segmento
de mercado, dirigiéndonos a él con un Unico producto muy adaptado a sus
gustos y necesidades. Esta estrategia es la mas adecuada debido a que la
empresa tiene la probabilidad de triunfar en dicho segmento enfocandose solo
en ese, alcanzando una fuerte posicion debido al mayor conocimiento de las
necesidades de los clientes. De igual manera, las estrategias de marketing

estaran enfocadas a este segmento en particular.

El perfil del consumidor al que estamos apuntando con nuestro
producto, son personas interesadas en mejorar sus habitos alimenticios y
cuidar de su salud. De igual manera, debe estar “altamente digitalizado”, es
decir que tiene a su alcance una gran cantidad de informacion, para asi

conocer la informacion nutricional de los alimentos que ingiere.
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Posicionamiento

Para Monferrer, el posicionamiento de un producto es de suma

importancia en la actualidad:

Este supone la concepcion del mismo y de su imagen con el fin de darle
un sitio determinado en la mente del consumidor frente a otros
productos competidores. En otras palabras, es el lugar que el producto

ocupa en la mente de los clientes. (2013, p. 65)

Estrategia de posicionamiento

En la actualidad, existen numerosas estrategias para que nuestro
producto pueda posicionarse segun nuestros objetivos pero cabe recalcar que
no garantizan de entrada el posicionamiento de este. Un mismo producto
puede posicionarse de distintas maneras en el mercado, lo cual no es
conveniente ya que algunas estrategias son mas eficaces que otras segun el

tipo de producto (OBS Business School, 2017).

Una vez identificado los atributos principales de nuestro producto y
analizado todas las estrategias posibles, la empresa apostara por un

posicionamiento basado en los beneficios del producto.

Posicionamiento por beneficios

Con esta estrategia se pretende posicionar el producto en la mente del
consumidor enfatizando los beneficios que implica su consumo para que las

personas sientan la necesidad o el deseo de adquirirlo.
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De esta manera, le ofrecemos un valor agregado al cliente, ya que
ademas de cubrir una necesidad, este obtiene ciertos beneficios por la compra
del mismo, ya que la fruta posee grandes cantidades de fitonutrientes,
antioxidantes, vitaminas y minerales, que ayudan a mantenerse saludables y

evitar el envejecimiento.

Matriz FCB

El modelo de implicacion de Foot, Cone y Belding consiste en una
matriz que mide la relacion entre el grado de implicacién de compra (fuerte o
débil) y el modo de aprehension real del consumidor (intelectual o emocional),

lo cual define la tendencia de respuesta al seleccionar productos.

Es asi como la matriz FCB ubica a nuestro producto en el cuadrante de
rutina, siendo un producto de motivacion intelectual pero con una implicacién
minima o débil. Al ser un producto rutinario, el consumidor es indiferente a

este siempre y cuando cumpla con la funcién basica que se espera del mismo.
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Figura 18.
Matriz FCB

Modelo de implicacion de Foot, Cone y Belding

(FCB)
(Razon, légica, hechos) (Emociones, sentidos, intuicion)
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09 i

O & (1) Aprendizaje (2) Afectividad
R (Learn, feel, do) (feel, learn, do)
3

’Pitqy_

c

. (3) Rutina (4) Hedonismo
o2 (do, learn feel) (do, feel, learn)
_Q =]
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Anadlisis de la competencia

A pesar de que el mercado de la pitahaya deshidratada es
relativamente nuevo en el pais, existen marcas dedicadas a la produccién y
comercializacion de este producto que han ganado cierta popularidad y
participacion en el mercado, como es el caso de Yuniq y Organpit, esta Ultima
incluso ha estado presente en eventos y ferias internacionales. Cada una de
estas marcas presentes en el mercado compiten entre si debido a que ofrecen
el mismo producto pero con variedad en su precio, calidad, contenido y

presentacion.

56



Matriz de perfil competitivo (MPC)

Tabla 17.

Perfil competitivo

Pitay Organpit Yuniq
o o
= 2 S 8 & 8 & 8
3] o ° o & S o & S o &
[0 o [ @] ®© o
o a (&} o O o
Precio 0,3 4 1,2 4 1,2 3 0,9
Calidad 0,3 4 1,2 3 0,9 2 0,6
Contenido/
. 0,3 4 1,2 4 1,2 2 0,6
Presentacion
Posicionamiento 0,1 1 0,1 4 0,4 3 0,3
Total 1 3,7 3,7 2,4

En base a la matriz de perfil competitivo se puede analizar que la marca

Pitay tiene mayor peso con respecto a una de las marcas ya existentes en el

mercado, sin embargo tiene el mismo peso que otra de ellas, lo cual sigue

siendo positivo al tratarse de una marca relativamente nueva. En este caso,

Pitay entraria al mercado ofreciendo un producto con un precio racional y

accesible, y con un alto nivel de calidad a diferencia de otras marcas que usan

métodos de deshidratacion menos efectivos, pero a su vez se debera trabajar

mas en la parte del posicionamiento para cumplir con las expectativas del

mercado.
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Estrategia competitiva
Estrategias genéricas de Porter

Las estrategias genéricas de Porter describen cdmo una empresa
puede obtener una ventaja competitiva sobre sus competidores, logrando un
desempefio superior al de ellos. Porter identificd tres tipos de ventajas
competitivas a las que cualquier empresa puede aspirar, pero su aplicacion
debe planificarse segun las caracteristicas del producto que se lanzara (Peiro,
2020).

Figura 19.

Estrategias genéricas de Porter

Liderazgo
en costes

Estrategias
genéricas
de Porter

Diferencia
cién

Estrategia de diferenciacion

La estrategia diferenciadora que la empresa utilizara tiene como
objetivo atraer a los consumidores ofreciendo un producto Unico, ya que la
pitahaya esta ganando popularidad en la ciudad, decidimos darle un valor
agregado que es la deshidratacion, de esta manera nuestro producto es
considerado un snack, que puede ser trasladado y consumido a cualquier hora

del dia.
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Asi también, gracias a las mudltiples caracteristicas del producto,
mayores son las posibilidades de que la empresa obtenga una ventaja
competitiva de diferenciacion. Esta estrategia es la mas conveniente debido a
qgue los clientes ultimamente prestan especial atencion a la calidad y a los
beneficios de los productos cuyas caracteristicas son dificiles de imitar, al

menos de una forma rapida y/o econémica.

