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RESUMEN
Este proyecto se enfoca en explorar las pautas y detalles necesarios para establecer
"Hayac", una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de salsas de aji
deshidratado en la provincia de Pichincha. Para este fin, se ha llevado a cabo un
estudio detallado utilizando el modelo Canvas, con el objetivo de analizar los
aspectos cruciales para la creacion de la empresa. Para validar la aceptacion de este
producto en el mercado, se llevé a cabo una investigacion detallada, aplicando
encuestas y grupos focales en areas clave cercanas a la ubicacién proyectada para
el establecimiento de la planta de produccién. Los resultados de esta investigacion
preliminar indicaron una recepcion positiva hacia la introduccion de la linea de aji
deshidratado de Hayac, subrayando un interés creciente por parte de consumidores
en incorporar condimentos naturales y de calidad en sus dietas. En el marco de esta
iniciativa, se adoptd el modelo de gestion CANVAS para la creacion y puesta en
marcha de la empresa, facilitando asi la estructuracion de la propuesta de valor, la
identificacion de los segmentos de clientes, los canales de distribucion, la estructura
de costos, y las fuentes de ingreso. Este modelo permitié no solo validar la

viabilidad del proyecto, sino también disefiar una estrategia de negocio coherente y



orientada al éxito. La implementacion del modelo CANVAS revel6 que la empresa
Hayac esté en una posicion favorable para iniciar la produccion y comercializacion
de aji deshidratado, apoyada por un plan de negocio sélido que contempla una
operacion eficiente, una propuesta de valor atractiva para el consumidor, y una
estructura de costos optimizada. La investigacion y la aplicacion del modelo de
gestion subrayan el potencial de crecimiento de Hayac en el sector de condimentos,
marcando el inicio de una nueva etapa en su desarrollo empresarial con la

introduccién del aji deshidratado al mercado.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

Nombre del proyecto

Proyecto Integrador para la formacion de la empresa de produccion y
comercializacion de salsas deshidratadas de aji ubicado en la provincia de
Pichincha, Canton Rumifiahui, basada en la estructura del modelo Canvas.
Antecedentes

El aji, también conocido como pimiento picante o guindilla, representa un
componente milenario en la gastronomia; desde una perspectiva historica,
investigadores de la Universidad de Calgary en Canada y la Universidad de
Missouri en Estados Unidos, en un trabajo publicado por la Revista Science en
2007, respaldan la afirmacion de que el origen del aji se encuentra en Ecuador.

Los rastros mas antiguos identificados datan de aproximadamente 6,100
afios y se localizan en la peninsula de Santa Elena. siendo ampliamente
consumido en diversas regiones del pais, como la Amazonia, Guayas, Pichincha,
Santa Elena, Santo Domingo entre otras. Cada localidad ha desarrollado sus
propias recetas de salsas picantes, transmitidas y preservadas a lo largo del
tiempo.

Desde una perspectiva histérica, investigadores de la Universidad de
Calgary en Canadd y la Universidad de Missouri en Estados Unidos, en un trabajo
publicado por la Revista Science en 2007, respaldan la afirmacion de que el
origen del aji se encuentra en Ecuador. Los rastros mas antiguos identificados
datan de aproximadamente 6,100 afios y se localizan en la peninsula de Santa

Elena.



Fuente de Vitaminas: La capsaicina, responsable del picante del aji,
contiene carbohidratos, agua, fibra, proteina, asi como vitaminas A, B1, B2, B6,
azufre, calcio, hierro, magnesio, potasio, sodio y yodo. La concentracién de esta
sustancia influye en sus efectos beneficiosos en el cuerpo.

Quema de Calorias: La nutricionista de Amazon, Lina Valencia, destaca
que el consumo de aji contribuye a la quema de calorias al aumentar el
metabolismo hasta en un 8%, generando una sensacion de saciedad y reduciendo
el apetito.

Mayor Oxigenacion: La capsaicina presenta propiedades vasodilatadoras,
mejorando el flujo sanguineo a microvasos y facilitando la oxigenacion del
cuerpo, reduciendo el riesgo de hipertension arterial.

Produccién de Aji en Ecuador

Ecuador alberga una variada gama de ajies en formas y colores, desde
rojos y verdes hasta naranjas, con diversas denominaciones populares segun su
apariencia y reacciones al consumirlos, como raton, ufia de pava, rocoto, platano
amarillo, cerezo, y el criollo, representativo del aji ecuatoriano ancestral. La
presencia del aji trasciende las regiones de costa, sierra y oriente, consolidandose
como un elemento disruptivo en la concepcidn tradicional del sabor picante.

Considerando el enfoque actual en la diversificacion de productos
alimenticios, se pueden explorar oportunidades para el desarrollo de nuevas
variantes de aji deshidratado. Esto podria incluir mezclas de especias,
condimentos o salsas que incorporen el aji deshidratado, capitalizando asi la

versatilidad de este ingrediente en diversas aplicaciones culinarias.



Anélisis macro

El entorno econémico esta configurado por todos los elementos que
influyen en el poder adquisitivo y los patrones de gasto de los individuos. Los
cambios en las condiciones econdmicas generales afectan y se ven afectados por
la oferta y la demanda, el poder adquisitivo, el deseo de gastar, y los niveles de
gasto de los individuos, entre otros. (Sellers Rubio, 2013)

Dentro de la economia, la consideracion de ciertos factores es crucial para
el analisis integral del contexto en el cual se insertara un proyecto. EI Producto
Interno Bruto (PIB), la canasta basica, el salario minimo vital y el indice de
Precios al Consumidor (IPC) son elementos fundamentales en este analisis, ya que
cada uno aporta una vision diferenciada y crucial sobre el entorno econémico. El
PIB, como agregado macroecondmico, refleja la salud econémica general y el
potencial de crecimiento del pais o region de interés, actuando como un barémetro
de la actividad econdmica global.

En conjunto, estos elementos no solo proporcionan una base sélida para el
analisis econémico de un proyecto, sino que también permiten una evaluacién
maés profunda de los riesgos y oportunidades dentro de un entorno econémico
especifico. La interaccion entre estos factores, junto con su analisis cuidadoso, es
indispensable para la toma de decisiones informada y la planificacién estratégica

efectiva.



Tabla 1. Anélisis macroeconémico

FACTOR COMPORTAMIENTO

IMPACTO
(SOCIEDAD)

RESPUESTA

Canasta
Basica

Salario
Minimo
Vital

IPC

PIB

Canasta Familiar Basica (CFB) se

ubic6 en USD 784.14, mientras
que, el ingreso familiar mensual
de un hogar tipo fue de USD
840.00, lo cual representa el
107,14% del costo de la CFB
segun cifras a octubre de 2023
del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC).

El Ministerio del Trabajo

del Ecuador fijé el

Salario Basico Unificado (SBU)
del trabajador en general US$
460,00 mensuales a partir del 01
de enero de 2024

En septiembre de 2023, el indice

de Precios al Consumidor se ubico

en 112,39. Al cierre del 2023 se

conté con una inflacién acumulada

del 1.4%.

En el segundo trimestre de 2023,
la economia ecuatoriana registré
una variacion positiva de 3,3% en
comparacion con el mismo
periodo del afio anterior. Este
crecimiento estuvo impulsado
principalmente por el incremento

del gasto del gobierno en 6,4%; el

consumo de los hogares en 4,3%;
y, la formacion bruta de capital
fijo (FBKF) en 3,8%. La Cepal
publico en su informe anual que
para el 2024 se estima un
crecimiento del PBI del 2%.

La canasta bésica
familiar esta por
debajo del ingreso
familiar mensual.

El incremento de
sueldo béasico en el
2022 - 2023 fue de
$25, el gobierno
busca que esta accion
genere una
redistribucion mas
efectiva de la
riqueza.

Los precios de
productos han
variado muy poco,
pero se ha controlado
por las autoridades la
especulacion de los
precios post
pandemia.

Segun proyecciones
se esta disminuyendo
la tasa de
crecimiento
esperado.
Manteniéndose
expectativas de bajo
crecimiento.

El producto que
se va realizar
va tener un
precio, al
alcance de las
familias.

Salsas
deshidratas
tendra un valor
cémodo para
los
consumidores.

Tener
proveedores
fijos, adquirir
materias primas
en volimenes
altos.

Comprar con
proveedores
locales

Nota. Analisis de principales Variables econémicas



El factor politico — legal estd formado por las leyes, las agencias
gubernamentales y los grupos de presién que influyen en los individuos y
organizaciones de una sociedad determinada. El gobierno afecta practicamente a
todas las empresas y todos los aspectos de la vida. En cuanto a lo referente a los
negocios, desempefia dos papeles principales: los fomenta y los limita. (Melgar,
2011)

En consecuencia, la incorporacién de estos dos aspectos fiscales en el
andlisis y la planificacién del proyecto no es simplemente una cuestion de
cumplimiento legal, sino una parte integral de la estrategia financiera. La adecuada
gestion del IVA'y del Impuesto a la Renta puede tener un impacto significativo en
la viabilidad y el éxito del negocio, influenciando decisiones clave como la fijacién
de precios, la seleccion de proveedores y la inversion en activos. Por tanto, su
consideracion detallada es crucial para la toma de decisiones informadas y la

sostenibilidad a largo plazo del proyecto.



