UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
INFUSION DE HIGO DESHIDRATADO.

Proyecto de emprendimiento presentado previo a la obtencion del titulo de

licenciados en Administracion de Empresas

Autores:

Ashqui Toapanta Veronica Nataly

Cunalata Chicaiza Leidy Nataly

Tutor:

Msc. Santiago Fernando Ramirez Jiménez

LATACUNGA - ECUADOR

AGOSTO-2026



DECLARACION DE AUTORIA

Nosotras, Ashqui Toapanta Veronica Nataly, con cédula de ciudadania No. 0550238265 y
Cunalata Chicaiza Leidy Nataly, con cédula de ciudadania No. 1804874285, declaramos ser
autores del presente plan de negocios: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
INFUSIONES DE HIGO DESHIDRATADO”

Siendo el Msc. Ramirez Jiménez Santiago Fernando, tutor del presente trabajo, y
eximo expresamente a la Universidad Técnica de Cotopaxi y a sus representantes legales

de posibles reclamos o acciones legales.

Ademas, certificamos que las ideas, conceptos, procedimientos y resultados vertidos en

el presente trabajo investigativo, son de nuestra exclusiva responsabilidad.

Latacunga, 05 de agosto del 2026

Ashqui Toapanta Veronica Nataly
C.C: 0550238265

;aa#“?‘/
Cunalata Chicaiza Leidy Nataly
C.C: 1804874285




AVAL DEL TUTOR DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

En calidad de Tutor del Proyecto de emprendimiento sobre el titulo:
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE INFUSIONES

DE HIGO DESHIDRATADO” de Ashqui Toapanta Veronica Nataly y Cunalata
Chicaiza Leidy Nataly, de la carrera de Administracion de Empresas, considero que dicho
Proyecto de emprendimiento es merecedor del Aval de aprobacién al cumplir las normas,
técnicas y formatos previstos, asi como también han incorporado las observaciones y

recomendaciones propuestas en la Predefensa.

Latacunga, 05 de agosto del 2026.

e

Msc. Ramirez Jiménez Santiago Fernando

C.C:1713065405
TUTOR



AVAL DE APROBACION DEL TRIBUNAL DE TITULACION

En calidad de Tribunal de Lectores, se aprueba el presente proyecto de emprendimiento de
acuerdo a las disposiciones reglamentarias emitidas por la Universidad Técnica de
Cotopaxi, y por la Facultad de Ciencias Administrativas; por cuanto, los postulantes:
Ashqui Toapanta Veronica Nataly, Cunalata Chicaiza Leidy Nataly, con el titulo del
Proyecto de emprendimiento: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
INFUSION DE HIGO DESHIDRATADO, han considerado las recomendaciones emitidas
oportunamente y reune los méritos suficientes para ser sometido al acto de Sustentacion
del trabajo de titulacion. Por lo antes expuesto, se autoriza grabar los archivos

correspondientes en un CD, segun la normativa institucional.

Latacunga, 4 de agosto del 2026

Para constancia firmas

Mg. Angelita Azutena Falconi Tapia Mg.Gabr;ie Yadira Viera Molina
C. C.: 0502037674 .C: 0502930407
LECTOR 1 (PRESIDENTE) LECTOR 2 (MIEMBRO)

on

Mg. Tatiana Elizabeth Arana Sangacha
C.C: 1722759147
LECTOR 3 (MIEMBRO)



AGRADECIMIENTO1

En primer lugar, agradezco a Dios por darme la vida, la
fortaleza y la sabiduria necesarias para alcanzar esta
meta y culminar esta importante etapa de mi formacién
profesional.

A mis padres, José Ashqui y Doris Toapanta, por su
amor, esfuerzo, sacrificio y apoyo incondicional.
Gracias por creer en mi, por impulsarme a seguir
adelante y por estar presentes en cada etapa de este
camino. Este logro también es de ustedes.

A mis hermanos y a mi novio, por su carifio, compaiiia y
por las palabras de aliento que me brindaron cuando
mas las necesitaba. Gracias por compartir conmigo esta
etapa y por ser parte de este logro tan importante.

A la Universidad, por brindarme la oportunidad de
formarme profesionalmente, adquirir conocimientos y
vivir experiencias que aportaron a mi crecimiento
académico y personal.

A mis docentes, por cada conocimiento y ensefianza
impartida durante mi formacion universitaria. De
manera especial, agradezco a mi tutor de tesis por sus
orientaciones y por guiarme durante el desarrollo de
esta investigacion.

Finalmente, agradezco a todas las personas que, de una
u otra manera, formaron parte de este camino y
aportaron para que hoy pueda cumplir una de mis metas

mas importantes.

Ashqui Toapanta Veronica Nataly



DEDICATORIA 1

Dedico este trabajo a mis padres, José Ashqui y Doris
Toapanta, por ser las personas que han marcado mi vida
y por haberme formado con valores que hoy me permiten
alcanzar esta meta. A ustedes les dedico este logro con
todo mi corazon, porque son parte esencial de la persona
que soy y de todo aquello que deseo construir en mi

futuro.

A mis hermanos, por compartir conmigo tantos
momentos, alegrias y experiencias que han hecho
especial cada etapa de mi vida. Esta meta también lleva
un pedacito de nuestra historia y de todos los momentos

que hemos vivido juntos.

A mi novio, por ocupar un lugar tan especial en mi vida
y por compartir conmigo esta etapa. Gracias por cada
palabra que llegé en el momento indicado, por las
sonrisas en los dias dificiles y por hacer mas bonito este

camino.

Hoy culmino una etapa que alguna vez imaginé muy
lejana. Por eso, dedico esta tesis a ustedes, quienes
forman parte de mi historia y de las razones por las que
hoy puedo mirar hacia adelante con ilusion y seguir

construyendo mis suefios.

Ashqui Toapanta Veronica Nataly

VI



AGRADECIMIENTO 2

En primer lugar, agradezco a Dios, por regalarme la
vida, la salud, la fortaleza y la sabiduria necesarias para
superar cada desafio y permitirme culminar esta
importante etapa de mi formacion profesional.

A mis padres, Lida Chicaiza y Germén Cunalata, por su
amor, esfuerzo, sacrificio y apoyo incondicional.
Gracias por creer en mi, impulsarme a seguir adelante y
acompafiarme en cada paso. Este logro también es de
ustedes.

A mis queridos sobrinos, Brigitte y Lian, por su carifio y
por llenar de alegria este camino.

A la Universidad Técnica de Cotopaxi, por brindarme la
oportunidad de formarme profesionalmente y adquirir
conocimientos y experiencias que aportaron a mi
crecimiento.

A mis docentes, por sus ensefianzas y, de manera
especial, a mi tutor de tesis por su orientacion vy
acompafamiento durante esta investigacion.
Finalmente, agradezco a mi hermana, mi cufiado y mis
tios, por su carifio, apoyo y palabras de aliento. Y a todas
las personas que, de una u otra manera, fueron parte de

este camino, mi mas sincero agradecimiento.

Hoy culmino esta etapa con orgullo y gratitud, sabiendo

que cada escuerzo valid la pena.

Leidy Nataly Cunalata Chicaiza

VII



DEDICATORIA 2

A mis padres, Lida Chicaiza y German Cunalata, porque
sin ustedes este suefio no habria sido posible. Gracias
por su amor, apoyo y confianza, por cada sacrificio y por
sus palabras de aliento, especialmente en los momentos
en los que el camino se hizo mas dificil.

Ustedes han sido mi mayor fortaleza y mi impulso para
seguir adelante. Cada paso que di estuvo acompafiado
de su amor y del deseo de verme cumplir mis suefios. Por
todo lo que han hecho por mi y por el amor que nos une,
dedico con orgullo este logro a ustedes.

Y a mi angelito, a quien no tuve la oportunidad de
conocer, pero que ocupa un lugar muy especial en mi
corazon. Aunque no pude compartir contigo los
momentos que alguna vez imaginé, siempre seras parte
de mi historia. Me gusta pensar que, desde donde estés,
has acompafado silenciosamente mis pasos y que hoy,
de alguna manera, celebras conmigo la llegada de este
momento.

Con todo mi amor, dedico este logro a ustedes, quienes

han sido parte de mi camino y de la persona que hoy soy.

Leidy Nataly Cunalata Chicaiza

il



UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE INFUSION DE HIGO
DESHIDRATADO.

Autores:
Ashqui Toapanta Veronica Nataly
Cunalata Chicaiza Leidy Nataly

RESUMEN

El presente proyecto de emprendimiento tuvo como objetivo determinar la viabilidad técnica,
comercial y financiera para la creacion de Sumak Infusiones, empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de una infusion elaborada a base de higo (Ficus carica L.)
deshidratado en la ciudad de Latacunga, provincia de Cotopaxi. La propuesta busca generar
valor agregado a una materia prima de produccion local mediante una bebida natural, libre
de cafeina y presentada en sobres filtrantes. Para evaluar la factibilidad del proyecto se
desarrollaron los estudios de mercado, estratégico, técnico, organizacional y financiero. El
estudio de mercado comprendié la aplicacion de 383 encuestas a consumidores de la ciudad
de Latacunga, con el proposito de conocer la aceptacion del producto, frecuencia de compra,
precio dispuesto a pagar y preferencias de presentacion. El estudio técnico permitio
establecer la localizacion, el proceso productivo, la capacidad instalada y los recursos
necesarios para el funcionamiento del emprendimiento. Asimismo, el estudio estratégico
permitié definir estrategias de posicionamiento y comercializacion. EIl estudio financiero
determino la inversion inicial, costos, ingresos proyectados y rentabilidad del proyecto. Los
resultados evidenciaron una favorable aceptacion del producto y confirmaron su viabilidad,
obteniéndose un Valor Actual Neto (VAN) de USD 30.229,85, una Tasa Interna de Retorno
(TIR) de 45,05 %, superior a la TMAR de 12,90 %, una Relacién Beneficio/Costo de 2,16 y
un Periodo de Recuperacion de la Inversidn de 2,36 afios. Estos resultados demuestran que
el proyecto es técnica, comercial y financieramente viable, ademas de generar valor agregado

al higo y contribuir al desarrollo econémico local.

Palabras clave: higo deshidratado, infusién, plan de negocios, factibilidad,

comercializacion.
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ABSTRACT

The objective of this entrepreneurship project was to determine the technical,
commercial, and financial feasibility of creating Sumak Infusiones, a company dedicated to
the production and commercialization of an infusion made from dehydrated fig (Ficus carica
L.) in the city of Latacunga, Cotopaxi Province. The proposal aims to add value to a locally
produced raw material through a natural, caffeine-free beverage presented in filter bags. To
evaluate the feasibility of the project, market, strategic, technical, organizational, and
financial studies were conducted. The market study involved the application of 383 surveys
to consumers in Latacunga to determine product acceptance, purchase frequency, willingness
to pay, and presentation preferences. The technical study established the location, production
process, installed capacity, and resources required for the operation of the venture. The
strategic study defined positioning and marketing strategies, while the financial study
determined the initial investment, costs, projected revenues, and profitability. The results
showed favorable product acceptance and confirmed its feasibility, obtaining a Net Present
Value (NPV) of USD 30,229.85, an Internal Rate of Return (IRR) of 45.05%, higher than the
Minimum Attractive Rate of Return (MARR) of 12.90%, a Benefit-Cost Ratio of 2.16, and

an Investment Recovery Period of 2.36 years.

Keywords: dehydrated fig, infusion, business plan, feasibility, commercialization
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INTRODUCCION

Actualmente, un nimero creciente de consumidores muestra interés por alimentos y
bebidas elaborados con ingredientes de origen natural que representen una alternativa a los
productos tradicionales. Esta preferencia estad influenciada por factores como los habitos
alimenticios, las caracteristicas del producto, el conocimiento sobre sus componentes y las
expectativas de quienes los consumen. En este sentido, Nystrand y Olsen (2021) sefialan que
el consumo de alimentos funcionales depende de los valores, actitudes y caracteristicas

propias de cada segmento de consumidores.

Como resultado de esta tendencia, surgen oportunidades para desarrollar nuevas
bebidas elaboradas con ingredientes de origen vegetal. Sin embargo, la aceptacion de un
producto innovador dependera de que sus caracteristicas, presentacion y forma de consumo
respondan a las necesidades y preferencias del mercado. En el caso de Sumak Infusiones,
sera indispensable comunicar de manera clara el origen del producto, su proceso de
elaboracion y su condicion de bebida libre de cafeina, evitando atribuirle propiedades que no

hayan sido demostradas mediante estudios especificos.

El aprovechamiento agroindustrial del higo también representa una oportunidad para
diversificar sus formas de utilizacion y generar productos con mayor valor agregado. Rasool
et al. (2023) explican que tanto el fruto como sus derivados pueden incorporarse en la
elaboracion de distintos productos alimenticios, entre ellos las bebidas. Por esta razon, la
transformacion del higo en una infusién deshidratada constituye una alternativa para

fortalecer la oferta agroindustrial y promover el aprovechamiento de esta materia prima.
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Idea de Negocio

Sumak Infusiones surge como una propuesta empresarial enfocada en aprovechar el
higo (Ficus carica L.) producido localmente para obtener una infusion deshidratada. El
emprendimiento se plantea para la ciudad de Latacunga, provincia de Cotopaxi, y busca
transformar esta fruta en un producto de preparacion sencilla, presentado en sobres filtrantes
y sin contenido de cafeina. La propuesta esta dirigida principalmente a consumidores de entre
20 y 45 afios que muestran interés por bebidas elaboradas con ingredientes naturales y que
buscan alternativas diferentes para su consumo cotidiano. A partir de esta idea se plantea
analizar las condiciones reales para poner en marcha Sumak Infusiones, considerando el
comportamiento del mercado, las necesidades de produccion, la organizacion del
emprendimiento y los recursos economicos requeridos. Con ello se podré establecer si la

propuesta presenta condiciones favorables para desarrollarse comercialmente en Latacunga.

Oportunidad de mercado

La oportunidad comercial para Sumak Infusiones se fundamenta en la existencia de
un segmento de consumidores que busca incorporar bebidas naturales e innovadoras dentro
de su alimentacion. En los ultimos afios, el mercado ha mostrado un mayor interés por
productos elaborados con ingredientes de origen natural, presentaciones practicas y
propuestas que aporten valor agregado a materias primas locales, generando un escenario

favorable para el desarrollo de nuevos emprendimientos agroindustriales.

En el canton Latacunga, esta tendencia representa una oportunidad para introducir

una infusion elaborada a base de higo deshidratado, un producto que actualmente tiene una
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presencia limitada en el mercado. La disponibilidad de higo como materia prima en la
provincia de Cotopaxi permite desarrollar una propuesta diferenciada, aprovechando un
recurso agricola local mediante su transformacion en una bebida de facil preparacion y libre

de cafeina.

Asimismo, el estudio de mercado realizado evidencié una aceptacion favorable hacia
la propuesta. Los resultados obtenidos mediante la aplicacion de las encuestas reflejaron
interés por probar el producto, disposicién de compra y preferencia por su presentacién en
sobres filtrantes, aspectos que respaldan la existencia de un mercado potencial para su

comercializacion.

Hay tres impulsores principales de la oportunidad de mercado para Sumak
Infusiones. Primero, el interés del consumidor en bebidas naturales continta creciendo.
Segundo, hay materias primas disponibles que pueden ser utilizadas en el proceso de
infusion. Tercero, existe una demanda positiva del consumidor en el mercado objetivo. Con
estas tres condiciones presentes, es factible crear una empresa agroindustrial competitiva en

el mercado local.

Planteamiento del problema

En el canton Latacunga, la mayor parte de las ofertas de bebidas calientes se basa en
bebidas tradicionales. Esto incluye café, té y otras infusiones. Actualmente, existe una falta
de otras opciones basadas en materias primas agricolas locales. Esto restringe a los
consumidores que buscan productos naturales y muestra poca innovacion y diversificacion

en el mercado de bebidas.
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Por otro lado, el higo es un cultivo nutritivo y tiene un gran potencial para la
transformacion agroindustrial. En Ecuador, este cultivo todavia se utiliza principalmente para
consumo fresco o para la preparacion de productos tradicionales. Por lo tanto, se pierde el
potencial de crear un mayor valor afiadido diversificando los productos. Esto también sirve

para fortalecer la cadena de produccion y promover el emprendimiento local.

Esto se ve agravado por la falta de conocimiento de los consumidores sobre el uso
del higo en infusiones. Esto causa una baja presencia del higo en el mercado y también pocas
propuestas comerciales basadas en esta fruta. La falta de productos con las caracteristicas del
uso del higo en infusiones representa un gran potencial para la diversificacion de las ofertas
de bebidas y su utilizacion para satisfacer las demandas de los consumidores que buscan

alternativas a los productos tradicionales.

Frente a esta problematica, surge la necesidad de evaluar la factibilidad de crear una
empresa dedicada a la produccién y comercializacion de infusion de higo deshidratado en el
canton Latacunga. El desarrollo del presente plan de negocios permitira determinar la
viabilidad técnica, comercial, organizacional y financiera del proyecto, proporcionando
informacion para sustentar la implementacion de un emprendimiento que contribuya al
aprovechamiento del higo como materia prima con valor agregado y al fortalecimiento del

desarrollo econdmico local.

JUSTIFICACION
La creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de infusion
de higo deshidratado se relaciona con el interés de determinados grupos de consumidores por

incorporar alimentos y bebidas elaborados con ingredientes de origen natural. No obstante,
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las preferencias no son iguales en todas las personas, ya que dependen de sus habitos,
conocimientos, motivaciones y expectativas. Nystrand y Olsen (2021) identificaron
diferentes segmentos de consumidores de alimentos funcionales, lo que demuestra la
importancia de estudiar las caracteristicas especificas del mercado antes de introducir un

nuevo producto.

Dentro de este contexto, la infusion de higo deshidratado constituye una alternativa
que permite transformar una materia prima agricola en una bebida de facil preparacién. El
producto no busca reemplazar completamente al café ni a las infusiones tradicionales, sino
ampliar las opciones disponibles para consumidores interesados en probar una bebida

diferente y sin cafeina.

El proyecto también se justifica por las posibilidades de aprovechamiento
agroindustrial del higo. Rasool et al. (2023) sefialan que esta fruta contiene diferentes
componentes de interés alimentario y que tanto el fruto como sus derivados pueden utilizarse
en el desarrollo de productos con valor agregado. Sin embargo, los autores advierten que las
propiedades de cada producto final deben evaluarse de manera especifica. Por ello, Sumak
Infusiones evitara presentar la bebida como un tratamiento medicinal y centrara su propuesta
de valor en su origen natural, su presentacion practica y el aprovechamiento de una materia

prima agricola.

La deshidratacion también representa una alternativa para mejorar la estabilidad del
fruto y facilitar su almacenamiento. Noutfia et al. (2021) comprobaron que el método de
secado influye en las propiedades fisicoquimicas y sensoriales del higo deshidratado. Este
antecedente respalda la necesidad de controlar variables como la temperatura, el tiempo de
secado Y las condiciones de almacenamiento durante la elaboracion del producto.
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Desde el &mbito econémico y productivo, el emprendimiento puede contribuir a
generar valor agregado mediante la adquisicion, transformacion y comercializacién del higo.
Ademas, su implementacion puede favorecer la participacion de proveedores locales de
materia prima, empaques, transporte y otros servicios vinculados con la operacion de la

empresa.

El plan de negocios se justifica porque integra los estudios de mercado, estratégico,
técnico, organizacional y financiero necesarios para determinar la viabilidad de implementar
la propuesta en la ciudad de Latacunga. Los resultados permitiran establecer las condiciones
de produccién, comercializacion y financiamiento requeridas, reduciendo la incertidumbre

antes de realizar la inversion.

Asimismo, el higo (Ficus carica L.) es un fruto reconocido por su importante valor
nutricional y funcional, debido a que contiene fibra dietética, vitaminas, minerales y
compuestos bioactivos como polifenoles, flavonoides y antocianinas. Estos compuestos
presentan una elevada capacidad antioxidante, contribuyendo a disminuir el estrés oxidativo
y favoreciendo la proteccion de las células del organismo (Solomon et al., 2006). Desde el
punto de vista nutricional, el higo destaca también por su aporte de fibra. Este componente
de la alimentacion se relaciona con el funcionamiento intestinal y puede contribuir a generar
sensacion de saciedad. A ello se suma la presencia de minerales como calcio, potasio y

magnesio, asociados con distintas funciones del organismo (Mawa et al., 2013).

En relacion con la infusién de higo deshidratado, la evidencia cientifica indica que
durante su preparacion es posible extraer parte de los compuestos fendlicos y antioxidantes
presentes en el fruto. Por ello, una infusion elaborada con higo deshidratado constituye una
alternativa de bebida funcional con potencial para aportar estos compuestos bioactivos. Sin
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embargo, la literatura cientifica sefiala que aln se requieren méas estudios especificos para

confirmar los efectos del consumo de esta infusion en seres humanos (Mawa et al., 2013).

Finalmente, la presente investigacion se justifica porque permitird determinar la
viabilidad de la elaboracion y comercializacion de una infusion de higo deshidratado en la
ciudad de Latacunga, integrando el andlisis técnico, economico y de mercado con el
aprovechamiento de las propiedades nutricionales y funcionales del higo. De esta manera, el
estudio aportara informacion util para el desarrollo de productos con valor agregado y servira
como base para futuras investigaciones relacionadas con alimentos funcionales y

emprendimientos agroindustriales.

OBJETIVOS

Objetivo general:

Analizar las condiciones comerciales, técnicas y financieras necesarias para
implementar un emprendimiento de infusiébn de higo deshidratado en Latacunga,

estructurando un plan de negocios que permita establecer la viabilidad de la propuesta.

Objetivos especificos:

1.- Identificar las caracteristicas del mercado objetivo mediante el analisis de la
demanda, las preferencias de los consumidores, su disposicion de compra y el precio

aceptado para la infusion de higo deshidratado.
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2.-Establecer las condiciones operativas necesarias para elaborar el producto,
considerando ubicacion, etapas de produccién, volumen de procesamiento, equipos,

materiales y personal requerido.

3.- Determinar el comportamiento financiero del emprendimiento a partir de la
inversion requerida, costos, ingresos y flujos proyectados, complementando el anélisis con

indicadores como VAN, TIR, Beneficio/Costo y periodo de recuperacion.

4.- Examinar las condiciones competitivas del mercado local de bebidas naturales,
considerando la oferta disponible, los principales competidores y la demanda que podria ser

atendida por el emprendimiento.

Beneficiarios del proyecto

La implementacion del presente plan de negocios beneficiara a diferentes actores
vinculados con la produccion, comercializacion y consumo de la infusion de higo

deshidratado, generando impactos econdémicos, sociales y productivos en el ambito local.

Consumidores. Los principales beneficiarios seran los consumidores de la ciudad de
Latacunga, quienes dispondran de una nueva alternativa dentro del mercado de bebidas
naturales. La infusién de higo deshidratado amplia la oferta de productos elaborados con
materias primas de origen natural y responde a la demanda de consumidores interesados en

opciones innovadoras y de facil preparacion.

Productores de higo. Los agricultores dedicados al cultivo de higo podran

beneficiarse mediante la apertura de un nuevo canal de comercializacion para su produccion.
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La transformacion del higo en un producto con valor agregado favorece el aprovechamiento

de esta materia prima y fortalece la relacion entre la actividad agricola y la agroindustria.

Pequefias y medianas empresas (PYMES). El proyecto genera oportunidades para
empresas vinculadas al suministro de materias primas, empaques, transporte, distribucién y
comercializacion. De esta manera, contribuye al fortalecimiento de la cadena productiva local

y promueve la participacion de emprendimientos relacionados con el sector agroalimentario.

Comunidad local. La creacion de la empresa puede aportar al desarrollo econémico
de la ciudad de Latacunga mediante la generacion de empleo, la dinamizacion de actividades
comerciales y el fortalecimiento de los encadenamientos productivos asociados al

aprovechamiento de recursos agricolas de la region.

Academia e instituciones de investigacion. El proyecto constituye un referente para
futuras investigaciones relacionadas con el desarrollo de productos agroindustriales,
innovacion alimentaria, planes de negocios y aprovechamiento de materias primas de origen
local. Asimismo, puede servir como base para el desarrollo de proyectos académicos

orientados al fortalecimiento del sector agroindustrial.

Importancia del proyecto

La importancia del presente proyecto radica en la propuesta de una alternativa de
negocio orientada al aprovechamiento de una materia prima de produccién local mediante la
elaboracion de una infusion de higo deshidratado. Esta iniciativa busca generar valor
agregado al higo, diversificando sus posibilidades de comercializacion y promoviendo el

desarrollo de productos agroindustriales con potencial de aceptacién en el mercado.
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Desde el &mbito econdmico, el proyecto representa una oportunidad para fortalecer
la cadena productiva del higo, impulsando la participacion de productores, proveedores y
pequefios emprendimientos vinculados con las actividades de produccidn, transformacién y
comercializacion. Esto ayudara a utilizar recursos locales, estimular la economia local y
ayudar a iniciar negocios locales. En cuanto a los negocios, el desarrollo de una infusién de
higo deshidratado ayuda a crear otra opcion de bebida natural en el mercado local. Ayuda a
responder a la demanda del consumidor de productos con etiqueta limpia y naturales.

Ademas, los estudios realizados muestran que existe un mercado para este producto.

Académicamente y técnicamente, este proyecto combina todos los estudios (mercado,
estrategia, técnico, organizacional y financiero) para determinar la viabilidad general de
iniciar una empresa que produzca y venda infusion de higo deshidratado. Por esta razon,
proporciona una base para crear otros trabajos relacionados con el estudio de productos

agroindustriales y el desarrollo de planes de negocio basados en recursos locales.

Este proyecto ayuda a promover recursos locales y ofrece nuevas innovaciones y
planes de negocios y productos agroindustriales. Desde una perspectiva empresarial y de
marketing, ayuda a establecer nuevos negocios locales y empresas agroindustriales

sostenibles.
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CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes

Hay un mayor interés en los posibles usos del higo en el sector agroindustrial debido
a las propiedades nutricionales de la fruta y su capacidad para proporcionar una gama de
productos de mayor valor agregado. La investigacion ha ayudado a conocer la composicién
del higo, las formas de procesamiento y los posibles casos de uso en la industria alimentaria.
Esto ha proporcionado el respaldo cientifico para desarrollar productos como infusiones de

higo deshidratado.

Rasool et al. (2023) realizaron una revision sobre las aplicaciones industriales del
higo y de los subproductos obtenidos a partir de sus frutos, hojas, semillas y otras partes de
la planta. Los autores identificaron la presencia de compuestos fendlicos, antioxidantes,
vitaminas y acidos grasos, destacando que estos componentes pueden aprovecharse en el
desarrollo de diversos productos alimenticios, entre ellos las bebidas. No obstante, también
sefialan que las propiedades nutricionales y funcionales del producto final deben verificarse

mediante estudios especificos.

De manera complementaria, Kaur et al. (2024) analizaron las tendencias recientes
relacionadas con el desarrollo de bebidas funcionales y productos de preparacion rapida. Los
autores indican que el interés por este tipo de bebidas responde a la busqueda de alternativas

practicas elaboradas con ingredientes de origen alimentario. Ademas, resaltan la importancia



de controlar aspectos como la formulacion, el procesamiento, la estabilidad y la aceptacion

sensorial antes de introducir un nuevo producto en el mercado.

En el contexto ecuatoriano, Faican Sigcha y Tanguila Andy (2023) desarrollaron un
plan de negocios para la exportacion de infusiones de guayusa hacia Estados Unidos. Aunque
la materia prima y el mercado de destino son diferentes a los planteados para Sumak
Infusiones, el trabajo constituye un referente metodol6gico porque integra el analisis del
mercado, la identificacion del segmento objetivo, la propuesta de valor y la planificacion

comercial de una bebida elaborada con una materia prima de origen nacional.

Otro estudio ecuatoriano que sirve como referencia es el desarrollado por Alarcéon
Gallo y Coronel Carrera (2013), enfocado en una propuesta empresarial relacionada con una
bebida elaborada a partir de guayusa. Los autores estudiaron diferentes elementos necesarios
para determinar las posibilidades de implementacion del negocio, considerando aspectos
comerciales, productivos y econdmicos. Los resultados obtenidos permitieron identificar

condiciones favorables para introducir este tipo de producto en el mercado.

En conjunto, los antecedentes analizados muestran distintas experiencias relacionadas
con la transformacion de materias primas vegetales y su incorporacion en nuevas propuestas
de bebidas. También permiten reconocer la importancia de estudiar previamente el
comportamiento del consumidor, las condiciones necesarias para elaborar el producto y los
recursos econdmicos involucrados. Estos aportes sirven como referencia para estructurar

Sumak Infusiones y analizar sus posibilidades de implementacion en Latacunga.



BASES TEORICAS

Plan de negocios

Un plan de negocios permite organizar de manera anticipada los elementos que se
deben considerar para desarrollar una propuesta empresarial. Mediante este instrumento es
posible estudiar el mercado al que se pretende ingresar, establecer cdmo funcionara la
empresa, determinar los recursos que necesitara y analizar los resultados econémicos que

podria generar.

De acuerdo con Cristancho et al. (2021) sostienen que su elaboracion requiere
considerar de manera conjunta los aspectos estratégicos, comerciales, logisticos,
administrativos y financieros. Esta integracion permite comprender de mejor manera las
necesidades del emprendimiento y reconocer posibles dificultades antes de iniciar sus

actividades.

En esta investigacion, el plan de negocios servira como base para evaluar la
factibilidad de crear Sumak Infusiones, considerando el andlisis del mercado, la
disponibilidad de materia prima, el proceso productivo, los recursos necesarios, las

estrategias de comercializacion y la rentabilidad esperada.

Modelo de negocio Canvas

El Modelo Canvas permite visualizar de manera conjunta cémo se estructura y
funciona una propuesta empresarial. Su utilidad radica en organizar en un mismo esquema
los elementos relacionados con el cliente, la oferta de la empresa, los recursos disponibles y

la forma en que el negocio obtiene ingresos.