Estrategia de crecimiento
Matriz Ansoff

La matriz ANSOFF se utiliza para analizar posibles estrategias de
crecimiento y establecer la estrategia mas adecuada, de acuerdo con las
condiciones de la empresa y las necesidades del mercado. Esta matriz
clasifica las estrategias segun el producto ofrecido (actual o nuevo) y el
mercado en el que se opera (actual o nuevo). Las estrategias son las
siguientes: (a) Penetracion de mercado; (b) Desarrollo de productos; (c)

Desarrollo de mercados; (d) Diversificacion.

59



Figura 20.

Matriz Ansoff

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
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MERCADOS
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i i
[ i
[ i
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Estrategia de penetracion de mercado

Al ser un producto actual que se encuentra dirigido a un mercado actual
se utilizara la estrategia de penetracion de mercado. Con esta estrategia, la
empresa apunta a ganar mas participacion en el mercado, atrayendo clientes
de la competencia y reteniendo a nuestros propios consumidores, mediante
estrategias publicitarias, promociones, actividades dirigidas a la prueba de
nuestro producto, etc. De igual manera, esta opcidén estratégica es la que
entrega un mayor nivel de seguridad y tiene mas probabilidades de éxito
debido a que se trabaja con productos que conocemos, en mercados

igualmente conocidos.
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Marketing Mix
Producto

Ecuador es un pais megadiverso gracias a su ubicacion geografica y la
tenencia de microclimas, lo cual hace que el cultivo y la produccién de frutas
sea muy diversa. La pitahaya es un fruta que ha venido ganando terreno en
los ultimos afios y se ha convertido en una fruta de interés tanto para consumo
interno y para exportacion; sin embargo, el pais cuenta con muy pocos
productos deshidratados a base de esta fruta, o que significa que no existe

mucha competencia directa en el mercado.

Debido a esto, nace la idea de brindar al mercado nacional un producto
100% natural elaborado a base de pitahaya deshidratada para ser consumido
en forma de snack, el cual conserva los mismos nutrientes de la fruta fresca

pero con una vida util mas longeva.

El producto estara compuesto por rodajas uniformes de pitahaya
deshidratada de color amarillo con pequefas pepas repartidas por toda la
superficie del deshidratado. Asimismo, vendra en una presentacion de 100gr,
pero con el paso del tiempo y el desenvolvimiento del producto, se evaluara
incluir otras presentaciones del mismo. También se aconseja que el producto

sea almacenado en un sitio fresco, seco a temperatura ambiente.

Proceso de elaboracion

La empresa aplicara el método de deshidratacion mediante maquinas
industriales. Este proceso garantiza la conservacion de las propiedades

nutricionales de la fruta, asi como de su color, olor y sabor, y agiliza el proceso.
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Para la deshidratacion de nuestro producto se aplicara el siguiente diagrama

de proceso:

Figura 21.

Proceso de elaboracion de la pitahaya deshidratada

Recepcién de Materia Prima

La pitahaya, proporcionada por la empresa Eskorural S.A., es
recolectada y colocada en bandejas de plastico para prevenir cualquier

estropeo o deterioro.

Seleccion

La pitahaya deberd cumplir ciertos requisitos antes del proceso de

deshidratacion, tales como:
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e [Estar en un buen estado de madurez
e No presentar impurezas ni heridas

e Presentar una forma uniforme

Las frutas que no cumplan con los requisitos establecidos no seran
consideradas en este proceso para asi no afectar ni alterar la calidad del

producto final y seran destinadas a otros usos de la empresa.

Lavado

Se procede a lavar y desinfectar la fruta con agua con cloro liquido para
sustraer cualquier impureza superficial, restos de tierra o particulas extrafias

gue estén adheridas a la fruta.

Pesado

Se registra el peso de las pitahayas seleccionadas para asi conocer la
cantidad de fruta que ingresa al proceso y posteriormente determinar el

rendimiento del producto deshidratado.

Pelado y Rebanado

Este proceso se lo realizard con ayuda de maquinaria para asi eliminar
la cascara de la pitahaya de una manera mas precisa, rapida y sin desperdiciar
la fruta. Una vez pelada la pitahaya, se la introduce en la cortadora eléctrica
para rebanado, obteniendo rodajas uniformes de 5 milimetros de grosor

aproximadamente.
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Deshidratado

Las rebanadas de la pitahaya se distribuyen proporcionalmente en las
bandejas con cierta distancia entre ellas para evitar que se peguen y facilitar
su extraccion. Una vez colocadas todas las rebanadas, se procede a
ingresarlas al deshidratador por un tiempo aproximado de 6 horas a una

temperatura de 50° C.

Enfriado

Una vez completado el proceso de deshidratacion, se retiran las
bandejas y se las deja reposar para que se puedan enfriar y asi poder

manipular el producto con utensilios o0 a mano.

Empaque y Sellado

En cada empaque se colocan 100 gramos de pitahaya deshidratada. El
empaque que sera utilizado llevara zipper para una mayor facilidad de uso, y
estara hecho con materiales biodegradables. De esta forma el producto se

preservara mejor y tendra una buena presentacion.

Por otro lado, el empaque sera personalizado y se regira al Reglamento
Técnico Ecuatoriano INEN, el cual indica que la etiqueta de cualquier producto
debe contener el nombre del mismo, su informacion nutricional, registro
sanitario, ingredientes, contenido, nombre de la empresa, fecha de

elaboracion y su etiqgueta semaforo.
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Amplitud y profundidad de linea

Durante los 5 primeros afios de lanzamiento del producto, no se
planifica ampliar la linea de productos, enfocandose Unicamente en la
distribucién de pitahaya deshidratada en Guayaquil. Al inicio del sexto afio se
analizard la factibilidad de desarrollar nuevos productos como té, mermelada
o helado, y la viabilidad de distribuir a otras ciudades. De igual manera, como
objetivo a largo plazo esta la exportacion del producto a diferentes paises del

mundo.

Precio

En estos dias el precio es uno de los factores que mas ha influenciado
a los consumidores a la hora de decidir que comprar. La fijacion de precios es
una ventaja poderosa para atraer la atencion, aumentar las ventas y también
puede tener una gran influencia en la lealtad del cliente. De acuerdo a los
resultados de las encuestas se determind el precio que los consumidores
estarian dispuestos a pagar en la ciudad de Guayaquil. Las empresas que

fabrican este mismo producto tienen un precio alrededor de $1,75 por 35gr.