Tabla 2. Analisis variable politico-legal

IMPACTO RESPUESTA
FACTOR COMPORTAMIENTO (SOCIEDAD) DE LA
EMPRESA
Se ha mantenido el
IVA en los Las salsas
La tarifa vigente es del productos grabados  deshidratas
VA del 12% y aplica tanto con el 12%, existen  debe llevar
para bienes como para planteamientos para  I\VVA por tener
Servicios. su aumento hastael  un proceso de
15% para el afio produccion
2025
La declaracion de
Impuesto a la Renta es .
. . La normativa ya
obligatoria para todas las o Le empresa
ersonas naturales, las lleva afios en el debe declarar
IMPUESTQ  Peroonas naturaies, Ecuador y esté
sucesiones indivisas y las el 25% de su
A LA . . aceptada por los . .
sociedades, nacionales o . base imponible
RENTA . L ciudadanos por el -
extranjeras, domiciliadas al finalizar el
. 25% sobre su base .
0 no en el pais, conforme periodo.

imponible.
los resultados de su P

actividad econdmica.

Nota. Analisis de principales Variables Politico — Legales

Anélisis meso

Aspectos sociales

Segln (Gomez H. S., 1994, pag. 23 los factores sociales son “los que afectan
el modo de vivir de la gente, incluso sus valores (empleo, seguridad, creencias,
cultura, etc.)”

Dentro de los factores sociales relevantes para el analisis del entorno de un
proyecto, el desempleo y el subempleo ocupan un lugar preeminente debido a su
significativa influencia en la dindmica social y econémica. Estos elementos son

esenciales para comprender no solo la estructura de la fuerza laboral y las



condiciones del mercado laboral, sino también para evaluar el impacto social y
economico que el proyecto podria tener.

En el contexto de un proyecto, es crucial analizar estos factores sociales para
determinar tanto las necesidades del mercado laboral como las condiciones
socioecondémicas de la poblacion objetivo. Entender la naturaleza y las causas del
desempleo y el subempleo en la region puede ayudar a identificar potenciales
desafios y oportunidades, permitiendo a los gestores del proyecto desarrollar
estrategias mas efectivas y socialmente responsables. Ademas, este analisis puede
guiar la creacion de politicas de empleo dentro del proyecto que no solo aborden
las necesidades del mismo, sino que también contribuyan positivamente al entorno
social en el que se inserta.

Por ese motivo se toma en cuenta lo siguiente:



Tabla 3. Andlisis variables sociales

IMPACTO
FACTOR COMPORTAMIENTO (SOCIEDAD) RESPUESTA
El desempleo cerro en 3,8% en
el tercer trimestre de 2023,
segun el INEC. A nivel Tomar posicién
nacional, Quito tiene la mayor en el mercado
cantidad de personas ara aumentar
desempleadas. Con una tasa de Ig roduccion
un 8,3%, Quito se mantiene . produccion'y
como la ciudad con més Precalrle_dad posteriormente
desempleo del pafs. Las econdmica generar fu_entes
personas con empleo adecuado o des_esperauon, de trabajo a
Desempleo .~ ansiedad, largo plazoy
pleno ganan al menos un salario cambios de dependiendo los
basico y laboran una jornada humor. Entre ingresos que
completa de ocho horas. Pero, otros ' posee Hayac
no necesariamente laboran en el
sector formal de la economia. La propone u'nbl
segunda ciudad con mas alta precio a:cce5| €
tasa de empleo adecuado es consjmci)(sjores
Quito, con 55,4%. El indicador '
subi6 4,4 puntos porcentuales
frente a igual periodo de 2022.
La tasa de empleo inadecuado se
mantuvo en razén a que el
subempleo paso del 20,3 %, en Havac se
septiembre de 2022, al 20,2 %, . y
en septiembre de 2023, el Obliga a las proyecta a largo
empleo adecuado tuvo una personas a plazo ofrecer
mejoria leve. Paso del 35,4 % ?uscar nuevas empleo
. ~ uentes de adecuado a las
Sub- en septiembre del afio pasado a ingresos, de Dersonas y
34,5 % en septiembre de 2023. ' A
Empleo . . una manera disminuir de
Es decir, solo 35 ecuatorianos de informal manera
cada 100 tienen un empleo ventas de porcentual el
adecuado. Mientras que la
productos subempleo en la

informalidad sigue el alza. La
cifra paso del 52,1 % al 54,4
%. Es decir, mas de la mitad de
los trabajadores ecuatorianos
estan en la informalidad.

improvisados.

ciudad de
Quito.

Nota: Analisis de principales Variables Sociales



Anélisis micro

Dentro del andlisis del microentorno, es imperativo considerar una serie de
factores técnicos que permiten identificar y comprender a los principales actores
involucrados en un proyecto. Entre estos factores, destacan elementos clave como
clientes, competencia y proveedores, los cuales desempefian roles cruciales en la
configuracién y desarrollo de cualquier iniciativa empresarial.

El analisis detallado de estos factores técnicos no solo proporciona una
visién holistica del entorno del proyecto, sino que también permite a los
administradores tomar decisiones informadas y estratégicas. Identificar a los
clientes clave, comprender la dindmica competitiva y establecer relaciones sélidas
con los proveedores son pasos cruciales para la formulacion de estrategias

empresariales sélidas y sostenibles.



Andlisis de involucrados

Tabla 4. Anélisis involucrados

RECURSOS
Y
ANALISIS DE INTERESES EN MANDATOS
PROBLEMAS (recursos que
INVOLUCRADOS LA PERCIBIDOS aporten
GRUPOS INVESTIGACION POFEEN y
mandatos son
leyes, normas
a seqguir)
Inexistencia de
Conocer gustos informacién
- Encuestas a
preferencias y exacta o relevante .
. . clientes,
Clientes necesidades del sobre el mercado .
. . . entrevistas a
publico objetivo de  del tipo de
expertos.
la empresa. producto a

comercializar.

Competencia

Analizar diferentes
competidores dentro
del mercado, para
poder conseguir una
diferencia de ellos y
conseguir la
preferencia de los
clientes.

Existencia de
marcas ya
establecidas y con
preferencia del
publico objetivo
de la empresa

Benchmarking,
estudio de
mercado.

Proveedores

Identificar
proveedores mas
adecuados para
contar con materia
prima a costos
accesibles y con la
calidad necesaria.

Insuficiente
informacidn sobre
todas las opciones
para proveedores
para la produccién
al ser un proyecto
en lanzamiento.

Investigacion y
Anélisis de
proveedores




PROBLEMA DE INVESTIGACION

Figura 1:

Problema de investigacion

[ Proveedores j | Recursos j

Volumenes de pedido .___‘_\

\
Demoras en pedidos @----\ . X
A bajos en lanzamiento
\‘\ \“
Fluctuacion de ®------- 2N Costos altos de ®------- A Desconocimiento
precios Y maquinaria y equipos N sobre factores clave
para la formacion de
empresa productora y
J Competidores E iali
comercializadora de
Lealtad del publicoa @------- 5 posicionados en el @-------- s .
X / / salsas de aji
marcas ya conocidas / mercado 3
/ /
o ¥ Canales de ',‘
Productos similares .---';v distribucion ya r,
] asociados con /

/
‘ marcas esxitente ’,’
Mercado /!
7
Comptencia D

Nota: Problema de investigacion

Formulacion del problema:

Determinar como establecer una infraestructura operativa eficiente y
sostenible para la produccion y comercializacion de aji deshidratado,
considerando la determinacion precisa del tamafio de la empresa, la seleccion
estratégica de la ubicacion, el disefio éptimo de instalaciones, la organizacion
estructural efectiva, y la implementacién de estrategias innovadoras de
comercializacion, con el objetivo de optimizar recursos y posicionarse de

manera competitiva en el mercado.



Idea a defender

Mediante un estudio de mercado, desarrollado por los participantes del
proyecto determinar los factores clave para la ejecucién del proyecto de
produccion y comercializacion de salsa de aji deshidratado.

Objeto de estudio y campo de accion
Objeto de estudio

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones
tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas
admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este analisis identifica
los equipos, la maquinaria, las materias primas y las instalaciones necesarias para
el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y de operacion requeridos, asi
como el capital de trabajo que se necesita. (Rosales, 2005)

Se definiran aspectos importantes para la produccién y comercializacion
del producto, asi como la financiacién y los insumos que se van a utilizar en este
proyecto de aji deshidratado.

Campo de accion

El desarrollo de un proyecto para la creacion de la empresa Hayac afecta a
diferentes publicos tanto internos como externos en su proceso de
implementacién. Dicha formulacion involucra proveedores, distribuidores,
clientes y demas entidades locales teniendo como objetivo establecer relaciones
positivas para el beneficio de todos los involucrados. Al realizar dicho proyecto
en quito se busca el beneficio de los clientes pero también promover empleo y

desarrollo para la comunidad existente en el area de ejecucion del negocio.