Al observar los nueve componentes de manera integrada es posible comprender con
mayor claridad la l6gica mediante la cual funciona una empresa. EI modelo permite
relacionar lo que necesita el consumidor con las actividades, recursos y mecanismos de

generacién de ingresos que requiere el negocio.

Félix-Mendoza y Cedefio-Guzman (2022) aplicaron el Modelo Canvas como parte de
una propuesta relacionada con el paisaje cultural del cacao en la provincia de Manabi. Los
autores utilizaron esta herramienta para organizar actores, recursos, actividades y
oportunidades de generacion de valor. Aunque su estudio se desarrollé en el ambito turistico,
demuestra que el modelo puede adaptarse a iniciativas que integran diferentes participantes

y recursos de un territorio.

Para Sumak Infusiones, la aplicacion del Canvas permitira visualizar como se
relacionan los diferentes elementos necesarios para operar el emprendimiento. De esta
manera, se podra establecer a quién se dirige la infusion, qué caracteristicas diferencian al
producto, cémo llegara hasta los compradores y qué elementos seran necesarios para
producirlo y comercializarlo. Su utilizacion permitira obtener una vision resumida del
funcionamiento de la empresa y comprobar la relacién existente entre las decisiones

comerciales, productivas y econdmicas antes de iniciar sus actividades.

Importancia del plan de negocios

Contar con un plan de negocios permite estudiar una propuesta empresarial antes de
comprometer recursos en su implementacion. A traves de su elaboracion se puede conocer el
mercado, determinar las necesidades del emprendimiento, anticipar posibles dificultades y

establecer las acciones necesarias para orientar su funcionamiento.



Izquierdo et al. (2021) sefialan que la formulacion de un plan de negocios contribuye
a mejorar la organizacion de los recursos, fortalecer la gestion administrativa y facilitar la
toma de decisiones antes de iniciar las operaciones. Asimismo, permite anticipar posibles

dificultades y establecer acciones que favorezcan la sostenibilidad del negocio.

En el presente proyecto, el plan de negocios representa el eje principal para
determinar la factibilidad de Sumak Infusiones, ya que integra los resultados del estudio de
mercado, el andlisis estratégico, el estudio técnico, la organizacion administrativa y la
evaluacion financiera. De esta manera, proporciona informacion suficiente para fundamentar

la implementacion del emprendimiento.

TIPOS DE PLANES DE NEGOCIOS

Plan de negocios tradicional

El plan de negocios tradicional desarrolla de forma amplia los diferentes aspectos que
deben analizarse antes de poner en funcionamiento una empresa. Este tipo de planificacion
contempla el conocimiento del mercado, las condiciones necesarias para desarrollar las
operaciones, la forma en que se organizara el emprendimiento, los requisitos aplicables y las

proyecciones economicas que permitiran valorar sus posibilidades de funcionamiento.

Cristancho et al. (2021) sefialan que la elaboracién de un plan de negocios debe
integrar los componentes estratégicos, comerciales, logisticos, administrativos y financieros,
debido a que la viabilidad de un emprendimiento depende del analisis conjunto de todos estos

factores y no Unicamente de la aceptacion del producto en el mercado.



Para la presente investigacion, el plan de negocios tradicional constituye la estructura
metodoldgica més adecuada, ya que permitird organizar la informacién obtenida durante el
estudio y sustentar técnica, comercial, organizacional y financieramente la creacion de la

empresa dedicada a la produccion y comercializacion de infusion de higo deshidratado.

Estudio técnico

El estudio técnico permite establecer como se llevara a cabo la elaboracién del
producto y qué condiciones seran necesarias para hacerlo posible. Su desarrollo considera
aspectos como la ubicacién del emprendimiento, el volumen que puede producirse, los
equipos requeridos, el personal necesario y la organizacion fisica de las areas destinadas al

proceso.

Andrade (2024) sefiala que el estudio técnico debe integrarse con el analisis de
mercado, la estructura organizacional y la evaluacion financiera, ya que estos componentes

haran posible determinar la factibilidad operativa de un emprendimiento.

En Sumak Infusiones, este estudio permitira establecer las etapas necesarias para
transformar el higo en la infusion propuesta y determinar los recursos que intervienen en
dicho proceso. Para ello se considerara el abastecimiento de la materia prima, los equipos, el

volumen de produccion previsto y la organizacion de las actividades productivas.

Por otra parte, Ruiz et al. (2022) indican que la deshidratacion constituye una
alternativa para prolongar la conservacion del higo, disminuir las pérdidas poscosecha y
facilitar su utilizacion en productos con mayor valor agregado. Este antecedente respalda el

uso del higo deshidratado como materia prima para la elaboracion de la infusion propuesta.



En conjunto, el estudio técnico proporcionara las bases necesarias para planificar los
recursos fisicos, tecnolégicos y operativos requeridos para la implementacion de Sumak

Infusiones.

Desarrollo y control del producto

El desarrollo de un producto comprende las decisiones que permiten convertir una
idea inicial en una alternativa que pueda ofrecerse al consumidor. Durante este proceso se
establecen aspectos relacionados con los ingredientes, las caracteristicas que tendra el
producto, su presentacion y los ajustes que puedan realizarse de acuerdo con la respuesta

obtenida del mercado.

Kotler y Keller (2016) sefialan que el desarrollo de nuevos productos debe partir del
conocimiento de las necesidades y preferencias del mercado. Desde esta perspectiva, la
innovacion y la construccion de una propuesta diferenciada permiten que el producto

responda de mejor manera a las expectativas de quienes podrian adquirirlo.

El control del producto consiste en una serie de acciones y en la verificacion de que
las caracteristicas fisicas, quimicas y sensoriales se mantengan en los rangos establecidos. La
aplicacion de controles en las diferentes fases del proceso productivo asegura al consumidor
final el requisito de seguridad y calidad, fomenta la confianza y facilita el cumplimiento de

los requisitos del mercado.

En esta investigacion, el desarrollo del producto tiene como objetivo lograr una
infusion de higos deshidratados que cumpla con ciertos estandares de sabor, aroma y color,

con una presentacion adecuada. Durante el proceso de control del producto, se verificara que



las caracteristicas de calidad establecidas en el proceso de fabricacién no sean alteradas,

logrando asi un alimento seguro, con uniformidad y aceptabilidad para fines comerciales.

El desarrollo y el control del producto se complementan durante el proceso de
elaboracion, ya que permiten establecer las caracteristicas que deberda mantener la infusion
antes de ser comercializada. En Sumak Infusiones, este seguimiento contribuira a conservar
las condiciones definidas para el producto y a responder de manera adecuada a las

expectativas de los consumidores.

Evaluacion sensorial

La evaluacién sensorial analiza como perciben las personas los alimentos y bebidas.
Este andlisis ayuda a determinar las caracteristicas de apariencias, colores, olores, sabores,
texturas y cuanto le gusta un producto o no a una persona. Este analisis es muy importante
para determinar como un producto puede mejorar y cual podria ser la preferencia del

consumidor.

La Organizacion Internacional de Normalizacién (ISO, 2022) define el andlisis
sensorial como una disciplina cientifica utilizada para identificar, medir, analizar e interpretar
las respuestas generadas por las caracteristicas de los productos percibidas mediante los

sentidos de la vista, el olfato, el gusto, el tacto y, cuando corresponde, el oido.

Stone, Bleibaum y Thomas (2020) destacan que la evaluacidn sensorial desempefia
un papel fundamental durante el desarrollo de nuevos productos alimenticios, ya que permite
determinar el grado de aceptacion del consumidor e identificar oportunidades de mejora antes

de su comercializacion.



En este caso especifico, la evaluacion sensorial es extremadamente importante. Sin la
evaluacion, no hay manera de saber si las personas aceptaran la infusion de higos
deshidratados. Conocer la evaluacion sensorial de esta infusion ayudara a determinar qué
aspectos deberan ajustarse para responder a la solicitud de comercializar las Infusiones

Sumak.

La evaluacion sensorial es un paso importante para entender como percibe un
consumidor y para crear un producto que conduzca a la satisfaccién del consumidor ya una

expectativa confiable.

Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado permite organizar a los posibles consumidores en
grupos que comparten determinadas caracteristicas. Esta clasificacion ayuda a reconocer qué
grupo presenta mayores posibilidades de interesarse por el producto y facilita la definicion

de acciones comerciales dirigidas especificamente hacia ese publico.

Kotler y Keller (2016) explican que la segmentacion es el proceso de agrupar a los
consumidores que tienen necesidades distintas y sirve como base para que la empresa
construya una oferta diferenciada y utilice el alcance de la empresa en el mercado de la mejor
y mas eficiente forma. Ademas, también mencionan que una segmentacion efectiva ofrece
una ventaja competitiva a la empresa, mejora su relacion con los clientes previstos y apoya

su estrategia de posicionamiento.

Para definir un mercado objetivo pueden considerarse diferentes caracteristicas de los
consumidores. El criterio geografico permite distinguirlos segin el lugar donde se
encuentran, mientras que el demografico toma en cuenta variables relacionadas con aspectos
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como la edad, el género, la formacién académica o los ingresos. Por otra parte, el criterio
psicogréfico considera elementos vinculados con los intereses y estilos de vida, mientras que
el conductual analiza la manera en que las personas compran, consumen y responden frente

a determinados productos.

En el presente plan de negocios, la segmentacion permitird identificar al grupo de
consumidores con mayor posibilidad de adquirir la infusion de higo deshidratado de Sumak
Infusiones. Para ello se consideraran caracteristicas geograficas, demogréficas, psicograficas
y conductuales de la poblacién objetivo de Latacunga, informacion que posteriormente

servira de apoyo para establecer las estrategias de comercializacion y posicionamiento.

Una segmentacion adecuada del mercado objetivo permite a la empresa optimizar
recursos escasos, controlar y simplificar decisiones en el campo del comercio y aumentar la

aceptacion del producto en el mercado local.

Analisis competitivo

El objetivo del analisis competitivo en relacion con el analisis del entorno empresarial
es reconocer a los competidores, comprenderlos y determinar sus influencias en el
desemperio del mercado. A partir de esto, se pueden identificar oportunidades para diferenciar
a una empresa de otras, y se pueden disefiar estrategias que ayuden a una empresa a ocupar

un espacio deseado en el mercado mejor que los productos de los competidores.

Kotler y Keller (2016) indican que el analisis competitivo ayuda a describir los
atributos de las empresas en términos de fortalezas, debilidades, estrategias y ventajas

competitivas, lo cual ayuda a informar las estrategias de marketing. Opinian que el

10



comportamiento de los competidores puede ser analizado y aprovechado para desarrollar e

implementar propuestas de valor que respondan a las necesidades de los consumidores.

David et al. (2020) coinciden en que los analisis competitivos brindan a las empresas
la ventaja para tomar decisiones estratégicas informadas que ayudan a anticipar los posibles
cambios en el mercado y ofrecen oportunidades para que una empresa desarrolle una ventaja
competitiva sostenible. También indican que los analisis competitivos ayudan a reducir las

incertidumbres presentes al desarrollar nuevos emprendimientos.

Para este plan de negocios, el analisis competitivo identificara a los competidores que
venden infusiones, tés y otras bebidas naturales en la ciudad de Latacunga. Considerando
calidad, precio, variedad de productos, distribucion, promocién y posicion en el mercado,
este analisis ayudara a desarrollar una estrategia de marketing y a posicionar una infusion de

higos deshidratados elaborada con ingredientes naturales y que es innovadora en el mercado.

De este modo, el analisis competitivo ayudara a desarrollar estrategias comerciales
solidas y a fortalecer la capacidad de Sumak Infusiones para ingresar y mantenerse

competitivamente en el mercado local.

Evaluacion financiera

La evaluacion financiera permite analizar el comportamiento econdémico esperado de
una propuesta empresarial antes de tomar una decision sobre su implementacién. Para ello
se estudian los recursos que deben invertirse, los egresos necesarios para mantener las

operaciones y los ingresos que podria generar el negocio durante el periodo proyectado.
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Diez et al. (2024) plantean que la decision financiera sobre una inversion no debe
depender de un Unico resultado, sino del analisis conjunto de diferentes indicadores. Entre
ellos se encuentran el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el

comportamiento de los flujos de caja proyectados.

Para Sumak Infusiones, este analisis permitira establecer si los recursos generados
por la venta proyectada del producto son suficientes para atender las obligaciones del negocio
y recuperar el capital destinado a su puesta en marcha. La valoracion se complementara
mediante el VAN, la TIR, la relacién Beneficio-Costo, el Periodo de Recuperacion de la
Inversion y el punto de equilibrio, cuyos resultados permitiran sustentar la decision financiera

sobre el emprendimiento.

Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VAN) permite conocer el valor econémico que podria generar
una inversion considerando que los recursos obtenidos en diferentes periodos no poseen el
mismo valor en el tiempo. Para su determinacion, los flujos proyectados se llevan a valor
presente mediante una tasa de descuento y posteriormente se relacionan con el desembolso

inicial requerido.

Gitman y Zutter (2016) explican que el VAN se obtiene al relacionar el desembolso
realizado al inicio de una inversidn con el valor presente de los flujos que se espera recibir
posteriormente. Un resultado superior a cero evidencia generacion de valor; un resultado
igual a cero indica que se alcanza el rendimiento considerado para la evaluacion; mientras
que un valor negativo refleja que la inversion no logra cubrir las expectativas financieras

establecidas.
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Sapag Chain y Sapag Chain (2014) consideran este indicador relevante para la
evaluacion de proyectos debido a que incorpora el efecto del tiempo sobre el valor del dinero.
Esto permite valorar en términos actuales los resultados econdémicos que se espera obtener

en periodos posteriores y utilizarlos como referencia para decidir sobre una inversion.

En Sumak Infusiones, el VAN se utilizard para establecer si los flujos proyectados
permiten generar valor después de considerar la inversidn necesaria para poner en
funcionamiento el emprendimiento y la tasa definida para descontar dichos flujos. Un

resultado positivo respaldara financieramente la ejecucion de la propuesta.

Formula:

n

FNE:
VAN =>" (l—l-—i)t_lo
t=1

e VAN=Valor Actual Neto.

e FNE=Flujo neto de efectivo.
e |=tasa de descuento.

e T=periodo

e Io=inversion inicial.

La decisidén obtenida mediante el VAN depende del resultado calculado. Un valor
positivo indica que, bajo la tasa utilizada para la evaluacién, los flujos proyectados permiten
generar valor adicional. Cuando el resultado es cero, la inversion alcanza exactamente el
rendimiento considerado; mientras que un resultado negativo evidencia que los recursos

proyectados no alcanzan el nivel financiero requerido.
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Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) expresa porcentualmente el rendimiento asociado
con los flujos proyectados de una inversion. Matematicamente corresponde a la tasa de
descuento con la cual el Valor Actual Neto del proyecto alcanza un resultado igual a cero.
Este indicador permite posteriormente comparar el rendimiento estimado del proyecto con la

tasa minima establecida para aceptar una inversion.

Gitman y Zutter (2016) declaran que la TIR es la rentabilidad anticipada de un
proyecto durante su vida util. Una TIR que esta por encima del retorno minimo esperado por
la direccion o del costo de oportunidad del capital del proyecto hace que el proyecto sea
econdmicamente viable, mientras que una TIR que esta por debajo del costo de oportunidad

hace que el proyecto no sea viable.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) también afirman que la TIR es una medida
complementaria al Valor Presente Neto. La TIR permite el analisis de varias opciones de
inversion alternativas y la evaluacion del mérito del proyecto para financiar el empleo de

recursos financieros.

En este plan de negocios, la Tasa Interna de Retorno es la tasa de rentabilidad esperada
de Sumak Infusions basada en los flujos de efectivo netos proyectados. Esta medida
respondera a la pregunta sobre la capacidad del proyecto para generar una rentabilidad
superior a la tasa minima requerida por los respaldos financieros, y por tanto, fundamentar la

viabilidad financiera del proyecto.
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Formula:

T

FNE,
0= D+ 2 T Tmy

e Io=inversion inicial.
e FNE=flujo neto de efectivo del periodo

e TIR=tasa interna de retorno.

e T=periodo de evaluacion.

Para interpretar la TIR se compara el porcentaje obtenido con la tasa minima utilizada
como referencia para la inversion. Cuando el rendimiento calculado supera dicha tasa, la
propuesta presenta condiciones financieras favorables; si ambos valores coinciden, el
proyecto alcanza exactamente el rendimiento requerido; y cuando la TIR es inferior, la

inversion no cumple con la rentabilidad esperada.
Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El Periodo de Recuperacion de la Inversién permite estimar cuanto tiempo debera
transcurrir para recuperar el capital utilizado inicialmente en un proyecto a partir de los flujos
de efectivo que este vaya generando. Su resultado proporciona una referencia sobre la rapidez

con la que la inversion puede retornar al inversionista.

De acuerdo con Gitman y Zutter (2016), este indicador considera el tiempo requerido

para que los flujos generados por el proyecto permitan compensar el desembolso efectuado
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inicialmente. Un periodo menor implica una recuperacion mas répida de los recursos

invertidos y puede representar una menor exposicion financiera.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) presentan el periodo de recuperacion como un
indicador complementario para valorar una inversion. Su utilidad consiste en mostrar el
tiempo aproximado necesario para recuperar los recursos comprometidos, por lo que puede

analizarse junto con otros criterios financieros como el VAN y la TIR.

En este plan de negocio, el Periodo de Recuperacion se reevalGa para considerar
cuanto podria tardar Sumak Infusiones en recuperar el capital invertido a partir de los flujos
de efectivo netos del proyecto propuesto. La evaluacion de la viabilidad financiera del

proyecto se complementara con su decision de implementacion.

El periodo de recuperacion determina la longitud del tiempo necesario para que la
inversion se recupere y luego se compara con el periodo de analisis del proyecto. Con un
periodo de recuperacion corto, el capital se recupera mas rapidamente y el riesgo financiero
es menor. Con un periodo de recuperacion largo, hay una mayor incertidumbre y un mayor

riesgo de que los beneficios econdmicos se pospongan.

Formula

Inversion Inicial

PRI =
Flujo Neto Anual
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Relacion Beneficio-Costo (B/C)

La relacion beneficio/casto (B/C) calcula si el costo de un posible proyecto de
inversion vale los beneficios esperados al comparar el valor presente de cada uno. Si los

beneficios superan los costos, el proyecto es financieramente viable.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) explican que este indicador relaciona, en términos
actualizados, los beneficios que se esperan obtener con los costos necesarios para desarrollar
una inversion. Cuando el resultado supera la unidad, los beneficios proyectados son mayores
que los recursos comprometidos; mientras que un resultado inferior a uno refleja una

situaciéon econdmicamente desfavorable.

Gitman y Zutter (2016) afiaden que, al utilizar este indicador, se simplifica la
evaluacion de inversiones. Esto se debe a que una medida de rentabilidad relativa de las

inversiones alternativas ayuda a seleccionar las opciones financieramente viables mejor.

En este plan de negocios, la relacion beneficio/costo mostrara si la inversion en
Sumak Infusiones estara justificada por sus beneficios econdmicos esperados. El resultado
ayudara a completar el analisis de otras pruebas de viabilidad financiera, como el valor

presente neto y la tasa interna de retorno.

La relacion beneficio/costo muestra si los beneficios de la inversion superan los
costos. Un proyecto se considera rentable cuando la relacion Beneficio/Costo es mayor que
uno. Si la relacion es igual a uno, se considera que los beneficios y los costos estan
equilibrados y el proyecto puede recuperar la inversion realizada. Una relacion
beneficio/costo inferior a uno muestra que los costos superan a los beneficios esperados. En

tal situacion, no se recomienda la inversion.
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Formula:

B/C — Valor Actual de los Beneficios
/C= Valor Actual de los Costos

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite identificar el nivel de comercializacion en el cual los
ingresos obtenidos son suficientes para cubrir los costos generados por la actividad

empresarial, sin producir todavia una utilidad ni una pérdida.

Gitman y Zutter (2016) consideran este analisis una herramienta Util dentro de la
planificacion financiera, debido a que permite relacionar el comportamiento de los costos
con el nivel de actividad requerido para sostener las operaciones de un negocio. Su célculo
también proporciona informacion que puede utilizarse al establecer precios y analizar

decisiones financieras.

Horngren et al. (2018) relacionan el punto de equilibrio con el anélisis del
comportamiento entre costos, volumen de actividad y resultados. Desde esta perspectiva, el
indicador permite estudiar como las variaciones en la cantidad comercializada y en los costos

pueden afectar el desempefio econémico de una empresa.

En Sumak Infusiones, este indicador permitira establecer cuantas cajas deberan
comercializarse como minimo para cubrir los costos considerados en la operaciéon del
emprendimiento. De esta manera, se podra comparar dicho nivel con las ventas proyectadas

y valorar el margen disponible para generar utilidades.
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La interpretacion se realizard comparando las ventas proyectadas con el nivel
calculado. Si la cantidad comercializada se encuentra por encima del punto de equilibrio, el
emprendimiento comenzard a generar resultados positivos; si permanece por debajo, los

ingresos no seran suficientes para cubrir completamente los costos.

Andlisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad constituye una herramienta utilizada para evaluar el efecto
que producen las variaciones de determinadas variables sobre los resultados financieros de
un proyecto. Su aplicacion permite identificar el grado de influencia que tienen factores como

los costos, el precio de venta o el volumen de ventas sobre la rentabilidad esperada.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) sefialan que el analisis de sensibilidad constituye
una herramienta fundamental en la evaluacion de proyectos, debido a que permite medir el
impacto que producen las modificaciones de una o varias variables sobre los indicadores
financieros, como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y la Relacion
Beneficio/Costo. De esta manera, es posible determinar el grado de vulnerabilidad del

proyecto frente a escenarios favorables o desfavorables.

De forma complementaria, Brealey, Myers y Allen (2020) indican que el analisis de
sensibilidad facilita la toma de decisiones financieras al identificar las variables que tienen
mayor influencia sobre la rentabilidad de una inversion. Ademas, permite anticipar posibles
riesgos y establecer estrategias orientadas a disminuir sus efectos durante la ejecucion del

proyecto.

En este estudio, el andlisis de sensibilidad permitira valorar el comportamiento
financiero de Sumak Infusiones frente a posibles variaciones en las principales variables
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econdmicas, aportando informacion Gtil para la toma de decisiones. Los resultados ayudaran
a determinar la viabilidad financiera de la empresa y a ayudar a desarrollar métodos para

disminuir el riesgo econémico y aumentar la durabilidad del negocio.

La evaluacion de la sensibilidad para este ejemplo es para ver como cambiar las
variables afectara la viabilidad financiera de un proyecto. Una mayor sensibilidad para un
proyecto significa que mas variabilidad afectara los indicadores financieros y, por lo tanto,
un mayor riesgo para ese proyecto. Lo contrario es cierto: el estado financiero de un proyecto
seria estable independientemente de la situacion, lo que significa que el proyecto es

financieramente sélido.

Estrategias del plan de negocios

Este plan de negocios describe las estrategias que la organizacion necesita
implementar para realizar una accion eficaz y lograr los objetivos establecidos con recursos
limitados, considerando los desafios situacionales del entorno empresarial. Define la
direccion y se enfoca en la competitividad de la organizacion, al tiempo que ayuda a
determinar las estrategias Optimas en la configuracion operativa de la organizacion para

asegurar un crecimiento sostenible.

David et al. (2020) sostienen que la formulacion de estrategias debe guardar relacion
con los objetivos que una organizacion pretende alcanzar en el largo plazo. Para ello resulta
necesario conocer las condiciones internas de la empresa y las caracteristicas de su entorno,
identificando aquellos elementos que pueden favorecer o dificultar el cumplimiento de los

objetivos establecidos.
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Porter (1985) afirma que, mediante la formulacion de estrategias adecuadas, se
pueden superar a los rivales de una organizacion y garantizar ventajas competitivas
sostenibles mediante alguna forma de diferenciacion de productos o servicios, liderazgo en

costos o enfoque en segmentos particulares del mercado.

Para obtener una ventaja competitiva a través de la diferenciacion de productos,
mientras se utilizan de manera eficiente todos los recursos a disposicién de la organizacion,
el enfoque de este plan de negocios es fortalecer la posicion de Sumak Infusiones mediante
la produccién y comercializacion de infusion de higo deshidratado para satisfacer la demanda

de los consumidores y ofrecer una oferta competitiva en el mercado de bebidas naturales.

La orientacion estratégica permitira establecer las acciones que deberan desarrollarse
para alcanzar los objetivos planteados en el plan de negocios. Su aplicacion ayudara a
organizar los recursos disponibles, definir prioridades y mantener una direccion coherente

durante la implementacion del emprendimiento.

Estrategia de diferenciacion

Esta estrategia se centra en una empresa que ofrece productos o servicios que los
clientes consideran unicos. La diferenciacién puede lograrse mediante diversos métodos
como la calidad, la innovacion, el disefio, el servicio al cliente, etc., que ayudaran a la

empresa a destacar frente a la competencia.

Porter (1985) observa que uno de los tipos primarios de estrategias competitivas es la
diferenciacion. Esta estrategia crea oportunidades para que las empresas alcancen una ventaja

competitiva duradera al incorporar atributos valiosos para los consumidores. Algunas de estas
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diferencias pueden centrarse en la calidad, la innovacion, el disefio, la presentacion, el

servicio al cliente y otros atributos que mejoran el valor del producto.

Ademas, Kotler y Keller (2016) explican que la diferenciacion permite la colocacion
de una marca al proporcionar atributos que en conjunto sirven y responden a los intereses de
los clientes de la empresa. Si los consumidores reconocen un elemento Unico en un producto,

es mas probable que elijan ese producto sobre otros.

Para este plan de negocios, se eligié la alternativa de la infusién de higo seco, un
producto nuevo para el mercado local, como medio para diferenciar de forma natural y
cualitativa la oferta. Los elementos diferenciadores seran el abastecimiento de las materias
primas, el método de deshidratacion, la presentacion en bolsitas filtrantes y la facilidad de
preparacion. Todos estos aspectos ayudaran al posicionamiento, esta estrategia permitira a

Sumak Infusion fortalecer su posicion y crecer de forma sostenible.

Estrategia de costos

A través de una asignacion eficiente de recursos y la optimizacion de la produccion,

las empresas pueden producir bienes y venderlos a precios competitivos.

Porter (1985) afirma que la orientacion al liderazgo en costos es una estrategia
competitiva clave. A través del liderazgo en costos, las empresas pueden mantener bajos sus
costos de produccion y operacion, lo que les ayuda a sostener una ventaja competitiva. Para
lograr esto, los procesos deben mejorarse de forma constante, los recursos deben
aprovecharse de manera eficiente, los residuos deben minimizarse y la gestion de
adquisiciones y abastecimiento debe optimizarse para mantener la demanda de mercado de
calidad.
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En complemento, David et al. (2020) explican que la capacidad operativa y la
rentabilidad de un negocio pueden verse positivamente afectadas por la gestion de costos.
Cuando las empresas persiguen estrategias orientadas a los recursos, pueden optimizar y
fortalecer los procesos internos de un negocio, mejorando asi la competitividad de la

empresa.

Para este plan de negocio, el enfoque se centrard en la estrategia de costos para
mejorar el proceso de produccion de la infusion de higos mediante una planificacion
adecuada, un consumo eficiente de la materia prima, la reduccion de residuos y el control de
los gastos operativos. Esto nos permitird producir un bien competitivo y garantizar una

rentabilidad adecuada y la sostenibilidad financiera de Sumak Infusiones.

Esta estrategia de liderazgo en costos aumentara la competitividad al usar los recursos
limitados disponibles para Sumak Infusiones y gestionarlos de manera eficiente para producir
a bajos costos operativos y de produccion. Esto nos permitira mantener nuestros precios bajos

y garantizar una alta rentabilidad para la empresa sin perder la calidad de nuestros productos.

Estrategia de enfoque

El objetivo de la estrategia de enfoque es servir a un segmento de mercado particular
adaptando una propuesta de valor a las necesidades de ese segmento. A diferencia de otras
estrategias basadas en el mercado, este enfoque permite a una organizacién construir sus
ventajas competitivas al desplegar sus recursos de manera mas intensiva en un segmento de

mercado concreto.
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Segun Porter (1985), el lado de la estrategia de enfoque se trata de ser el productor de menor
costo o de la diferenciacion de producto en un segmento de mercado particular. EI primero

fortalece la posicién de la empresa en el mercado, y el segundo aumenta la lealtad del cliente.

Ademas, David, David y David (2020) indican que la estrategia de enfoque promueve la
eficiencia en el uso de los recursos organizacionales al dirigir los esfuerzos comerciales y
operativos a un segmento de mercado particular. Esto es una causa valiosa porque el
segmento esta bien posicionado para aceptar las ofertas de la organizacién y ayuda a sostener

el negocio.

En este caso, la estrategia de enfoque busca atraer a los consumidores interesados en bebidas
naturales y saludables, y en particular, que buscan alternativas de bebidas elaboradas con
ingredientes naturales. Con esta estrategia, Sumak Infusiones espera satisfacer a este
segmento de mercado con un producto de alta calidad y, por tanto, fortalecer su posicion en

el mercado y su competitividad.

Plan Financiero del Negocio

El plan financiero es una parte crucial de cualquier plan de negocio, ya que ofrece
informacion sobre el potencial de rentabilidad del proyecto. Los planes financieros evaltan
los costos iniciales y los gastos y ingresos continuos de un negocio hipotético. Estos planes
incorporan métricas financieras que ayudan a tomar decisiones sobre la empresa. Se evaluan

la rentabilidad anticipada y la sostenibilidad de un negocio con la ayuda del plan financiero.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) sefialan que el componente financiero retne las
estimaciones econdmicas necesarias para analizar un proyecto, considerando los recursos que
deberan invertirse y los resultados que podrian obtenerse durante su funcionamiento. Esta
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informacién contribuye a disminuir la incertidumbre antes de adoptar una decision de

inversion.