El precio que establecerd la marca dentro del mercado tendra un
enfoque competitivo. Teniendo en cuenta los resultados que se obtuvieron en
la investigacion de mercado, el precio de venta de publico destinado para la

presentacion de 100gr de pitahaya deshidratada sera de $2.75.
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Plaza

El principal punto de venta de la pitahaya deshidratada estara ubicada
en un punto estratégico y de gran concurrencia peatonal, exactamente en la
calle Francisco P. Icaza, frente al parqueadero del Hotel 9 de octubre. El
principal motivo por el cual se escogio esta localidad es porque muy cerca se
encuentra la Avenida 9 de Octubre, conocida como una calle comercial y muy

visitada del centro de Guayaquil.

Figura 22.

Plaza
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De igual manera, tomando en cuenta los resultados de la investigacion
de mercado, también se comercializara el producto en distintos canales de
distribucion como supermercados (Megamaxi, Supermaxi, Comisariato) y
pequefios distribuidores tales como tiendas ubicadas en barrios populares,

como Urdesa.
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Promocion

La promocion sera uno de los aspectos mas fuertes en los que la
empresa se enfocara, ya que por medio de distintas acciones o actividades,
la empresa tratar4d de causar un impacto visual en los clientes, para asi
influenciarlos para que estos tomen la decisién de comprar el producto, y asi

poder incrementar las ventas y el porcentaje de participacién en el mercado.

La empresa administrara sus actividades promocionales a través de
redes sociales, las cuales son el medio mas utilizado por los usuarios hoy en
dia, mediante las cuales se llegara a los clientes de una manera mas rapida y
efectiva. De igual manera, se buscara participar en las distintas ferias

nacionales para dar a conocer nuestro producto y la empresa.

Medios ATL

Como principal medio para promocionar la marca, se exhibiran paletas
y vallas publicitarias en avenidas transitadas y comerciales, como la Av. Victor
Emilio Estrada, la Av. Carlos Julio Arosemena y la Av. Juan Tanca Marengo,
en las cuales existe una afluencia de vehiculos muy frecuentes, lo que
generaria una mayor repercusidon e impacto, lo que contribuye al

posicionamiento de nuestra marca.
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Figura 23.

Paleta Publicitaria

Figura 24.

Valla Publicitaria
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Medios BTL

Este tipo de publicidad se caracteriza por ser directa, memorable y
sobre todo, especifica. Por medio del uso de redes sociales y pagina web,
mantendremos una comunicacion mas directa y personalizada con nuestros
clientes. Asimismo, nos brinda una retroalimentacion inmediata y nos
generara grandes ahorros. Para esto, se usara las redes sociales mas
principales y de mayor impacto para asi realizar campafias de comunicacion

efectivas.

Figura 25.

Pagina de Facebook
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Figura 26.

Péagina de Instagram

Figura 27.
Pagina Web
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CAPITULO 4: ESTUDIO FINANCIERO

En el desarrollo del estudio financiero se determinard el monto de
inversidn necesario para la produccion y comercializacion de pitahaya
deshidratada. Se estableceran los ingresos y costos, y se medira y

determinara la factibilidad del proyecto proyectado a cinco afos.

Presupuesto de Inversion

La inversion se define como la cantidad de recursos necesarios para la
ejecucién del proyecto. En la inversién total, se considera todos los activos
fijos que son bienes fisicos que se utilizaran para la operatividad del negocio
y en todo el proceso de produccion, como la maquinaria, los equipos de
coémputo, entre otros. De igual manera, se toma en cuenta el capital de trabajo,
el cual es indispensable para el curso de cualquier negocio, en el que se

quiera realizar una inversion.

A continuacion se detalla lo requerido como inversién inicial y se

presenta la estructura porcentual de la inversion:

Tabla 18.

Inversion Inicial

Concepto Valor Porcentaje
Activos fijos $41.160,00 66,2%
Capital de trabajo $ 20.994,00 33,8%
Total de la Inversion Inicial $62.154,00 100%
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Figura 28.

Estructura de la Inversién

ESTRUCTURA DE LA INVERSION

m Activos no corrientes

m Capital de trabajo

Activos fijos

Se adquirird las maquinarias, equipos de oficina y computacion, muebles y
vehiculos para que el negocio funcione plenamente sin restricciones o

impedimentos. La inversién en activos fijos sera de $41.160,00. (Ver Anexo 1)

Depreciaciones

Para calcular la depreciacion, se lo realiz6 bajo el método de linea
recta, el cual consiste en depreciar un monto constante cada afio de la vida

atil del activo. (Ver Anexo 2)

Capital de trabajo

El capital de trabajo es el dinero que se necesita para iniciar las
operaciones adecuadamente antes de obtener sus primeras ventas. Este
capital sera para los tres primeros meses y comprende los sueldos, servicios

basicos, arriendo y publicidad. (Ver Anexo 3)
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Financiamiento

Para la inversion, el negocio cuenta con recursos propios
correspondientes al 40% del total de la inversion, el 60% restante se obtendra
mediante un préstamo a la Corporacién Financiera Nacional (CFN) financiado

a cinco afos plazo con una tasa de interés del 11,8% anual.

Tabla 19.

Estructura de Financiamiento

INVERSION VALOR PORCENTAJE
Capital propio (Aporte de los socios) $ 24.861,60 40%
Crédito $ 37.292,40 60%
TOTAL $ 62.154,00 100%
Tabla 20.

Tabla de Amortizacion

ANOS CUOTAS INTERES AMORTIZACION
$9.916,18 $ 4.103,20 $5.812,98
$9.916,18 $ 3.376,99 $ 6.539,20
$9.916,18 $ 2.560,05 $7.356,14
$9.916,18 $1.641,05 $8.275,14
$9.916,18 $607,24 $ 9.308,95

Las condiciones y requisitos que indica la CFN y la tabla de

amortizaciones mensuales se observan en el Anexo 4.
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Presupuesto de operacion

Consta de los presupuestos de ingresos y egresos, los cuales se

detallaran a continuacion:

Presupuesto de Ingresos

Para poder determinar los ingresos del primer afio se debe tomar en

cuenta la capacidad productiva.

Tabla 21.

Capacidad Instalada

CAPACIDAD INSTALADA

Unidades por hora 60
Nivel de eficiencia 92%
Rendimiento de linea 90%
Numero de horas laborales 8
Capacidad productiva diaria 397
NUmero de personas en produccion 3
Unidades diarias por persona 132
Capacidad productiva mensual 7.949
Capacidad productiva anual 95.386

El presupuesto de ingresos se obtiene de acuerdo a la cantidad de
produccion, el precio promedio y el porcentaje de aceptacion, el cual, gracias

al estudio de mercado, se establecié en un 69,74%.