Justificacion

El proyecto de produccion de salsa deshidratada de aji se fundamenta en
solidos argumentos econdmicos, técnicos y sociales. No solo satisface la creciente
demanda del mercado, sino que también presenta oportunidades para mejorar la
eficiencia, fomentar précticas sostenibles y generar impacto positivo en la
comunidad. La inversion en este proyecto no solo promete rendimientos
financieros, sino también contribuciones significativas al desarrollo sostenible y al
bienestar social.

Justificacion Econdmica:

Demanda del Mercado:

La tendencia creciente hacia alimentos picantes y sabores exoticos ha
incrementado la demanda de productos a base de aji en la industria alimentaria.

La salsa deshidratada de aji atiende a un nicho especifico de consumidores
que buscan una opcidn practica y duradera para condimentar sus comidas.
REDACTE UNO SOLO

Justificacion Técnica

Adaptabilidad a Diversas Recetas:

La salsa deshidratada de aji puede ser facilmente rehidratada para su uso
en diversas recetas culinarias, proporcionando versatilidad y adaptabilidad a las

preferencias del consumidor.



JUSTIFICACION AMBIENTAL Y SOCIAL

Reduccion de Desperdicio Alimentario:

La mayor vida util del aji deshidratado contribuye a la reduccion del
desperdicio alimentario al minimizar las pérdidas asociadas con la caducidad del
producto fresco.

Objetivos
Objetivo General

Desarrollar un Proyecto Integrador para la formacion de la empresa de
produccién y comercializacion de salsas deshidratadas de aji ubicado en la
provincia de Pichincha, Cantén Rumifiahui, basada en la estructura del modelo
Canvas 2024
Objetivos Especificos

e Establecer la Capacidad de Produccion Optima:
e Seleccionar una Ubicacion Estratégica:
e Disefiar un Layout Eficiente para las Instalaciones:

e Definir Roles y Responsabilidades en la Estructura Organizativa:

e Incrementar la Participacion de Mercado:



CAPITULO II: FUNDAMENTACION TEORICA
Marco tedrico

En este contexto, se daran a conocer las principales teorias y conceptos
que sustentan este proyecto de investigacion.

El aji, que se conoce cientificamente como Capsicum spp., €s un género de
plantas solané&ceas que se origind en Ameérica y se ha vuelto muy popular en
muchas culturas culinarias de todo el mundo. Debido a sus multiples beneficios
para la salud, su uso no se limita solo a la gastronomia, sino también a la medicina
tradicional y moderna.

Caracteristicas y Variedades Botanicas

La amplia gama de variedades de aji, que van desde pimientos dulces
hasta variedades extremadamente picantes, es lo que distingue al aji. Hernandez y
Garcia (2021) explican que las variaciones en el contenido de capsaicina, el
compuesto responsable de su sabor picante Unico, explican la diversidad de las
ajies. Esta diversidad le permite adaptarse a diferentes paladares y culturas
culinarias utilizandose en una amplia gama de platillos.

Beneficios para la Salud

En términos de beneficios para la salud, el aji es notable por su alto
contenido de vitaminas, especialmente vitamina C y vitamina A. Segun los
estudios de Torres (2020), el aji contiene una mayor cantidad de vitamina C que la
mayoria de los citricos, lo que lo convierte en una excelente opcion para mejorar
el sistema inmunoldgico. Como sefialan Lopez y Martinez (2019), la capsaicina
también tiene propiedades analgésicas y antiinflamatorias, lo que la hace util en el

tratamiento de afecciones como la artritis y el dolor muscular.



Usos Gastronomicos

El aji es un ingrediente versatil que se usa en una variedad de platos en
todo el mundo. Segun Gonzélez (2018), el aji se usa en salsas, guisos y
condimentos, y es un componente esencial en la cocina latinoamericana. Lo hace
indispensable en muchas cocinas nacionales porque puede realzar los sabores y
agregar un toque picante.
Usos Medicinales

El aji se ha utilizado en la medicina tradicional debido a sus propiedades
curativas. Segun Rivera (2017), el aji se ha utilizado en diferentes culturas para
aliviar problemas digestivos, respiratorios y de circulacion sanguinea. Algunos de
estos usos tradicionales han comenzado a ser validados por la investigacion
moderna, proporcionando una base cientifica para su uso en la medicina natural.

La capsaicina puede reducir el riesgo de desarrollar cancer, enfermedades
cardiacas y diabetes, segin un estudio publicado en la revista Nature (2022).
El Aji en la Industria Alimentaria

El aji se utiliza en la industria alimentaria tanto en su forma fresca como
en preparaciones deshidratadas y en polvo. Fernandez (2022) destaca que la
deshidratacion y molienda del aji permiten su conservacion a largo plazo y
facilitan su uso en una variedad de productos, desde condimentos hasta snacks y
comidas preparadas.
Salsas de aji deshidratado

En la gastronomia, las salsas de aji deshidratado son una alternativa a los
condimentos importantes. Esto tiene un impacto particular en las areas donde el

aji es un ingrediente clave. Estas salsas deshidratadas han ganado popularidad en



Ecuador, donde la tradicion culinaria abraza la intensidad de sabores, y presentan
oportunidades interesantes tanto para los consumidores como para los
emprendedores del sector alimentario.

La influencia del aji en la gastronomia y las preferencias del consumidor
en Ecuador ha sido objeto de varios estudios, ya que es un ingrediente esencial en
la cocina del pais. Pérez (2019) afirma que el aji no solo mejora el sabor de los
platos, sino que también tiene propiedades antioxidantes y antiinflamatorias. La
deshidratacién del aji, un proceso esencial en la produccion de salsas
deshidratadas, intensifica sus sabores y preserva sus propiedades, ofreciendo una
alternativa conveniente y duradera.

Gutiérrez (2020) destaca que el proceso de deshidratacion es crucial para
la produccion de salsas de aji deshidratadas. La deshidratacién mejora la vida Gtil
del aji y facilita su manejo y almacenamiento, lo que es importante para la
produccidn a gran escala. La calidad del producto final esta directamente
influenciada por la tecnologia utilizada en este proceso, ya sea mediante aire
caliente, deshidratacion solar o liofilizacion.

La cadena de valor de la produccion de salsas de aji deshidratado
comienza con la seleccion de materias primas y continda hasta que se entrega el
producto al consumidor. Autores como Martinez (2018) destacan la importancia
de encontrar proveedores confiables de aji de alta calidad para garantizar la
excelencia del producto final. Ademas, el envasado y el etiquetado adecuados son
esenciales para la presentacion y la conformidad con las regulaciones de la

industria alimentaria.



La industria de las salsas de aji: un mercado en crecimiento

Las salsas de aji son un condimento mundialmente popular que esta en
constante crecimiento. La industria de las salsas de aji en Ecuador es un sector en
expansion que tiene un gran potencial para el desarrollo de nuevos productos
alimenticios y la expansion de los mercados.

El mercado de las salsas de aji en el Ecuador

En Ecuador, el consumo de salsas de aji es relativamente alto, con un
promedio de 3,5 kg por persona al afio. El aji amarillo es el aji mas consumido en
el pais, seguido del aji rocoto y del aji limo.

En Ecuador, empresas nacionales como Uchucuta, Tari y Sumag controlan
el mercado de salsas de aji. Sin embargo, también hay compafiias extranjeras
como Heinz y McCormick presentes.

Las tendencias del mercado de las salsas de aji
El mercado de las salsas de aji esta experimentando una serie de

tendencias, entre las que se destacan las siguientes:

Aumento del consumo de salsas de aji gourmet:

Los consumidores estan cada vez mas interesados en probar nuevas salsas

con sabores y texturas mas complejos.

Crecimiento del mercado de las salsas de aji organicas y saludables:
Los consumidores estan cada vez méas preocupados por la salud y el medio

ambiente, lo que ha impulsado el crecimiento del mercado de las salsas de aji

organicas y saludables.

Expansion de los mercados:

Las empresas ecuatorianas de salsas de aji estan expandiendo sus

mercados a nivel nacional e internacional.



Oportunidades para el desarrollo de la industria de las salsas de aji en el
Ecuador

El crecimiento del consumo de salsas de aji en el Ecuador, asi como las
tendencias del mercado, presentan una serie de oportunidades para el desarrollo de
la industria de las salsas de aji en el pais. Las siguientes son algunas de las

mejores oportunidades:

Desarrollo de nuevos productos:

Las empresas ecuatorianas de salsas de aji tienen la oportunidad de

desarrollar nuevos productos para satisfacer las demandas de los consumidores.