Gitman y Zutter (2016) explican que la planificacion financiera permite anticipar el
posible comportamiento econémico de una empresa y organizar el uso de sus recursos.
Asimismo, proporciona informacion que puede utilizarse al analizar decisiones relacionadas

con inversion, financiamiento y crecimiento.

Para Sumak Infusiones, el plan financiero permitir4d organizar y analizar la
informacion economica relacionada con la puesta en marcha del emprendimiento. Se
consideraran los recursos requeridos, los costos derivados de la elaboracion del producto, las
ventas previstas y los indicadores utilizados para valorar los resultados financieros del

proyecto.

Proyecciones de ventas

Las proyecciones de ventas representan una estimacion del comportamiento futuro
de la comercializacién de un producto, elaborada a partir del analisis del mercado, la

demanda esperada y la capacidad de produccion.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) consideran las estimaciones de ventas como un
elemento necesario para construir las proyecciones econdémicas de un proyecto, debido a que
permiten aproximar los ingresos que podrian generarse durante el periodo de analisis. Por
esta razon, su elaboracion debe guardar relacion con las condiciones previstas para el

funcionamiento del negocio.
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Segln Gitman y Zutter (2016), las proyecciones de ventas ayudan a la planificacion
financiera al brindar una idea de las ventas esperadas, ayudar a determinar los requerimientos
financieros, el flujo de caja y las ganancias esperadas para un proyecto. Estas estimaciones
deben hacerse sobre la base de datos legitimas y un analisis racional de la estructura del

mercado.

Las proyecciones de ventas en este plan de negocio permitiran estimar las ventas
esperadas a partir del marketing de las infusiones deshidratadas de higo de Sumak Infusiones.
En este sentido, se tendran en cuenta varios factores que se proyectan: demanda prevista,
precio de venta, capacidad de produccion y el crecimiento esperado del mercado. Esto

ayudara a evaluar el potencial del negocio.

Estudio de mercado

La investigacion de mercados permite a los emprendedores entender el entorno
empresarial y definir claramente el mercado, las necesidades del cliente y evaluar la

probabilidad de que compradores potenciales adquieran futuros productos.

Para Kotler y Keller (2016), la investigacién de mercados ayuda a desglosar las
barreras de la comprension del cliente y la definicién del mercado objetivo, y a construir
estrategias que aborden las expectativas y preferencias del cliente. Esta investigacion ayuda

a determinar el producto, el precio, el canal y las estrategias de promocién de marketing.

Asimismo, Sapag Chain y Sapag Chain (2014), consideran la investigacion de
mercados como uno de los componentes de investigacidn mas importantes de la evaluacion
del proyecto, ya que determina la demanda potencial; define la competencia y las ventas
esperadas; y, por ultimo, proyecta los ingresos que el proyecto podria generar. La

26



investigacion ayuda a determinar si el proyecto es viable y ayuda a definir las estrategias del

proyecto para ayudar a asegurar su éxito.

En este plan de negocio, la investigacion de mercados ayudara a Sumak Infusions a
definir el mercado objetivo, las preferencias del consumidor, el entorno competitivo y las

oportunidades de mercado disponibles para sus infusiones de higo deshidratadas.

Demanda

La demanda expresa el volumen de productos o servicios que un grupo de
consumidores podria adquirir durante un periodo determinado. Su comportamiento depende
de diferentes condiciones del mercado, entre ellas el precio, la capacidad de compra y las

preferencias de las personas.

Kotler y Keller (2016) explican que el comportamiento de la demanda puede variar
de acuerdo con las necesidades del consumidor, su capacidad econdmica, el precio
establecido para el producto, la presencia de alternativas sustitutas y las acciones comerciales
desarrolladas por las empresas. Analizar estos elementos permite comprender mejor las

posibilidades de aceptacion dentro de un mercado.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) sefialan que estudiar la demanda permite
aproximar el comportamiento futuro de las ventas y conocer si el tamafio del mercado ofrece
condiciones suficientes para sustentar una inversion. Una estimacion adecuada también
contribuye a organizar con mayor precision las decisiones relacionadas con la produccién y

la comercializacion.
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El objetivo del anélisis de la demanda en este plan de negocio es determinar el niimero
de clientes potenciales que estan interesados en comprar las infusiones de higo deshidratado
de Sumak Infusiones con el fin de realizar proyecciones de ventas y evaluar la idea de negocio

desde la perspectiva de su viabilidad comercial.

Oferta

La oferta comprende los productos o servicios disponibles en un mercado para
atender las necesidades de los consumidores. Su analisis permite conocer quiénes participan
actualmente como competidores, qué caracteristicas presentan sus productos y bajo qué

condiciones se comercializan.

Segun Kotler y Keller (2016), el analisis de suministro depende de los competidores,
los productos actuales, el nivel de produccion, la fijacion de precios y las politicas
comerciales seguidas en el mercado. Esta informacion ayuda a identificar la ventaja
competitiva y ubica las oportunidades para que la empresa coloque sus productos en el

mercado.

Ademas, Sapag Chain y Sapag Chain (2014) identifican el analisis de suministro
como un componente critico de cualquier evaluacion de proyectos para establecer el nivel de
competencia en el mercado, los productos existentes y las condiciones predominantes en el
mercado. Este analisis facilita determinar las posibilidades de participacion de un nuevo

proyecto y disefiar estrategias que contribuyan a su competitividad.

En el presente plan de negocios, el andlisis de la oferta permitira identificar las
empresas que comercializan infusiones y productos similares, evaluar sus caracteristicas,
precios y estrategias de mercado, con el proposito de determinar las oportunidades de

28



diferenciacion y posicionamiento de Sumak Infusiones dentro del mercado de bebidas

naturales.

Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha corresponde a la porcion de la demanda del mercado que no
es cubierta por la oferta existente, representando una oportunidad para el ingreso o expansién
de nuevos productos y empresas. Su analisis permite identificar si existe un mercado
potencial suficiente para justificar la implementacion de un proyecto y orientar las estrategias

de produccion y comercializacion.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) sefialan que la demanda insatisfecha se obtiene al
comparar la demanda proyectada con la oferta disponible en el mercado. Cuando la demanda
supera la capacidad de oferta de los competidores, se genera una oportunidad comercial que
puede ser aprovechada por nuevos emprendimientos, siempre que estos ofrezcan productos

acordes con las necesidades de los consumidores.

Kotler y Keller (2016) sefialan que reconocer necesidades que todavia no han sido
atendidas de manera suficiente facilita el desarrollo de nuevas propuestas para el mercado. A
partir de esa informacion, las empresas pueden disefiar productos con caracteristicas
orientadas a grupos de consumidores que aun no encuentran una alternativa adecuada a sus

expectativas.

En el presente plan de negocios, el analisis de la demanda insatisfecha permitira
determinar la existencia de un mercado potencial para la comercializacion de las infusiones

de higo deshidratado de Sumak Infusiones. La informacion obtenida servira para estimar las
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oportunidades de participacion en el mercado y respaldar la viabilidad comercial del

emprendimiento.

Higo

El higo es una especie frutal perteneciente a la familia Moracea, cultivada en diversas
regiones del mundo por su valor nutricional y su versatilidad para el consumo en estado
fresco o procesado. Su fruto contiene fibra dietética, vitaminas, minerales y compuestos
antioxidantes, caracteristicas que favorecen su aprovechamiento en la elaboracion de

productos alimenticios con valor agregado.

De acuerdo con la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO, 2023), este cultivo puede desarrollarse bajo diferentes condiciones
ambientales y posee interés comercial por las posibilidades que ofrece tanto para su consumo

como para su transformacion en productos procesados.

De manera complementaria, Solomon et al. (2006) sefialan que este fruto contiene
azucares naturales, fibra, compuestos fendlicos y antioxidantes, caracteristicas que favorecen
su consumo directo y su transformacion en distintos productos alimenticios. Dentro de
Sumak Infusiones, el higo constituye el insumo base del producto propuesto. Su posibilidad
de ser transformado mediante procesos agroindustriales permite utilizarlo para desarrollar

una alternativa diferente dentro del mercado de bebidas.

Infusion de higo deshidratado

La infusion de higo deshidratado constituye una alternativa innovadora para

aprovechar el potencial agroindustrial del higo mediante la elaboracion de una bebida natural,
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libre de cafeina y de facil preparacion. Su desarrollo permite generar valor agregado a una
materia prima producida localmente y ampliar la oferta de bebidas disponibles para los

consumidores.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO,
2023) reconoce la deshidratacién como una técnica utilizada para prolongar la conservacion
de diferentes productos agricolas. La reduccion de humedad disminuye las condiciones

favorables para su deterioro y permite disponer de la materia prima durante un periodo mayor.

Por otra parte, Shahidi y Ambigaipalan (2015) indican que las frutas deshidratadas
conservan compuestos bioactivos, como polifenoles y antioxidantes, que pueden liberarse
durante la preparacion de infusiones y contribuir a la obtencién de bebidas con propiedades
funcionales y alto valor nutricional. Estas caracteristicas han impulsado el desarrollo de

productos naturales orientados a consumidores que buscan alternativas saludables.

En el presente plan de negocios, la infusion de higo deshidratado representa el
producto principal de Sumak Infusiones, al combinar las propiedades nutricionales del higo
con un proceso de elaboracion que permite ofrecer una bebida natural, practica y diferenciada

dentro del mercado de infusiones saludables.
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CAPITULO II
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Tipo de investigacion

La investigacion documental proporcioné el sustento tedrico del estudio mediante la
revision de libros, articulos cientificos, tesis y demas fuentes académicas relacionadas con

planes de negocios, comercializacion e infusiones elaboradas a partir de productos agricolas.

Hernandez Sampieri y Mendoza (2018) plantean que la investigacion de campo
permite obtener informacion directamente en el contexto donde se encuentran los
participantes del estudio. En este proyecto se recurrid a este tipo de investigacion mediante
encuestas aplicadas a consumidores potenciales de Latacunga, con la finalidad de conocer

sus habitos, preferencias y aceptacion de la propuesta.

La investigacion descriptiva facilitd la caracterizacion del mercado objetivo y el
andlisis de las principales variables relacionadas con el comportamiento del consumidor, sin
intervenir en las condiciones del estudio. Hernandez Sampieri y Mendoza (2018) afirman
que la investigacion descriptiva define con precision los atributos de las personas, grupos,
fendmenos y/o procesos, y aporta informacidn objetiva sobre la realidad situacional que se

estudia.

También se consideré un alcance exploratorio debido a que existe informacion
limitada sobre la comercializacién local de una infusidn elaborada especificamente con higo
deshidratado. Este enfoque permitié obtener elementos iniciales para comprender el

comportamiento del mercado y apoyar la estructuracion del plan de negocios.
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Enfoque de la investigacion

Este estudio se apoyd en un enfoque cuantitativo, especialmente Gtil para obtener,
sistematizar y evaluar los resultados de los datos numéricos de la aceptacion comercial de la
infusion de higo deshidratado. El uso de dicha tipologia ha sido también funcional para la
definicion de las metodologias estadisticas que deben aplicarse a los datos recopilados de las
encuestas, dentro del marco del plan de negocio, para poder respaldar las decisiones

necesarias para suscribir el plan.

Hernandez Sampieri y Mendoza (2018) sefialan que el enfoque cuantitativo trabaja
con informacion expresada numéricamente y utiliza procedimientos de anélisis que permiten
responder a los propoésitos de una investigacion. Este enfoque facilita la organizacion y

comparacion de los datos obtenidos a partir de instrumentos estructurados.

En el presente estudio, Este enfoque facilitd la recopilacion de informacidn relevante
para comprender el comportamiento del mercado y fortalecer el disefio del plan de negocios

de Sumak Infusiones.

Disefio de la investigacion

El estudio adopté un disefio no experimental y transversal. Las variables fueron
analizadas tal como se presentaron en el mercado, sin introducir modificaciones sobre ellas,

y la informacion necesaria se obtuvo durante un Unico periodo de levantamiento de datos.

Segun Herndndez Sampieri y Mendoza (2018), en los disefios no experimentales el
investigador analiza los acontecimientos en sus condiciones habituales, sin intervenir

deliberadamente sobre las variables consideradas en el estudio.
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El carécter transversal del estudio se debe a que la informacién requerida fue
levantada en un solo momento mediante la aplicacién de encuestas a los consumidores
considerados dentro del mercado objetivo. Los datos obtenidos permitieron conocer las

condiciones existentes durante el periodo analizado.

Métodos de investigacion

Para analizar la informacién obtenida se recurrié a los métodos inductivo, deductivo
y analitico-sintético. Cada uno permitié abordar distintas etapas del estudio y relacionar los

fundamentos teodricos con la informacion obtenida durante el desarrollo del plan de negocios.

El método inductivo permitio analizar informacion obtenida de casos particulares
para establecer conclusiones generales relacionadas con la aceptacion comercial de la

infusion de higo deshidratado.

El método deductivo permitié partir de los fundamentos teoricos relacionados con
administracion, marketing, emprendimiento y planificacién empresarial para posteriormente

aplicarlos al analisis de la informacidn obtenida sobre Sumak Infusiones.

Finalmente, mediante el método analitico-sintético se estudid por separado cada
componente del plan de negocios para posteriormente integrar los resultados obtenidos. Esto
permitio relacionar la informacion comercial, técnica, organizacional y financiera dentro de

una propuesta general para el emprendimiento.

Segun Herndndez Sampieri y Mendoza (2018), la utilizacidén conjunta de diferentes
métodos fortalece el proceso investigativo al facilitar el analisis sistematico de la informacion

y la obtencidn de conclusiones sustentadas cientificamente.
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Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La encuesta fue utilizada como principal técnica para obtener informacion de los
consumidores potenciales. Mediante su aplicacion se recopilaron datos relacionados con las
preferencias de consumo, frecuencia de compra, disposicion de pago y aceptacion de la

infusién propuesta.

El instrumento empleado fue un cuestionario estructurado integrado por preguntas
cerradas, tanto de opcién maltiple como de respuesta dicotémica. Su contenido fue
organizado en funcidon de la informacion requerida para cumplir con los objetivos del estudio

de mercado.

Arias (2020) explica que la encuesta permite recopilar informacion de un conjunto de
participantes siguiendo un procedimiento uniforme, mientras que el cuestionario funciona
como el medio mediante el cual se registran de manera organizada sus respuestas. Esta

combinacion facilita posteriormente el procesamiento y comparacion de los datos obtenidos.

La informacién obtenida mediante las encuestas sirvié como base para determinar la
demanda potencial, identificar el perfil del consumidor y establecer estrategias comerciales
orientadas al posicionamiento en el mercado de la ciudad de Latacunga. El cuestionario
aplicado a los consumidores se presenta integramente en el Anexo A del presente trabajo de

investigacion.

Poblacién y muestra

Para el desarrollo del estudio se consider6 como universo de referencia a los

habitantes del cantén Latacunga. De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y
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Censos (INEC, 2022), el cantdn registra 217.261 habitantes. Sin embargo, el analisis se
concentro especificamente en el segmento definido como mercado objetivo, conformado por
85.029 consumidores potenciales que cumplen con las caracteristicas establecidas para la
propuesta de Sumak Infusiones el cantdn Latacunga registra una poblacién total de 217.261
habitantes; sin embargo, para efectos de la investigacién no se considerd la totalidad de la
poblacién, sino Unicamente el segmento de consumidores que relne las caracteristicas
definidas en la segmentacion de mercado. En este sentido, se trabajé con una poblacion
objetivo de 85.029 habitantes, correspondiente al grupo de consumidores potenciales con
mayor probabilidad de adquirir la infusion de higo deshidratado, en funcion de los criterios

establecidos para el mercado meta del proyecto.

Hernandez Sampieri y Mendoza (2018) diferencian la poblacion como el conjunto de
unidades que poseen las caracteristicas consideradas en una investigacion, mientras que la
muestra corresponde a una parte de ese conjunto seleccionada para obtener la informacion

requerida por el estudio.

Debido a que se dispuso de un namero definido de integrantes dentro del mercado
objetivo (85.029 habitantes), el tamafio de la muestra se calculé mediante el procedimiento
estadistico correspondiente a una poblacion finita. Este célculo permitié establecer la
cantidad de encuestas necesarias para trabajar con el nivel de confianza y margen de error
definidos para la investigacion.

N.Zz.p.q

Férmula: n=
e?(N—1)+Z%p-q
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Donde:

e N =tamafio de la muestra.

o N =Poblacidn; (85.029 habitantes).

o Z = Nivel de confianza (95 % = 1,96).

e p =Probabilidad de ocurrencia (0,50).

e (= Probabilidad de no ocurrencia (0,50).

e e = Margen de error (5 % = 0,05).
Sustitucion de valores

~ 85.029 (1,96)2(0,50)(0,50)
"= 10,50)2(85.029 — 1) + (1,96)2(0,50)(0,50)

85.029 x 3,8416 x 0,25 = 88.356,80

0,0025(85,029) + 0,9604 = 213,53

n = 382,44

Resultado

n =~ 383

Por lo tanto, el tamafio de la muestra es de 383 personas.

Considerando una poblacion de 217.261 habitantes, segin el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC, 2022), se determind una muestra de 383 encuestas, las cuales

fueron aplicadas a consumidores potenciales del cantén Latacunga, con el propésito de
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recopilar informacidn sobre sus preferencias, habitos de consumo, intencién de compra y

nivel de aceptacion de la infusion de higo deshidratado.

La informacion obtenida permitié identificar las preferencias y el comportamiento de
los consumidores frente a la propuesta del producto, constituyéndose en una base
fundamental para el desarrollo del estudio de mercado y la elaboracién de las proyecciones

comerciales del plan de negocios.

Procesamiento y analisis de datos

La informacion recopilada fue organizada en una base de datos de Microsoft Excel,
donde posteriormente se realizaron los calculos estadisticos y se elaboraron tablas y graficos

que facilitaron el analisis e interpretacion de los resultados.

Segun Hernandez Sampieri y Mendoza (2018), el procesamiento de los datos
comprende la organizacion, codificacion y tabulacion de la informacion obtenida durante el
trabajo de campo, con el proposito de preparar los datos para su analisis e interpretacion de
manera objetiva. Posteriormente, la informacion fue analizada mediante técnicas de
estadistica descriptiva, empleando frecuencias absolutas, frecuencias relativas y porcentajes,
con la finalidad de describir las caracteristicas de los consumidores potenciales e interpretar
las variables evaluadas en el estudio de mercado. Herndndez Sampieri y Mendoza (2018)
sefialan que, después del levantamiento de informacion, los datos deben organizarse y
prepararse para su posterior analisis. Este proceso incluye actividades como la clasificacion,

codificacion y tabulacion de las respuestas obtenidas, con el fin de facilitar su interpretacion.

Los resultados se presentaron con algunas tablas y graficos. Esto facilitd visualizar
los resultados de las encuestas. Cada resultado fue explicado e interpretado para entender los
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objetivos de la encuesta y la valoracion para el plan sobre la viabilidad comercial del

negocio.

El andlisis de la informacidn permitio establecer el nivel de aceptacion de la infusién
de higo deshidratado, asi como identificar los habitos de consumo, la disposicion de pago y
las principales preferencias de los participantes. Estos resultados también sirvieron como
referencia para estimar la demanda potencial y proponer estrategias comerciales para Sumak

Infusiones.

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado permite conocer las condiciones comerciales en las que podria
introducirse un producto. En este proyecto se utilizara para analizar el perfil de los
consumidores, sus preferencias y la posible aceptacion de la infusién de higo deshidratado,

proporcionando informacion para orientar las decisiones de comercializacion.

En el sector de alimentos y bebidas, este analisis considerara variables relacionadas
con el perfil sociodemogréafico de los consumidores, la frecuencia de consumo, el sabor, el
aroma, la presentacion, el precio y los lugares habituales de compra. Malhotra et al. (2017)
sefialan que la investigacion de mercados permite recopilar informacion relevante sobre las
necesidades, preferencias y comportamientos de los consumidores, con la finalidad de apoyar
la toma de decisiones comerciales. Por esta razdn, el analisis de estos elementos permitira
identificar las condiciones de aceptacion y comercializacion de la infusion de higo

deshidratado.

En el mercado de las bebidas elaboradas con ingredientes vegetales también sera
necesario estudiar las percepciones, motivaciones y expectativas de los consumidores.
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McCarthy et al. (2017) analizaron los factores que influyen en la eleccion entre la leche de
origen animal y las bebidas vegetales, e identificaron que las decisiones de los consumidores
se relacionan con atributos como el sabor, el valor nutricional, la percepcion de naturalidad
y los beneficios esperados del producto. Estos resultados demuestran que la aceptacion de
una bebida no depende Unicamente de su composicion, sino también del conocimiento
previo, los habitos de consumo y las valoraciones que las personas desarrollan respecto a una

determinada categoria de producto.

La intencion de compra sera otra variable relevante para establecer las posibilidades
de comercializacion de la infusion. Moss et al. (2022) estudiaron las percepciones y actitudes
de los consumidores frente a las bebidas vegetales disponibles en el mercado y determinaron
que la aceptacion se encuentra relacionada con las caracteristicas sensoriales, la familiaridad
con el producto, los beneficios percibidos y la informacién proporcionada al consumidor.
Estos hallazgos respaldan la necesidad de analizar la manera en que las personas interpretaran
la informacion relacionada con los ingredientes, el proceso de elaboracion, la presentacion y
las caracteristicas de la infusion de higo deshidratado, debido a que estos elementos podrian

influir en su intencion de compra.

De la misma forma, se realizara una evaluacion sensorial para conocer la percepcion
de los consumidores respecto a las principales caracteristicas de la nueva infusion. Varela y
Ares (2012) explican que los métodos de caracterizacion sensorial con participacion de
consumidores permiten identificar los atributos que diferencian a los productos y conocer las
caracteristicas que influyen en su aceptacion. Estos procedimientos facilitan la descripcion

de los alimentos y bebidas a partir de la percepcidn directa de las personas. Por consiguiente,
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la evaluacion de la infusion de higo deshidratado considerara caracteristicas como el aroma,

el color, la intensidad, el dulzor, el sabor residual y la aceptacion general.

En el presente proyecto se realizard un estudio de mercado con la finalidad de
determinar el nivel de aceptacion de la infusion de higo deshidratado en la ciudad de
Latacunga. Para ello, se identificaran las caracteristicas sociodemograficas de los
consumidores potenciales, sus habitos de consumo de infusiones, su conocimiento previo
sobre el higo, la frecuencia con la que adquiririan el producto y su intencién de compra.
También se analizaran sus preferencias respecto al sabor, el aroma, la presentacion comercial,

el tamafio del empaque, los canales de compra y el precio que estarian dispuestos a pagar.

La informacidn se recopilara mediante una encuesta estructurada que sera aplicada a
una muestra representativa de la poblacion objetivo. Ademas, se desarrollaran pruebas
sensoriales con muestras de la infusion de higo deshidratado, debido a que la intencién de
compra expresada unicamente a partir de una descripcién podria diferir de la valoracion
realizada después de probar el producto. Los resultados permitiran estimar la demanda
potencial, definir el segmento de mercado, seleccionar la presentacion comercial mas
adecuada y establecer las estrategias de precio, promocion, distribucion y comercializacion

de la infusion de higo deshidratado

Descripcion del producto

La infusion de higo deshidratado constituye una bebida elaborada a partir de higos
deshidratados y tostados, concebida como una alternativa natural para los consumidores que
buscan opciones diferentes al café y a las infusiones tradicionales. La propuesta de valor se

fundamenta en el aprovechamiento del higo como materia prima de origen agricola,
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transformandolo en un producto de facil preparacion que responde a la creciente demanda de

bebidas naturales y saludables.

La infusion se caracteriza por presentar un aroma tostado, un sabor naturalmente
dulce con ligeras notas afrutadas y la ausencia de cafeina, lo que la convierte en una opcion
adecuada para consumidores interesados en disminuir el consumo de bebidas estimulantes
sin renunciar a una experiencia agradable de consumo. Estas caracteristicas buscan satisfacer
las preferencias de un segmento de mercado que valora los productos naturales, practicos y
con atributos diferenciados. El producto serd comercializado bajo la marca Sumak

Infusiones, en una presentacion de cajas que contienen 20 sobres filtrantes individuales.

De acuerdo con Kotler y Keller (2016), un producto no solo comprende sus
caracteristicas fisicas, sino también los atributos que generan valor para el consumidor, como
la calidad, la presentacion, el disefio, la marca, el empaque y los beneficios percibidos. En
este contexto, la infusion de higo deshidratado busca diferenciarse mediante el uso de una
materia prima natural, un proceso de elaboracion que conserva las caracteristicas del higo y
una presentacion practica orientada a satisfacer las preferencias de consumidores interesados
en bebidas saludables, naturales y libres de cafeina. Su comercializacion estara orientada a
consumidores interesados en alternativas naturales y libres de cafeina, cuyas necesidades,
preferencias, habitos de consumo e intencién de compra fueron identificados mediante el
estudio de mercado desarrollado para la presente investigacion. Los resultados obtenidos
serviran de base para definir las estrategias de comercializacion, posicionamiento y

distribucién del producto.
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Tabla 1: Caracteristicas de la infusion de higo deshidratado

Caracteristica

Natural

Sin cafeina

Sabor diferenciado

Aroma agradable

Fécil preparacion

Innovadora

Materia prima agricola

Presentacion préactica

Sostenible

Adaptable al consumidor

Descripcion
Seré elaborada principalmente con higos deshidratados y tostados, evitando la incorporacion innecesaria de
colorantes, saborizantes y conservantes artificiales.
Al no contener café ni otras materias primas con cafeina, representard una alternativa para las personas que
desean reducir o evitar el consumo de este estimulante.

Presentara un sabor naturalmente dulce, con notas afrutadas, tostadas y caramelizadas derivadas del proceso
aplicado al higo.

El tostado controlado permitira desarrollar un aroma caracteristico, adecuado para el consumo como bebida
caliente.

El producto podré prepararse mediante la incorporacion de agua caliente y un procedimiento de filtrado o
infusion.

La transformacién del higo en una bebida caliente constituye una propuesta poco desarrollada dentro del
mercado local de Latacunga.

La elaboracion se basara en el aprovechamiento del higo como recurso agricola con posibilidades de
transformacion y generacién de valor agregado.

El producto podré comercializarse molido o en porciones individuales, de acuerdo con las preferencias
identificadas mediante el estudio de mercado.

Se procurara trabajar con proveedores locales, optimizar el uso de la materia prima y seleccionar empaques
que permitan conservar el producto adecuadamente.

Podra dirigirse a personas interesadas en productos naturales, consumidores que evitan la cafeina y clientes

que desean experimentar nuevos sabores.

Fuente: Se presentan las principales caracteristicas propuestas para la infusion de higo
deshidratado. Elaboracion propia.

Caracteristicas del segmento de mercado

El segmento de mercado de la infusién de higo deshidratado esta conformado por

hombres y mujeres de entre 20 y 45 afios, residentes en el canton. Latacunga. Este grupo

comprende consumidores interesados en bebidas naturales, alternativas libres de cafeina y

productos elaborados con materias primas de origen agricola. También incluye a personas

que buscan opciones diferentes al café y a las infusiones tradicionales, y que valoran aspectos

como el sabor, el aroma, la calidad, la presentacion y la facilidad de preparacion.
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De acuerdo con Kotler y Keller (2016), la definicién de un segmento de mercado debe
considerar no solamente las caracteristicas demogréficas de los consumidores, sino también
sus necesidades, preferencias y comportamientos de compra. Por esta razon, el segmento de
Sumak Infusiones se identifica a partir del rango de edad establecido, la ubicacion geogréfica,
los habitos de consumo y la disposicion de las personas para probar una bebida elaborada

con higo deshidratado.

La infusién estard orientada a consumidores que acostumbran a ingerir bebidas
calientes durante el desayuno, después de las comidas, en reuniones familiares o durante la
jornada laboral. De igual manera, se considerara a personas interesadas en disminuir el
consumo de cafeina, incorporar productos naturales a su alimentacion y conocer nuevas

opciones dentro del mercado local de infusiones.

Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado consiste en clasificar a los consumidores potenciales en
grupos que comparten caracteristicas, necesidades, motivaciones y comportamientos
similares. De acuerdo con Jenkins et al. (2021), la segmentacion aplicada al sector
alimentario no solo permite identificar quiénes conforman el mercado objetivo, sino también
comprender los factores que influyen en sus decisiones de compra y consumo. Asimismo, los
autores sefialan que la incorporacion de variables psicograficas y conductuales favorece la
construccion de perfiles de consumidores mas completos que aquellos basados Unicamente

en informacion demogréfica.

En el desarrollo del presente plan de negocios se emplearan cuatro criterios de

segmentacion que permitiran caracterizar de manera integral al mercado objetivo:
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* Segmentacion geografica.

+ Segmentacion demografica.

* Segmentacion psicogréfica.

« Segmentacién conductual.

La aplicacion de estos criterios permitira identificar con mayor precision el perfil de
los consumidores potenciales de la infusion de higo deshidratado. Esta informacion servira
de base para definir estrategias relacionadas con la presentacion del producto, la fijacion del
precio, los canales de distribucion y las acciones de promocion, favoreciendo un mejor

posicionamiento de Sumak Infusiones en el mercado local.

Datos estadisticos

El analisis comercial del proyecto toma como referencia el cantén Latacunga, provincia de
Cotopaxi, debido a que en este territorio se plantea iniciar la comercializacion de Sumak
Infusiones.La seleccidn de este mercado responde a las condiciones favorables que presenta
para el desarrollo del emprendimiento, especialmente por el creciente interés de la poblacion

en consumir productos naturales y bebidas que representen alternativas saludables.