74



Tabla 22.

Presupuesto de Ingresos

%
3 CANTIDAD DE °bE ) PRECIO INGRESOS
ANO ) ENUSD $ ACEPTACION
PRODUCCION PROMEDIO (VENTAS)
(70%)
1 95.385,60 $262.310,40 66.521,92 $2,75 $ 182.935,27
2 97.293,31 $ 267.556,61  67.852,36 $2,75 $ 186.593,98
3 99.239,18 $272.907,74  69.209,40 $2,75 $ 190.325,86
4 101.223,96  $278.365,89  70.593,59 $2,75 $194.132,38
5 103.248,44  $283.933,21  72.005,46 $2,75 $ 198.015,02

A partir del segundo afio las ventas se incrementaran un 2%

anualmente ya que esto conlleva al cumplimiento de los objetivos del plan de

marketing a ejecutar.

Figura 29.

Resumen de Ingresos
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Presupuesto de Egresos

Es un detalle de todos los costos y gastos que requiere la empresa
para realizar el proceso de produccion tales como compensacion laboral,
consumo de materia prima, gastos administrativos y de ventas, gastos

indirectos de fabricacién, entre otros.

Costos Directos de Fabricacion
Mano de Obra Directa

Es el personal a tiempo completo, el mismo que participara en el
proceso productivo. Para esto, se contrataran tres trabajadores, los cuales

contaran con un sueldo remunerado mas beneficios de ley. (Ver Anexo 5)

Materiales Directos

La materia prima fundamental para la produccion es la pitahaya, la

cual es vendida por kilos y es de segunda calidad.

Tabla 23.

Materia Prima Directa

PRECIO UNIDADES A PRODUCIR

CONCEPTO

UNITARIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Unidades a producir afio 21.654,55 22.087,64 22.554,36 23.005,45 23.465,55
Requerimiento kilos diario 49,63 50,62 51,63 52,66 53,72
Requerimiento kilos afio 11.910,00 12.148,20 12.391,16 12.638,99 12.891,77

Pitahaya
(segunda $1,50 $17.865,00 $18.222,30 $18.586,75  $18.958,48  $19.337,65
calidad)
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Resumen Costos Directos

Tabla 24.

Resumen Costos Directos

CONCEPTO 1 2 3 4 5

Materia prima directa $17.865,00 $18.222,30 $18.586,75 $18.958,48 $19.337,65

Mano de obra directa $18.914,03 $ 20.938,49 $ 20.938,49 $ 20.938,49 $ 20.938,49

Subtotal $36.779,03 $ 39.160,79 $ 39.525,23 $ 39.896,97 $40.276,14
Imprevistos 2% $ 735,58 $ 783,22 $ 790,50 $797,94 $ 805,52

Total costos directos

L. $37.514,61 $ 39.944,00 $ 40.315,74 $40.694,91 $41.081,66
de produccion

Costos Indirectos de Produccidén
Mano de Obra Indirecta

De igual manera se contara con un Supervisor — Jefe de Calidad para
dar control y seguimiento a las actividades, el cual percibird un sueldo

remunerado mas beneficios de ley. (Ver Anexo 5)

Materiales Indirectos

Son todos los materiales que se utilizan indirectamente para la
produccion de la pitahaya deshidratada y se encuentran relacionados al

producto terminado, como es el empaque.
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Tabla 25.

Materiales Indirectos

oF
. O . - . . -
DESCRIPCION & é ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
o Z
-
Fundas
) $0,14 $ 13.353,98 $ 13.621,06 $ 13.893,48 $14.171,35 $14.454,78
Biodegradables
TOTAL $13.353,98 $13.621,06 $13.893,48 $14.171,35 $14.454,78

Otros Costos Indirectos

Son todos aquellos costos por depreciacion de los activos fijos como

magquinaria, equipos, muebles, etc. (Ver Anexo 2)

Resumen Costos Indirectos

Tabla 26.

Resumen Costos Indirectos

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Mano de obra indirecta ~ $9.585,05  $10.634,77 $10.634,77 $10.634.77 $10.634,77
Depreciaciones $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90  $3.731,90
Materia prima indirecta ~ $13.353,98  $13.621,06 $13.893,48 $14.171,35 $14.454,78
Subtotal $26.670,93 $27.987,73 $28.260,15 $28.538,02 $28.821,45
Imprevistos 2% $ 533,42 $559,75 $ 565,20 $570,76 $576,43
Total costos $27.20435 $28547.49 $28.82536 $29.108,79 $29.397,88

indirectos
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Gastos de Administracion y Ventas

Dentro de los gastos de administracion, se encuentra el pago de
sueldos y salarios del personal administrativo, arriendo, servicios basicos y
gastos de oficina. Por el lado de los gastos de ventas, se encuentran los
gastos en publicidad, la cual se hara mediante vallas y paletas publicitarias, y

ademas se contratara mensualmente $280 por publicidad en Facebook,

Instagram y anuncios en la Web.

Tabla 27.

Gastos de Administracion y Ventas

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Sueldos y salarios $42.020,58 $46.594,36 $46.594,36 $46.594,36 $ 46.594,36
Arriendo $5.376,00  $5.37600 $537600 $5.37600  $5.376,00
Servicios Basicos $7.32000  $7.320,00 $7.32000 $7.320,00  $7.320,00
Suministros de Oficina $127860  $127860 $1.27860 $1.278,60  $1.278,60
Suministros de Limpieza $ 666,00 $ 666,00 $ 666,00 $ 666,00 $ 666,00
Publicidad $10.080,00 $10.080,00 $10.080,00 $10.080,00 $ 10.080,00
Subtotal $66.741,18 $71.314,96 $71.314,96 $71.314,96 $71.314,96
Imprevistos 2% $1.334,82  $142630 $1.42630 $1.42630  $1.426,30
Total $68.076,00 $72.741,25 $72.741,25 $7274125 $72.741,25
Punto de Equilibrio
Es aquella situaciéon, en la que la empresa produce las unidades

exactamente necesarias para no incurrir en pérdidas, consiguiendo utilidades

0 ganancias si se logra vender un volumen superior al del punto de equilibrio.
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La formula para establecer el Punto de Equilibrio es la siguiente:

Costos Fijos

PE@ = Precio — Costo Variable Unitario
Costos Fijos
PE($) = 1 Costos Va]riables
Ventas
Costos Fijos y Variables
Tabla 28.
Costos Fijos Anuales
DESCRIPCION VALOR
Mano de Obra Indirecta $ 9.585,05
Depreciaciones $3.731,90
Gastos Administrativos y ventas $68.076,00
Intereses $4.103,20
TOTAL $ 85.496,15
Tabla 29.
Costos Variables Anuales
DESCRIPCION VALOR
Mano de Obra Directa $18.914,03
Materia Prima $ 32.268,01
TOTAL 51.182,03

El calculo del Punto de Equilibrio se presenta a continuacion:
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Tabla 30.