Expansion de los mercados:

Las empresas ecuatorianas de salsas de aji tienen la oportunidad de
expandir sus mercados a nivel nacional e internacional.
El Modelo Canvas: Un Enfoque Innovador para la Planificacion de Negocios

El Modelo Canvas, creado por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur
(2010), ha cambiado la forma en que las personas y las empresas planifican sus
negocios. Para comprender, disefiar y modificar modelos de negocios, este
modelo proporciona un marco visual y estratégico. Es ampliamente reconocido
por su sencillez y eficacia, lo que facilita la identificacion de los componentes
esenciales que conforman una empresa y como interacttian entre si.
Estructura del Modelo Canvas

El Canvas se estructura en nueve bloques fundamentales que conforman
cualquier modelo de negocio: Segmentos de Cliente, Propuesta de Valor, Canales,
Relacion con el Cliente, Fuentes de Ingreso, Recursos Clave, Actividades Clave,

Asociaciones Clave y Estructura de Costos. Segun Osterwalder y Pigneur (2010),



esta estructura permite a los negocios visualizar su modelo en una sola pagina,
fomentando la claridad y el enfoque estratégico.
Segmentos de Cliente y Propuesta de Valor

El bloque de Segmentos de Clientes se enfoca en las personas o entidades
especificas a las que se dirige la empresa. Smith (2015) destaca la importancia de
comprender a los clientes en profundidad para crear productos que realmente
cumplan con sus necesidades y deseos. De acuerdo con Clark et al. (2012), la
propuesta de valor es la razén por la cual los clientes prefieren una empresa sobre
otra. Define los valores o beneficios que la empresa se compromete a brindar a
sus clientes.
Canales y Relacion con el Cliente

La forma en que una empresa se comunica y presenta su propuesta de
valor a sus segmentos de clientes se conoce como canales. Lépez (2018) enfatiza
la importancia de seleccionar canales efectivos que se ajusten a las preferencias de
los clientes y al tipo de propuesta de valor. El término "Relacién con el cliente” se
refiere a los diferentes tipos de relaciones que las empresas establecen con sus
clientes, que van desde asistencia personal hasta relaciones totalmente
automatizadas.
Fuentes de Ingreso y Estructura de Costos

Johnson (2017) afirma que las fuentes de ingreso describen como una
empresa obtiene ingresos de cada segmento de cliente. Por otro lado, la Estructura
de Costos enumera todos los costos incurridos para operar el modelo de negocio.
Entender la estructura de costos es esencial para crear un modelo de negocio

sostenible, como sefiala Goldsby (2019).



Recursos Clave, Actividades Clave y Asociaciones Clave

Los activos esenciales necesarios para que una empresa funcione
eficazmente son los recursos clave. Estos pueden ser recursos fisicos,
intelectuales, humanos o financieros. Segun Hill (2016), las actividades méas
cruciales que debe realizar una empresa para que su modelo de negocio funcione
son las siguientes: Finalmente, Zimmerer (2020) define las asociaciones clave

como las redes de socios y proveedores que contribuyen al éxito de una empresa.



MARCO CONCEPTUAL
Produccion

Toda empresa manufacturera o de servicios est4 basada en la produccion.
Heizer y Render (2014) afirman que la produccion no solo implica la fabricacion
fisica de productos, sino también la gestion eficiente de recursos y procesos para
garantizar la eficiencia y la calidad. Para ser competitivas, las empresas deben
equilibrar cuidadosamente la calidad del producto con los costos de produccién.
Slack et al. (2016) enfatizan que, para mantener la competitividad y satisfacer las
demandas del mercado, es fundamental incorporar préacticas de mejora continua y
tecnologias avanzadas en los procesos de produccion.
Comercializacion

La comercializacién se centra en las tacticas y estrategias que emplea una
empresa para publicitar y vender sus productos. La comercializacion es un
proceso social y de gestion mediante el cual individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean creando, ofreciendo e intercambiando productos de valor con
otros, segun Kotler y Keller (2016). Este proceso implica comprender
completamente las necesidades y deseos del cliente, segmentar el mercado,
posicionar el producto y crear una mezcla de marketing efectiva que incluya el
precio, el producto, la plaza 'y la promocion.
Marketing Mix

El concepto de marketing mix, también conocido como las "4 P" del
marketing, fue popularizado por McCarthy en 1960. Este concepto se refiere a los
cuatro componentes fundamentales que controla y combina una empresa para

interactuar con sus clientes: producto, precio, plaza (distribucién) y promocion.



Kotler y Armstrong (2010) enfatizan que para que un marketing mix sea efectivo,
estos cuatro elementos deben integrarse de manera coherente y estratégica. Esto es
necesario para satisfacer las necesidades del mercado objetivo y alcanzar los
objetivos de la empresa. Esta herramienta es esencial para tomar decisiones sobre
la oferta y la posicion del mercado de la empresa.
Producto

El término "Producto” se utiliza para describir los bienes o servicios que
una empresa proporciona a sus clientes. Kotler y Keller (2016) afirman que el
producto es un componente esencial de la oferta de mercado e incluye no solo sus
caracteristicas fisicas y funcionales, sino también sus componentes adicionales,
como la marca, el empaque, los servicios asociados y la experiencia general que
brinda el producto. La estrategia de producto se centra en satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores, diferenciandose de la competencia y
agregando valor.
Precio

El "precio” es el monto econdmico que los clientes deben pagar para
obtener el producto. El Gnico que genera ingresos, segin McCarthy (1960) es un
componente crucial del marketing mix. Segun Armstrong y Kotler (2020), la
estrategia de precios debe tener en cuenta costos, demanda, competencia y
objetivos comerciales. El precio tiene un impacto no solo en como las personas
ven el producto como valioso, sino también en como es accesible para una

variedad de mercados.



Plaza (Distribucion)

La entrega de productos al consumidor se conoce como “plaza” o
distribucion. Incluye logistica, ubicaciones de venta y eleccién de canales de
distribucion (Kotler y Keller, 2016). Una buena gestion de la plaza garantiza que
los productos estén disponibles en los lugares correctos, en el momento correcto y
en la cantidad correcta, lo que maximiza la comodidad de los clientes y la
eficiencia de la empresa.

Promocion

La "promocion™ incluye todas las actividades que comunican las
caracteristicas y beneficios de un producto al mercado objetivo y persuaden a los
consumidores para que realicen una compra. Esto comprende marketing digital,
relaciones publicas, promociones de ventas, ventas personales y publicidad
(Armstrong y Kotler, 2020). Para aumentar la conciencia de la marca, generar
demanda y diferenciar el producto en un mercado competitivo, la promocién es
esencial.

Mercado

Kotler y Keller (2016) afirman que un mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un bien o servicio. Estos compradores
comparten un deseo que se puede satisfacer a travées de relaciones de intercambio.
Este concepto es fundamental en marketing y negocios porque ayuda a las
empresas a comprender donde y como dirigir sus esfuerzos para satisfacer las

necesidades de los consumidores y lograr sus objetivos comerciales.



Mercado Objetivo

El mercado objetivo es el grupo de consumidores especifico al que una
empresa decide dirigirse con sus productos o servicios. Kotler y Keller (2016)
describen el mercado objetivo como un segmento més amplio del mercado en el
que una empresa elige enfocar su marketing y sus productos después de identificar
las necesidades y deseos de ese grupo especifico. El éxito de las estrategias de
marketing depende de la seleccion del mercado objetivo adecuado, ya que permite
a las empresas concentrar sus esfuerzos y recursos en los consumidores mas

propensos a comprar sus productos.



CAPITULO 111: INVESTIGACION DIAGNOSTICA
Antecedentes diagnosticos

Un antecedente significativo para el desarrollo de este proyecto reside en
la tendencia creciente de los consumidores hacia la eleccion de alimentos que
fusionan elementos de tradicion y conveniencia, a la vez que promueven una
alimentacion saludable. En este contexto, los estudios realizados por Martinez-
Carrasco y colaboradores (2005), centrados en las preferencias de los
consumidores hacia productos organicos y de caracter tradicional, sirven de
fundamento para comprender la inclinacion del mercado hacia opciones como las
salsas de aji deshidratado. Estos productos son valorados por su autenticidad y su
capacidad para integrarse en un estilo de vida orientado hacia el bienestar.

La investigacion sobre estrategias de comercializacion aplicadas a
productos novedosos en mercados en desarrollo resulta crucial. Las
investigaciones realizadas por Pérez y Gomez (2019) en torno a las tacticas de
marketing para productos agricolas dentro de América Latina proporcionan
valiosas perspectivas para el posicionamiento efectivo de productos innovadores,
tales como las salsas de aji deshidratado. Estos estudios subrayan la necesidad de
una comprensién profunda de las dindmicas tanto de los mercados locales como
internacionales, junto con un conocimiento detallado de las preferencias y el
comportamiento de los consumidores.

Metodologia de investigacion

El proyecto actual se clasifica como exploratorio-descriptivo. Esto

significa que, en su fase inicial, se fundamentara el analisis en los datos

suministrados por el mercado. Posteriormente, estos datos seran refinados y



ampliados conforme a los objetivos especificos y las conclusiones derivadas del
plan propuesto.
Fuentes de informacion

Se ha determinado como fuente de informacion primara la aplicacion de
encuestas, Este instrumento de recoleccidn de datos permite obtener informacion
directa y relevante.

La aplicacion de encuestas en este contexto especifico se justifica por
varias razones fundamentales. En primer lugar, las encuestas proporcionan un
medio eficiente para evaluar las preferencias, percepciones, y expectativas de los
consumidores respecto a productos o servicios similares al que la empresa
pretende ofrecer. Este conocimiento es crucial para identificar nichos de mercado,
comprender las demandas del consumidor y adaptar la oferta de productos o
servicios de la empresa emergente a las necesidades y deseos del mercado
objetivo.