La informacion estadistica recopilada permitié conocer las principales caracteristicas del
mercado potencial, asi como los habitos de consumo, las preferencias y el nivel de aceptacion
de los consumidores frente al producto propuesto. Estos resultados constituyen un soporte
importante para el analisis de mercado y sirven como base para disefiar estrategias de

comercializacion orientadas a responder a las necesidades del segmento seleccionado.
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Segmentacion geografica

Este criterio permite definir el mercado considerando el lugar donde se encuentran
los consumidores. Su aplicacién ayuda a establecer el espacio territorial en el cual se

concentraran inicialmente las actividades de venta, distribucion y promocion del producto.

En este plan de negocios, la comercializacién de la infusién de higo deshidratado
iniciara en el canton Latacunga, provincia de Cotopaxi. La eleccién de este mercado se
fundamenta en la existencia de consumidores interesados en bebidas naturales, productos
elaborados con materias primas agricolas y alternativas libres de cafeina. Ademas, la
ubicacion estratégica del canton favorece la distribucion del producto mediante tiendas de
productos naturales, cafeterias, supermercados, mercados locales, ferias de emprendimiento
y canales digitales. Estas condiciones también permitiran ampliar la cobertura comercial

hacia otros cantones de la provincia en etapas posteriores del proyecto.

Tabla 2. Segmentacion geogréafica

Variable geogréafica Delimitacion
Pais Ecuador
Regién Sierra
Provincia Cotopaxi
Cantén Latacunga
Area inicial de comercializacion Sectores urbanos y parroquias cercanas de Latacunga
Clima predominante Templado-frio, favorable para el consumo de bebidas calientes
Canales geogréficos considerados Tiendas, cafeterias, ferias, mercados, supermercados y ventas digitales

Fuente: Elaboracion propia. La tabla resume la delimitacion geogréfica del mercado seleccionado para la
comercializacion inicial de la infusion de higo deshidratado.
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Segmentacion demogréfica

Este tipo de segmentacion organiza a los consumidores tomando en cuenta
caracteristicas personales y socioecondmicas, como la edad, el género, la ocupacion, el nivel
educativo y la capacidad de compra. Su aplicacion facilita la identificacién de grupos con

caracteristicas similares y ayuda a orientar de manera mas precisa las decisiones comerciales.

Para Sumak Infusiones se prioriza a consumidores de 20 a 45 afios residentes en Latacunga,
sin distincién de género, que cuenten con ingresos propios o capacidad de compra. Este grupo
fue seleccionado porque presenta condiciones adecuadas para probar nuevas alternativas de
consumo Y participar activamente en el mercado local. Vale la pena dirigirse a este segmento.
Estos consumidores buscan alternativas naturales, faciles de usar y de alta calidad, lo que
corresponde a los beneficios clave de la propuesta de valor de la infusion de higo
deshidratado. Ademas, este grupo de consumidores representa un mercado mas propenso a

aceptar un producto innovador elaborado a partir de materias primas agricolas.

Tabla 3. Segmentacion demografica

Variable Caracteristica del segmento
Edad Entre 20 y 45 afios
Género Hombres y mujeres
Nivel de ingresos Medio y medio alto
Ocupacion Trabajadores, comerciantes, emprendedores, estudiantes y profesionales
Estado civil Indistinto
Nivel educativo Secundario, técnico y universitario
Capacidad de compra Personas econémicamente activas 0 con ingresos propios
Unidad de consumo Individual, familiar o institucional

Fuente: Elaboracion propia.
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Segmentacion psicogréafica

La segmentacion psicografica permite profundizar en aspectos relacionados con el
estilo de vida, los intereses, las motivaciones y las preferencias de los consumidores. Este
enfoque complementa la informacion demogréfica al permitir comprender no solo quiénes

conforman el mercado, sino también qué factores influyen en sus decisiones de compra.

Conocer qué motiva a un consumidor a comprar un producto es una herramienta de
marketing mucho mas poderosa que la informacion demogréfica general sobre el
consumidor. Kotler y Keller (2016) nos dicen que las caracteristicas psicograficas ayudan a

describir a un consumidor y a facilitar el desarrollo de estrategias de marketing.

Este plan de negocio ofrece una merienda de higos secos infusionados a consumidores
de 20 a 45 afios interesados en afiadir bebidas naturales a sus rutinas diarias. Este segmento
es consciente de la salud y precavido respecto a lo que consumen; prefieren productos de

origen agricola y métodos, y prefieren opciones sin cafeina.

Este segmento también aprecia la accesibilidad de un producto y tiende a probar

productos nuevos y a observar lo que el mercado tiene para ofrecer.

Segmentacion conductual

La segmentacion conductual analiza la manera en que los consumidores se relacionan
con un producto, considerando aspectos como la frecuencia de compra, los beneficios
esperados, los habitos de consumo vy la respuesta frente a una determinada oferta. Su estudio
permite comprender mejor como podria reaccionar el mercado ante la propuesta de Sumak

Infusiones.
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Kotler y Keller (2016) argumentan que las estrategias de marketing se refinan con
una comprension basica del comportamiento del consumidor a través del viaje de compra.
Esto también ayuda a explicar los factores que influyen en la decision de compra del

consumidor.

En el presente plan de negocios, la infusion de higo deshidratado esta dirigida a
consumidores de entre 20 y 45 afios que manifiestan interés por probar nuevas alternativas
de bebidas naturales, valoran la practicidad de su preparacién y muestran disposicion para
incorporar un producto libre de cafeina dentro de sus habitos de consumo. Asimismo, el
estudio de mercado permitié identificar el nivel de aceptacion del producto, la intencion de
compra, la frecuencia de consumo esperada y los atributos méas valorados por los potenciales
consumidores, informacion que servira como base para definir las estrategias de

comercializacion de Sumak Infusiones.

Poblacién universal

Para el desarrollo de la investigacion se tomé como referencia a la poblacion del
canton Latacunga. A partir de este universo se delimité posteriormente el grupo que cumple

con las caracteristicas definidas para el mercado objetivo de Sumak Infusiones.

De acuerdo con el Censo de Poblacién y Vivienda 2022 del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, el canton Latacunga registra 217.261 habitantes. Para el estudio se
considerd especificamente el segmento comprendido entre 20 y 45 afios, debido a que

corresponde al rango definido para el mercado objetivo.
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Con base en esta delimitacion se trabajé con una poblacion objetivo estimada en
85.029 habitantes. Este valor fue utilizado como referencia para determinar el tamafio de la

muestra requerida para la aplicacion de las encuestas.

Considerando que no es posible recopilar informacion de la totalidad de los 85.029
habitantes, se aplico la técnica de muestreo para determinar una muestra representativa de
383 personas, a quienes se administré el cuestionario de investigacion. La informacién
obtenida permitié analizar las caracteristicas del mercado, los habitos de consumo, las
preferencias y la intencion de compra de los potenciales consumidores de la infusion de higo

deshidratado.

Tabla 4. Poblacién del estudio

Descripcion Poblacion
Habitantes econdmicamente activos considerados en el proyecto 92.000
Avrea geografica Ciudad de Latacunga
Unidad de anélisis Consumidores potenciales de bebidas naturales
Rango de edad prioritario 20 a 45 afios

Fuente: La poblacién objetivo de 92.000 habitantes corresponde a las personas comprendidas entre
20y 45 afios del cantdn Latacunga, delimitadas para el presente estudio con base en la informacion del
Censo de Poblacion y Vivienda 2022 del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

Mercado objetivo

El mercado objetivo corresponde al grupo de consumidores en el cual la empresa
concentra principalmente sus acciones comerciales. Su definicion permite orientar el
producto y las estrategias de comunicacion, precio y distribucién hacia personas que

presentan caracteristicas compatibles con la propuesta de valor (Kotler & Keller, 2016).

50



En el presente plan de negocios, el mercado objetivo esta conformado por hombres
y mujeres de entre 20 y 45 afios, residentes en el cantdn Latacunga, provincia de Cotopaxi.
Este segmento fue seleccionado por constituir la poblacién objetivo de la investigacion y por
representar consumidores con capacidad de decision de compra e interés en incorporar

bebidas naturales como alternativas dentro de sus habitos de consumo.

La definicion del mercado objetivo permitio establecer el perfil del consumidor
potencial de Sumak Infusiones, sirviendo como base para el disefio del producto, la estrategia
de comercializacién, la fijacion del precio, la seleccion de los canales de distribucién y las

acciones de promocion contempladas en el presente plan de negocios.

Mercado meta

El mercado meta representa el grupo especifico de consumidores que la empresa
pretender atender inicialmente con sus productos. Su delimitacién considera la capacidad
operativa del negocio, los recursos disponibles y las condiciones comerciales definidas para

la etapa de introduccion al mercado (Kotler & Keller, 2016).

En Sumak Infusiones, el mercado meta estara integrado inicialmente por
consumidores de 20 a 45 afios del canton Latacunga. La seleccidn de este grupo se respalda
en la informacion obtenida mediante las 383 encuestas aplicadas, especialmente en los

resultados relacionados con aceptacion, intencion de compra y habitos de consumo.

En la fase inicial del proyecto, el canal principal de distribucién de productos seran
las tiendas de productos naturales, cafeterias, supermercados, ferias de emprendimiento y

canales digitales en el Cantén Latacunga. Una vez que la empresa cree una presencia mas
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estable en el mercado local y desarrolle su capacidad operativa, se explorara la oportunidad

de ingresar a otros cantones de la provincia de Cotopaxi.

Resultados y tabulacion

Para el desarrollo del estudio de mercado se aplicaron 383 encuestas a personas
pertenecientes a la poblacién objetivo del canton Latacunga. El instrumento permitio
recopilar informacién sobre las caracteristicas sociodemograficas de los participantes, sus
habitos de consumo de bebidas calientes, el nivel de aceptacién de la infusion de higo
deshidratado, la intencidbn de compra, el precio que estarian dispuestos a pagar, la

presentacion preferida y los canales de distribucion considerados mas convenientes.

Antes de la aplicacion definitiva, se reviso la estructura del cuestionario con el
propdsito de comprobar la claridad de las preguntas y su relacidn con los objetivos del estudio
de mercado. Posteriormente, el instrumento fue aplicado a los consumidores seleccionados

dentro de la muestra.

La informacion recopilada fue organizada mediante tablas de frecuencia, porcentajes
y graficos, lo que permitié facilitar su interpretacion. Las primeras preguntas permitieron
caracterizar a los participantes, mientras que las restantes recopilaron informacion
relacionada con habitos de consumo, aceptacion del producto, intencion de compra y

preferencias comérciales.
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Frecuencia

1. ¢Cual es su rango de edad?

Tabla 5. Distribucion de respuestas de la pregunta 1

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

20 a 25 afios 92 24.0% 24.0%
26 a 30 afios 99 25.8% 49.9 %
31 a 35 afios 78 20.4 % 70.2%
36 a 40 afios 65 17.0% 87.2%
41 a 45 afios 49 12.8% 100.0 %
Total 383 100,0 % 100,0 %

Fuente: Encuesta realizada

lustracién 1.Segmentacion del mercado

Pregunta 1. ;Cual es su rango de edad?
120 4

99

105 + (25.8%)
92

(24.0%)

90 A
78

(20.4%)

75 A 65

(17.0%)

60 1 49

(12.8%)

45 A

30 A

15 A

20 a 25 afios 26 a 30 afios 31 a 35 afios 36 a 40 afos 41 a 45 afios
Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada
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El grupo con mayor representacion corresponde a las personas de 26 a 30 afios, con

99 participantes, equivalentes al 25.8 % de la muestra. Le sigue el rango de 20 a 25 afios con

92 participantes, que representan el 24.0 %. En conjunto, ambos grupos reunen practicamente

la mitad de los encuestados. Los demas rangos también mantienen una participacion dentro

de la muestra: 20.4 % corresponde a personas de 31 a 35 afios, 17.0 % a quienes tienen entre

36 y 40 afios y 12.8 % al grupo de 41 a 45 afios. Esto permitié recopilar informacién de todos

los rangos considerados dentro del mercado objetivo.

2. ¢Con qué género se identifica?

Tabla 6. Distribucion de respuestas de la pregunta 2

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Femenino 203 53.0%
Masculino 176 46.0 %
Prefiero no responder 4 1.0%
Total 383 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada

Porcentaje acumulado
53.0%

99.0 %

100.0 %

100.0%
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lustracion 2 .Distribucion porcentual de la pregunta 2.

Pregunta 2. ;Con qué género se identifica?

225 7 203
(53.0%)

200 A

176
(46.0%)

175 A

= = [

o N [T

o w o
L L |

Frecuencia

75 A
50

25 A 4
(1.0%)

T
Femenino Masculino Prefiero no
responder

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

De los 383 participantes, 203 se identificaron con el género femenino, lo que
representa el 53.0 % de la muestra. Por su parte, 176 participantes, equivalentes al 46.0 %,
se identificaron con el género masculino, mientras que 4 personas, correspondientes al 1,0

%, prefirieron no responder.

Los resultados muestran una participacion relativamente equilibrada entre los
principales grupos registrados. Esta distribucion permite analizar las preferencias
relacionadas con la infusion de higo deshidratado considerando respuestas provenientes tanto

de hombres como de mujeres.
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3. ¢Cual es su ocupacion principal?

Tabla 7. Distribucion de respuestas de la pregunta 3

Alternativa Frecuencia
Empleado privado 104
Empleado piblico 70
Trabajador independiente 83
Estudiante 62
Actividades del hogar 34
Otra 30
Total 383

Fuente: Encuesta realizada

lustracion 3. Distribucion de respuestas de la pregunta 3

Porcentaje
27.2%
18.3%
21.7%
16,2 %
8,9 %
7,8%

100.0 %

Pregunta 3. ;Cual es su ocupacion principal?

120 A

104
(27.2%)

83
(21.7%)

Frecuencia

Empleado privado Empleado publico Trabajador
independiente

Estudiante Actividades del
hogar

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Porcentaje acumulado

27.2%
45.4 %
67.1%
83,3 %

92,2%

100,0 %

100.0%

Los resultados evidencian que el 27.2 % de los encuestados corresponde a empleados

del sector privado, seguido por los trabajadores independientes con el 21.7 %y los empleados
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del sector pablico con el 18.3 %. Ademas, el 16.2 % manifesto ser estudiante, el 8.9 % se

dedica a las actividades del hogar y el 7.8 % indicd desempefiar otra ocupacion.

La diversidad de ocupaciones registrada refleja que la investigacién incorpor6

participantes con diferentes actividades laborales y personales, lo que permite obtener una

vision mas amplia del mercado potencial al que se dirige la propuesta de Sumak Infusiones.

Esta variedad fortalece el analisis de las preferencias de consumo y contribuye a que los

resultados sean representativos del segmento estudiado.

4. ¢ Con que frecuencia consume bebidas calientes?

Tabla 8. Distribucion de respuestas de la pregunta 4

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Todos los dias 146 38.1%
De 3 a 5 veces por semana 100 26.1%
De 1 a 2 veces por semana 82 21.4%
Ocasionalmente 43 11.2%
Nunca 12 3.1%
Total 383 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada

1

Porcentaje acumulado

38.1%

64.2 %

85.6 %

96.9 %

00.0 %

100.0 %
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Frecuencia

lustracion 4. Distribucion de respuestas de la pregunta 4

Pregunta 4. ;Con qué frecuencia consume bebidas calientes?

160 146
(38.1%)
140 A
120
100 A
80 A
60 -

40 A

20 1

Todos los dfas De 3 a 5 veces por De 1 a 2 veces por Ocasionalmente Nunca
semana semana

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados indican que el 38.1 % de los participantes consume bebidas calientes
todos los dias, mientras que el 26.1 % las consume entre tres y cinco veces por semana y el
21.4 % entre una y dos veces por semana. En menor proporcion, el 11.2 % manifestd

consumirlas ocasional y inicamente el 3.1 % sefial6 que nunca las consume.

En conjunto, estos resultados evidencian que el consumo de bebidas calientes forma
parte de los habitos habituales de la mayoria de los encuestados. Este comportamiento
representa un escenario favorable para la introduccion de la infusion de higo deshidratado, al
tratarse de un producto que puede incorporarse dentro de las alternativas de consumo ya

presentes en la rutina de los potenciales consumidores.
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Frecuencia

5. ¢ Qué bebida caliente consume con mayor frecuencia?

Tabla 9. Distribucion de respuestas de la pregunta 5

Alternativa Frecuencia
Café
Té
Infusiones de hierbas
Chocolate
Otra
Total

Fuente: Encuesta realizada

154

76

70

49

34

383

llustracién 5. Distribucion de respuestas de la pregunta 5

Pregunta 5. ;Qué bebida caliente consume con mayor frecuencia?

180 1
154

160 (40.2%)
140 A

120 1

100 A

76
(19.8%)

80 1

60 A

40 1

20

Café Té Infusiones de

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

(18.3%)

70

hierbas

Porcentaje
40.2 %
19.8 %
18.3%
12.8%
8.9%

100.0%

Chocolate

Porcentaje acumulado
40.2 %

60.1 %

78.3 %

91.1%

100.0 %

100.0%
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Los resultados muestran que el 40.2 % de los encuestados consume café con mayor

frecuencia, seguido del té con el 19.8 % y de las infusiones de hierbas con el 18.3 %. En

menor proporcion, el 12.8 % manifestd consumir chocolate y el 8.9 % sefal6 preferir otro

tipo de bebidas calientes.

La predominancia del café refleja que continGa siendo la bebida caliente de mayor consumo

entre los participantes. Sin embargo, la preferencia registrada por el té y las infusiones de

hierbas evidencia la existencia de un segmento de consumidores familiarizado con este tipo

de productos, lo que constituye una oportunidad para introducir al mercado una infusion

elaborada a base de higo deshidratado como una alternativa natural dentro de esta categoria.

6. ¢ Qué nivel de conocimiento tiene sobre las propiedades nutricionales del higo?

Tabla 10. Distribucidn de respuestas de la pregunta 6

Alternativa
Conozco bastante

Conozco algunas
propiedades

He escuchado, pero conozco poco
No conozco sus propiedades

Total

Fuente: Encuesta realizada

Frecuencia

48

142

119

74

383

Porcentaje
12.5%

37.1%

31.1%
19.3%

100.0 %

Porcentaje acumulado
12.5%

49.6 %

80.7 %
100.0 %

100.0 %
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lustracion 6. Distribucion de respuestas de la pregunta 6
Pregunta 6. ;Qué nivel de conocimiento tiene sobre las propiedades nutricionales del higo?

142
(37.1%)

Frecuencia

Conozco bastante Conozco algunas He escuchado, pero No conozco sus
propiedades €ON0ZCOo poco propiedades

Categorfas de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados indican que el 37.1 % de los encuestados conoce algunas propiedades
nutricionales del higo, mientras que el 31.1 % ha escuchado sobre ellas, aunque reconoce
tener un conocimiento limitado. Por su parte, el 12.5 % manifestd conocer ampliamente sus

propiedades y el 19.3 % sefialé no conocerlas.

En conjunto, la informacion evidencia que la mayoria de los participantes posee un
conocimiento parcial sobre los beneficios del higo. Esta situacion representa una oportunidad
para complementar la estrategia comercial con acciones de difusion que informen sobre las
propiedades del producto, fortaleciendo asi el interés y la confianza de los potenciales

consumidores.

61



7. ¢Con qué frecuencia consume bebidas con cafeina?

Tabla 11. Distribucion de respuestas de la pregunta 7

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Todos los dias 161 42.0% 42.0 %
De 3 a5 veces por semana 83 21.7% 63.7%
De 1 a 2 veces por semana 70 18.3% 82.0%
Ocasionalmente 49 12.8% 94.8 %
Nunca 20 52% 100.0 %
Total 383 100.0% 100.0%

Fuente: Encuesta realizada

llustracién 7. Distribucion de respuestas de la pregunta 7

Pregunta 7. ;Con qué frecuencia consume bebidas con cafeina?

180 A 161

(42.0%)
160 A

140 A
120 A

100 A

Frecuencia

80 A

60 -

40 1

20 A

Todos los dias De 3 a 5 veces por De 1 a 2 veces por Ocasionalmente Nunca
semana semana

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados muestran que el 42.0 % de los encuestados consume bebidas
con cafeina todos los dias, seguido del 21.7 % que lo hace entre tres y cinco veces

por semana y del 18.3 % que las consume entre una y dos veces por semana. En
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Frecuencia

contraste, Unicamente el 5.2 % manifestd no consumir este tipo de bebidas.

Estos resultados reflejan que el consumo de bebidas con cafeina forma parte

de los hébitos cotidianos de una gran proporcion de los participantes. Este

comportamiento evidencia la existencia de un mercado en el que una alternativa

natural, como la infusion de higo deshidratado, podria complementar las opciones de

consumo disponibles para quienes buscan diversificar sus bebidas habituales.

8. ¢ Qué tan interesado estaria en reducir o alternar su consumo de cafeina?

Tabla 12. Distribucion de respuestas de la pregunta 8

Alternativa Frecuencia
Muy interesado 111
Interesado 135
Ni interesado ni desinteresado 75
Poco interesado 43
Nada interesado 19
Total 383

Fuente: Encuesta realizada

lustracion 8. Distribucion de respuestas de la pregunta 8

160 A

140

120 A

100 ~

80 A

60 A

40

20 -

Porcentaje

29.0%

35.2%

19.6 %

11.2%

5.0%

100.0 %

Porcentaje acumulado
29.0%
64.2 %
83.8%
95.0 %
100.0 %

100.0 %

Pregunta 8. ;Qué tan interesado estaria en reducir o alternar su consumo de cafeina?

135
(35.2%)

75
(19.6%)

Muy interesado Interesado Ni interesado ni
desinteresado

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Poco interesado

Nada interesado
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Los resultados evidencian que el 35.2 % de los encuestados manifesto estar interesado
en reducir o alternar su consumo de cafeina y el 29.0 % indic6 estar muy interesado. En
conjunto, el 64.2 % expresd una disposicion favorable hacia este cambio de habito. Por otra

parte, el 19.6 % mantuvo una posicion neutral y el 16.2 % sefialé poco o ningun interés.

La informacion obtenida permite identificar una tendencia favorable hacia la
incorporacion de bebidas alternativas a las tradicionales con cafeina. Este resultado fortalece
la viabilidad comercial de la infusion de higo deshidratado, al evidenciar que una parte

importante del mercado muestra apertura hacia opciones de origen natural.

9. ¢Estaria dispuesto a probar una infusion elaborada con higo deshidratado y

tostado?

Tabla 13. Distribucidn de respuestas de la pregunta 9

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Definitivamente si 157 41.0% 41.0%
Probablemente si 147 38.4% 79.4%
No estoy Seguro 55 14.4 % 93.7%
Probablemente no 18 4.7 % 98.4 %
Definitivamente no 6 1.6 % 100.0 %
Total 383 100.0 % 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada
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Frecuencia

180 +

160 A

140 A

120 A

100 ~

80 1

60 A

40 A

20 1

lHustracion 9. Distribucion porcentual de la pregunta 9.

Pregunta 9. ;Estaria dispuesto a probar una infusién elaborada con higo deshidratado y tostado?

157
(41.0%)

147
(38.4%)

55
(14.4%)

Definitivamente si Probablemente si No estoy seguro Probablemente no Definitivamente no
Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

De las 383 personas consultadas, 157 indicaron que definitivamente probarian la
infusién de higo deshidratado y tostado, lo que equivale al 41,0 % de la muestra. A este grupo
se suman 147 participantes, equivalentes al 38,4 %, que sefialaron que probablemente la
probarian. De esta manera, las dos respuestas favorables retnen al 79,4 % de los encuestados.
Por otro lado, el 14,4 % manifestd indecision, mientras que las respuestas negativas

representan conjuntamente el 6,3 %.

La concentracion de respuestas en las opciones favorables muestra una aceptacion
inicial importante hacia la propuesta. Este resultado constituye un elemento positivo para
Sumak Infusiones, debido a que una proporcion considerable del mercado estudiado

manifiesta apertura para probar un producto elaborado a partir de higo deshidratado y tostado.
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Frecuencia

10. ¢ Qué presentacion preferiria para la infusion de higo deshidratado?

Tabla 14. Distribucion de respuestas de la pregunta 10

Alternativa Frecuencia

Caja con 20 sobres filtrantes 138
Funda de 100 g de producto molido 96
Funda de 200 g de producto molido 77
Porcién individual de prueba 72
Total 383

Fuente: Encuesta realizada

lustracion 10. Distribucién de respuestas de la pregunta 10

Porcentaje

36.0 %

25.1%
20.1%
18.8 %

100.0 %

Porcentaje acumulado
36.0 %

61.1%
81.2%

100.0 %

100.0 %0

Pregunta 10. ;Qué presentacion preferiria para la infusion de higo deshidratado?

160 A

138
(36.0%)

140 A

120 A

100 A

80 1

60

40 A

20 1

Caja con 20 sobres Funda de 100 g de
filtrantes producto molido

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Funda de 200 g de
producto molido

(18.8%)

72

Porcidn individual
de prueba

Los resultados indican que la caja con 20 sobres filtrantes es la presentacion de mayor

preferencia entre los encuestados, al obtener el 36.0 % de las respuestas. En segundo lugar,
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se ubico la funda de 100 gramos de producto molido con el 25.1 %, seguida por la funda de

200 gramos con el 20.1 % y la porcion individual de prueba con el 18.8 %.

La preferencia por la presentacion en sobres filtrantes refleja el interés de los
consumidores por productos précticos y de facil preparacion. Este resultado aporta
informacion relevante para la planificacion comercial de Sumak Infusiones, ya que orienta
la seleccién de la presentacion mas adecuada para el lanzamiento del producto y contribuye

a responder a las preferencias identificadas en el mercado objetivo.

11. ¢Con qué frecuencia compraria la infusion si el sabor y el precio fueran

satisfactorios?

Tabla 15. Distribucion de respuestas de la pregunta 11

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Una vez por semana 68 17.8% 17.8 %
Cada quince dias 113 29.5% 47.3%
Una vez al mes 140 36.6 % 83.8%
Ocasionalmente 52 13.6 % 97.4%
No la compraria 10 2.6 % 100.0 %
Total 383 100.0 % 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada
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lustracion 11. Distribucion porcentual de la pregunta 11.

Pregunta 11. ;Con qué frecuencia compraria la infusion si el sabor y el precio fueran satisfactorios?

160 A

140
(36.6%)

140 1

120 4

100 1

80 1

Frecuencia

52
(13.6%)

60
40 A

20 1

Una vez por semana Cada quince dias Una vez al mes Ocasionalmente No la compraria
Categorfas de respuesta

Fuente: Encuesta realizada
Los resultados muestran que el 36.6 % de los encuestados compraria la infusion una
vez al mes, mientras que el 29.5 % lo haria cada quince dias y el 17.8 % manifesté que la
adquiriria una vez por semana. En menor proporcion, el 13.6 % indic6 que la compraria

ocasional y Unicamente el 2.6 % expresd que no la compraria.

Estos resultados reflejan una intencién de compra favorable, ya que la mayoria de los
participantes manifest6 disposicion para adquirir el producto con una frecuencia periddica,

siempre que satisfaga sus expectativas de sabor y precio.

Los resultados de la frecuencia de compra permiten estimar el nimero promedio de
cajas que un consumidor potencial adquiriria durante un afio. Esta informacién constituye un

insumo para el estudio técnico, ya que sera utilizada, junto con la poblacion objetivo y la
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intencion de compra, para estimar la demanda potencial del proyecto y definir el tamafio de

la planta.

12. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por una presentacion de 20 sobres

filtrantes?

Tabla 16. Distribucion de respuestas de la pregunta 12

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
$2,50a 3,00 104 27.2% 21.2%
$3,01a3,50 139 36.3% 63.4 %
$3,51a4,00 95 24.8% 88.3%
$4,01a4,50 34 8.9% 97.1%
Més de $ 4,50 11 29% 100.0 %
Total 383 100.0% 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada

lustracién 12. Distribucion de respuestas de la pregunta 12

Pregunta 12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una presentacion de 20 sobres filtrantes?

160 |
139
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UsD 2,50 a 3,00 USD 3,01 a 3,50 UsD 3,51 a 4,00 USD 4,01 a 4,50 Mas de USD 4,50
Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

69



Los resultados evidencian que el 36.3 % de los encuestados estaria dispuesto a pagar
entre $ 3.01 y $ 3.50 por una caja de 20 sobres filtrantes. Ademas, el 27.2 % aceptaria un
precio entre $2.50 y USD 3.00, mientras que el 24.8 % pagaria entre $ 3.51 y $ 4.00. En

conjunto, estos tres rangos concentran la mayor parte de las respuestas.

La informacion obtenida permite identificar un rango de precio que se ajusta a las
expectativas de los potenciales consumidores. Este resultado aporta un criterio técnico para
definir una estrategia de precios competitiva, buscando un equilibrio entre la percepcién de

valor del producto y la rentabilidad del proyecto.
13. ¢ Donde preferiria comprar la infusion de higo deshidratado?

Tabla 17. Distribucion de respuestas de la pregunta 13

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Supermercados 105 27.4 % 27.4 %
Tiendas naturistas 89 23.2% 50.7 %
Cafeterias 58 15.1% 65.8 %
Ferias y mercados 48 125% 78.3%
locales
Redes sociales con 83 21.7% 100.0 %

entrega a domicilio

Total 383 100.0 % 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada
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Frecuencia

lHustracion 13. Distribucion de respuestas de la pregunta 13

Pregunta 13. ;Donde preferiria comprar la infusion de higo deshidratado?

120 A
105
(27.4%)

89
(23.2%) 83
(21.7%)

Supermercados Tiendas naturistas Cafeterfas Ferias y mercados Redes sociales con
locales entrega a
domicilio

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados muestran que el 27.4 % de los encuestados preferiria adquirir la
infusiéon en supermercados, seguido por las tiendas naturistas con el 23.2 % vy las redes
sociales con entrega a domicilio con el 21.7 %. En menor proporcion, los participantes

eligieron las cafeterias (15.1 %) v las ferias y mercados locales (12.5 %).