Punto de Equilibrio

DESCRIPCION VALOR
Ingresos Afio 1 $ 182.935,27
Costos Fijos $ 85.496,15
Costos Variables $51.182,03
Unidades Producidas Anuales $ 95.385,60

Precio Unitario $2,75

Costo Variable Unitario $0,54
Punto de Equilibrio (Unidades) $ 38.626,27
Punto de Equilibrio (Ventas) $118.708,75

Estados Financieros Proyectados

Estado de Resultados

El estado de resultados es el reflejo de las actividades de la empresa,

es en donde se detalla cada uno de los ingresos y egresos que incurre la

misma, dando como resultado utilidades o pérdidas. Para determinar la

efectividad econémica de este proyecto, se realizé un Estado de Resultados

proyectado para cinco afios, el mismo que se presenta a continuacion:
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Tabla 31.

Estado de Resultados

CONCEPTO 1 2 3 4 5
(+) Ingreso por ventas netas ~ $182.935,27 $186.593,98 $190.325,86  $194.132,38  $198.015,02
(-) Costo de ventas $ 60.987,06 $ 64.759,59 $ 65.409,19 $66.071,79 $66.747,64
UTILIDAD BRUTA $121.948,21 $121.834,39 $124.916,66 $128.060,58  $131.267,38
(-) Gasto de Administracién y
$ 68.076,00 $72.741,25 $72.741,25 $72.741,25 $72.741,25
Ventas
(-) Depreciaciones $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90
UTILIDAD OPERACIONAL $ 50.140,32 $ 45.361,24 $48.443,51 $51.587,43 $54.794,23
(-) Gastos Financieros $4.103,20 $3.376,99 $ 2.560,05 $1.641,05 $ 607,24
UTILIDAD ANTES DE
$46.037,11 $41.984,25 $ 45.883,46 $49.946,38 $54.186,99
PARTICIPACIONES
(-) Participacion Trabajadores $ 6.905,57 $6.297,64 $6.882,52 $7.491,96 $8.128,05
UTILIDAD ANTES DE
$39.131,55 $ 35.686,61 $ 39.000,94 $42.454,43 $ 46.058,94
IMPUESTOS
() Impuesto a la renta $ 8.608,94 $ 7.851,05 $ 8.580,21 $9.339,97 $10.132,97
UTILIDAD PARA
. $30.522,61 $ 27.835,56 $30.420,74 $33.114,45 $ 35.925,98
DISTRIBUCION
(-) Reserva legal $3.052,26 $2.783,56 $3.042,07 $3.311,45 $3.592,60
UTILIDAD NETA $27.470,34 $ 25.052,00 $ 27.378,66 $29.803,01 $32.333,38

Balance General Proyectado

Este estado financiero nos permite reflejar las condiciones econdémicas

de la empresa, como se muestra a continuacion:
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Tabla 32.

Balance General Proyectado

0 1 2 3 4 5
ACTIVO
Activos Corrientes $ 20.994,00 $71.734,19 $95.127,93 $ 123.496,98 $152.146,77 $ 184.205,94
Activos No Corrientes $ 41.160,00 $ 37.428,10 $ 33.696,20 $ 29.964,30 $27.792,40 $ 24.060,50
(-) Depreciacién Acumulada $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90
TOTAL ACTIVOS $62.154,00 $ 105.430,39 $ 125.092,23 $ 149.729,38 $ 176.207,27 $ 204.534,54
PASIVO
Pasivo Corriente
Participacién Trabajadores $6.905,57 $6.297,64 $6.882,52 $7.491,96 $8.128,05
Impuesto a la Renta $ 8.608,94 $7.851,05 $8.580,21 $9.339,97 $10.132,97
Total Pasivo Corriente $15.514,51 $14.148,69 $ 15.462,73 $16.831,93 $ 18.261,02
Pasivo No Corriente
Préstamos por pagar $37.292,40 $31.479,42 $24.940,22 $ 17.584,09 $9.308,95 $ -
Total Pasivo No Corriente $ 37.292,40 $ 31.479,42 $ 24.940,22 $ 17.584,09 $9.308,95 $ -
TOTAL PASIVO $ 37.292,40 $ 46.993,93 $ 39.088,91 $ 33.046,81 $ 26.140,88 $ 18.261,02
PATRIMONIO
Capital social $24.861,60 $24.861,60 $24.861,60 $24.861,60 $24.861,60 $24.861,60
Utilidad del ejercicio $30.522,61 $ 27.835,56 $30.420,74 $33.114,45 $ 35.925,98
Utilidad periodos anteriores $ - $30.522,61 $ 58.358,16 $88.778,90 $121.893,35
Reserva legal $3.052,26 $2.783,56 $3.042,07 $3.311,45 $3.592,60
TOTAL PATRIMONIO $ 24.861,60 $ 58.436,47 $ 86.003,32 $ 116.682,57 $ 150.066,39 $ 186.273,52
TOTAL PASIVOY $ 62.154,00 $ 105.430,39 $ 125.092,23 $ 149.729,38 $ 176.207,27 $ 204.534,54

PATRIMONIO
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En el Balance General se detalla los saldos iniciales del proyecto, el
mismo que nos muestra que el total de los activos asciende a la suma de
$105.430,39 para el primer afio, aumentandose paulatinamente con cada afio.
En relacion a los pasivos y el patrimonio, los saldos iniciales correspondientes
al pasivo es de $46.993,93, y en cuanto al patrimonio tenemos un valor de

$58.436,47, lo cual suma un total de pasivo y patrimonio de $105.430,39.

Una vez analizados los valores totales de activos, pasivos y patrimonio,
se puede concluir que se cumple con la ecuacion: Activo = Pasivo + Capital,

lo cual significa que existe un equilibrio entre los activos de la empresa.

Flujo de Fondos

Es uno de los elementos méas importantes del estudio financiero, ya que
la evaluacion del proyecto se basara en los resultados determinados en este

flujo.
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Tabla 33.