Enfoque, modalidad y tipos de investigacion

Este estudio adopta un enfoque cuantitativo de investigacion,
fundamentado en la premisa metodoldgica de que la recoleccidn sistematica y el
analisis cuantitativo de datos pueden ofrecer insights significativos y objetivos
sobre el fendmeno bajo investigacion. La eleccion de este enfoque se justifica
plenamente por su capacidad para facilitar la obtencion de informacion numérica
y estadistica, esencial para la medicidn precisa de variables y la evaluacion de
relaciones entre ellas. Concretamente, la técnica de la encuesta se selecciond

como método primario para la recopilacién de datos, dada su eficacia comprobada



en la generacion de datos cuantitativos amplios y generalizables, permitiendo asi
un andlisis estadistico riguroso.

La aplicacion de encuestas en investigaciones cuantitativas es
ampliamente reconocida por su utilidad en la captura de datos objetivos a gran
escala, lo que posibilita la extrapolacion de resultados a poblaciones méas amplias
con un nivel de confianza estadisticamente significativo. Seguin Creswell y
Creswell (2018), el enfoque cuantitativo es particularmente apropiado en
investigaciones donde el objetivo es cuantificar las opiniones, comportamientos o
caracteristicas de un grupo especifico de personas, proporcionando una base
solida para la inferencia estadistica y la generalizacién de los resultados. La
decision de emplear este enfoque y método se alinea con el objetivo de este
estudio de explorar relaciones cuantificables y testar hipétesis especificas dentro
del marco tedrico establecido, garantizando asi la objetividad y fiabilidad de los
hallazgos obtenidos.

De acuerdo con la clasificacion propuesta por Vara (2015), esta
investigacion se categoriza como aplicada, dado que se orienta hacia la
elaboracion de un plan estratégico fundamentado en los hallazgos derivados de
diversas actividades y estrategias. Este proyecto se caracteriza por su enfoque
descriptivo, como sefialan Hernandez y Mendoza (2018), puesto que su objetivo
es el reconocimiento y la comprension detallada del fendmeno o situacion
especifica en estudio. Este analisis se sustenta en datos provenientes del mercado,
los cuales son posteriormente refinados dentro del contexto de los objetivos

planteados y las conclusiones alcanzadas en el plan de negocios.



En cuanto a la metodologia de investigacion a emplear, se ha determinado
que el estudio se adscribe al modelo longitudinal no experimental. Esta decision
se fundamenta en que el enfoque no se limita a una instantanea temporal, sino que
se extiende a lo largo de un periodo, durante el cual las estrategias y
recomendaciones se ajustan y reformulan en respuesta a las variaciones y
circunstancias emergentes.

El procesamiento y andlisis de los datos recogidos se lleva a cabo
mediante el empleo de métodos estadisticos propios de la investigacion
cuantitativa, con el objetivo de interpretar los hallazgos del estudio de campo.
Dentro del amplio abanico de técnicas y herramientas disponibles para la
recopilacion de informacion, se prioriza el uso de encuestas, las cuales se disefian
incluyendo tanto preguntas de opcion multiple (cerradas) como preguntas que
permiten una respuesta libre (abiertas).

La implementacion de las encuestas se efectuara de forma digital, dirigida
a los habitantes del canton Rumifiahui.

Plan de muestreo

Para evaluar la potencial aceptacion del producto por parte del publico, se
ha definido como mercado objetivo a los residentes de Cantén de Rumifiahui.
Esto facilita la estimacion de la viabilidad del proyecto basada en los resultados
obtenidos y el limite de error maximo aceptable en dichos resultados.

A fin de establecer el tamafio de la muestra o el nimero de participantes en
la encuesta, se ha optado por un nivel de confianza del 95% y un margen de error

del 5%.



La determinacién del tamarfio de la muestra se realiza empleando la
férmula siguiente:

zZ*N*p*q

Nxe?+2z2xpxq

En donde:

n= Tamafio de la Muestra

Z= Nivel de Confianza

N= Poblacion Objetivo

e = Error Muestral

p = proporcién de aceptacion deseado para el producto

g= proporcion de rechazo

Los valores de (Z) més utilizados y sus niveles de confianza son:

Siendo el nivel mas apto para trabajar el nivel de confianza del 95% con un
valor Z de 1,96.

En donde:

Z=1,96 con un nivel de confianza del 95%

N= 106 548

e=5%

P=0,50

g=0,50

(1.96)2 x 106 548 x 0.50 x0.50

106548 x(0.05)2 +(1.96)2 x 0.5 x0.5

102328.7
267.33

n= 382.78 = 383



Para la recoleccion de datos para el analisis de la demanda se tomaré en
cuenta a 383 personas a encuestar.
Indicadores

Para la validacion de este proyecto, se implement6 un método de encuesta,
cuyos resultados arrojaron evidencia favorable respecto a la viabilidad de su
realizacion. Dicho instrumento de recoleccion de datos fue aplicado a un total de
383 habitantes del canton Rumifiahui, lo cual proporcion6 una base sélida para

afirmar la factibilidad del proyecto en cuestion.



Presentacion gréafica de resultados y Andlisis de resultados
Pregunta 1. Género

Figura 2, grafico género

GENERO

Hombres

B Mujeres

Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 5. Pregunta 1

1. GENERO

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Sl 226

2 NO 157

TOTAL 383

Anélisis: Los resultados revelan una distribucion demografica sesgada
hacia una mayoria masculina dentro de la muestra encuestada, con un 59% de
hombres en comparacion con el 41% de mujeres. Este hallazgo subraya la
necesidad de considerar las diferencias de género en futuras investigaciones y en
el disefio de estrategias de intervencion y marketing dirigidas a este publico
objetivo, asegurando una inclusion equitativa y representativa en todos los

aspectos de la investigacion y las politicas relacionadas.



Pregunta 2. Edad

Figura 3, grafico edad
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 6. Pregunta 2

2. EDAD

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Menos de 18 afios 34

2 18 a 25 afos 214

3 26 a 33 afios 81

4 34 a 41 afos 22

5 42 a 49 afnos 15

6 50 a57 afios 7

7 58 a 65 afios 6

8 66 afios a mas 4

TOTAL 389




Anélisis: Se revela una clara tendencia hacia las poblaciones méas jovenes,
con un marcado predominio en el grupo de 18 a 25 afios, que representa el 55,8%
del total. Esta tendencia decrece progresivamente con la edad, evidenciando una
disminucion significativa en grupos de mayor edad, donde solo el 1% de los
consumidores supera los 65 afios. La concentracion del consumo en jovenes
sugiere que las preferencias hacia el aji pueden estar influenciadas por factores
culturales contemporaneos o por una mayor disposicion a experimentar con
sabores intensos entre este segmento demografico. Asimismo, la notable
diferencia en los rangos de edad subraya la importancia de enfocar las estrategias
de marketing y desarrollo de productos en las preferencias y habitos de los
consumidores mas jovenes, sin descuidar las oportunidades de expandir el
mercado a través de productos adaptados a los gustos de las poblaciones de mayor
edad. Este analisis demogréfico del consumo de aji ofrece valiosas perspectivas

para la segmentacién del mercado y el disefio de campafias publicitarias dirigidas.



Pregunta 3. Ingresos mensuales

Figura 4, ingresos
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Realizada por: Vicente Brazales Tabla 7. Pregunta 3

3. INGRESOS

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Menos de 18 afios 34

2 18 a 25 afios 214

3 26 a 33 afos 81

4 34 a 41 afios 22

5 42 a 49 afos 15

6 50 a57 afos 7

7 58 a 65 afos 6

8 66 afos a mas 4

TOTAL 383




Anélisis: La distribucion de ingresos entre los encuestados revela una
predominancia de bajos a medianos niveles econémicos, con un 65% de los
participantes reportando ingresos menores a $400 mensuales. Este dato es crucial
para entender el poder adquisitivo del grupo mayoritario y sus posibles
preferencias de consumo. Por otro lado, el 35% restante, que dispone de ingresos
superiores a $400, sugiere una diversidad econdmica que podria traducirse en
diferentes patrones de consumo y demanda de productos o servicios. Estos
resultados enfatizan la importancia de considerar la capacidad econémica de los
consumidores al disefiar estrategias de mercado, ofreciendo productos que no solo
satisfagan las necesidades de un segmento con menor poder adquisitivo, sino que
también capten el interés de aquellos con mayores ingresos. Esta segmentacion
econodmica ofrece una oportunidad para el desarrollo de productos y servicios

ajustados a la variedad de capacidades financieras.



Pregunta 4 ; Consume productos hechos de aji?

Figura 5, consumo productos aji
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Realizada por: Vicente Brazales
Tabla 8. Pregunta 4
4. ¢Consume productos hechos de aji?
LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Sl 333
2 NO 50
TOTAL 383




Anélisis: La evidencia sugiere una alta aceptacion y frecuencia en el
consumo de productos hechos de aji, con un significativo 87% de los encuestados
manifestando su consumo. La distribucién de la frecuencia de consumo revela que
mas de la mitad (52,48%) de los consumidores incorporan el aji en su dieta al
menos tres veces por semana, destacando una preferencia e inclinacion
considerable hacia estos productos. Esta tendencia es indicativa de una cultura
alimentaria donde el aji desempefia un papel relevante, tanto en términos de
preferencia como de habito de consumo. Estos datos subrayan la importancia de
considerar el aji no solo como un condimento sino como un elemento esencial en
la dieta de una amplia mayoria, lo cual tiene implicaciones significativas para
productores, distribuidores y mercaddlogos al desarrollar estrategias de mercado

que atiendan a las preferencias y frecuencias de consumo del publico.