Estos resultados evidencian que los consumidores valoran la disponibilidad del
producto en establecimientos de facil acceso, sin dejar de considerar los canales digitales
como una alternativa importante de compra. En funcion de estas preferencias, resulta
conveniente que Sumak Infusiones combine canales de venta fisicos y digitales para facilitar

el acceso al producto y ampliar su alcance comercial.
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Frecuencia

14. ¢ Qué caracteristica valoraria mas en la infusion de higo deshidratado?

Tabla 18. Distribucion de respuestas de la pregunta 14

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Que no contenga cafeina 98 25.6 % 25.6 %
Ingredientes naturales 90 23.5% 49.1 %
Sabor y aroma 82 21.4% 70.5%
agradables
Aporte 61 15.9 % 86.4 %
nutricional
percibido
Origen local y 52 13.6 % 100.0 %

sostenibilidad
Total 383 100.0 % 100.0 %

Fuente: Encuesta realizada

lustracién 14. Distribucion de respuestas de la pregunta 14

Pregunta 14. ;Qué caracteristica valoraria mas en la infusion de higo deshidratado?

| o8
105 (25.6%)

90
(23.5%)

90 A

75 A
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60 (13.6%)

45 A

30 A

154

Que no contenga Ingredientes Sabor y aroma Aporte nutricional Origen local y
cafeina naturales agradables percibido sostenibilidad

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada
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Los resultados indican que la caracteristica mas valorada por los encuestados es que

la infusion no contenga cafeina, con el 25.6 % de las respuestas. A continuacion, se ubican

los ingredientes naturales (23.5 %) y el sabor y aroma agradables (21.4 %). En menor

proporcidn, los participantes destacaron el aporte nutricional percibido (15.9 %) y el origen

local y la sostenibilidad (13.6 %).

Las preferencias identificadas reflejan que los consumidores priorizan atributos

relacionados con la naturalidad, el bienestar y la experiencia de consumo. Estos resultados

respaldan la propuesta de valor de Sumak Infusiones, al evidenciar que las caracteristicas

del producto responden a aspectos considerados importantes por el mercado objetivo.

15. ¢Qué importancia tiene para usted que el producto utilice materia prima

local?

Tabla 19. Distribucion de respuestas de la pregunta 15

Alternativa
Muy importante
Importante
Ni importante ni poco importante
Poco importante
Nada importante
Total

Fuente: Encuesta realizada

Frecuencia

132

144

71

28

383

Porcentaje
345%
37.6%
18.5%

73%
21%

100.0 %

Porcentaje acumulado
34.5%
72.1%
90.6 %
97.9 %
100.0 %

100.0 %
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lHustracion 15. Distribucion de respuestas de la pregunta 15

Pregunta 15. ;Qué importancia tiene para usted que el producto utilice materia prima local?

160 -

144
(37.6%)

132
(34.5%)

140 -

120 4

100 +

71

80 A (18.5%)

Frecuencia

60 A

40 1

20 1

Muy importante Importante Ni importante ni Poco importante Nada importante
poco importante

Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados muestran que el 37.6 % de los encuestados considera importante que
la infusion sea elaborada con materia prima local, mientras que el 34.5 % lo considera muy
importante. En conjunto, el 72.1 % otorgd una valoracion positiva a este aspecto. Por otra
parte, el 18.5 % mantuvo una posicion neutral y Unicamente el 9.4 % indicé que tiene poca

0 ninguna importancia.

La valoracion positiva hacia el uso de materia prima local evidencia el interés de los
consumidores por productos que aprovechen recursos de la zona. Este resultado representa
una fortaleza para Sumak Infusiones, ya que el origen local del higo puede constituir un
elemento diferenciador que aporte valor a la propuesta comercial. La preferencia por la
presentacion de caja con 20 sobres filtrantes constituye un criterio para la proyeccion de la
demanda potencial del proyecto, debido a que corresponde al formato que sera

comercializado por Sumak Infusiones.
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16.Considerando la descripcion del producto, ¢ cudl seria su intencion de

compra?

Tabla 20. Distribucion de respuestas de la pregunta 16

Alternativa Frecuencia
Definitivamente la compraria 126
Probablemente la compraria 155
No estoy seguro 74
Probablemente no la 23
compraria
Definitivamente no la 5
compraria

Total 383

Fuente: Encuesta realizada

lustracion 16. Distribucion porcentual de la pregunta 16.

Pregunta 16. Considerando la descripcion del producto, ;cual seria su intencién de compra?
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74
(19.3%)

Frecuencia

80 A

60 4

40

20 A

Definitivamente la Probablemente la No estoy seguro Probablemente no

compraria compraria
Categorias de respuesta

Fuente: Encuesta realizada

la compraria

Porcentaje
32.9%

40.5%

19.3%

6.0 %

1.3%

100.0 %

Definitivamente no
la compraria

Porcentaje acumulado

75

32.9%

73.4 %

92.7%

98.7 %

100.0 %

100.0 %



Los resultados evidencian que el 40.5 % de los encuestados manifestd que
probablemente compraria la infusion de higo deshidratado, mientras que el 32.9 % indico
que definitivamente la compraria. En conjunto, el 73.4 % expres6 una intencion favorable de
compra. En contraste, el 19.3 % sefialé no estar seguro y Unicamente el 7.3 % manifesto una
intencion desfavorable. La elevada intencion de compra registrada confirma una aceptacién
favorable de la propuesta entre los potenciales consumidores. Este resultado fortalece la
viabilidad comercial del proyecto, al evidenciar que existe una disposicion significativa hacia
la adquisicion del producto, lo que respalda su introduccion en el mercado del canton

Latacunga.

Ademas, este resultado servird como base para la estimacion de la demanda potencial
presentada en el estudio técnico, donde la intencion favorable de compra se integrara con la

poblacion objetivo y la frecuencia promedio de compra para sustentar el tamafio del proyecto.
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CAPITULO 1l
PLAN ESTRATEGICO Y PLAN DE MARKETING

Analisis del negocio

Actividad de la empresa

Como complemento de la actividad productiva, Sumak Infusiones desarrollara
acciones orientadas a dar a conocer el producto, explicar sus formas de preparacion y
mantener una comunicacion cercana con los consumidores. También se preve participar en
espacios de promocion comercial y utilizar diferentes canales de venta para facilitar el acceso

al producto.

El emprendimiento buscara aprovechar el higo como materia prima agricola para
transformarlo en una bebida de facil preparacion, con aroma tostado y sabor naturalmente
dulce. La propuesta estara orientada a personas que desean disminuir el consumo de cafe,
evitar la cafeina o incorporar nuevas infusiones dentro de sus habitos cotidianos. El producto
sera comercializado en presentaciones practicas, como fundas con producto molido o cajas
con sobres individuales, de acuerdo con las preferencias identificadas en el estudio de

mercado.

De la misma manera, la empresa desarrollard actividades complementarias
relacionadas con la promocion de las propiedades y formas de preparacién del producto, la
atencién personalizada al consumidor, la participacion en ferias de emprendimiento y la
comercializacion mediante tiendas de productos naturales, cafeterias, supermercados,

mercados locales y plataformas digitales.
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Ademas, la empresa procurara establecer relaciones comerciales con productores de
higo de la localidad y de sectores cercanos, con el proposito de disponer de materia prima de
calidad, apoyar la produccién agricola y contribuir a la generacion de valor agregado dentro

de la provincia de Cotopaxi.

Misidn

Producir y comercializar infusion de higo deshidratado de calidad, elaborada
mediante procesos responsables y con materia prima seleccionada, para ofrecer a los
consumidores una bebida natural, innovadora y sin cafeina que responda a sus preferencias

y contribuya al aprovechamiento sostenible de los recursos agricolas locales.

Vision

Ser una empresa referente en la ciudad de Latacunga y en el mercado ecuatoriano de
infusiones naturales, reconocida por la calidad, innovacién y autenticidad de sus productos.
Se aspira a consolidar a Sumak Infusiones como una marca competitiva que promueva el
consumo responsable, el aprovechamiento del higo y el desarrollo de nuevas alternativas

dentro del sector de bebidas saludables.

Valores

La cultura organizacional de Sumak Infusiones estara orientada por los siguientes

valores empresariales:
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Responsabilidad

Cumplir de manera responsable con los compromisos adquiridos con los clientes,
proveedores y colaboradores, actuando con ética, profesionalismo y transparencia en cada
una de las etapas relacionadas con la produccion, distribucion y comercializacion del

producto.

Compromiso

Trabajar con dedicacion en la seleccion de la materia prima, elaboracion de la infusion
y atencion al consumidor, procurando alcanzar los objetivos empresariales y satisfacer las

expectativas del mercado.

Puntualidad

Cumplir con los tiempos establecidos para la produccién, entrega de pedidos y
abastecimiento de los puntos de venta, demostrando organizacion y respeto hacia los clientes

y socios comerciales.

Calidad

Garantizar que la infusion de higo deshidratado sea elaborada bajo condiciones
adecuadas de higiene, utilizando materias primas seleccionadas y procesos controlados que

permitan conservar sus caracteristicas de aroma, sabor y presentacion.
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Honestidad

Brindar informacion clara y verdadera sobre los ingredientes, caracteristicas, forma
de preparacion y condiciones de comercializacion del producto, fortaleciendo relaciones de

confianza con los consumidores.

Innovacion

Promover el desarrollo constante de nuevas presentaciones, sabores, empaques y
estrategias de comercializacién que permitan mejorar la experiencia del consumidor y

diferenciar el producto dentro del mercado.

Sostenibilidad

Aprovechar responsablemente la materia prima, reducir desperdicios durante la
produccién y procurar el uso de empaques adecuados, contribuyendo al cuidado del ambiente

y al fortalecimiento de la economia local.

Orientacion al cliente

Escuchar y atender las necesidades, recomendaciones y preferencias de los
consumidores, con el proposito de mejorar continuamente el producto y ofrecer una atencion

cercana y personalizada.
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Trabajo en equipo

Impulsar la colaboracion entre las diferentes &reas de Sumak Infusiones,
promoviendo una adecuada coordinacion de las actividades para alcanzar de manera conjunta

los objetivos establecidos por la empresa.

Logo

lustracion 17. Logo

—> INFUSITOMNES ~—
\.I
el sabor natural del higo en cada taza

Fuente: Elaboracion propia

El eslogan sugerido para acompafiar el logotipo es:

“Sumak Infusiones: el sabor natural del higo en cada taza”
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Tabla 21. Descripcion del logotipo de Sumak Infusiones

Elemento Descripcion resumida

Logo de Sumak Infusiones Representa una marca natural, saludable y de calidad dedicada a la produccién de

Higo

Taza de infusion

Vapor
Hojas

Nombre de la marca

Eslogan

Color morado
Color verde
Color café
Color beige
Tipografia

Composicion general

infusion de higo deshidratado.

Es la materia prima principal y simboliza naturalidad y autenticidad.

Representa el producto final y transmite calidez y una experiencia agradable de
consumo.

Simboliza que el producto se consume como una bebida caliente.

Representan naturaleza, frescura y compromiso con el medio ambiente.

"Sumak Infusiones" fortalece la identidad de la empresa y resalta su origen natural y
local.

"El sabor natural del higo en cada taza" destaca la principal caracteristica del
producto.

Representa el higo y transmite originalidad.

Simboliza naturaleza, frescura y bienestar.

Representa tradicion, calidez y el proceso de tostado del higo.

Aporta armonia y resalta los demas elementos del logotipo.

Es clara, elegante y facilita el reconocimiento de la marca.

Todos los elementos forman una imagen que identifica a Sumak Infusiones y puede

utilizarse en empaques, publicidad y redes sociales.

Fuente: Se presentan los elementos que conforman el logotipo de Sumak Infusiones y el significado asociado
con cada uno de ellos. Elaboracién propia.

Las 4P del marketing

Las 4P constituyen una herramienta utilizada para organizar las principales decisiones
comerciales de una empresa a partir de cuatro componentes: producto, precio, plaza y
promocion. El analisis conjunto de estos elementos permite estructurar las acciones de

marketing de acuerdo con las caracteristicas del mercado y los objetivos comerciales de la
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organizacion. Segun Kotler y Keller (2016), a través de la combinacién adecuada de estos
cuatro elementos, una empresa centrada en el usuario puede fortalecer sus ofertas y dirigir a

sus consumidores de manera mas eficiente.

De manera relacionada, Armstrong y Kotler (2021) sefialan que las decisiones de
producto, precio, lugar y promocion deben tomarse de manera colaborativa porque la
implementacion de una campafa de marketing que apunte al segmento de clientes correcto

solo seré exitosa con todos los componentes cohesivos.

Con base en estos fundamentos, Sumak Infusiones estructura su plan de marketing
considerando las caracteristicas identificadas en el estudio de mercado, con el proposito de
ofrecer una infusion elaborada a base de higo deshidratado y tostado que responda a las

preferencias de los consumidores de la ciudad de Latacunga.

Producto

Dentro del marketing, el producto comprende tanto los elementos fisicos que recibe
el comprador como los atributos que influyen en su percepcion de valor. Entre ellos se
encuentran aspectos relacionados con la calidad, la presentacion, el empaque, la marca y los
beneficios que el consumidor espera obtener. Kotler y Keller (2016) afirman que el producto
constituye el eje central de la estrategia de marketing, debido a que sobre €l se desarrollan

las demas decisiones comerciales.

La infusion se distinguird por su aroma tostado, su sabor naturalmente dulce y su
facilidad de preparacion. Inicialmente se propone comercializarla en una caja de 20 sobres
filtrantes individuales, debido a que esta presentacion facilita la dosificacion, el transporte,

la conservacion y el consumo tanto dentro como fuera del hogar.
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La elaboracion del producto incluira la recepcion y seleccion del higo, lavado, corte,
deshidratacion, tostado, trituracion o molienda, dosificacion, envasado y etiquetado. Durante
estas etapas se procurard mantener condiciones adecuadas de higiene, control y conservacion
para obtener una bebida uniforme y agradable para el consumidor.

Tabla 22. Especificaciones de la infusion de higo deshidratado

Especificacion Descripcion

Materia prima natural Elaborada con higo deshidratado y tostado, conservando su origen natural.

Sin cafeina Es una bebida libre de cafeina, ideal para quienes buscan una alternativa saludable.

Presentacion Se comercializard en cajas con 20 sobres filtrantes.

Facil preparacion Solo se coloca un sobre en agua caliente y se deja reposar unos minutos.

Sabor Presenta un sabor dulce con ligeras notas tostadas.

Aroma Ofrece un aroma agradable y caracteristico del higo tostado.

Empaque Protege el producto de la humedad y otros factores que afectan su calidad.

Etiquetado Incluye la informacion necesaria del producto, como ingredientes, preparacion y
fechas.

Materia prima local Se utilizara higo de productores de Cotopaxi y zonas cercanas.

Producto innovador Es una nueva alternativa frente al café y otras infusiones tradicionales.

Presentacién préactica Facilita el almacenamiento, transporte y exhibicién del producto.

Identidad de marca El empaque incorpora el logotipo y el eslogan de Sumak Infusiones para fortalecer

la imagen de la marca.

Fuente: Se presentan las principales especificaciones propuestas para la infusion de higo deshidratado.
Elaboracidn propia.
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La calidad del producto se fortalecer4 mediante la seleccion adecuada de la materia
prima, el control de las etapas de produccion y la atencion directa a las opiniones del
consumidor. Las redes sociales y los canales de servicio al cliente permitiran responder
consultas relacionadas con los ingredientes, la preparacion, la presentacion y los puntos de

venta.

Realizamos algunas pruebas para ver cuanta gente estd dispuesta a comprar,
basandonos en el equilibrio entre aroma y sabor y la intensidad de la infusién que creamos.
A partir de estas pruebas, optimizaremos el tiempo de tueste y la cantidad en cada sobre, asi

como las instrucciones para prepararlo antes de venderlo.

Precio

El precio corresponde al valor monetario que el consumidor debe entregar para
adquirir un producto o servicio. Su determinacion constituye una decision relevante dentro
de la estrategia comercial, debido a que debe relacionar los costos asumidos por la empresa,
las condiciones del mercado, la disposicion de pago de los consumidores y el margen de
rentabilidad esperado. Kotler y Keller (2016) explican como la estrategia de precios
adecuados impulsa la rentabilidad, ayuda a posicionar un producto en el mercado y mejora

la capacidad de un negocio para ser competitivo.

Asimismo, Armstrong y Kotler (2021) indican que el precio influye directamente en
la decision de compra, por lo que debe guardar equilibrio entre el beneficio esperado por el

consumidor y la utilidad requerida por la empresa.

Con base en estos criterios, Sumak Infusiones establecera un precio considerando los

costos de produccién, empaque, distribucion y comercializacion, asi como la disposicion de
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pago identificada mediante el estudio de mercado realizado a los consumidores de la ciudad
de Latacunga.

Precio dispuesto a pagar por una caja de 20 sobres filtrantes

llustracion 18. Los valores corresponden a un escenario de 383 encuestas.

Pregunta 12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una presentacion de 20 sobres filtrantes?

139
(36.3%)

Frecuencia

USD 2,50 a 3,00 USD 3,01 a 3,50 USD 3,51 a 4,00 USD 4,01 a 4,50 Mas de USD 4,50
Categorias de respuesta

Fuente: Elaboracion propia

En el escenario correspondiente a una muestra de 383 consumidores, el rango de
precio con mayor aceptacion fue de $ 3,01 a $ 3,50, seleccionado por 139 participantes,
equivalentes al 36,3 %. El rango de $ 2,50 a $ 3,00 fue escogido por 104 personas, que
representan el 27,2 %, mientras que 95 encuestados, correspondientes al 24,8 %, estarian

dispuestos a pagar entre $ 3,51 y USD 4,00.

Por otra parte, 34 participantes, equivalentes al 8,9 %, pagarian entre $4,01 y $4,50,
y Unicamente 11 personas, que representan el 2,9 %, aceptarian un precio superior a $4,50.
En conjunto, el 88,3 % de los consumidores se concentra en precios comprendidos entre $

2,50 y $ 4,00.

Los hallazgos indican que un precio de referencia inicial para una caja de 20 sobres

podria fijarse entre $3.01 y $3.50. Este rango de precios produjo la mayor aceptacién. Sin
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embargo, el precio final debera determinarse después de determinar el costo real por unidad.
Un precio final adecuado deberia ayudar a cubrir los costos y justificar un margen de

beneficio razonable.

Una gran concentracion de respuestas entre $2.50 y $4.00 indica que el mercado
objetivo es sensible al precio. Para crear el valor percibido de las cajas, la empresa tendra
que comercializar la naturaleza libre de cafeina y lista para usar del producto, asi como

comunicar el origen local del ingrediente y la calidad del ingrediente.

Durante las ventas iniciales, se pueden implementar precios promocionales,
degustaciones gratuitas y descuentos por compras multiples de cajas. Al hacer esto, se pueden

establecer precios diferenciales para varios segmentos en funcion del volumen comprado.

Para transacciones en efectivo, se pueden ofrecer varias opciones, incluidas
transferencias bancarias y métodos de pago digitales. Para pedidos grandes y personalizados,
especialmente pedidos que requieren empaques o etiquetado personalizados, se requerird un

pago por adelantado del 50% con el pago restante debido en la entrega.

Plaza

La promocidn retne las acciones utilizadas por una empresa para comunicar su
propuesta al mercado y generar interés hacia el producto. Mediante estas actividades se busca
informar al consumidor sobre sus caracteristicas, fortalecer el reconocimiento de la marca y
estimular la decision de compra. Segun Kotler y Keller (2016), una estrategia promocional
efectiva fortalece el reconocimiento de la marca, favorece el posicionamiento del producto e

influye positivamente en la decision de compra.
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En concordancia con este enfoque, Sumak Infusiones implementara estrategias
promocionales orientadas a dar a conocer las caracteristicas diferenciadoras de la infusion
elaborada a base de higo deshidratado y tostado, resaltando su origen natural, la ausencia de
cafeina y su facilidad de preparacion, con el propésito de incrementar su aceptacion dentro

del mercado objetivo.

Promocién

La promocién relne las acciones utilizadas por una empresa para comunicar su
propuesta al mercado y generar interés hacia el producto. Mediante estas actividades se busca
informar al consumidor sobre sus caracteristicas, fortalecer el reconocimiento de la marca y
estimular la decision de compra. Segun Kotler y Keller (2016), una estrategia promocional
efectiva fortalece el reconocimiento de la marca, favorece el posicionamiento del producto e

influye positivamente en la decision de compra.

En concordancia con este enfoque, Sumak Infusiones implementard estrategias
promocionales orientadas a dar a conocer las caracteristicas diferenciadoras de la infusion
elaborada a base de higo deshidratado y tostado, resaltando su origen natural, la ausencia de
cafeina y su facilidad de preparacion, con el propésito de incrementar su aceptacion dentro

del mercado objetivo.
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ANALISIS DEL MERCADO

llustracion 19. Elaboracion del FODA

ANALISIS FODA - SUMAK INFUSIONES

Produccién y comercializacién de infusién de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga

FORTALEZAS
« Producto 100% natural, sin cafeina y saludable.

« Elaborado a partir de higo, fruta local
disponible en la regién.

+ Producto innovador y diferenciado en el mercado
de infusiones.

* Proceso de produccién controlado que garantiza
calidad e inocuidad.

« Presentacion practica en sobres filtrantes.

« Emprendimiento local con enfoque en apoyo a
productores de la zona.

+ Marca con identidad local (Sumak) y propuesta
de valor clara.

+ Costos de produccién competitivos.

OPORTUNIDADES
+ Creciente tendencia de consumo de productos

naturales y saludables.
+ Aumento de consumidores que buscan alternativas
sin cafeina.
+ Materia prima (higo) disponible en la regién.
« Posibilidad de alianzas con tiendas naturistas,
cafeterias y restaurantes.
» Expansion de canales digitales y comercio electrénico.
+ Participacion en ferias y eventos locales
para posicionar la marca.
«+ Diversificacion futura de productos (nuevos sabores,
mezclas e infusiones).

Analisis FODA

) A D #
= » ‘F" JES 7))

» Marca nueva con bajo reconocimiento en el mercado. ‘;f; 2
« Limitada capacidad de produccién en la etapa inicial.
+ Recursos econémicos limitados para inversion y

promocion.

« Dependencia de proveedores de higo.
« Falta de experiencia en canales de distribucién

masivos.

Presupuesto limitado para publicidad y marketing.
Poca variedad de pr i en el lar
Necesidad de capacitacién continua en gestion
empresarial y comercial.

AMENAZAS
Comp ia de infusi dicionales y otras
bebidas naturales.

+ Cambios en los precios del higo y otros insumos.

+ Preferencia del consumidor por marcas ya

posicionadas.

« Situaciones climéticas que afecten la produccién
de higo.

« Normativas sanitarias y requisitos que pueden
incrementar costos.

« Inestabilidad econémica que reduzca el poder
adquisitivo del consumidor.
Entrada de nuevos petid con mayor

capacidad financiera.

El FODA se empled para examinar la situacion de Sumak Infusiones considerando

tanto las condiciones propias del emprendimiento como aquellas provenientes del entorno.

A partir de este analisis se determinaron aspectos favorables y limitaciones internas de la

propuesta, ademas de situaciones externas que podrian representar posibilidades de

crecimiento o riesgos para su funcionamiento.
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1. Fortalezas
Una de las principales fortalezas de Sumak Infusiones es que ofrece un producto
natural, elaborado a partir de higo deshidratado y tostado, sin incorporacion de café y, por
tanto, sin la cafeina propia de este ingrediente. Esta caracteristica permite presentar la bebida
como una alternativa para personas que desean disminuir el consumo de estimulantes o

probar nuevas opciones dentro del mercado de infusiones.

El producto también se diferencia por su caréacter innovador, debido a que el uso del
higo como base para una bebida caliente todavia es poco comin en el mercado local. Esta
diferenciacion puede favorecer el posicionamiento de la marca y despertar la curiosidad de
consumidores interesados en productos naturales, novedosos y elaborados con materias

primas agricolas.

Otra fortaleza corresponde a la posibilidad de utilizar higo producido en la region o
en zonas cercanas. El aprovechamiento de materia prima local puede reducir las distancias
de abastecimiento, fortalecer las relaciones con productores agricolas y generar una imagen

de compromiso con el desarrollo econdémico de la provincia de Cotopaxi.

La presentacion en sobres filtrantes representa una ventaja porque facilita la
dosificacion, preparacion, almacenamiento y transporte del producto. EI consumidor podra
preparar la bebida de manera rapida, tanto en el hogar como en su lugar de trabajo, sin

necesidad de equipos especializados.

La marca Sumak Infusiones cuenta ademdas con una identidad relacionada con la

naturaleza, el origen local y el bienestar. EI nombre, el logotipo y el eslogan permiten
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comunicar de manera directa la propuesta del producto y diferenciarlo visualmente frente a

las infusiones tradicionales.

Finalmente, al tratarse de un emprendimiento nuevo, la empresa puede adaptar sus
procesos, presentaciones y estrategias de comercializacion conforme a las preferencias
identificadas en el estudio de mercado. Esta flexibilidad facilitara la incorporacion de mejoras

durante las primeras etapas de operacion.

2. Debilidades
Una de las principales debilidades es el bajo reconocimiento inicial de la marca,
debido a que Sumak Infusiones ingresara por primera vez al mercado. La empresa debera
invertir tiempo y recursos en acciones de promocion, degustacion y comunicacion para lograr

que los consumidores conozcan el producto y comprendan su forma de preparacion.

La capacidad de produccidn sera limitada durante la etapa inicial, especialmente si el
proceso de seleccidn, deshidratacion, tostado, molienda y envasado se realiza con maquinaria
basica. Esta situacion puede dificultar el cumplimiento de pedidos grandes o el

abastecimiento continuo de varios puntos de venta.

Otra debilidad se relaciona con la disponibilidad de recursos econémicos. El
emprendimiento deberd asumir costos correspondientes a maquinaria, materia prima,
empaques, etiquetado, registros sanitarios, transporte, publicidad y distribucion. Un

presupuesto reducido puede limitar el crecimiento y la promocion de la marca.

La empresa también dependera del abastecimiento de higo. Las variaciones en la

cantidad, calidad o precio de la fruta pueden afectar el proceso productivo y los costos de
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elaboracion. Por esta razon, sera necesario contar con varios proveedores y establecer

acuerdos que garanticen el suministro de materia prima.

El desconocimiento del consumidor sobre la infusiébn de higo representa otra
debilidad. Algunas personas podrian asociar el higo Unicamente con dulces, postres o
conservas, lo que obliga a explicar con claridad las caracteristicas, preparacion y sabor de la

bebida.

Ademas, durante el lanzamiento se dispondrd de una variedad limitada de
presentaciones. Esta situacion puede reducir la capacidad de satisfacer diferentes
preferencias, especialmente si algunos consumidores buscan formatos familiares,

individuales o mezclas con otros ingredientes.

3. Oportunidades
El creciente interés por productos naturales y bebidas elaboradas con ingredientes de
origen vegetal constituye una oportunidad para Sumak Infusiones. Cada vez mas
consumidores buscan alternativas diferentes a las bebidas tradicionales y valoran aspectos

como la naturalidad, la procedencia de los ingredientes y la facilidad de preparacion.

También existe una oportunidad en el grupo de consumidores que desea reducir o
evitar la cafeina. La infusion de higo deshidratado puede dirigirse a personas que buscan

sustituir parcial o totalmente el café por una bebida caliente con caracteristicas distintas.

Fig esta presente en Ecuador y en las regiones agricolas vecinas. Esto crea el potencial
para forjar alianzas con agricultores locales. Estas alianzas garantizaran el suministro,
mejoraran el seguimiento de la materia prima y ayudaran a posicionar el producto en el

mercado regional.
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La empresa puede firmar contratos con tiendas de alimentos saludables, cafeterias,
restaurantes, panaderias, supermercados y mercados locales. Estos negocios aumentaran las

oportunidades de venta y acercaran el producto al consumidor.

La rapida proliferacion de las redes sociales y del comercio en linea es una
oportunidad adicional. Promover un producto y tomar pedidos a través de las redes sociales,
asi como mostrar la preparacion del producto, es ahora una comunicacion de pedido del

cliente sin necesidad de una infraestructura comercial extensa.

La participacion de Sumak Infusiones en eventos gastronomicos y ferias locales
ayudara a posicionar la marca. Las catas daran a los posibles consumidores la oportunidad
de probar la bebida, lo que contribuira a reducir las barreras para la compra de un producto
nuevo. En el futuro, Sumak Infusiones puede desarrollar la linea de productos con nuevas

variaciones, ademas de mezclas con otras frutas, especias y plantas aromaticas.

4. Amenazas
Competencia de productos para beber establecidos en el mercado, como café, te,
bebidas exdticas e infusiones, es una de las principales amenazas comerciales. Tienen una
base de clientes, una red de distribucion establecida y presupuestos mayores para publicidad

y promocion.

Variaciones potenciales en el precio de los higos, materiales de empaque, energia y
transporte afectardn los costos de produccion. Si estas variaciones no se gestionan

adecuadamente, pueden disminuir el margen de ganancia o aumentar el precio de venta.
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Ciertas condiciones climaticas pueden afectar la produccion y disponibilidad de las
frutas. Sequias, lluvias intensas, plagas u otras situaciones pueden convertirse en causas de

una mala calidad o cantidad de la materia prima.

El cumplimiento de normas sanitarias, etiquetado y licencias de operacion conllevan
costos durante la puesta en marcha. La empresa debe mantenerse actualizada y asegurar que

el producto cumpla con los requisitos de alimentos y bebidas.

La preferencia del consumidor por marcas reconocidas es otra amenaza. Algunos
consumidores pueden mostrarse reacios a probar incluso la nueva bebida, debido a la muy

alta probabilidad de que no les guste el sabor y/o crean que el producto sera de baja calidad.