Flujo de Fondos

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
(+) Ingreso $182.935,27 $186.593,98 $190.325,86 $194.132,38 $198.015,02
(-) Costo de ventas $ 60.987,06 $ 64.759,59 $ 65.409,19 $66.071,79 $66.747,64
UTILIDAD BRUTA $121.948,21 $121.834,39 $124.916,66 $ 128.060,58 $131.267,38
(-) Gastos de
. ., $ 68.076,00 $72.741,25 $72.741,25 $72.741,25 $72.741,25
Administracién y Ventas
(-) Depreciacion $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90
UTILIDAD
$50.140,32 $45.361,24 $48.443,51 $51.587,43 $54.794,23
OPERACIONAL
(-) Gasto financiero $4.103,20 $3.376,99 $ 2.560,05 $1.641,05 $ 607,24
UTILIDAD ANTES DE
$46.037,11 $41.984,25 $ 45.883,46 $49.946,38 $54.186,99
PARTICIPACIONES
(-) Participacion
) $ 6.905,57 $ 6.297,64 $6.882,52 $7.491,96 $8.128,05
Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE
$39.131,55 $ 35.686,61 $39.000,94 $42.454,43 $ 46.058,94
IMPUESTOS
() Impuesto a la Renta $ 8.608,94 $7.851,05 $ 8.580,21 $9.339,97 $10.132,97
UTILIDAD NETA $ 30.522,61 $ 27.835,56 $ 30.420,74 $33.114,45 $ 35.925,98
(+) Depreciaciones $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90 $3.731,90
(-) Inversioén Activos
) $41.160,00
Corrientes
(-) Inversion Capital de
) $20.994,00
trabajo
(-) Pago del préstamo $5.812,98 $6.539,20 $7.356,14 $8.275,14 $9.308,95
(+) Valor de Salvamento $6.441,00
FLUJO NETO DE
$-62.154,00 $28.441,52 $ 25.028,26 $ 26.796,50 $28.571,21 $ 36.789,93

FONDOS
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Evaluacion Financiera
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Esta tasa se utiliza como referencia para determinar si el proyecto
puede generar beneficios 0 no. La tasa se expresa de forma porcentual y se

calcula de la siguiente manera:

Caélculo de la TMAR sin financiamiento
TMAR = Tasa de inflacion + premio al riesgo
TMAR =-0,07 + 12,6
TMAR =12,53%

TMAR = 13%
Calculo de la TMAR con financiamiento

TMAR = (% capital propio) * (costo capital propio) +
(% capital prestado) * (costo capital prestado)

Tabla 34.
Célculo de la TMAR

% TASA SUMATORIA
DETALLE PRODUCTO
APORTE PORCENTAJE TMAR
Capital propio 40% 13% 0,050
12%
Préstamo 60% 11,8% 0,071

Utilizando la TMAR (12%), se procedio a calcular el Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) de este estudio, obteniendo los

siguientes resultados:
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Tabla 35.

Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

TMAR 12%

VAN $41.298,93
TIR 35,30%
PRI 2 afios 3 meses

De acuerdo al criterio de evaluacion derivado de la aplicacion de la
técnica del valor actual neto, el VAN, que en dolares es de $ 41.298,93, da

mayor a cero y positivo, por lo que se puede decir que el proyecto es rentable.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de rendimiento que hace
gue el valor actual neto de la inversién sea igual a cero, es decir que el valor
actual de los flujos de fondos sea exactamente igual a la inversién realizada.

Dicha tasa se compara con la TMAR para definir si el proyecto es rentable.

TIR > TMAR: Se acepta el proyecto

TIR < TMAR: Se rechaza el proyecto

En base a los flujos de fondos calculados anteriormente se obtuvo
como resultado una TIR de 35,30%, que comparada con la TMAR de 12%,
permite concluir que el proyecto se acepta ya que es econOmicamente

rentable.
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Asi mismo, se observa el periodo de recuperacion de la inversion (PRI)
o Payback Period, que es el tiempo que se tardard exactamente en ser
recuperada la inversion inicial en base a los flujos de fondo que genere el
proyecto. En este caso, se obtuvo que la recuperacion del monto invertido

sera en 2 afios con 3 meses a partir del inicio del negocio.

indices Financieros

Los indicadores financieros son utilizados para analizar y cuantificar la
situacion actual de la empresa en términos econdmicos y financieros. A

continuacion, se presentan estos indicadores para el presente proyecto:

Tabla 36.

Indicadores Financieros

RATIOS FINANCIEROS Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

indice de solvencia
(AC/PC)

en dinero $4,62 $6,72 $7,99 $9,04 $ 10,09

Capital de Trabajo .
endinero $56.219,69 $80.979,24 $108.034,26 $135.314,84 $165.944,92

(AC - PC)
Razones de
en
endeudamiento ] 45% 31% 22% 15% 9%
porcentaje
(PT/IAT)
Margen de utilidad en
- ] 15% 13% 14% 15% 16%
(Utilidad Neta/Ventas) porcentaje
Rotacion total de
) en veces 1,74 1,49 1,27 1,10 0,97
activos (Ventas/AT)
Retorno de la
en
Inversién (Utilidad ) 26% 20% 18% 17% 16%
porcentaje

Neta/AT)
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CONCLUSIONES

Al elaborar el respectivo analisis de factibilidad para la produccion y
comercializacion de pitahaya deshidratada en la ciudad de Guayaquil se
concluye los siguientes enunciados:

e En la ciudad de Guayaquil, el consumo de pitahaya continua en
ascenso a pesar del poco conocimiento que tienen los consumidores
sobre la fruta, motivo por el cual se buscara resaltar sus beneficios
alimenticios y medicinales con el producto ofrecido.

e En la actualidad, existe una alta demanda de productos saludables y
naturales, por lo que nuestro producto pretende entrar a ese mercado
ya que nuestro snack de pitahaya deshidratada tiene propiedades
nutricionales muy beneficiosas y un valor agregado como la extension
de su vida dutil.

e Al realizar el estudio de mercado se pudo determinar que un 78% de
las personas encuestados han consumido la pitahaya, también se pudo
conocer que el 70% de las personas esta dispuesta a consumidor
nuestro producto.

e Es de vital importancia implementar las estrategias pautadas para el
funcionamiento exitoso del plan de marketing, para tener como
resultado un producto con presencia en el mercado.

e A través de un estudio econdmico y financiero, asi como también sus
posibles fuentes de financiamiento, se llegd a la conclusién de que la

produccion y comercializacion de pitahaya deshidratada es viable.
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RECOMENDACIONES

Aprovechar la inclinacion por parte de las personas hacia una vida
saludable, asi mismo de la poca oferta de productos elaborados a base
de pitahaya mediante diversas estrategias para influenciar en el
consumo del producto.