Pregunta 5 ¢ Cudl es su frecuencia de consumo de aji?

Figura 6, frecuencia consumo

;Cual es su frecuencia de
consumo de aji?
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 9. Pregunta 5

5. ¢Cual es su frecuencia de consumo de aji?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Todos los dias 95

2 4 a 6 veces al mes 67

3 7 a 12 veces al mes 20

4 3 a 4 veces por semana 125

5 5 a 6 veces por semana 76

6 Otros 7

TOTAL 383

Analisis: Existe un 24,8% de personas que consumen diario los productos
de aji, un 32,64% consumen de 3 a 4 veces por semana, un 17.49% consumen
entre 4 y 6 veces por mes, un 19,84% consumen de 5 a 6 veces por semana y un

4,5% consumen entre 7 a 12 veces por mes.



Pregunta 6 ¢Queé tipo de aji consume usted con mayor frecuencia?

Figura 7, consumo por tipo

;Que tipo de aji consume usted
con mayor frecuencia?
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 10. Pregunta 6

6. ¢Qué tipo de aji consume usted con mayor frecuencia?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Salsa de aji hecho en casa 251

2 Productos con aji 116

3 Polvo de aji 16

TOTAL 383

Analisis: La predominancia del consumo de salsa de aji hecha en casa, que
alcanza un 66% de los encuestados, indica una fuerte preferencia por productos
artesanales o de preparacion casera frente a opciones comerciales. Este dato
refleja posiblemente una valoracion de la autenticidad y la tradicion culinaria en el

consumo de aji. Por otro lado, el 30% que opta por productos con aji ya



preparados sugiere una apertura hacia la conveniencia que ofrecen estos productos
en la vida cotidiana. EI consumo de polvo de aji, aunque minoritario (4%), podria
indicar un nicho especifico de mercado con potencial de crecimiento,
especialmente entre consumidores que valoran la practicidad o buscan nuevas
experiencias gastronémicas. Estos hallazgos enfatizan la importancia de entender
las preferencias de consumo para desarrollar estrategias de producto y marketing
que se alineen tanto con la tradicién como con la innovacion en el mercado de

productos de aji.



Pregunta Nro. 7 ¢Por qué razon Prefiere ese tipo de salsa de aji?

Figura 8, preferencia
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 11. Pregunta 7

7. ¢Por qué razon prefiere este tipo de salsa de aji?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Marca 26

2 Sabor 281

3 Precio 34

4 Calidad 42

TOTAL 383




Anélisis: La evidencia obtenida destaca el sabor como el principal factor
de preferencia para el 73,3% de los encuestados, subrayando la importancia
primordial de las caracteristicas organolépticas en la eleccion de productos. La
calidad, aunque valorada, ocupa un segundo plano con solo un 10,9%, seguida por
el precio y la marca con un 8,8% y un 6,7% respectivamente. Este panorama
sugiere que, a pesar de la relevancia de la accesibilidad econdémica y el
reconocimiento de marca, es el sabor el que domina las decisiones de compra.
Este hallazgo resalta la necesidad para productores y comercializadores de
enfocarse en la optimizacion del perfil de sabor de sus productos como estrategia
central, sin descuidar aspectos relacionados con la calidad y la competitividad en

precios, para satisfacer y superar las expectativas del consumidor.



Pregunta Nro. 8 ¢Generalmente cudl es el costo que paga por la salsa de aji que
consume?

Figura 9, costo
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 12. Pregunta 8

8. ¢Generalmente cudl es el costo que paga por la salsa de aji que consume?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Menos de un ddlar 77

2 De $1 a $2.99 dolares 226

3 De $3 a $4.99 doblares 61

4 $5 a mas 19

TOTAL 383




Anélisis: La disposicion a pagar de los encuestados refleja una clara
tendencia hacia la basqueda de productos accesibles, con un 59% dispuesto a
pagar entre $1,00 y $2,99 por productos de aji. Esta preferencia por opciones
econdmicas es complementada por un 20,1% que buscaria precios incluso
inferiores a $1,00. Mientras tanto, un segmento menor, representado por el 15,9%,
muestra disposicion a invertir en un rango de precio moderadamente mas alto, de
$3,00 a $4,99, y solo un 5% consideraria precios superiores a $5,00. Estos
resultados sugieren que, para captar la mayoria del mercado, los productores y
comercializadores de aji deberian enfocarse en mantener puntos de precio bajos a
moderados, sin descuidar la percepcion de valor y calidad que justifique precios

ligeramente superiores en segmentos especificos del mercado.



Pregunta Nro. 9 ¢Conoce o ha escuchado sobre salsa de aji deshidratado?

Figura 10, conocimiento salsas
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 13. Pregunta 9

9. ¢Conoce o ha escuchado sobre la salsa de aji deshidratado?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Sl 263

2 NO 120

TOTAL 383

Anélisis: El 69% SI conoce sobre las salsas de aji deshidratadas, mientras

que un 31% NO lo conocen.



Pregunta Nro. 10 ¢Estaria dispuesto a probar una nueva marca de salsa de aji

deshidratado?

Figura 11, disposicion a la compra
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 14. Pregunta 10

10. ¢ Estaria dispuesto a probar una nueva marca de salsa de aji deshidratado?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Sl 340
2 NO 43

TOTAL 383




Anélisis: La familiaridad con las salsas de aji deshidratadas, conocidas por
el 69% de los encuestados, junto con una alta disposicion (89%) a probar nuevas
marcas de este producto, revela un mercado potencialmente receptivo y abierto a
la innovacidn. Este interés manifiesto por explorar opciones novedosas dentro de
la categoria de aji deshidratado sugiere una oportunidad significativa para los
productores y comercializadores de introducir y diversificar la oferta de productos
en este segmento. La existencia de un 31% de individuos no familiarizados con el
producto indica también un espacio considerable para estrategias de educacion y
marketing dirigidas a expandir el conocimiento y consumo de aji deshidratado. La
disposicion a probar nuevas marcas refleja, ademas, una menor lealtad hacia
marcas establecidas y una curiosidad por experiencias de sabor diferenciadas,
resaltando la importancia de innovar y comunicar efectivamente los atributos
unicos y la calidad de nuevos productos de aji deshidratado para capturar y

expandir la base de consumidores.



Pregunta Nro. 11 ¢Al momento de adquirir una nueva salsa de aji, que factor

influiria en su decision de compra?

Figura 12, factor de compra
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 15. Pregunta 11

11. ; Al momento de adquirir una nueva salsa de aji, que factor influiria en su decision?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Cantidad en el envase 23

2 Intensidad del picor 126

3 Sabor 184

4 La presentacion 27

5 El precio 23

TOTAL 383

Analisis: El 48% argumenta que el sabor es el factor mas importante en la
decision de compra, un 32,8% prefieren la intensidad de picor, el 7% por la

presentacion, el 6% el precio y el 6% en tamafio de del envase.



Pregunta Nro. 12 ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el producto

de salsa de aji?

Figura 10, medios usados
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Realizada por: Vicente Brazales

Tabla 16. Pregunta 12

12. ;Por qué medio le gustaria recibir informacidn sobre el producto de salsa de aji?

LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 PAGINA WEB 57

2 CORREO ELECTRONICO 23

3 TELEVISION 38

4 VOLANTES 17

5 REDES SOCIALES 241

6 RADIO 7

TOTAL 383




Andlisis: La predominancia de las redes sociales como el medio preferido
por el 62,9% de los encuestados para recibir informacion sobre productos de salsa
de aji destaca la relevancia de estas plataformas en la estrategia de comunicacion
y marketing. Esta preferencia subraya el cambio en los patrones de consumo de
medios, orientando a las empresas hacia una mayor presencia digital. La pagina
web, aunque menos preferida (14,9%), sigue siendo significativa, sugiriendo que
una combinacion de presencia online robusta y estrategias de marketing digital
podria ser méas efectiva para alcanzar y enganchar al consumidor moderno. Los
medios tradicionales, como la television, el correo electrénico, volantes y radio,
aunque con menor preferencia, indican que un enfoque de marketing multicanal
podria ser beneficioso para abarcar segmentos de mercado mas amplios y
diversos. Estos resultados enfatizan la importancia de adaptar las estrategias de
comunicacion a las preferencias actuales de los consumidores, aprovechando
especialmente el potencial de las redes sociales para la promocion de productos

alimenticios como las salsas de aji.



Pregunta Nro. 13 ¢ De qué forma adquiere sus productos hechos de aji?

Figura 12, adquisicion productos
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Realizada por: Vicente Brazales
Tabla 17. Pregunta 13

13. ¢ De qué forma adquiere sus productos hechos de aji?
LITERAL PREGUNTA RESULTADO
1 Tiendas 60
2 Venta ambulatoria 23
3 Supermercados 180
4 Reparto a domicilio 40
5 Mercados 80

TOTAL 383




Anélisis: Se indica una preferencia significativa por los supermercados,
con casi la mitad de los encuestados (47%) seleccionando este canal para sus
adquisiciones. Los mercados tradicionales y las tiendas especializadas también
juegan un rol importante, aunque en menor medida, sumando un 36.6% de las
preferencias. Las compras a domicilio y a través de vendedores ambulantes,
aunque menos frecuentes, reflejan una diversidad en los habitos de consumo.
Estos resultados subrayan la importancia de los supermercados como principal
punto de venta, al tiempo que destacan la relevancia de una estrategia de
distribucion multicanal para alcanzar a la totalidad del mercado consumidor de
productos de aji.