En una economia con bajo poder adquisitivo, el consumidor estara menos inclinado
a comprar bebidas mas caras y preferird comprar bebidas de bajo costo o lo que constituye

una compra habitual

Para cerrar las amenazas, en el establecimiento de nuevos competidores, puede haber
otros mas avanzados financiera, tecnolégicamente y comercialmente. Las empresas mas
grandes pueden producir productos similares a los de los competidores, fijar precios mas

bajos y facilitar el acceso a supermercados y distribuidores.

El analisis muestra que Sumak Infusiones tiene fortalezas en cuanto a innovacion, uso
de materia prima natural, producto libre de cafeina, presentacion practica y identidad de
marca local. Estas fortalezas ayudan a diferenciar el producto en el mercado de Latacunga

para bebidas naturales.

Mientras tanto, Sumak Infusiones tiene varios desafios. Estos podrian ser bajo

reconocimiento del producto, baja capacidad de produccion inicial, dependencia de
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proveedores y falta de conocimiento del producto. Para eliminar estos desafios, se pueden

implementar catas de productos, acuerdos estratégicos de ventas, innovaciones digitales y

una cadena de suministro mas controlada para aprovechar las oportunidades del mercado y

disminuir las amenazas del entorno.

Matriz FODA Cruzada

OPORTUNIDADES

MATRIZ FODA CRUZADA - SUMAK INFUSIONES

Produccién y comercializacién de infusion de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Son las amenazas del

entorno externo que
pueden afectar a

Sumak Infusiones.

Son las oportunidades que
se presentan en el
entorno externo y que
Sumak Infusiones puede
aprovechar para crecer.

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIAS FA FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

Son las habilidades, talentos
y fortalezas que posee
Sumak Infusiones como
empresa y que la diferencian
en el mercado.

Aprovechamos nuestras

fortalezas para evitar o

minimizar el impacto de
las amenazas del
entorno externo.

&

el

SUMAK
INFUSIONES

£ poder natural del higo
on cada taga

Usamos nuestras fortalezas
para aprovechar las
oportunidades que se
presentan en el
entorno externo.

ESTRATEGIAS DA

ESTRATEGIAS DO

Son las debilidades que
posee Sumak Infusiones
como empresa y que
debemos transformar
en fortalezas.

Reforzamos y
transformamos nuestras
debilidades para evitar o
reducir el impacto de las

amenazas del

entorno externo.

Superamos y transformamos
nuestras debilidades a

través de las oportunidades
que se presentan en el

entorno externo.

A partir de los resultados obtenidos en el diagndstico FODA se elabord una matriz

cruzada para relacionar las condiciones internas del emprendimiento con las situaciones

identificadas en su entorno. Este procedimiento permitié plantear estrategias FO, FA, DOy

DA orientadas a utilizar las capacidades de Sumak Infusiones, atender sus limitaciones y

responder de manera planificada a las condiciones del mercado.
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Factores Internos

Fortalezas (F)

F1. Producto natural elaborado con higo deshidratado y tostado, libre de cafeina.

F2. Producto innovador dentro del mercado local.

F3. Uso de materia prima proveniente de productores locales.

F4. Presentacion practica en sobres filtrantes.

F5. Identidad de marca relacionada con la naturaleza, el origen local y el bienestar.

F6. Flexibilidad para adaptar los procesos, presentaciones y estrategias de

comercializacion de acuerdo con las preferencias del mercado.

Debilidades (D)

D1. Bajo reconocimiento inicial de la marca.

D2. Capacidad limitada de produccion durante la etapa inicial.

D3. Recursos economicos limitados para inversion y promocion.

D4. Dependencia del abastecimiento de higo como materia prima principal.

D5. Desconocimiento del consumidor sobre la infusion de higo.

D6. Variedad limitada de presentaciones durante el lanzamiento del producto.
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Factores Externos

Oportunidades (O)

OL1. Creciente interés por productos naturales y bebidas elaboradas con ingredientes

de origen vegetal.

O2. Incremento de consumidores que buscan reducir o evitar el consumo de cafeina.

O3. Disponibilidad de higo en Ecuador y posibilidad de establecer alianzas con

productores locales.

O4. Posibilidad de comercializar el producto en tiendas naturistas, cafeterias,

restaurantes, panaderias, supermercados y mercados locales.

O5. Crecimiento de las redes sociales y del comercio electronico como canales de

promocion y venta.

O6. Participacion en ferias de emprendimiento, eventos gastronémicos y espacios de

promocion de productos locales.

O7. Posibilidad de diversificar la oferta mediante nuevas presentaciones y

combinaciones con otros ingredientes.

Amenazas (A)

Al. Competencia de café, té e infusiones de marcas ya posicionadas en el mercado.

A2. Incremento en el precio del higo, materiales de empaque, energia y transporte.
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A3. Condiciones climéticas que pueden afectar la produccion y disponibilidad del

higo.

A4. Cumplimiento de normativas sanitarias, requisitos de etiquetado y permisos de

funcionamiento.

Ab. Preferencia de algunos consumidores por marcas ya conocidas.

A6. Inestabilidad econémica y disminucion del poder adquisitivo de los

consumidores.

AT. Ingreso de nuevos competidores con mayor capacidad financiera, tecnologica y

comercial.

Estrategias FO (Fortalezas — Oportunidades)

FO1. Promocionar la infusién como una alternativa natural al café, aprovechando la

creciente demanda de productos saludables (F1, O1y O2).

FO2. Participar en ferias, eventos gastronomicos y campafias de degustacion para

posicionar la marca y atraer nuevos consumidores (F2, O6).

FO3. Establecer alianzas con productores y comercios locales para fortalecer la

cadena de suministro y ampliar los canales de comercializacion (F3, O3 y O4).

FOA4. Impulsar las ventas mediante plataformas digitales y comercio electronico

resaltando la facilidad de preparacion del producto (F4, O5).
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FOS5. Fortalecer el posicionamiento de la marca mediante estrategias de

comunicacion que destaquen su identidad natural y origen local (F5, O5 y O6).

FOG6. Desarrollar nuevas presentaciones del producto de acuerdo con las tendencias

del mercado Yy las preferencias de los consumidores (F6, O7).

Estrategias FA (Fortalezas — Amenazas)

FAL. Diferenciar el producto frente a la competencia destacando su origen natural, la

ausencia de cafeina y el uso de materia prima local (F1, F3y Al).

FA2. Fortalecer la identidad de la marca mediante estrategias de marketing para

incrementar la fidelizacion de los clientes frente a marcas consolidadas (F5, A5).

FA3. Mantener acuerdos con varios proveedores para disminuir el impacto de

posibles variaciones en el abastecimiento del higo (F3, A2 y A3).

FA4. Implementar controles de costos y optimizar el proceso productivo para

enfrentar incrementos en los costos de produccion (F6, A2).

FAS5. Garantizar el cumplimiento de la normativa sanitaria y de etiquetado para

fortalecer la confianza de los consumidores (F5, A4).

FA6. Mantener una mejora continua del producto para responder de manera

competitiva ante el ingreso de nuevas empresas al mercado (F2 y F6, A7).
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Estrategias DO (Debilidades — Oportunidades)

DOL1. Desarrollar campafias de promocion y degustacion para dar a conocer el

producto y fortalecer el reconocimiento de la marca (D1, O5 y O6).

DO2. Incrementar gradualmente la capacidad de produccién conforme aumente la

demanda del mercado (D2, Oly O4).

DO3. Aprovechar las redes sociales y el comercio electronico como medios de

promocion de bajo costo (D3, O5).

DO4. Establecer alianzas con productores locales para asegurar el abastecimiento de

materia prima (D4, O3).

DO5. Implementar camparias informativas sobre las caracteristicas y beneficios de la

infusion de higo para reducir el desconocimiento del consumidor (D5, Oly O2).

DO6. Incorporar nuevas presentaciones del producto conforme se identifiquen nuevas

preferencias de los consumidores (D6, O7).

Estrategias DA (Debilidades — Amenazas)

DAL. Disefiar estrategias de fidelizacion para fortalecer el posicionamiento de la

marca frente a la competencia (D1, Aly A5).

DAZ2. Planificar la produccion de acuerdo con la demanda para evitar problemas de

abastecimiento (D2, A7).
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DAZ3. Optimizar el uso de los recursos financieros y controlar los costos operativos

para enfrentar posibles incrementos en los costos de produccion (D3, A2 y A6).

DA4. Diversificar la cartera de proveedores para reducir el riesgo de

desabastecimiento del higo (D4, A3).

DADS. Fortalecer la comunicacion sobre la calidad y beneficios del producto para

disminuir la resistencia de los consumidores hacia una nueva marca (D5, A5).

DAG6. Ampliar progresivamente la variedad de presentaciones para responder a las

preferencias del mercado y mejorar la competitividad del emprendimiento (D6, Aly A7).

Analisis PESTEL

llustracion 20. Andlisis Pestel

=

ANALISIS PESTEL - SUMAK INFUSIONES‘;‘/‘

Produccion y comercializacion de infusion de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga ./
(D sy,
« Politicas publicas de apoyo al ® Variacion en los costos del hi i,

emprendimicnto y la produccion local empaque, cnergia y transpor

Programas de forsalecimiento para —— = Capacidad adquisitiva del consumidor
Sy o . . ® on ¢l mercade local

Sumak\ - ”" e

- INFUSIONES - 4. TECNOLOGICO
= " hidratacice.
i tostado y crveasad

@

hamicnto responsable de materia

Prima agricola local
+ Importancia de reducir desperdicios en
I peoduccon

* Uso de empaques adecusdos y
P

NAYURA! SALUDABLE LOCAL
Sin cafeina Hecho en Latacurga
100% natural Apoyamos o mestro

Fuente: Elaboracién propia

El analisis PESTEL se utilizé para estudiar distintas condiciones del entorno que

pueden tener incidencia sobre Sumak Infusiones. Para ello se consideraron aspectos
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relacionados con el ambito politico, econdémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal, con
el propdsito de reconocer situaciones externas que puedan favorecer o dificultar el

funcionamiento del emprendimiento.

Factor politico

El entorno politico puede influir en el emprendimiento a través de programas
publicos, politicas de apoyo a pequefias empresas y acciones orientadas al fortalecimiento de
la produccion local. La existencia de iniciativas relacionadas con capacitacion,
comercializacion y desarrollo agroindustrial podria representar una oportunidad para Sumak

Infusiones.

La empresa podra participar en ferias productivas, programas de capacitacion,
espacios de comercializacion y proyectos promovidos por instituciones publicas a nivel local
y nacional. Estas acciones contribuiran a fortalecer el posicionamiento de la marca, mejorar
los conocimientos administrativos de los emprendedores y establecer vinculos comerciales

con productores agricolas de la provincia.

Sin embargo, la continuidad de estos programas puede depender de las decisiones
adoptadas por las autoridades y de la disponibilidad de recursos publicos. Los cambios en las
politicas de apoyo empresarial, las condiciones tributarias o los procedimientos

administrativos podrian generar dificultades para el emprendimiento.

Por esta razdn, Sumak Infusiones debera mantenerse informada sobre los programas
de apoyo disponibles y procurar que su funcionamiento no dependa exclusivamente de

incentivos gubernamentales. La empresa debera desarrollar una planificacion financiera y
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comercial propia que le permita continuar operando frente a posibles cambios politicos o

institucionales.

Factor econémico

El factor econémico tiene una influencia directa en la viabilidad del emprendimiento,
debido a que determina el costo de la materia prima, los materiales de empaque, la energia,

el transporte, la mano de obra y los demas recursos necesarios para elaborar la infusion.

Las variaciones en el precio del higo pueden modificar el costo unitario del producto.
De igual manera, los incrementos en el valor de los sobres filtrantes, cajas, etiquetas,
servicios basicos y transporte podrian reducir el margen de utilidad de la empresa si no se

realizan ajustes oportunos.

La capacidad adquisitiva del consumidor también constituye un aspecto importante.
La infusion de higo deshidratado serd un producto innovador y diferenciado, pero debera
mantener un precio accesible para el mercado objetivo. En periodos de dificultades
economicas, los consumidores pueden disminuir la compra de productos nuevos y preferir

bebidas tradicionales de menor precio.

No obstante, el emprendimiento tiene la oportunidad de generar valor agregado
mediante la transformacion del higo. En lugar de comercializar Gnicamente la fruta fresca, el
proceso de deshidratacion, tostado y envasado permitira obtener un producto con mayor

tiempo de conservacion y mejores posibilidades de comercializacion.

Para enfrentar los factores econémicos, la empresa debera controlar los costos,
negociar con varios proveedores, evitar desperdicios, establecer un margen de utilidad

adecuado y revisar periodicamente el precio de venta. También podra ofrecer descuentos por
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volumen y presentaciones de distintos tamafios para adaptarse a la capacidad de compra de

los consumidores.

Factor social

Las nuevas preferencias de consumo representan una condicion favorable para Sumak
Infusiones. Existe un creciente interés por productos naturales, ingredientes de origen

vegetal, bebidas innovadoras y alternativas diferentes al café y a las bebidas con cafeina.

El producto puede atraer a consumidores interesados en reducir el consumo de
estimulantes, probar nuevos sabores o apoyar emprendimientos locales. La utilizacion del
higo también puede generar una percepcion positiva por tratarse de una fruta conocida,
aungue su preparacion como infusion todavia resulte novedosa para una parte de la

poblacion.

La valoracion de los productos elaborados localmente constituye otra oportunidad.
Los consumidores pueden mostrar interés por una marca relacionada con Latacunga, con el

aprovechamiento de materias primas agricolas y con el apoyo a productores de la region.

Sin embargo, el desconocimiento sobre la infusion de higo puede convertirse en una
barrera para su aceptacion. Algunas personas podrian asociar esta fruta Gnicamente con
dulces, postres, mermeladas o conservas y no reconocer su posibilidad de utilizacion en

bebidas calientes.

La empresa debera desarrollar actividades de educacion y comunicacion dirigidas al
consumidor. Las degustaciones, demostraciones de preparacion, publicaciones en redes
sociales y explicaciones incluidas en el empaque permitiran familiarizar al publico con el

producto y disminuir la resistencia frente a una bebida nueva.
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Factor tecnoldgico

La tecnologia serd fundamental para optimizar el proceso productivo y garantizar la
eficiencia de las operaciones y la calidad de la infusion. La empresa necesitara equipos
adecuados para la limpieza, corte, deshidratacién, tostado, molienda, dosificacion y envasado

del higo.

El uso de un deshidratador permitira controlar la temperatura y el tiempo de secado,
mientras que el equipo de tostado contribuira al desarrollo del aroma y sabor caracteristicos.
La molienda debera producir particulas adecuadas para la preparacion en sobres filtrantes,

evitando que el producto quede demasiado fino o grueso.

La tecnologia también permitira mejorar el control de calidad. El registro de
temperaturas, tiempos de procesamiento, peso de las porciones y condiciones de

almacenamiento ayudara a mantener uniformidad entre los lotes producidos.

Durante la etapa inicial, una limitacion puede ser el costo de adquisicion de
maquinaria especializada. ElI emprendimiento podria comenzar con equipos de menor

capacidad y ampliar progresivamente su infraestructura conforme aumenten las ventas.

Las herramientas digitales también seran importantes para la comercializacion del
producto. El uso de redes sociales, catalogos virtuales, mensajeria y medios de pago digitales
permitira mantener una comunicacion directa con los consumidores, promocionar la infusion

y facilitar la recepcién de pedidos.

La gestion administrativa podra apoyarse inicialmente en hojas de célculo y

programas basicos para registrar inventarios, costos, ventas, proveedores y clientes.
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Conforme aumente el volumen de operaciones, la empresa podré incorporar herramientas

tecnoldgicas mas especializadas para mejorar el control de la informacion.

Factor ecolégico

Sumak Infusiones deberad considerar el uso responsable de los recursos naturales
durante el desarrollo de sus actividades. El aprovechamiento del higo como materia prima
permite generar valor agregado a un producto agricola y ampliar sus posibilidades de

conservacion y comercializacion.

El proceso productivo debera procurar la reduccion de desperdicios. Los frutos que
no cumplan con los criterios de calidad deberan clasificarse adecuadamente, mientras que los
residuos organicos generados durante el corte y procesamiento podrian destinarse a

compostaje u otras alternativas de aprovechamiento.

El consumo de energia representa otro aspecto relevante, especialmente durante la
deshidratacion y el tostado. La empresa debera utilizar equipos eficientes, organizar la
produccién por lotes y controlar los tiempos de funcionamiento para disminuir el gasto

energético.

La seleccion del empague también tendra implicaciones ambientales. Sumak
Infusiones debera buscar materiales que protejan el producto de la humedad y la
contaminacidn, pero que al mismo tiempo reduzcan el uso innecesario de plasticos y faciliten

su reciclaje o disposicién adecuada.

El abastecimiento de higo puede verse afectado por cambios climaticos, sequias,
exceso de lluvias, plagas o variaciones en los ciclos de produccion. Estas situaciones pueden

disminuir la disponibilidad y calidad de la fruta.
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Para reducir este riesgo, la empresa deberé trabajar con varios productores, planificar
las compras segun las épocas de cosecha y mantener un inventario adecuado de higo
deshidratado. También podra promover précticas responsables entre sus proveedores y

priorizar la adquisicion de materia prima proveniente de zonas cercanas.

Factor legal

Para desarrollar sus actividades, Sumak Infusiones debera ajustarse a los requisitos
establecidos para la elaboracion y venta de alimentos y bebidas. Esto implica formalizar el
emprendimiento, gestionar los permisos correspondientes y mantener condiciones

apropiadas en el espacio destinado a la produccion.

El proceso de elaboracion debera respetar los requerimientos sanitarios relacionados
con la manipulacion de alimentos, limpieza de equipos, control de materias primas,

almacenamiento, trazabilidad y prevencidn de contaminacion.

El etiquetado deberd presentar informacion clara sobre el nombre del producto,
ingredientes, contenido neto, forma de preparacion, lote, fechas de elaboracion y
vencimiento, informacion del fabricante y demas datos exigidos por las autoridades

competentes.

La empresa también debera evitar afirmaciones engafiosas o beneficios medicinales
que no hayan sido comprobados. La promocion debera concentrarse en caracteristicas reales,
como la materia prima utilizada, la ausencia de café, la forma de preparacion y el origen del

producto.

Ademas, serd conveniente proteger legalmente el nombre y el logotipo de Sumak

Infusiones para reducir el riesgo de que otras empresas utilicen una identidad comercial

107



similar. La empresa deberd emitir comprobantes de venta, cumplir sus obligaciones

tributarias y respetar los derechos de los consumidores.

El incumplimiento de los requisitos legales podria provocar sanciones, retiro del
producto, pérdidas econémicas o dafio a la reputacion de la marcaComo tal, la empresa debe
asegurarse de operar en cumplimiento de las regulaciones aplicables a sus actividades y

buscar asistencia técnica a medida que surja la necesidad.

Elandlisis indica una serie de perspectivas positivas para el establecimiento de Sumak
Infusiones. Estas incluyen la preferencia social por productos naturales, el potencial de
desarrollo agroindustrial de la figura, el crecimiento de los medios digitales y el apoyo a los
esfuerzos locales. Sin embargo, hay algunas circunstancias negativas que incluyen cambios
de costos, el poder adquisitivo limitado de algunos consumidores, el cambio climatico, la
falta de reconocimiento del producto y el cumplimiento de las normas sanitarias y

comerciales.

Si la empresa tiene la intencidén de aprovechar las situaciones positivas, la empresa
deberia mantener precios bajos, desarrollar una produccion controlada, educacion del
consumidor, establecer alianzas con proveedores y distribuidores, implementar préacticas
ecoldgicas y cumplir la ley. Aunque estas practicas aliviarian parte de las percepciones
negativas del negocio, el paso del tiempo ayudaria a crear una presencia comercial

permanente en el mercado de Latacunga.
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Analisis CANVAS

El modelo CANVAS describe como Sumak Infusions desarrolla, implementa y
captura valor. Esta propuesta pretende llevar higos al mercado como una bebida local
conveniente y rapida de preparar con una fuerte identidad cultural. Este modelo afiade socios,
actividades, recursos, clientes, canales, costos y ingresos al inicio y mantenimiento de un

negocio.

llustracion 21. Modelo Canvas

MODELO CANVAS - SUMAK INFUSIONES .

Produccion y comercializacion de infusion de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga

N N/ @ N S
ASOCIACIONES ACTIVIDADES = PROPUESTA 1 RELACION CON SEGMENTO DE
CLAVE CLAVE E DE VALOR @ LOS CLIENTES CLIENTES (%%
* Productores locales de higo ®: Se'eC'Cié" ¥ compes demateria prima || e Infusién natural de higo  Atencién personalizada o Hombresyimujeresde
o Proveedores de empaques a E\ﬁ::g;‘zm-ggmad" y * Alternativa sin cafeina * Comunicacién por WhatsApp 20 a 45 afios
e insumos o Envasado, etiquetado y control * Sabor innovador y agradable y redes sociales * Consumidores de bebidas
* Tiendas naturistas, cafeterias ucalced o Presentacion prctica en * Degustaciones y educacidn naturales
y minimarkets * Promocién digital y ventas sobres filtrantes del consumidor o Personas que buscan
* Distribucion y atencion al cliente imi 3 {i
* Servicios de disefio e impresion | \- =k e 2 e Pr:)ducto loc:l con \' Seguimiento postventa ) reducir la cafeina
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* Ferias ry\(:lfed_es c:e apoyoal RECURSOS {@b * Opcién saludable y ficil @ CANALES productos locales y
emprendimiento CLAVE de preparar saludables
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.
S ; 5 * Mercado inicial en
* Maquinaria y equipos de produccién * Redes sociales y catélogo digital Latacunga
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.

Redes sociales y canales digitales  Ent . .
rega local y pedidos en linea
& 2N J S l l l\/l A [< \ I Y,
( )| > INFUSIONES )
A
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o Empaguesy mantenimiento * Servicios basicos deinfisin | pormayor ycafeterizs |y combos
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Fuente: Elaboracion propia

Socios clave

Los socios estratégicos estaran conformados por productores y proveedores de higo,

proveedores de cajas, sobres filtrantes y etiquetas, distribuidores de equipos, laboratorios o
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asesores técnicos, servicios de transporte y establecimientos aliados. Las tiendas naturistas,
cafeterias, panaderias, restaurantes, supermercados y ferias locales podran actuar como

puntos de venta y promocion.

Actividades clave

Las actividades centrales seran la compra y recepcion del higo, inspeccion, lavado,
corte, deshidratacion, tostado, enfriamiento, molienda, dosificacion, envasado, etiquetado,
control de calidad, almacenamiento y distribucion. También serén relevantes el marketing

digital, la atencion al cliente, la gestion de inventarios y el seguimiento de ventas.

Recursos clave
El emprendimiento requerira equipos de deshidratacion, tostado, molienda y sellado;
mesas de acero inoxidable; balanzas; estanterias; material de empaque; personal capacitado;

capital de trabajo; una marca reconocible; canales digitales y procedimientos de control.

Propuesta de valor

Sumak Infusiones ofrecera una bebida elaborada con higo deshidratado y tostado, sin
granos de café y sin la cafeina propia de este ingrediente. Se diferenciara por su sabor tostado
y naturalmente dulce, su presentacion en sobres filtrantes, su facilidad de preparacion, su

identidad local y el aprovechamiento de una materia prima agricola.

Relacion con los clientes

La relacion se desarrollara mediante atencion directa, informacion clara,
degustaciones, respuesta a consultas, seguimiento posventa y contenidos digitales. Los
comentarios de los consumidores se utilizaran para mejorar el sabor, la presentacion, el precio

y los canales de distribucion.
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Canales

La comercializacion se realizard& mediante venta directa, WhatsApp Business,
Facebook, Instagram, ferias, tienda virtual, cafeterias, tiendas naturistas, minimercados y
otros establecimientos aliados. En una fase posterior se podran incorporar distribuidores

regionales.

Segmentos de clientes

El segmento prioritario comprende hombres y mujeres de 20 a 45 afios residentes o
vinculados laboralmente con Latacunga, consumidores de bebidas calientes, personas
interesadas en productos naturales y clientes que desean reducir la cafeina. Tambien se

consideran establecimientos de alimentos y bebidas.

Estructura de costos
Los costos principales corresponden al higo, sobres filtrantes, cajas, etiquetas,
materiales de higiene, mano de obra, energia, agua, arriendo, transporte, mantenimiento,

depreciacion, promocion, administracion y cumplimiento regulatorio.

Fuentes de ingreso

Los ingresos provendran de la venta de cajas de 20 sobres, packs promocionales,
ventas al por mayor, pedidos corporativos y futuras presentaciones. En una segunda etapa
podran evaluarse mezclas con especias o plantas aromaticas, siempre que sean técnica y

comercialmente validadas.

111



Analisis de la competencia

El mercado de bebidas calientes en Latacunga incluye productos directos e indirectos

que compiten por la misma ocasion de consumo. La competencia directa estad formada por

marcas de infusiones naturales y productos artesanales; la competencia indirecta comprende

café, té, cacao, aromaticas y bebidas instantaneas. El objetivo del analisis es reconocer las

ventajas de los competidores y establecer atributos diferenciadores para Sumak Infusiones.

Tabla 23. Andlisis de competencia

Competidor o = Canal Descripcion

categoria

Infusiones Supermercados Amplia variedad, precio accesible y
industriales y tiendas distribucién consolidada. Generalmente

utilizan sabores conocidos y marcas
posicionadas.

Café Mercado general = Producto habitual con fuerte preferencia y
tradicional e disponibilidad. Contiene cafeina y
instantaneo responde a habitos arraigados.

Téy Feriasytiendas = Propuesta natural y local; la calidad,
aromaticas naturales empaque y continuidad pueden variar.
artesanales

Bebidas de Tiendas Alternativa al café con sabor tostado;
cebada o especializadasy | suele tener menor presencia en el
cereales en linea mercado local.

tostados

Sumak Latacunga y Infusion de higo deshidratado y tostado,
Infusiones canales digitales | sin café, presentacion practica, identidad

local y acompafiamiento al consumidor.

Precio referencial

$2,50-5,00 por
caja

$2,00-8,00

$2,50-6,00

$4,00-9,00

Precio inicial
referencial: $ 3,50

Tipo

Indirecta/Directa

Indirecta

Directa

Directa

Empresa propuesta

Fuente: Elaboracion propia con base en visitas a supermercados, tiendas naturistas y establecimientos
comerciales de la ciudad de Latacunga (Supermaxi, Mi Comisariato, Aki y comercios especializados),

realizadas en julio de 2026.

La propuesta puede diferenciarse mediante el origen del

higo, la

comunicacion transparente de sus ingredientes, la presentacidn en sobres filtrantes y

las degustaciones. No obstante, la empresa debe reconocer que los productos

tradicionales poseen habitos de consumo consolidados y mayor presencia en los

canales de venta.
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Analisis de las cinco fuerzas de Porter

llustracion 22. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER - SUMAK INFUSIONES =
: A

Produccién y comercializacion de infusion de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga.
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sabor y calidad. ® compiten directamente.
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o Existen marcas de infusiones y bebidas naturales ya posicionadas.
o La competencia se basa en precio, calidad y distribucién.
o Laidentidad local y el uso del higo generan diferenciacién.
o Las redes sociales y alianzas comerciales ayudan al posicionamiento.

Sin cafeina  : @ Innovador }}i%

¢ Lavariedad de canales de compra
aumenta sus opciones.

o El sabor y la innovacién ayudan a competir

frente a sustitutos.

Fuente: Elaboracion propia

Amenaza de nuevos entrantes

La barrera de entrada es media. La deshidratacion y el tostado pueden realizarse con
equipos disponibles comercialmente, pero la estandarizacion de la calidad, el desarrollo de
marca, el cumplimiento sanitario y el acceso a canales de venta requieren inversion y
aprendizaje. La empresa debera fortalecer su identidad, sus procedimientos y sus relaciones

comerciales.
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Amenaza de productos sustitutos

La amenaza es alta, porque el consumidor puede elegir café, té, chocolate, arométicas,
bebidas de cereales u otras infusiones. Sumak Infusiones deberd competir no solo por precio,

sino también por sabor, conveniencia, ausencia de cafeina e identidad local.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder se considera medio. El costo y la disponibilidad del higo pueden variar por
estacionalidad y condiciones climaticas. Los materiales de empaque y algunos equipos
pueden depender de proveedores externos. Se recomienda contar con proveedores

alternativos, inventarios minimos y acuerdos de abastecimiento.

Rivalidad entre competidores

La rivalidad es media-alta. Existen numerosas bebidas calientes, pero pocas utilizan
el higo como ingrediente principal. La empresa puede crear un nicho inicial, aunque debera
mantener innovacion, distribucién y promocion para evitar que la propuesta sea facilmente

imitada.

Ventajas competitivas
e Producto diferenciado elaborado con higo deshidratado y tostado.
e Ausencia de café y de la cafeina asociada a este ingrediente.
e Presentacion individual en sobres filtrantes y preparacion sencilla.

e Identidad de marca vinculada con Latacunga, naturaleza y produccion

local.
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e Contacto directo con el consumidor mediante degustaciones y redes

sociales.

Estrategias de marketing

Sumak Infusiones adoptara un enfoque natural e innovador hacia los productos para
los consumidores de bebidas calientes. Estratégicamente, ilustraremos cuatro caracteristicas
centrales de nuestro producto: el uso de higuera (higo), sabor tostado, ausencia de café y un
proceso de preparacion sencillo. Nuestro principal medio de promocién consistird en

contenido visual, catas, ferias y alianzas estratégicas con otros negocios afines.

e Publicar videos del proceso de preparacion y del producto servido.

e Aplicar promociones de lanzamiento y packs de prueba.

e Crear material informativo para cafeterias y tiendas naturistas.

e Implementar un programa de recompra mediante WhatsApp Business.

e Medir alcance, consultas, tasa de conversion, repeticion de recompra

y ventas por canal.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico identifica qué recursos, procesos, capacidad, personal, equipo e
instalaciones se necesitan para fabricar y comercializar la infusion de higo seco. Este estudio
tiene como objetivo demostrar que la empresa puede organizarse para: mantener la calidad,

utilizar los recursos de manera eficiente y utilizar la inversion de manera éptima.