Concientizar sobre la importancia de una correcta alimentacion a traves
de nuestras redes sociales para asi tener una conexion y relacion mas
directa con nuestro consumidor.

Llevar a cabo una continua investigacion de mercado para poder
adaptarnos al cambio continuo de los gustos y preferencias de nuestro
mercado, asi como también aumentar la linea de productos como
puede ser la mermelada o té de pitahaya.

Conforme a lo realizado en el proyecto, se recomienda la ejecucion del
mismo debido a que existen oportunidades dentro del mercado de
frutas deshidratadas en la ciudad de Guayaquil, gracias a la innovacion

del producto brindado.
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ANEXOS

Anexo 1. Inversion en Activos Fijos

DESCRIPCION CANT. VALOR TOTAL
MAQUINARIA
Penetrémetro 1 $ 420 $ 420
Balanza 1 $ 230 $ 230
Peladora de fruta automatica 1 $4.000 $4.000
Cortadora eléctrica para rebanado 1 $ 5.000 $ 5.000
Deshidratadora 1 $ 3.000 $ 3.000
Selladora 1 $1.300 $1.300
EQUIPOS DE OFICINA
Copiadora Impresora Ricoh 1 $ 1.300 $ 1.300
Teléfonos 5 $ 65 $ 325
Celular 1 $ 380 $ 380
EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadora Intel Core i5 5 $ 650 $ 3.250
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios ejecutivos 3 $ 275 $ 825
Sillas ejecutivas 3 $60 $ 180
Sillas de visitante 6 $ 48 $ 288
Archivadores 3 $ 210 $ 630
Basureros 4 $8 $ 32
VEHICULOS
Camioneta 1 $ 20.000 $ 20.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $41.160
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Anexo 2. Depreciaciones

Maquinaria
Anos Depreciacion anual Depreciacion acumulada Saldo en libros
0 $ 13.950,00
1 $ 1.255,50 $ 1.255,50 $ 12.694,50
2 $ 1.255,50 $2.511,00 $ 11.439,00
3 $ 1.255,50 $ 3.766,50 $ 10.183,50
4 $ 1.255,50 $5.022,00 $8.928,00
5 $1.255,50 $6.277,50 $7.672,50
6 $ 1.255,50 $ 7.533,00 $6.417,00
7 $ 1.255,50 $8.788,50 $5.161,50
8 $1.255,50 $ 10.044,00 $ 3.906,00
9 $ 1.255,50 $ 11.299,50 $2.650,50
10 $ 1.255,50 $ 12.555,00 $ 1.395,00
Equipos de Computacion
0 $ 3.250,00
1 $ 520,00 $ 520,00 $2.730,00
2 $ 520,00 $ 1.040,00 $2.210,00
3 $ 520,00 $ 1.560,00 $ 1.690,00
4 $ 520,00 $2.080,00 $1.170,00
5 $ 520,00 $2.600,00 $ 650,00
Muebles y Enseres

0 $ 1.955,00
1 $ 175,95 $ 175,95 $1.779,05
2 $ 175,95 $ 351,90 $1.603,10
3 $ 175,95 $ 527,85 $1.427,15
4 $ 175,95 $ 703,80 $1.251,20
5 $ 175,95 $ 879,75 $1.075,25
6 $ 175,95 $ 1.055,70 $ 899,30

7 $ 175,95 $1.231,65 $ 723,35

8 $ 175,95 $ 1.407,60 $ 547,40

9 $ 175,95 $ 1.583,55 $ 371,45

10 $ 175,95 $ 1.759,50 $ 195,50
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Vehiculos

0 $ 20.000,00
1 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 18.400,00
2 $ 1.600,00 $ 3.200,00 $ 16.800,00
3 $ 1.600,00 $ 4.800,00 $ 15.200,00
4 $ 1.600,00 $6.400,00 $ 13.600,00
5 $ 1.600,00 $ 8.000,00 $ 12.000,00
6 $ 1.600,00 $ 9.600,00 $ 10.400,00
7 $ 1.600,00 $ 11.200,00 $ 8.800,00
8 $ 1.600,00 $ 12.800,00 $ 7.200,00
9 $ 1.600,00 $ 14.400,00 $ 5.600,00
10 $ 1.600,00 $ 16.000,00 $ 4.000,00
Equipos de Oficina
0 $ 2.005,00
1 $ 180,45 $ 180,45 $1.824,55
2 $ 180,45 $ 360,90 $1.644,10
3 $ 180,45 $ 541,35 $ 1.463,65
4 $ 180,45 $ 721,80 $1.283,20
5 $ 180,45 $ 902,25 $1.102,75
6 $ 180,45 $1.082,70 $ 922,30
7 $ 180,45 $1.263,15 $ 741,85
8 $ 180,45 $ 1.443,60 $ 561,40
9 $ 180,45 $1.624,05 $ 380,95
10 $ 180,45 $ 1.804,50 $ 200,50
Anexo 3. Capital de Trabajo
Concepto Total x 3 meses Total anual
Sueldos $15.300,00 $61.200,00
Arriendo $ 1.344,00 $5.376,00
Servicios basicos $1.830,00 $7.320,00
Publicidad $2.520,00 $10.080,00
Total $20.994,00 $83.976,00

101



Anexo 4. Tabla de Amortizacion Préstamo Bancario

CAPITAL

AMORTIZACION

PERIODO INICIAL DE CAPITAL INTERESES PAGO SALDO CAPITAL
1 $37.292,40 $458,71 $367,64 $826,35 $36.833,69
2 $36.833,69 $463,23 $363,12 $826,35 $36.370,46
3 $36.370,46 $467,80 $358,55 $826,35 $35.902,67
4 $35.902,67 $472,41 $353,94 $826,35 $35.430,26
5 $35.430,26 $477,07 $349,28 $826,35 $34.953,19
6 $34.953,19 $481,77 $344,58 $826,35 $34.471,42
7 $34.471,42 $486,52 $339,83 $826,35 $33.984,91
8 $33.984,91 $491,31 $335,03 $826,35 $33.493,59
9 $33.493,59 $496,16 $330,19 $826,35 $32.997,43
10 $32.997,43 $501,05 $325,30 $826,35 $32.496,38
11 $32.496,38 $505,99 $320,36 $826,35 $31.990,40
12 $31.990,40 $510,98 $315,37 $826,35 $31.479,42
13 $31.479,42 $516,01 $310,33 $826,35 $30.963,41
14 $30.963,41 $521,10 $305,25 $826,35 $30.442,30
15 $30.442,30 $526,24 $300,11 $826,35 $29.916,07
16 $29.916,07 $531,43 $294,92 $826,35 $29.384,64
17 $29.384,64 $536,67 $289,68 $826,35 $28.847,97
18 $28.847,97 $541,96 $284,39 $826,35 $28.306,02
19 $28.306,02 $547,30 $279,05 $826,35 $27.758,72