Sintesis del capitulo

Esta investigacion proporciona evidencia contundente sobre las
preferencias y comportamientos de consumo relacionados con el aji y sus
productos derivados, destacando la importancia del sabor, la frecuencia de
consumo, las preferencias de compra y los canales de comunicacién como
elementos clave para el desarrollo de estrategias de mercado efectivas en este
segmento. La adaptabilidad y la innovacion seran esenciales para capitalizar las
oportunidades identificadas y satisfacer las demandas de un mercado diverso y

dindmico.



CAPITULO IV

PROPUESTA
Tema
“Proyecto Integrador para la formacion de la empresa de produccion y
comercializacion de salsas deshidratadas de aji ubicado en la provincia de
Pichincha, Canton Rumifiahui, basada en la estructura del modelo Canvas”
Datos informativos
Empresa: Hayac Cia. Ltda.

Beneficiarios: Socios y consumidores de Cantén Rumifiahui

©

(Google)

Ubicacion: Provincia de Pichincha, Autopista General Rumifiahui a la altura del
puente 1
Nota: grafico de ubicacion propuesta para la empresa Hayac

Fuente: https://www.google.com/maps



https://www.google.com/maps

Antecedentes de la Propuesta

La industria alimentaria ha presenciado un crecimiento significativo en la
demanda de productos innovadores, saludables y convenientes. En este contexto,
el aji, un ingrediente fundamental en muchas culturas culinarias alrededor del
mundo, ha ganado atencién no solo por su sabor distintivo sino también por sus
propiedades antioxidantes y beneficios para la salud (Scoville, W.L., Journal of
the American Chemical Society, 1912). Este interés se ve reflejado en el aumento
del consumo de productos a base de aji, como las salsas, que se han convertido en

un acompanante indispensable en la mesa de consumidores globales.

A partir de un andlisis exhaustivo del mercado y teniendo en cuenta las
tendencias actuales de consumo, se ha identificado una oportunidad significativa
en el segmento de salsas de aji deshidratado. Los resultados de investigaciones
recientes indican una preferencia marcada por sabores auténticos y caseros, junto
con una creciente inclinacion hacia productos que ofrezcan comodidad y
practicidad sin comprometer la calidad (Food Industry Trends, Global Food
Forums, 2023). Ademas, existe una curiosidad y disposicién a experimentar con
nuevas marcas y variedades de aji, lo que sugiere un mercado abierto a la

innovacion.

Justificacion

La propuesta de este proyecto se fundamenta en el desarrollo de una linea
de salsas de aji deshidratado que satisfaga estas necesidades, ofreciendo un
producto de alta calidad, facil de preparar y almacenar, y que emule los sabores

caseros tradicionales. La diversificacion del producto incluira variedades Unicas



de ajies locales e internacionales, respondiendo asi a la demanda por nuevas
experiencias gastronomicas. La estrategia de comercializacion se centrara en
canales modernos y eficaces, como las ventas en linea y las redes sociales, sin
descartar los canales de distribucion fisicos, tales como supermercados y tiendas

especializadas, para asegurar una amplia disponibilidad del producto.

Este enfoque se alinea con las tendencias actuales de consumo y se apoya
en la creciente valoracion de los alimentos por sus beneficios para la salud, la
autenticidad y la conveniencia. La implementacion de este proyecto representa
una oportunidad estratégica para capturar una porcion significativa del mercado,
satisfaciendo las expectativas de un segmento de consumidores jovenes,
aficionados a la cocina casera y exploradores de nuevas experiencias

gastronomicas.

Objetivos

Obijetivo General

Realizacion del modelo de gestion empresarial bajo el modelo CANVAS para la
empresa “Hayac Cia. Ltda.”, ubicado en la provincia de Pichincha, Canton

Rumifahui

Obijetivos Especificos

e Seleccionar una propuesta de valor de la empresa “Hayac Cia. Ltda.”
e Identificar los recursos claves de la empresa “Hayac Cia. Ltda.”

o Considerar la relacion con los clientes de la empresa “Hayac Cia. Ltda.”



Andlisis de Factibilidad Modelo CANVAS

1. Segmentacion de Clientes

Jovenes entre 18 y 25 afos: Este segmento representa una oportunidad
significativa debido a su apertura hacia la experimentacion con nuevos sabores y
su activa participacion en redes sociales, lo cual puede ser aprovechado para
estrategias de marketing viral y de contenido interactivo que resalten la cultura
alrededor del aji.

Aficionados a la cocina casera: Estos consumidores valoran productos que
les permitan recrear sabores tradicionales con un toque personal, sin sacrificar la
calidad. La propuesta debe enfatizar la facilidad de uso del producto, su
versatilidad en diversas recetas y como contribuye a una experiencia culinaria
auténtica y satisfactoria en casa.

Consumidores en busca de nuevas experiencias gastronomicas: Este
grupo incluye a personas interesadas en explorar diferentes culturas a través de
la comida y estan constantemente buscando productos innovadores. La
empresa debe destacar como su salsa de aji deshidratado sirve como un puente
hacia nuevas experiencias culinarias, ofreciendo sabores Gnicos que no se

encuentran comdnmente en el mercado.

2. Propuesta de Valor

Sabor auténtico y casero: La empresa se compromete a ofrecer una
experiencia gastrondmica que se asemeje a las salsas de aji hechas en casa,
utilizando recetas tradicionales y ajies seleccionados por su calidad y sabor
caracteristico. Esto no solo satisface el deseo de autenticidad sino que también

promueve la conservacion de la cultura culinaria.



Comodidad y practicidad: La salsa de aji deshidratado representa una
solucidn préctica para aquellos que buscan incorporar sabores intensos y
auténticos en sus comidas sin la necesidad de preparaciones complejas. La
facilidad de almacenamiento, larga vida Gtil y la simplicidad en la preparacion son
aspectos clave que se resaltan para atraer a consumidores con estilos de vida
ocupados.

Innovacidn: La introduccion de variedades de ajies no solo locales sino
también internacionales en formatos deshidratados subraya el compromiso de la
empresa con la innovacién. Esto no solo amplia la paleta de sabores disponibles
para el consumidor sino que también educa sobre la diversidad del aji como

ingrediente, creando un diferenciador importante en el mercado.

3. Canales

Venta online: A través de un sitio web propio y plataformas de comercio
electrénico.

Redes sociales: Para promocidn, engagement con la marca y ventas
directas. Supermercados y tiendas especializadas: Principal canal de distribucion

fisico, dada su preferencia por el publico objetivo.

4. Relacion con los Clientes

Interaccion personalizada en redes sociales: Més all& de la creacion de
contenido relevante, la empresa buscard fomentar una comunidad alrededor de la
marca, incentivando a los usuarios a compartir sus propias experiencias y recetas
utilizando la salsa de aji deshidratado.

Esto crea un sentido de pertenencia y fidelizacion a través de la interaccion

directa, reconocimiento y recompensas por participacion.



Soporte personalizado y educacidn al cliente: Se implementaran sesiones
de soporte en vivo y talleres virtuales para ensefiar a los consumidores diversas
formas de utilizar el producto, resaltando su versatilidad. Esto no solo mejora la
experiencia del cliente sino que también refuerza la percepcion de la marca como
un experto en la cocina con aji.

Programas de fidelidad personalizados: Desarrollar programas que
reconozcan y recompensen no solo las compras recurrentes sino también la
participacion activa en la comunidad y la contribucion de ideas para nuevos
productos o mejoras. Esto incluiria descuentos, acceso exclusivo a productos de

edicién limitada y experiencias Unicas relacionadas con la cultura del aji.

5. Fuentes de Ingreso

Mediante la venta directa de productos: A través de canales online y
fisicos.
Mediante la venta indirecta de productos: A través de distribuidores y

tiendas asociadas.

6. Recursos Clave

Inversion inicial

La necesidad de una inversion inicial adecuada es critica para cualquier
empresa en su fase de lanzamiento, particularmente en el sector alimenticio
especializado, como es el caso de una empresa productora 'y comercializadora de
salsas de aji deshidratado.

La inversion inicial juega un papel critico en la adquisicion de los recursos
fundamentales que facilitaran el lanzamiento y la operacion exitosa de la empresa.

Esto abarca desde la infraestructura de produccion hasta la maquinaria



especializada para el procesamiento y deshidratacion del aji, asi como el
reclutamiento del capital humano indispensable. Ademas, esta inversion inicial
contempla gastos en materia prima, esfuerzos de marketing inicial y costos
administrativos. De acuerdo con Kotler y Keller (2016), la estrategia de
planificacion para un nuevo negocio debe considerar meticulosamente la inversion
en estos recursos esenciales como un pilar para establecer operaciones

comerciales eficaces y sostenibles a largo plazo.