Tamano del proyecto

Para delimitar el alcance del proyecto, se establecieron 72,000 cajas de demanda
potencial referencial del primer afio. Esta estimacion no es una estimacion de ventas, sino un
escenario para evaluar el potencial de produccion. Esta estimacion se utiliza para delimitar

el alcance del proyecto.

Esta estimacion se determino a partir de los resultados del estudio de mercado. Estos
resultados del estudio se basaron en la aceptacion del producto, la voluntad de comprar, la

frecuencia de compra y la preferencia por una caja de 20 saquitos de filtro.

Debido a la naturaleza de Sumak Infusions como una empresa nueva, se establecio
una penetracion de marketing conservadora del 25%. Por lo tanto, la produccion proyectada

del primer afio es de 18,000 cajas, siendo el 25% de la demanda potencial referencial.

Determinacion de la demanda potencial referencial

La demanda potencial se establecié a partir de los resultados obtenidos en el estudio

de mercado. Para su determinacion se consideraron la poblacién objetivo de 85.029
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habitantes, la intencion favorable de compra identificada en la encuesta, la preferencia por la
presentacion en caja de 20 sobres filtrantes y la frecuencia de compra manifestada por los

consumidores potenciales.

Elanalisis conjunto de estas variables permitié evidenciar la existencia de un mercado
con aceptacion para la infusién de higo deshidratado. A partir de este escenario se definié
una demanda potencial referencial de 72.000 cajas para el primer afo, utilizada como
criterio para dimensionar el proyecto y establecer una produccion inicial acorde con las

condiciones técnicas, comerciales y financieras de la empresa.

Es importante sefialar que las 72.000 cajas no representan las ventas garantizadas de
Sumak Infusiones, sino una referencia del mercado que podria ser atendido. Debido a que la
empresa iniciara sus actividades con una cobertura comercial limitada y se encuentra en una
etapa inicial de posicionamiento, se proyecté atender durante el primer afo el 25 % de dicha

demanda, equivalente a 18.000 cajas.

La produccion proyectada se determind mediante la siguiente relacion:

Produccion proyectada = Demanda potencial referencial x Participacion
estimada
Produccion proyectada = 72.000 x 25 %

Produccion proyectada = 18.000 cajas
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Tabla 24. Tamafio del proyecto

Afo Demanda potencial Produccién proyectada Participacion
referencial (cajas) estimada
1 72.000 18.000 25.0%
2 74.160 18.900 25.5%
3 76.385 19.845 26.0 %
4 78.676 20.837 26.5%
5 81.037 21.879 27.0%

Fuente: Elaboracién propia

Uso de

capacidad
75.0%
78.8%
82.7%
86.8 %

91.2%

La Tabla 24 muestra que la demanda potencial referencial para el primer afo

corresponde a 72.000 cajas, de las cuales Sumak Infusiones proyecta atender inicialmente el

25 %, equivalente a una produccion de 18.000 cajas. Este volumen representa el 75 % de la

capacidad instalada de la empresa, lo que permite mantener un margen disponible para

incrementar la produccion conforme aumente la participacion en el mercado.

lustracion 23. Capacidad instalada y produccion proyectada.

Capacidad instalada y produccion proyectada
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Fuente: Elaboracion propia
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Capacidad instalada

La capacidad instalada expresa el volumen méaximo que una unidad productiva puede
alcanzar con los recursos disponibles y bajo las condiciones de operacién establecidas. Su
determinacion permite conocer hasta qué nivel puede incrementarse la produccion sin

requerir inicialmente una ampliacion importante de los recursos productivos.

Como indica Baca Urbina (2019), la capacidad instalada es una funcion de la
tecnologia, la disponibilidad de maquinaria y equipo, la mano de obra, la jornada laboral y la
demanda anticipada, y esta orientada al uso éptimo de los recursos asegurando los alcances

del proyecto.

Para Sapag Chain y Sapag Chain (2014), la estrecha relacion entre la capacidad
instalada y el tamafo del proyecto y el crecimiento de la demanda prevista permite a la
empresa contar con el margen de produccion necesario para acomodar incrementos en la
demanda en el futuro sin realizar inversiones incrementales en equipos o instalaciones de

produccion.

En cuanto a Sumak Infusiones, la capacidad de instalacion se determind por la
capacidad operativa del equipo seleccionado, la jornada laboral asignada, la materia prima
disponible y la produccion prevista para el primer afio. Bajo estas condiciones, se establecio
una capacidad nominal de 24.000 cajas anuales, de las cuales se utilizara inicialmente el 75
%, equivalente a 18.000 cajas, permitiendo atender el crecimiento progresivo de la demanda

durante los afios posteriores.
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Tabla 25. Capacidad instalada

Periodo Cantidad Interpretacion

Por hora 10 cajas = Operacion combinada de dosificacion, empaque y
control.

Por jornada de 8 horas 80 cajas Produccién nominal con personal y equipos
disponibles.

Por semana de 5 dias 400 cajas = Capacidad sin considerar paradas prolongadas.

Por mes de 4 semanas 1.600 cajas = Capacidad nominal mensual.

Capacidad anual nominal 24.000 cajas = Considera 300 jornadas productivas equivalentes.

Produccién real del 18.000 cajas | Equivale al 75 % de la capacidad nominal.

primer afio

Fuente: Elaboracién propia
La utilizacion inicial del 75 % permite reservar tiempo para limpieza, mantenimiento,

capacitacion, ajustes de formulacion y variaciones de la demanda. La capacidad podra
incrementarse con turnos adicionales 0 nuevos equipos, siempre que la demanda y el flujo de

efectivo lo justifiquen.

Estructura organizacional

La estructura organizacional de Sumak Infusiones fue disefiada considerando las
necesidades operativas del emprendimiento durante su etapa inicial. Se adoptd una estructura
funcional que permite distribuir adecuadamente las responsabilidades administrativas,
productivas y comerciales, facilitando una gestién eficiente de los recursos humanos y

materiales.

La empresa contara con un gerente/administrador y dos operarios de produccion

como personal permanente. El gerente serd responsable de la direccion general del
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emprendimiento y asumira, ademds, las actividades comerciales relacionadas con la
promocion del producto, atencion a clientes y gestion de ventas. Por otra parte, los servicios
de contabilidad y asesoria técnica seran contratados de forma externa cuando las necesidades
del negocio lo requieran, evitando incrementar los costos fijos durante los primeros afios de

operacion.

Esta estructura organizacional garantiza una adecuada coordinacion de las actividades
administrativas, productivas y comerciales, manteniendo coherencia con los recursos

humanos considerados en el estudio financiero del proyecto.

Tabla 26. Funciones del personal

Cargo Cantidad Funciones principales

Gerente/administrador 1 Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades
de la empresa; administrar compras, finanzas,
proveedores, comercializacion, atencidn al cliente,
redes sociales y toma de decisiones estratégicas.

Operarios de produccion 2 Ejecutar el proceso de produccion de la infusion de
higo deshidratado, incluyendo recepcién de materia
prima, lavado, corte, deshidratacidn, tostado, molienda,
envasado, etiquetado, almacenamiento, limpieza y
control basico de calidad.

Contador Servicio externo Gestionar ventas, redes sociales, atencién, pedidos,
distribucion y alianzas.

Contador Servicio externo Llevar los registros contables, cumplir las obligaciones
tributarias, elaborar la némina y brindar asesoria
financiera cuando sea requerida.

Asesor técnico o Segun necesidad Brindar asesoria técnica en el proceso de produccion,

laboratorio inocuidad alimentaria, etiquetado, control de calidad y
cumplimiento de la normativa vigente.

Fuente: Elaboracion propia
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lustracion 24. Estructura organizacional
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Produccién y comercializacion de infusion de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga

Gerente General /
Administrador

Produccién y Eé Area Administrativa
Operaciones - (Servicios externos)

§5¢ Operario de
deshidratacion [ ] COnt?C_iOI'
y tostado @  (Servicio externo)
= Operario de ®
o envasado
etiquetadg’ % Asesor técnit‘jo
o / (Segun necesidad)

\OI

Estructura organizacional propuesta para Sumak Infusiones

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion del proceso de elaboracién

Recepcion del higo

Se recibe la materia prima y se verifica proveedor, cantidad, madurez, limpiezay

ausencia de dafios visibles.
Inspeccidn y seleccion

Se separan frutos que no cumplen los criterios definidos y se registra el lote de

ingreso.
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Lavado y sanitizacion

La materia prima se limpia con agua potable y un procedimiento de sanitizacion

validado.

Corte y preparacion

El higo se corta en tamafios uniformes para facilitar un secado homogéneo.

Deshidratacion

Se reduce la humedad mediante temperatura y tiempo controlados, evitando

quemaduras y variaciones excesivas.

Tostado

El producto deshidratado se somete a tostado para desarrollar aroma y sabor, de

acuerdo con un perfil previamente estandarizado.

Enfriamiento

El higo tostado se enfria en condiciones higiénicas para evitar condensacion.

Molienda

Se tritura hasta obtener un tamafio compatible con sobres filtrantes y una extraccion

adecuada.

Dosificacion

Se pesa la cantidad definida para cada sobre y se verifica la uniformidad.
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Envasado

El producto se introduce en sobres filtrantes y en una funda o caja protectora.

Etiquetado

Se coloca la informacion del producto, lote, fechas, instrucciones y demas datos

requeridos.

Control final y almacenamiento

Se revisa el peso, sellado, aspecto y documentacién. Las cajas se almacenan en un

area seca y protegida.
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Flujograma del proceso productivo

lustracion 25. Flujograma del proceso productivo
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Equipos e instalaciones.

Tabla 27. Equipos e instalaciones.

Equipo o instalacién

Deshidratador industrial

Tostador de alimentos
Molino o triturador
Empacadora semiautomatica
Selladora térmica

Balanzas de precision

Mesas de acero inoxidable
Estanterias

Computador e impresora
Utensilios y equipo de

proteccion

Funcion
Reduce la humedad del higo mediante tiempo y temperatura
controlados.
Permite desarrollar el perfil aromatico y sensorial del producto.
Obtiene una granulometria adecuada para la preparacion de la infusion.
Dosifica el producto en sobres filtrantes y mejora la uniformidad.
Cierra fundas o empaques y protege contra humedad y contaminacion.
Controlan el peso de materia prima, producto en proceso y contenido
final.
Facilitan las operaciones de preparacion, limpieza y control.
Separan materia prima, empaques Yy producto terminado.
Apoyan inventarios, pedidos, facturacion, registros y comunicacion.
Incluyen cuchillos, bandejas, recipientes, guantes, cofias, mandiles y

elementos de limpieza.

Fuente: Elaboracién propia

Localizacion del proyecto

La ubicacion de una empresa influye en diferentes aspectos de su funcionamiento,

entre ellos el abastecimiento de materias primas, los costos operativos, el acceso a servicios,

la disponibilidad de personal y la cercania con los consumidores. Por esta razon, la seleccion

del lugar debe realizarse considerando las condiciones que permitan desarrollar las

actividades productivas y comerciales de manera eficiente.
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Sapag Chain y Sapag Chain (2014) sefialan que la eleccidn de la ubicacién requiere
analizar diferentes condiciones del entorno, entre ellas la infraestructura disponible, el acceso
a servicios, la comunicacién vial y la cercania con proveedores y consumidores. Estos

elementos permiten comparar alternativas antes de seleccionar el lugar de funcionamiento.

Baca Urbina (2019) diferencia el analisis de localizacion en dos niveles. La macro
localizacion permite definir el territorio general donde se instalara el proyecto, mientras que
la micro localizacidn se concentra en seleccionar el inmueble o sitio especifico dentro de esa

Zona.

En el caso de Sumak Infusiones, la localizacion fue determinada mediante el analisis
de factores que favorecen el desarrollo de las actividades productivas y comerciales,
considerando la disponibilidad de materia prima, el acceso a servicios basicos, las vias de
comunicacion y la cercania al mercado objetivo, con el propdsito de garantizar la eficiencia

operativa y la adecuada distribucion del producto.

Macro localizacion

La macro localizacion permite seleccionar la region o ciudad donde operara el
proyecto, considerando variables econdmicas, sociales, logisticas y de abastecimiento. Esta
etapa facilita identificar el territorio que ofrece las mejores condiciones para el

funcionamiento del negocio antes de definir el sitio especifico de instalacion.

La empresa se ubicara en el cantdn de la Latacunga, provincia de Cotopaxi. Esta
localizacion permite atender el mercado definido en el estudio, acceder a servicios,

conectarse con productores y distribuir hacia otros cantones de la Sierra central. La seleccién

127



definitiva del inmueble deberd considerar proveedores, transporte, servicios bésicos,

seguridad, espacio, arriendo y cumplimiento de uso de suelo.
llustracion 26. Mapa Latacunga
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Fuente: Google maps

Micro localizacion

La micro localizacidn corresponde a la seleccion del sitio especifico donde operara la
empresa dentro de la zona previamente elegida. Para ello se analizan factores como el acceso
al terreno, disponibilidad de servicios basicos, condiciones de transporte, costos de
instalacion, seguridad y facilidad para la distribucion del producto. Esta etapa permite
seleccionar la alternativa que ofrezca mayores ventajas para el desarrollo de las operaciones

(Sapag Chain y Sapag Chain, 2014).

La micro localizacion consiste en seleccionar el terreno o inmueble especifico donde
funcionara la empresa. Para ello se analizan aspectos como accesibilidad, disponibilidad de

servicios basicos, condiciones del inmueble, facilidad de distribucion, seguridad y
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cumplimiento de la normativa vigente. Estos factores permiten optimizar el funcionamiento

operativo del proyecto.

La planta de produccion y comercializacion de Sumak Infusiones estaré ubicada en
el barrio Patutan, junto a la via E35, frente al cementerio de Patutan, en la ciudad de
Latacunga, provincia de Cotopaxi. Esta ubicacién fue seleccionada por su accesibilidad y
conexion con una de las principales vias de la provincia, lo que facilitara el ingreso de
proveedores, trabajadores y vehiculos destinados a la distribucion. El inmueble debera
disponer de agua potable, energia eléctrica, ventilacion, drenaje, internet y espacio suficiente
para separar las areas de recepcion de materia prima, lavado, corte, deshidratacion, tostado,

molienda, envasado, almacenamiento y administracion.

Entre las principales ventajas de la ubicacion se encuentran el acceso al mercado
objetivo, la conectividad vial, la disponibilidad de servicios basicos y la facilidad para
distribuir el producto hacia cafeterias, tiendas naturistas, mercados y consumidores finales.
No obstante, sera necesario adecuar el inmueble a las condiciones sanitarias requeridas,
controlar el transito de personas, mantener separadas las areas productivas y administrativas
y reducir la exposicion al polvo o contaminacion exterior. Ademas, la empresa debera
considerar la dependencia de la energia eléctrica, los posibles cambios en el valor del arriendo

y los riesgos de seguridad relacionados con la cercania a una via de circulacion constante.
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Distribucion de la planta

lHustracion 27. Distribucion de la planta

DISTRIBUCION DE LA PLANTA - SUMAK lNFUSlONES( \{

SU MAK Produccion y comercializacion de infusion de higo deshidratado en la ciudad de Latacunga

‘.\—’

"3 INFUSIONES &

RECEPCION DE
MATERIA PRIMA

[T Areas productivas
[ Areas administrativas
[ Areas de apoyo

[ s % Nota: Distribucién propuesta de la planta para el procesamiento de infusién de higo deshidratado. & }

Fuente: Elaboracion propia

La distribucion propuesta separa la recepcion administrativa, la bodega de materia
prima, las operaciones hiumedas de lavado y corte, las operaciones térmicas, la molienda, el
envasado, el control de calidad y el almacenamiento final. El flujo busca avanzar en una sola

direccion para disminuir cruces entre materia prima y producto terminado.
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Tabla 28. Funciones de las areas de la empresa

Area
Recepcion y atencién al cliente
Oficina administrativa y control
Recepcidn de materia prima

Almacenamiento de materia prima

Lavado y desinfeccion
Corte y preparacion
Deshidratacion
Tostado y molienda
Envasado y etiquetado

Control de calidad

Almacenamiento de producto
terminado
Area de despacho y distribucion

Parqueadero

Bario

Sala de descanso o espera

Fuente: Elaboracién propia

Funcion
Recepcion de clientes, pedidos e informacion general.
Gestion administrativa, facturacion, compras y control de la empresa.
Recepcion, inspeccidn y registro del higo y demas insumos.
Almacenamiento temporal del higo, empaques e insumos bajo
condiciones adecuadas.
Limpieza y desinfeccion del higo antes del procesamiento.
Corte del higo y preparacion para el proceso de deshidratacion.
Eliminacion de la humedad del producto mediante secado controlado.
Tostado y molienda del higo hasta obtener la granulometria requerida.
Dosificacion, sellado, etiquetado y empaque del producto terminado.
Verificacion del cumplimiento de los pardmetros de calidad del
producto.
Conservacion y almacenamiento del producto terminado para su
distribucion.
Preparacion, despacho y distribucién de los pedidos.
Espacio destinado para el estacionamiento de vehiculos del personal y
carga.
Servicio sanitario para el personal.

Area destinada al descanso del personal y espera de visitantes.
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero permite organizar y analizar la informacion econémica asociada
con la implementacion del proyecto. Para ello se consideran la inversion requerida, los costos
de funcionamiento, los ingresos previstos y los flujos de efectivo proyectados, con el
proposito de determinar si el emprendimiento puede recuperar los recursos invertidos y

generar resultados econdmicos favorables.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) explican que la evaluacion financiera integra la
informacion obtenida en los estudios comercial, técnico y organizacional para construir las
proyecciones economicas del proyecto. A partir de esta informacion pueden aplicarse
indicadores como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), la relacion

Beneficio-Costo (B/C) y el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI).

Gitman y Zutter (2016) sefialan que el analisis financiero permite estudiar la
capacidad de una inversidn para generar rendimientos y facilita la toma de decisiones sobre
el uso de los recursos. Para ello resulta necesario considerar los flujos de efectivo, el costo

del financiamiento y la rentabilidad esperada del proyecto.

En el caso de Sumak Infusiones, realizaremos un analisis financiero para entender el
potencial econdmico de la empresa en términos de la produccion y venta de infusién de
higo seco en Latacunga. Esto incluira el analisis de activos fijos y de capital de trabajo, asi
como de los costos de produccion y administracion y ventas. De igual modo, analizaremos

las fuentes de financiamiento esperadas y los ingresos. Con base en los presupuestos y
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estados financieros definidos, realizaremos los calculos del VValor Actual Neto (VAN), Tasa
Interna de Retorno (TIR), Relacion Beneficio-Costo (B/C), Periodo de Recuperacion (PRI)
y Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC), y evaluaremos la rentabilidad y el

potencial financiero del proyecto.

Inversiones

La inversion comprende los recursos econdmicos destinados a adquirir los bienes,
equipos, infraestructura y servicios necesarios para iniciar y mantener las operaciones de la
empresa. Estos recursos se comprometen en el presente con la expectativa de generar

ingresos y beneficios futuros mediante la produccion y comercializacion del producto.

Para Sumak Infusiones, la inversion inicial estara integrada por los activos fijos, los
activos diferidos y el capital de trabajo requerido para cubrir las operaciones durante los
primeros meses de funcionamiento. De acuerdo con Baca Urbina (2019), la inversion inicial
comprende todos los recursos financieros necesarios para poner en marcha un proyecto,
incluyendo la adquisicion de activos fijos, los gastos preoperativos y el capital de trabajo
indispensable para garantizar el desarrollo normal de las actividades productivas y

administrativas.

En el presente proyecto se destinaran recursos a la adquisicién de equipos para la
seleccion, lavado, corte, deshidratacion, tostado, molienda, dosificacion, envasado y
almacenamiento del higo. Asimismo, se contemplan las adecuaciones de la planta de
produccién, la adquisicion de mobiliario, equipos informaticos, utensilios, registros
sanitarios, permisos de funcionamiento, disefio de la marca, publicidad inicial y el capital de
trabajo necesario para iniciar las operaciones de la empresa.
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Activos fijos

Los activos fijos corresponden a bienes que permanecen en la empresa durante varios
periodos y son utilizados para desarrollar las actividades productivas, administrativas o
comerciales. Su adquisicién forma parte de la inversion inicial y su utilizacion se extiende

durante la vida util estimada de cada bien.

En Sumak Infusiones, los activos fijos estaran conformados principalmente por la
magquinaria y los equipos destinados al procesamiento del higo deshidratado, ademés del
mobiliario, equipos de oficina y herramientas necesarias para el funcionamiento del
establecimiento. Su valor formard parte de la inversion inicial y serd recuperado

gradualmente mediante la depreciacion durante su vida til.

Segun Sapag Chain y Sapag Chain (2014), los activos fijos representan inversiones
permanentes indispensables para el funcionamiento del proyecto, ya que permiten desarrollar
las actividades productivas durante varios periodos. Su costo debe distribuirse contablemente
a lo largo de su vida atil mediante la depreciacion, reflejando el desgaste ocasionado por el

uso y el paso del tiempo.
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Tabla 29. Activos fijos

Detalle
Deshidratador industrial de bandejas
Tostador de alimentos de capacidad
media
Molino triturador de acero inoxidable
Selladora térmica
Empacadora semiautomatica para
sobres filtrantes
Balanzas digitales de precision
Mesas de trabajo de acero inoxidable
Estanterias de almacenamiento
Lavadero y utensilios de sanitizacién
Computador e impresora
Mobiliario administrativo
Herramientas, recipientes y equipo de
proteccion

TOTAL

Fuente: Elaboracién propia

Activos diferidos y gastos preoperativos

Cantidad

1

1

Precio unitario
$ 4,200.00

$2,300.00

$900.00
$ 650.00

$ 3,200.00

$ 150.00
$ 300.00
$ 150.00
$ 500.00
$ 1,000.00
$ 700.00

$ 500.00

Total
$ 4,200.00

$2,300.00

$900.00
$ 650.00

$ 3,200.00

$ 300.00
$ 600.00
$ 450.00
$ 500.00
$ 1,000.00
$ 700.00

$ 500.00

$ 15,300.00

Los activos diferidos o gastos preoperativos comprenden los desembolsos necesarios

para formalizar y preparar el emprendimiento antes del inicio de las ventas. En Sumak

Infusiones se consideraran la constitucion de la empresa, permisos de funcionamiento,

tramites sanitarios, registro de la marca, disefio del empaque, publicidad de lanzamiento,

capacitacion del personal y otros estudios técnicos requeridos.
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Estos rubros no corresponden directamente a la elaboracion de cada caja de infusion,
pero son indispensables para que la empresa pueda operar legalmente, ingresar al mercado y
desarrollar sus actividades comerciales. Su valor se debera determinarse por tarifas oficiales,

proformas y cotizaciones verificables.

Activos diferidos y gastos

Los activos diferidos o los costos de preparacion incluyen gastos incurridos incluso
antes de que comiencen las operaciones (normalmente durante el proceso de inicio). Estos
costos previos a las operaciones no son costos de produccion ni gastos directamente
absorbidos en la produccion del producto; sin embargo, ayudan a la empresa a cumplir con
sus requisitos legales, administrativos y comerciales para comenzar sus actividades

comerciales.

Baca Urbina (2019) indico que los costos de preparacion incluyen (entre otros) la
constitucion legal de la empresa, permisos de operacion comercial, registro, estudios
técnicos, capacitacion del personal y actividades promocionales iniciales. Estos gastos son

necesarios para el funcionamiento eficiente de un negocio desde el primer dia de su inicio.

En Sumak Infusiones, los activos diferidos estaran conformados por los costos de
constitucion y formalizacion empresarial, el registro de la marca e identidad visual, los
tramites y permisos sanitarios, la publicidad de lanzamiento y la capacitacion técnica del
personal. Estos rubros permitiran que la empresa opere conforme a la normativa vigente y

facilite su ingreso al mercado con una imagen corporativa definida.
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Por ello, el valor de los activos diferidos se estimdé mediante tarifas oficiales,
cotizaciones y valores referenciales de mercado, los cuales forman parte de la inversion

inicial del proyecto.

Tabla 30. Activos diferidos y gastos

Detalle Valor

Constitucion y formalizacion empresarial $ 400.00
Registro de marca e identidad visual $300.00
Tramites, permisos y gestion sanitaria referencial $700.00
Publicidad y lanzamiento inicial $600.00
Capacitacion técnica y buenas practicas $200.00
TOTAL $2,200.00

Fuente: Elaboracion propia

Inversién inicial.

La inversion inicial reine los recursos econdmicos necesarios para poner en
funcionamiento el emprendimiento. Dentro de este monto se consideran los bienes requeridos
para operar, los gastos previos al inicio de actividades y los recursos destinados a cubrir las

primeras necesidades operativas de la empresa.

Baca Urbina (2019) plantea que determinar correctamente la inversién requerida
permite establecer cuanto capital debe disponerse antes de iniciar el proyecto y constituye

una base para analizar posteriormente su comportamiento economico.

En el caso de Sumak Infusiones, la inversion inicial estd conformada por la
adquisicion de maquinaria, equipos, mobiliario y demas activos fijos; los gastos

preoperativos necesarios para la constitucion y legalizacion de la empresa; y el capital de
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trabajo requerido para cubrir las necesidades operativas durante los primeros meses de
funcionamiento. La integracion de estos componentes permite disponer de los recursos
indispensables para el inicio de las actividades y garantizar la continuidad del proceso

productivo.

La Tabla 31 resume la composicion de la inversion requerida para iniciar el proyecto.
El monto total asciende a USD 26.000,00 y comprende activos fijos, gastos diferidos y

preoperativos, ademas del capital de trabajo considerado para el inicio de las operaciones.

Tabla 31. Resumen de la inversién inicial.

Componente Valor

Activos fijos $ 15,300.00
Activos diferidos y preoperativos $2,200.00
Capital de trabajo $ 8,500.00
INVERSION TOTAL $ 26,000.00

Fuente: Elaboracidn propia

La Tabla 31 Proporcionar resumen de la inversion inicial para Sumak Infusiones.
Del total de $26,000.00, el 58.85% del costo total se incluye en los activos fijos para la
compra de maquinaria, equipo y mobiliario; el 8.46% se incluye en activos diferidos y
costos preoperativos incurridos en la constitucion y legalizacidn del negocio; y el 32.69%
se incluye en capital de trabajo para cubrir las necesidades operativas a medida que el
negocio inicia sus operaciones. Esto demuestra que la inversion incluira los recursos

necesarios para mantener operativa la empresa.
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Financiamiento del proyecto.

El financiamiento establece de donde provendréan los recursos necesarios para cubrir
la inversion inicial. Estos fondos pueden obtenerse mediante aportes propios de los socios,

financiamiento externo o una combinacion de ambas alternativas.

Gitman y Zutter (2016) explican que la estructura de capital refleja la combinacion
entre recursos propios y deuda utilizada por una organizacion. Esta composicién influye en

el costo financiero asumido por el proyecto y en el nivel de riesgo asociado con la inversion.

En Sumak Infusiones se plantea utilizar una combinacion de aporte propio y préstamo
bancario para cubrir la inversion inicial. Esta estructura servira posteriormente como base

para determinar el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC).

Tabla 32. Financiamiento del proyecto.

Fuente Aporte Participacion

Aporte propio $12,000.00 46.2 %
Préstamo bancario referencial $ 14,000.00 53.8%

TOTAL $ 26,000.00 100 %

Fuente: Elaboracién propia

La inversion inicial de USD 26.000,00 se financiard mediante USD 12.000,00 de
recursos propios, equivalentes al 46,2 %, y USD 14.000,00 provenientes de un préstamo
bancario referencial, correspondientes al 53,8 %. Esta composicién permitira determinar

posteriormente el costo ponderado de las fuentes utilizadas para financiar el proyecto.
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Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) y Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento (TMAR)

El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) expresa el costo conjunto de las
fuentes utilizadas para financiar una inversion. Su célculo considera la proporcion
correspondiente a los recursos propios y a la deuda, junto con el costo asociado a cada una

de estas fuentes.

Gitman y Zutter (2016) sefialan que este indicador combina el costo del capital propio
con el costo del financiamiento externo de acuerdo con la participacién que cada fuente

mantiene dentro de la estructura financiera del proyecto.

En el caso de Sumak Infusiones, el costo promedio ponderado de capital se determind
considerando una estructura de financiamiento conformada por un aporte propio de 46.2 %
y un préstamo bancario equivalente al 53.8 % de la inversion total. Para el capital propio se
considerd un rendimiento esperado del 14 %, mientras que para el financiamiento externo se

utilizd una tasa de interés anual referencial del 12 %.

El calculo del WACC se realiz6 mediante la siguiente expresion:

WACC = (Participacion del capital propio x Costo del capital propio) +
(Participacion de la deuda x Costo de la deuda)

Sustituyendo los valores del proyecto se obtiene:

WACC = (0.462 x 14 %) + (0.538 x 12 %)

WACC =6.47 % + 6.46 %

WACC =12.93 %= 12.90 %
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Para la evaluacion de Sumak Infusiones se utilizard una TMAR del 12,90 %, valor
que representa la rentabilidad minima de referencia considerada para el proyecto. Esta tasa
sera empleada como base para actualizar los flujos proyectados y comparar los resultados
obtenidos mediante los diferentes indicadores financieros. Estos indicadores se emplean para

determinar la viabilidad financiera de un proyecto.

Amortizacion

La amortizacion permite distribuir el pago de una deuda a lo largo del periodo
acordado. Cada cuota incluye una parte destinada a intereses y otra a reducir el capital

pendiente, de manera que el saldo disminuye progresivamente hasta cancelar la obligacion.