20 $27.758,72 $552,69 $273,65 $826,35 $27.206,03
21 $27.206,03 $558,14 $268,21 $826,35 $26.647,88
22 $26.647,88 $563,65 $262,70 $826,35 $26.084,24
23 $26.084,24 $569,20 $257,15 $826,35 $25.515,04
24 $25.515,04 $574,81 $251,54 $826,35 $24.940,22
25 $24.940,22 $580,48 $245,87 $826,35 $24.359,74
26 $24.359,74 $586,20 $240,15 $826,35 $23.773,54
27 $23.773,54 $591,98 $234,37 $826,35 $23.181,56
28 $23.181,56 $597,82 $228,53 $826,35 $22.583,74
29 $22.583,74 $603,71 $222,64 $826,35 $21.980,03
30 $21.980,03 $609,66 $216,69 $826,35 $21.370,37
31 $21.370,37 $615,67 $210,68 $826,35 $20.754,70
32 $20.754,70 $621,74 $204,61 $826,35 $20.132,96
33 $20.132,96 $627,87 $198,48 $826,35 $19.505,08
34 $19.505,08 $634,06 $192,29 $826,35 $18.871,02
35 $18.871,02 $640,31 $186,04 $826,35 $18.230,71
36 $18.230,71 $646,62 $179,72 $826,35 $17.584,09
37 $17.584,09 $653,00 $173,35 $826,35 $16.931,09
38 $16.931,09 $659,44 $166,91 $826,35 $16.271,65
39 $16.271,65 $665,94 $160,41 $826,35 $15.605,71
40 $15.605,71 $672,50 $153,85 $826,35 $14.933,21
41 $14.933,21 $679,13 $147,22 $826,35 $14.254,08
42 $14.254,08 $685,83 $140,52 $826,35 $13.568,25
43 $13.568,25 $692,59 $133,76 $826,35 $12.875,66
44 $12.875,66 $699,42 $126,93 $826,35 $12.176,25
45 $12.176,25 $706,31 $120,04 $826,35 $11.469,94
46 $11.469,94 $713,27 $113,07 $826,35 $10.756,66
47 $10.756,66 $720,31 $106,04 $826,35 $10.036,36
48 $10.036,36 $727,41 $98,94 $826,35 $9.308,95
49 $9.308,95 $734,58 $91,77 $826,35 $8.574,37
50 $8.574,37 $741,82 $84,53 $826,35 $7.832,55
51 $7.832,55 $749,13 $77,22 $826,35 $7.083,42
52 $7.083,42 $756,52 $69,83 $826,35 $6.326,90
53 $6.326,90 $763,98 $62,37 $826,35 $5.562,92
54 $5.562,92 $771,51 $54,84 $826,35 $4.791,42
55 $4.791,42 $779,11 $47,24 $826,35 $4.012,30
56 $4.012,30 $786,79 $39,55 $826,35 $3.225,51
57 $3.225,51 $794,55 $31,80 $826,35 $2.430,96
58 $2.430,96 $802,38 $23,97 $826,35 $1.628,58
59 $1.628,58 $810,29 $16,06 $826,35 $818,28
60 $818,28 $818,28 $8,07 $826,35 $0,00
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Anexo 5. Némina

ANO 1
No. de » Sueldo por Sueldo Aporte patronal 13er. 14to. Sueldo Total
Funcion Cargo
personas empleado anual (12,15%) Sueldo Sueldo Anual
3 MOD Obreros - Operarios $ 450,00 $5.400,00 $ 54,68 $ 450,00 $ 400,00 $18.914,03
1 MOl Supervisor - Jefe de Calidad $ 700,00 $ 8.400,00 $ 85,05 $ 700,00 $ 400,00 $9.585,05
1 GA Secretaria - Recepcionista $ 500,00 $ 6.000,00 $ 60,75 $ 500,00 $ 400,00 $ 6.960,75
1 GA Gerente General $ 900,00 $ 10.800,00 $ 109,35 $ 900,00 $ 400,00 $12.209,35
1 GA Contador $ 650,00 $ 7.800,00 $ 78,98 $ 650,00 $ 400,00 $8.928,98
1 GA Personal Limpieza $ 400,00 $ 4.800,00 $ 48,60 $ 400,00 $ 400,00 $5.648,60
1 GA Vendedor $ 600,00 $ 7.200,00 $72,90 $ 600,00 $ 400,00 $8.272,90
9 TOTAL $5.100,00 $ 61.200,00 $ 619,65 $5.100,00 $3.600,00 $108.347,70
ANO 2
No. de . Sueldo por Sueldo Aporte patronal 13er. 14to. ) Fondos de Sueldo
Funcién Cargo Vacaciones
personas empleado anual (12,15%) Sueldo Sueldo reserva Total Anual
3 MOD Obreros - Operarios $ 450,00 $ 5.400,00 $ 54,68 $ 450,00 $ 400,00 $ 225,00 $ 449,82 $ 20.938,49
1 MOl Supervisor - Jefe de Calidad $ 700,00 $ 8.400,00 $ 85,05 $ 700,00 $ 400,00 $ 350,00 $ 699,72 $10.634,77
1 GA Secretaria - Recepcionista $ 500,00 $ 6.000,00 $ 60,75 $ 500,00 $ 400,00 $ 250,00 $ 499,80 $7.710,55
1 GA Gerente General $ 900,00 $ 10.800,00 $ 109,35 $ 900,00 $ 400,00 $ 450,00 $ 899,64 $ 13.558,99
1 GA Contador $ 650,00 $ 7.800,00 $ 78,98 $ 650,00 $ 400,00 $ 325,00 $ 649,74 $9.903,72
1 GA Personal Limpieza $ 400,00 $ 4.800,00 $ 48,60 $ 400,00 $ 400,00 $ 200,00 $ 399,84 $6.248,44
1 GA Vendedor $ 600,00 $ 7.200,00 $72,90 $ 600,00 $ 400,00 $ 300,00 $ 599,76 $9.172,66
9 TOTAL $ 5.100,00 $61.200,00 $619,65 $5.100,00 $3.600,00 $ 2.550,00 $5.097,96 $120.044,58
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