Gitman y Zutter (2016) consideran el cuadro de amortizacion una herramienta util
para organizar el comportamiento de una deuda, debido a que permite observar como se

distribuye cada pago entre intereses y reduccion del capital.

Para Sumak Infusiones, se considera un préstamo referencial bancario de $14,000.00.
Esto seria un préstamo a 36 meses con una tasa de interés anual del 12%. Se ha construido la
tabla de amortizacion para determinar los pagos anuales, los intereses, la amortizacion del

principal y el saldo pendiente para el periodo de financiamiento.

Tabla 34. Amortizacion

Afio Cuotas Interés Capital amortizado Saldo final
1 $ 5,580.00 $1,458.19 $4,121.82 $9,878.18
2 $ 5,580.00 $935.44 $ 4,644.57 $5,233.61
3 $ 5,580.00 $ 346.39 $5,233.61 $0.00

Fuente: Elaboracion propia
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La Tabla 34 muestra la evolucion del préstamo utilizado para cubrir parte de la
inversion inicial. Durante el primer afio se registra el mayor valor de intereses debido al saldo
pendiente de la deuda. Conforme el capital se reduce, también disminuye el componente

correspondiente a intereses y aumenta la proporcion destinada a amortizar el préstamo.

Depreciaciones

La depreciacion permite reconocer contablemente la pérdida de valor que
experimentan los activos fijos debido a su utilizacién y al paso del tiempo. Mediante este
procedimiento, el costo de adquisicion se distribuye durante los afios en los que dichos bienes

participan en las actividades del proyecto.

Baca Urbina (2019) sefiala que la depreciacidn constituye un registro contable que no
representa directamente una salida de efectivo, pero permite incorporar de manera gradual el

valor de los activos utilizados durante la operacion.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) indican que el método de linea recta distribuye de
manera uniforme el valor depreciable de un activo durante su vida util, facilitando su

incorporacion en las proyecciones y estados financieros.

En el presente proyecto se aplico el método de depreciacion en linea recta,
considerando la vida Gtil estimada para cada grupo de activos fijos utilizados en el proceso
de produccion de la infusion de higo deshidratado. Este procedimiento permitié determinar
la depreciacién anual correspondiente a los equipos de produccion, mobiliario, equipo de
cdmputo y herramientas, valores que serdn incorporados dentro de los costos y estados

financieros del proyecto.
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Tabla 33. Depreciaciones

Grupo Base referencial Vida util académica Depreciacion anual
Equipos de produccion $12.050,00 8 afos $1.506,25
Mobiliario y estanterias $ 1.750,00 10 afios $ 175,00
Equipo de computo e impresion $ 1.000,00 4 afios $ 250,00
Herramientas y proteccion $ 500,00 4 afios $ 125,00
TOTAL $2.056,25

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 35 presenta la depreciacion anual estimada de los activos fijos de Sumak
Infusiones, calculada mediante el método de linea recta. Los equipos de produccion registran
la mayor depreciacion anual debido a su mayor valor de adquisicion, seguidos por el
mobiliario, el equipo de computo y las herramientas. En conjunto, la depreciacion anual
asciende a USD 2.056,25, valor que sera considerado dentro de los costos del proyecto y de
los estados financieros, permitiendo reflejar el desgaste de los activos durante su vida util y

recuperar gradualmente la inversion realizada.

Costos de produccion

Los costos de produccion retnen los recursos utilizados directamente para elaborar el
producto. Dentro de ellos se consideran principalmente la materia prima, el trabajo
involucrado en el proceso y aquellos costos indirectos necesarios para mantener las

actividades productivas.
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Baca Urbina (2019) sefiala que la identificacion adecuada de estos costos permite
determinar cuanto representa econdmicamente producir cada unidad y constituye una base

para analizar posteriormente el precio de venta y la rentabilidad

Materia prima por caja.

La materia prima comprende los materiales que forman parte directa del producto
terminado o que resultan indispensables para su presentacion y comercializacion. De acuerdo
con Baca Urbina (2019), conocer la cantidad y el valor de los insumos utilizados permite

establecer con mayor precision el costo correspondiente a cada unidad producida.

Tabla 34. Materia prima por caja.

Material Cantidad referencial Costo por caja
Higo fresco equivalente para deshidratacion 0,20 kg $0.42
Sobres filtrantes y cordon 20 unidades $0.22
Funda interior protectora 1 unidad $0.08
Caja de cartdn impresa 1 unidad $0.22
Etiqueta, lote y codificacién 1 unidad $0.06
Material auxiliar e higiene Proporcional $0.08

TOTAL $1.08

Fuente: Elaboracién propia

Los materiales requeridos para elaborar y presentar una caja representan un costo
estimado de USD 1,08. Dentro de este valor se incluyen tanto el higo utilizado como los
sobres filtrantes, el material protector, la caja, la identificacién del producto y los insumos

auxiliares considerados para el proceso.
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Mano de obra directa.

Tabla 35. Mano de obra directa

Recurso Actividad Costo anual referencial
Operario 1 Produccién y control de proceso $7,500.00
Operario 2 Produccién, empaque y limpieza $7,500.00
TOTAL $ 15,000.00

Fuente: Elaboracion propia.

La mano de obra directa considerada para Sumak Infusiones esta conformada por dos
operarios. Cada trabajador representa un costo anual referencial de USD 7.500,00, por lo que
el valor total destinado a este componente asciende a USD 15.000,00 al afio. Sus actividades
se relacionan directamente con la produccion, control, empaque y acondicionamiento del

producto.

Costos indirectos de fabricacion.

Los costos indirectos de fabricacion comprenden aquellos gastos necesarios para el
proceso productivo que no pueden identificarse directamente con una unidad de producto.
De acuerdo con Baca Urbina (2019), estos costos incluyen servicios basicos, materiales
auxiliares, mantenimiento y otros recursos indispensables para el funcionamiento de la
produccién. En el presente proyecto, los costos indirectos de fabricacién fueron estimados
con base en los requerimientos operativos necesarios para la elaboracion de la infusion de

higo deshidratado.
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Tabla 36. Costos indirectos de fabricacion.

Detalle Valor anual

Energia eléctrica para equipos $1,500.00
Agua y saneamiento $360.00
Gas o energia térmica complementaria $420.00
Limpieza, control y consumibles $420.00
Mantenimiento preventivo $ 300.00
Control de calidad y registros $200.00
TOTAL $ 3,200.00

Fuente: Elaboracién propia

La tabla de costos indirectos de fabricacion presenta los desembolsos necesarios para
apoyar el proceso productivo de Sumak Infusiones, aunque no se incorporan directamente en
cada unidad elaborada. La energia eléectrica destinada al funcionamiento de los equipos
representa $1.500,00 anuales; el agua y saneamiento, $ 360,00; el gas o energia térmica
complementaria, $ 420,00; los materiales de limpieza, control y consumibles, $ 420,00; el
mantenimiento preventivo, $ 300,00; y las actividades de control de calidad y registros, $
200,00. En conjunto, estos rubros alcanzan un total anual de $ 3.200,00, monto que debera
incluirse dentro del costo de produccion para reflejar de manera adecuada los recursos
complementarios requeridos para mantener la continuidad, higiene, seguridad y calidad del

proceso productivo.

Gastos administrativos y de ventas

Este grupo redne los desembolsos asociados con la administracion y comercializacion

del emprendimiento que no intervienen directamente en la transformacion del producto. Para
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Sumak Infusiones se consideran rubros relacionados con arriendo, promocién, distribucion,

asesoria contable, comunicacion, herramientas administrativas e imprevistos comerciales.

Segun Baca Urbina (2019), estos gastos comprenden las remuneraciones del personal
administrativo, servicios basicos, suministros de oficina y demas erogaciones requeridas para
el desarrollo de las actividades administrativas. En el presente proyecto, los gastos
administrativos se determinaron considerando los recursos necesarios para la correcta gestion

y operacion de Sumak Infusiones.

Tabla 37. Gastos administrativos y de ventas.

Detalle Valor anual

Arriendo $4.200,00
Publicidad y contenidos digitales $1.200,00
Transporte y distribucion $1.200,00
Contabilidad y asesoria $1.800,00
Internet, telefonia y software $ 600,00
Utiles, aseo y administracion $ 600,00
Imprevistos comerciales $ 200,00
TOTAL $9.800,00

Fuente: Elaboracidn propia

La tabla de gastos administrativos y de ventas presenta los desembolsos anuales
necesarios para la gestion y comercializacion de los productos de Sumak Infusiones. El
arriendo constituye el rubro de mayor participacion con un valor de USD 4.200,00 anuales,
seguido por los servicios de contabilidad y asesoria con USD 1.800,00; publicidad y

contenidos digitales con USD 1.200,00; y transporte y distribucién con USD 1.200,00.
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Ademas, se incluyen gastos relacionados con internet, telefonia y software, Utiles, aseo y

administracion, depreciacion administrativa e imprevistos comerciales.

La suma de los rubros detallados asciende a USD 9.800,00 anuales. Este valor incluye
los gastos necesarios para la administracion, promocion, distribucion y funcionamiento
comercial del emprendimiento. La depreciacion no se incorpora en esta tabla, debido a que

se presenta de manera independiente dentro del estudio financiero.

Costos de produccion del Afio 1

Para establecer el costo correspondiente al primer afio se agruparon los recursos
requeridos para alcanzar el volumen de produccién previsto. El calculo incorpora los
materiales utilizados en las cajas, el costo anual de los operarios y los requerimientos

indirectos asociados con el funcionamiento del area productiva.

Segun Baca Urbina (2019), este costo se obtiene mediante la suma de la materia
prima, la mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion, constituyendo la base
para la elaboracion de los estados financieros y la evaluacion de la rentabilidad del proyecto.
En el presente estudio, el costo de produccion del afio 1 se determind considerando el

volumen de produccion proyectado para Sumak Infusiones.

Tabla 38. Costos de produccion del primer afio.

Componente Valor
Materia prima y empaque $19.440,00
Mano de obra directa $ 15.000,00
Costos indirectos de fabricacion $3.200,00
Costo total de produccion $ 37.640,00

Fuente: Elaboracion propia
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Costo unitario y precio

El costo unitario permite conocer cuanto representa economicamente la elaboracion de cada
caja. Para obtenerlo se relaciona el costo correspondiente a la produccion con el nimero de
unidades previstas para el periodo. Este valor constituye una referencia para definir el precio

de comercializacidn y analizar el margen obtenido por cada unidad vendida.

Segun Baca Urbina (2019), su determinacién constituye una herramienta fundamental para
establecer el precio de venta y evaluar la rentabilidad del proyecto. En el presente estudio, el
costo unitario de la infusion de higo deshidratado se obtuvo a partir del costo total de
produccioén del primer afio y del nimero de cajas proyectadas para dicho periodo, sirviendo

como base para la fijacion del precio de venta.

Tabla 39 . Costo Unitario y precio

Afio Unidades Costo total Precio de venta Margen
unitario operativo
1 18.000 $2.09 $3.50 40,3 %
2 18.900 $2.08 $3.59 42,1 %
3 19.845 $2.07 $3.68 43,8 %
4 20.837 $2.06 $3.77 45,4 %
5 21.879 $2.05 $3.86 46,9 %

Fuente: Elaboracién propia

La tabla de costo unitario y precio muestra una evolucion favorable del proyecto
Sumak Infusiones, debido a que el volumen de produccion aumenta progresivamente de
18.000 unidades en el primer afio a 21.879 unidades en el quinto afio. Al mismo tiempo, el

costo unitario presenta una reduccién gradual, pasando de USD 2,09 a USD 2,05, como
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resultado del mejor aprovechamiento de los recursos productivos y del incremento de la

eficiencia operativa. Por otra parte, el precio de venta aumenta de USD 3,50 a USD 3,86,
permitiendo mantener un margen operativo creciente durante el periodo proyectado. Estos
resultados evidencian una mejora en la capacidad del proyecto para generar rentabilidad y

fortalecer su sostenibilidad financiera.

llustracion 28. Proyeccion financiera a cinco afios

Proyeccién financiera a cinco afios

=@ |ngresos
80000 - #-— Costos y gastos operativos
-@= Resultado operativo

70000 A
60000 -
50000 A
40000 -+
30000 A

20000 - ‘//—‘

10000

Fuente: Elaboracién propia

Conciliacion de costos fijos y variables.

Para desarrollar el analisis financiero se separaron los costos segun la manera en que
se comportan ante cambios en la cantidad producida. Por una parte, se identificaron aquellos
rubros que deben asumirse aunque el volumen de produccion cambie y, por otra, aquellos
cuyo valor depende de la cantidad de cajas elaboradas. Esta separacion sera utilizada

posteriormente para establecer el punto de equilibrio de Sumak Infusiones.
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Tabla 40. Conciliacion de costos fijos y variables.

Concepto Clasificacion Valor anual
Mano de obra directa Costo fijo $ 15.000,00
Costos indirectos de fabricacion Costo fijo $200,00
Gastos administrativos y de ventas Costo fijo $9.800,00
Depreciacion anual Costo fijo $2.056,25
Total, de costos fijos $ 30.056,25
Materia primay empaque por caja Costo variable $1,08
unitario

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 40 resume los valores considerados para separar los costos del proyecto. Los
rubros clasificados como fijos alcanzan USD 30.056,25 anuales, mientras que el componente
variable utilizado corresponde a USD 1,08 por cada caja producida. Esta informacion sera
utilizada para establecer el volumen de ventas necesario para cubrir los costos considerados

en el analisis.

Punto de equilibrio

Gitman y Zutter (2016) relacionan este indicador con la planificacion financiera,
debido a que permite identificar el volumen de actividad requerido para igualar los ingresos

obtenidos con los costos asumidos.

Para Sumak Infusiones, este calculo se utilizo para establecer cuantas cajas deberan
venderse como minimo antes de superar el nivel en el que los ingresos cubren los costos del

proyecto.
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Tabla 41. Punto de equilibrio

Afio

5

Costos fijos

$ 30.056,25
$31.010,00

$31.737,75

$ 32.483,69

$33.248,29

Fuente: Elaboracion propia.

Punto de equilibrio

Precio

$3,50
$359

$3,68

$3,77

$ 3,86

Costo variable

$1,08
$111

$113

$1,16

$119

P. equilibrio (cajas)

12.421

12.505

12.458

12.357

12.446

Durante el primer afio se estima un punto de equilibrio de 12.421 cajas, equivalente

al 69,0 % de las 18.000 unidades previstas. Para los periodos posteriores, la proporcion

requerida disminuye hasta alcanzar el 56,9 % en el quinto afio. Este comportamiento muestra

gue una menor proporcion de las ventas proyectadas sera necesaria para superar el nivel de

equilibrio conforme avance el proyecto.

80000 -

60000 -

o

2 40000

20000 1

llustracion 29. Punto de equilibrio

Punto de equilibrio estimado - Afio 1

m— |Ngresos

Costos totales

1
1
]
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1
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1
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1
1
1
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1
1

0 de_equilibrio
42527 cajas

0

10000

Fuente: Elaboracion propia

Cajas

15000

25000
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Estado de resultados proyectado.

El estado de resultados proyectado permite organizar los ingresos esperados y los

diferentes costos y gastos previstos para cada periodo, con el propdésito de estimar el resultado

econdmico que podria alcanzar el emprendimiento. En Sumak Infusiones esta proyeccion se

realizd para cinco afios de operacion.

Gitman y Zutter (2016) plantean que este estado financiero permite analizar el

desempefio econémico esperado de una organizacion a partir de la relacidn entre sus ingresos,

costos y gastos. En el presente proyecto, el estado de resultados proyectado se elabor6 para

un horizonte de cinco afios, con el fin de analizar la capacidad de Sumak Infusiones para

generar utilidades y asegurar su sostenibilidad financiera.

Tabla 42. Estado de resultados proyectados.

Detalle

Ingresos por ventas
Costos de produccion
Utilidad bruta en ventas

Gastos administrativos y de
ventas
Depreciacion de activos fijos

Gastos financieros
Otros ingresos
Otros egresos

Utilidad antes de participacion
e impuestos

Participacion de los
trabajadores, 15 %

Utilidad antes de impuestos
Impuesto a la renta, 25 %
Utilidad del ejercicio

Fuente: Elaboracion propia.

Afio 1
$ 63.000,00
$ 37.640,00
$ 25.360,00
$ 9.800,00

$ 2.056,25
$ 1.458,19
$0,00
$0,00

$ 12.045,56

$1.806,83

$ 10.238,73
$ 2.559,68
$7.679,04

Afio 2
$67.851,00
$39.312,00
$28.539,00
$10.045,00

$ 2.056,25
$ 935,44
$0,00
$0,00
$15.502,31

$ 2.325,35

$13.176,96
$3.294,24
$9.882,72

Afio 3
$ 73.029,60
$41.079,15
$ 31.950,45
$10.296,13

$ 2.056,25
$ 346,39
$0,00
$0,00

$ 19.251,68

$ 2.887,75

$ 16.363,93
$ 4.090,98
$12.272,95

Afio 4
$ 78.555,49
$42.924,22
$ 35.631,27
$ 10.553,53

$ 2.056,25
$0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 23.021,49

$ 3.453,22

$ 19.568,27
$ 4.892,07
$ 14.676,20

Afio 5
$84.452,94
$ 44.851,95
$ 39.600,99
$10.817,37

$ 2.056,25
$ 0,00
$0,00
$ 0,00

$26.727,37

$4.009,11

$22.718,26
$5.679,57
$ 17.038,70
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Estado de resultados proyectado

La Tabla 42 evidencia que los ingresos estimados aumentan de USD 63.000,00 en el
primer afio a USD 84.452,94 en el quinto. A pesar del incremento de los costos y gastos
durante el periodo analizado, el resultado final permanece positivo, pasando de una utilidad

de USD 7.679,04 en el afio 1 a USD 17.038,70 en el afio 5.

El flujo de efectivo permite ordenar los movimientos monetarios previstos durante la
ejecucion del proyecto. A diferencia del resultado contable, este analisis se concentra en los
ingresos y egresos de dinero que afectan la disponibilidad de efectivo en cada periodo.
Gitman y Zutter (2016) consideran los flujos de efectivo un elemento relevante en la
evaluacion de inversiones, debido a que permiten analizar los recursos monetarios generados

por el proyecto a lo largo del horizonte considerado.

Tabla 43. Flujos de efectivo del proyecto

Periodo Utilidad neta Depreciacion Recuperacion del Valor residual = Flujo neto
capital de trabajo

Inversion — — — — -$ 26.000,00
inicial

Afio 1 $7.679,04 $ 2.056,25 $ 0,00 $ 0,00 $9.735,29
Afio 2 $9.882,72 $ 2.056,25 $ 0,00 $ 0,00 $11.938,97
Afio 3 $12.272,95 $ 2.056,25 $ 0,00 $ 0,00 $14.329,20
Afio 4 $14.676,20 $ 2.056,25 $ 0,00 $ 0,00 $16.732,45
Afio 5 $17.038,70 $ 2.056,25 $8.500,00 $5.393,75 $32.988,70

Fuente: Elaboracidn propia.

Flujo de efectivo del proyecto.

La Tabla 43 presenta el comportamiento de los flujos de efectivo estimados para los
cinco afos considerados en el proyecto. Después del desembolso inicial de USD 26.000,00,

los periodos siguientes registran valores positivos. Estos flujos seran utilizados
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posteriormente para calcular los indicadores financieros establecidos para la evaluacién del

emprendimiento.

Evaluacion financiera

La evaluacion financiera permite analizar los resultados econdmicos proyectados de una
inversion y compararlos con los recursos que deben destinarse para su ejecucion. En Sumak
Infusiones se aplicaron diferentes indicadores con el proposito de establecer si los flujos
estimados respaldan econdmicamente la implementacion del emprendimiento. En el presente
estudio se emplearon el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), la
Relacion Beneficio/Costo (B/C) y el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI),

utilizando una TMAR del 12,90 %.

Valor Actual Neto (VAN)

Para el proyecto, el VAN se utiliz para comparar la inversion realizada al inicio con el valor
actualizado de los flujos que se espera obtener durante los cinco afios analizados. El resultado
calculado fue de USD 30.229,85. Al ser positivo, indica que los flujos proyectados permiten

recuperar los recursos invertidos y generar valor adicional.

Gitman y Zutter (2016) relacionan un VAN mayor que cero con una inversion que genera

valor bajo la tasa utilizada para descontar sus flujos.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR obtenida para Sumak Infusiones fue del 45,05 %. Este porcentaje se

comparo con la TMAR establecida en 12,90 %. Debido a que la rentabilidad estimada
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supera ampliamente la tasa minima utilizada como referencia, el resultado respalda

financieramente la propuesta.

Relacién Beneficio/Costo (B/C)

Este indicador permitié relacionar los beneficios proyectados con los recursos econémicos
considerados en la inversion. Para Sumak Infusiones se obtuvo un resultado de 2,16, valor

superior a la unidad y, por tanto, favorable dentro de la evaluacion realizada.

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El PRI permitié estimar el tiempo requerido para compensar el desembolso inicial mediante
los flujos generados por el proyecto. El resultado obtenido fue de 2,36 afios, por lo que, bajo
las proyecciones realizadas, la recuperacion del capital se produciria durante el tercer afio de

funcionamiento.

Tabla 44. Evaluacion financiera

Indicador Resultado Interpretacion
TMAR referencial 12,90 %
Tasa minima utilizada para descontar los flujos proyectados.
Valor Actual Neto $30.229,85 EI VAN positivo indica que el proyecto recupera la inversion
y genera valor adicional.
Tasa Interna de 45,05 % La rentabilidad estimada supera la TMAR del 12,90 %.
Retorno
Relacion 2,16 Por cada ddlar invertido se obtiene un valor presente
beneficio/costo aproximado de USD 2,16.
Periodo de 2,36 afios = La inversion se recuperaria durante el tercer afio de
recuperacion operacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Los indicadores obtenidos presentan resultados favorables para Sumak Infusiones. El
VAN es positivo, la TIR supera la tasa minima utilizada para la evaluacion, la relacion
Beneficio/Costo es superior a uno y el periodo estimado de recuperacion se ubica dentro del
horizonte de cinco afios analizado. En conjunto, estos resultados respaldan la viabilidad

financiera proyectada del emprendimiento.

Andlisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad se utilizé para observar cdmo cambia el comportamiento
financiero del proyecto cuando se modifican determinados supuestos de las proyecciones.
Para Sumak Infusiones se evaluaron escenarios relacionados con incrementos de costos y
variaciones en las ventas, comparando posteriormente su efecto sobre el VAN, la TIR y la

relacién Beneficio/Costo.

Tabla 45. Anélisis de sensibilidad del proyecto.

Escenario VAN TIR Relacion Resultado
B/C
Escenario base $30.229,85 45,05 % 2,16  Viable
Incremento de costos del 5 % $24.501,71 39,09 % 1,94 Viable, con menor rentabilidad
Disminucion de ventas del 10 % $14.026,36 28,20 % 1,54  Viable, pero sensible a lareduccion
de ventas
Ventas +5 % y costos —2 % $40.622,86 55,61 % 2,56 = Escenario favorable

Fuente: Elaboracién propia.

La Tabla 45 evidencia que los escenarios analizados mantienen resultados financieros
positivos. El incremento del 5 % en los costos reduce los indicadores de rentabilidad,
mientras que una disminucion del 10 % en las ventas provoca un efecto mas considerable.
Sin embargo, en ambos casos el VAN permanece positivo, la TIR continda por encima de la
TMAR vy la relacion Beneficio/Costo se mantiene superior a uno. El escenario combinado de

mayores ventas y menores costos presenta los resultados mas favorables.
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CONCLUSIONES

1. La revision teorica permitié sustentar los principales componentes necesarios para
estructurar el plan de negocios de Sumak Infusiones, incorporando fundamentos relacionados
con emprendimiento, mercado, procesos productivos y evaluacién financiera. Asimismo, se
identificd el aprovechamiento agroindustrial del higo como una alternativa para generar valor

agregado a esta materia prima.

2. El estudio del mercado en el cantén Latacunga mostré que existe una oportunidad
para la infusion de té. De los 383 encuestados, el 79,4% dijo que compraria la infusién. El
36.0% compraria la infusion en cajitas de 20 bolsas filtrantes. Ademas, el 36.3% de los
encuestados dijo que pagaria entre USD 3.01 y USD 3.50. Este estudio demuestra que los
encuestados estan dispuestos a comprar la infusion y respalda la oportunidad de ventas del

emprendimiento.

3. El estudio técnico descubrid la ubicacion del proyecto, definié el proceso de
produccidn, desarrolld la estructura de la empresa y determind los recursos que la empresa
necesitaria para su operacion. Ademas, este estudio estim6 que durante el primer afio de
operacion la empresa produciria 18,000 cajas, y que alcanzaria su capacidad de produccion
anual de 24,000 cajas en el primer afio. Este estudio también prevé que, en el quinto afio de

operacion, la empresa produciria 21,879 cajas para atender la demanda.

4. Los resultados del estudio financiero respaldan la viabilidad proyectada de Sumak
Infusiones. Se obtuvo un VAN de USD 30.229,85, una TIR del 45,05 %, superior a la TMAR
del 12,90 %, una relacion Beneficio/Costo de 2,16 y un periodo de recuperacion estimado en
2,36 afios. En conjunto, estos indicadores muestran condiciones econémicas favorables

dentro del horizonte de evaluacién establecido.
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5. La estructura competitiva del mercado local de bebidas calientes muestra que el
café, el té y las infusiones locales son las ofertas dominantes del mercado de bebidas calientes
local. Una alternativa es la infusién de higo deshidratada, que utiliza materia prima local,
agrega valor y ofrece una alternativa de bebida caliente a las bebidas naturales en el canton

de Latacunga.
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RECOMENDACIONES

1. Considerar la implementacion progresiva de Sumak Infusiones tomando como
referencia los resultados comerciales, técnicos y financieros obtenidos, priorizando

inicialmente el mercado definido en la ciudad de Latacunga.

2.-Desarrollar acciones de promocion mediante redes sociales, degustaciones, ferias
y alianzas con establecimientos comerciales, con el fin de aumentar el conocimiento de la

marca y facilitar que los consumidores prueben la infusion.

3.-Realizar un seguimiento periédico de la produccion, calidad, costos, ventas y
principales indicadores financieros, de manera que puedan identificarse oportunamente

desviaciones frente a las proyecciones establecidas.

4.-Mantener relaciones con distintos proveedores de higo y otros insumos para reducir
el riesgo de desabastecimiento y favorecer la utilizacion de materia prima procedente del

entorno local.

5. Evaluar en etapas posteriores nuevas presentaciones o combinaciones del producto,
siempre que estas sean previamente analizadas desde el punto de vista técnico, sensorial y

comercial.
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ANEXO

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTADIRIGIDAA LOS CONSUMIDORES

La presente encuesta tiene como finalidad recopilar informacion sobre los habitos de
consumo, preferencias y nivel de aceptacion de los consumidores respecto a la infusion de
higo deshidratado. La informacion obtenida sera utilizada exclusivamente con fines
académicos para el desarrollo del Plan de Negocios para la Creacién de una Empresa

Dedicada a la Produccion y Comercializacion de Infusion de Higo Deshidratado.

Cuestionario

1. ¢Cual es su rango de edad?

20 a 25 afios

26 a 30 afios

31 a 35 afios

36 a 40 afios

41 a 45 afos

2. ¢Con qué género se identifica?
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Masculino

Femenino

Prefiero no responder

3. ¢Cuél es su ocupacion principal?

Estudiante

Empleado publico

Empleado privado

Trabajador independiente

Actividades del hogar

Otra

4. ;Con qué frecuencia consume bebidas calientes?

Todos los dias

De 3 a 5 veces por semana

De 1 a 2 veces por semana

Ocasionalmente

Nunca

5. ¢Qué bebida caliente consume con mayor frecuencia?

Café
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Té

Infusiones de hierbas

Chocolate

Otra

6. ¢Qué nivel de conocimiento tiene sobre las propiedades nutricionales del higo?
Conozco bastante

Conozco algunas propiedades

He escuchado, pero conozco poco

No conozco sus propiedades

7. ¢Con que frecuencia consume bebidas con cafeina?

Todos los dias

De 3 a 5 veces por semana

De 1 a 2 veces por semana

Ocasionalmente

Nunca

8. ¢Qué tan interesado estaria en reducir o alternar su consumo de cafeina?
Muy interesado

Interesado
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Ni interesado ni desinteresado

Poco interesado

Nada interesado

9. ¢Estaria dispuesto a probar una infusion elaborada con higo deshidratado y tostado?

Definitivamente si

Probablemente si

No estoy seguro

Probablemente no

Definitivamente no

10. ¢Qué presentacion preferiria para la infusion de higo deshidratado?

Caja con 20 sobres filtrantes

Funda de 100 g de producto molido

Funda de 200 g de producto molido

Porcion individual de prueba

11. ;Con qué frecuencia compraria la infusion si el sabor y el precio fueran

satisfactorios?

Una vez por semana

Cada quince dias

Una vez al mes
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Ocasionalmente

No la compraria

12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una presentacion de 20 sobres filtrantes?

$2,50a 3,00

$3,01a3,50

$3,51a4,00

$4,01a4,50

Mas de $ 4,50

13. ¢Dbnde preferiria comprar la infusion de higo deshidratado?

Supermercados

Tiendas naturistas

Ferias y mercados locales

Cafeterias

Redes sociales con entrega a domicilio

14. ;Qué caracteristica valoraria mas en la infusion de higo deshidratado?

Sabor y aroma agradables

Que no contenga cafeina

Ingredientes naturales
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Origen local y sostenibilidad

Aporte nutricional percibido

15. ¢Qué importancia tiene para usted que el producto utilice materia prima local?
Muy importante

Importante

Ni importante ni poco importante

Poco importante

Nada importante

16. Considerando la descripcion del producto, ¢cual seria su intencion de compra?
Definitivamente la compraria

Probablemente la compraria

No estoy seguro

Probablemente no la compraria

Definitivamente no la compraria
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