Activos fijos
Para una empresa dedicada a la produccién de salsas de aji deshidratado,

los activos fijos constituyen la columna vertebral de su capacidad productiva y
operacional a largo plazo. Estos activos incluyen tanto las instalaciones de
produccion como la maquinaria y el equipo necesarios para el proceso de
deshidratacién, procesamiento y empaque del producto, asi como los vehiculos de
distribucion.

Los activos fijos desempefian un papel crucial no solo en la fabricacion y
distribucion de productos sino también en asegurar la estabilidad financiera y
promover el crecimiento futuro de la empresa. Estos activos, que incluyen las
instalaciones de produccién y el equipo de procesamiento, son esenciales para
mantener la operacion continua y facilitar el desarrollo a largo plazo del negocio
(Brigham & Ehrhardt, 2016)

En la empresa Hayac Cia. Ltda los activos serian Local, vehiculo;
maquinaria de produccion, computador, impresora, sillas y demas bienes

necesarios para dar inicio a la empresa



Tabla 18 Activos fijos

ACTIVOS FNOS

Edificio/Planta 0 0
vehiculo 12000 12000
Equipos Ind./ seguridad 1560.5 1560.5
Equipos de Computacion 4250 4250
Muebles - enseres 1349 1349
Equipos para produccién 6780 6780

Nota: Tabla referente a inversion inicial

AREA DE PRODUCCION

Tabla 19. Equipo y Maquinaria Area de Produccion

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD DE
MEDIDA
Deshidratador de alimentos 1 Unidad
Mezcladora de alientos 1 unidad
Molino eléctrico de alimentos 1 Unidad
Magquina Selladora De Fundas 1 unidad




Tabla 20. Especificaciones de las Maquinarias Area de Produccion

WRH-100T  Deshidratador de
alimentos comercial tipo
investigacion

Materiales ~ Acero inoxidable
Capacidad  20-100 kg / lote
Dimension de la maquina (L * W *
H)

1180 * 690 * 1800 mm

Tamafio de bandeja (L * W * H)

780 * 540 * 30 mm
Peso neto 188 kg
Peso bruto 235 kg

Precio 3100 dolares

Mezcladora de alientos

Fabricacion en acero inoxidable de
alta resistencia
-aspas disefiadas especialmente
para lograr una excelente mezcla y

homogenizacion de los productos

alimenticios.

Precio 216




Molino eléctrico de alimento
industrial

Alimentacion tamafia (mm): 1-
20mm

Tipo: Trituradora

Precio 280

Maquina Selladora De Fundas
Ancho de zona de sellado de 3mm
- Hasta 20cm de sellado

- Voltaje: 110/220V

- Capacidad de sellado: 0,4mm
- Sellado rapidode 0,5a 1
segundo, totalmente hermético

Precio $20

Tabla 21 Muebles y Enseres - Area de Produccion

DESCRIPCION CANTIDAD MEDIDA
Mesén Maigas Mural 1900 mm. 3 Unidad
Silla 3 Unidad
Estanteria de Percha 2 Unidad

Meson Maigas con divisiones 1900 mm. 1 Unidad




Tabla 22 Muebles y Enseres - Area de Produccion

Producto

Detalle

Mesén Maigas Mural 1900 mm.
Especificaciones

Dimensiones armado: 1900 x 660 x
850 mm.

Dimensiones desarmado: 1920 x 690 x
170 mm.

Peso Aproximado 43 Kg.

200 dolares

SILLAS
Especificaciones:

De pléstico resistente
Uso semipesado

Estanteria Percha Géndola Metalica 5
Material: Hierro galvanizado

Color: Plateado.

Peso Bruto: 15kg

Tamaiio: Largo: 90cm, Ancho: 40cm,
Alto 180cm

Precio 40 c/u

Meson Maigas con divisiones 1900
mm.

Especificaciones

Dimensiones armado: 1900 x 660 x
850 mm.

Dimensiones desarmado: 1920 x 690
X 170 mm.

Peso Aproximado 43 Kg.

Con 5 separadores

Elaborado por: Vicente Brazales



https://tienda.maigas.cl/mural-1400-mm
https://tienda.maigas.cl/mural-1400-mm
https://tienda.maigas.cl/mural-1400-mm

Tabla 23 Herramientas e instrumentos - Area de Produccién

DESCRIPCION CANTIDAD MEDIDA
Cuchara de medir 2 unidades
Tazas de medir para ingredientes secos 13 unidades
Balanza gramos 1 unidades
Balanza de plataforma 1 unidades
Deposito para alimentos de 50 kg 5 unidades

Deposito para alimentos de 15kg 8 unidades




Tabla 24 Especificaciones Herramientas e instrumentos - Area de Produccion

Cuchara de medir

Tazas de medir para
ingredientes secos

—— /
ody
r 4 ;

Balanza de gramos
Méaximo 1000gramos

Balanza de plataforma
Max 60kg/132 Ib
Plataforma de 30 cm*40 cm

Deposito para alimentos de
50 kg

Platico resistente

Sellado

Deposito para alimentos de
15 kg

Platico resistente

Sellado

Elaborado por: Vicente Brazales




AREA DE ADMINISTRACION

Tabla 25: Equipos de Computacion — Area Administrativa

DESCRIPCION CANTIDAD MEDIDA
Computadora de escritorio 3 Unidad
impresora 1 Unidad

Tabla 26 Especificaciones Equipo de computacion — Area Administrativa

Dell Core 13

Disco Duro 500 Gb Toshiba
Memoria Ddr4 8gb Kingston Pc2400
Teclado Y Mouse , Parlantes Combo
Genius Km-160 USB

Monitor 19 Pulgadas Hp

Precio $300

CaLE10 vOum vTow .
Impresora-Escaner - Copiadora
con Sistema Continua

Impresora

Impresora multifuncion Epson ET-
3700

Con sistema de tinta continua
Multifuncion copy scan printer
Conexién wifi

Precio $218
Tabla 27 Muebles y Enseres — Area
Administrativa
DESCRIPCION CANTIDAD MEDIDA
Escritorio 2 Unidad
Silla de oficina 5 Unidad
Archivero 1 Unidad
basurero 1 Unidad




Tabla 28. Especificaciones Muebles y Enseres — Area Administrativa

Escritorio

Escritorio Basico Madera Y Acero
Cajon Con Llave

Precio 135

Silla oficina

Silla giratoria ergondmica.
Sistema de regulacion neumatica de
altura

Precio $54

Archivero
Archivador metalico
Cuatro cajones
Precio 50

>

Basurero
Metalico
Precio 10

Elaborado por: Vicente Barzales




Tabla 29. Equipos de Oficina — Area Administrativa

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA
Grapadoras 2 Unidad
Perforadoras 2 Unidad
Teléfono 1 Unidad
Calculadora de Impresion 2 Unidad

Elaborado por: Vicente Brazales

Tabla 30: Especificaciones Equipo de Oficina — Area Administrativa

GRAPADORAS
Grapadora Mediana De Sobremesa Con

Pestafia Extractora De Grapas Detras.

Capacidad: 20 Hojas.
PERFORADORAS

Perforadora Mit mediana de escritorio

para 12 hojas

TELEFONO

Terminal anal6gico avanzado con pantalla

Identificacion de llamadas.

CALCULADORA DE IMPRESION
Répida y silenciosa

Calculadora portatil

Elaborado por: Vicente Brazales



Tabla 31. Documentos Fuente — Area Administrativa

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD

Automovil 1 unidad

Elaborado por: Vicente Brazales

Tabla 31. Especificaciones Equipo de Oficina — Area Administrativa

Descripcion

Automovil

Fiat Fiorino Furgén

Elaborado por: Vicente Brazales

Distribucion de la planta

La distribucidn de planta, es la distribucion del terreno en las diferentes areas, asi
también debe tener un correcto espacio de trabajo y un ambiente cémodo para

laborar, y evitas cualquier accidente.

Tabla 32 Distribucion Espacial por Areas

AREAS M2 %
Administracion 25 34
Produccion 45 64
Total 70 100

Elaborado por: Vicente Brazales



lHustracion. Distribucion Espacial 2D

deshidatadora

Lavado y corte MP

i =T |
@O Percha de productos terminados

LCle

Elaborado por: Vicente Brazales

Sellado y empaqueado

Capital de trabajo

El capital de trabajo es esencial para el funcionamiento fluido y eficiente
de las empresas, particularmente en el sector alimenticio donde la gestion efectiva
del inventario y los recursos es crucial. Se define como la diferencia entre los
activos corrientes y los pasivos corrientes, desempefiando un papel vital en el
mantenimiento de las operaciones diarias y asegurando que la empresa pueda
satisfacer sus necesidades operativas sin comprometer su solvencia. Van Horne y
Wachowicz (2008) destacan la importancia del capital de trabajo al afirmar que
refleja la capacidad de una empresa para financiar su ciclo operativo y cumplir
con sus obligaciones a corto plazo, sirviendo como indicador de su salud
financiera y estabilidad operacional.”

Para una startup enfocada en la produccion de salsas de aji deshidratado,

se considera una asignacion de capital de trabajo de $50,000. Esta inversion



inicial abarcaria costos operativos criticos como sueldos, servicios basicos
(electricidad, agua, internet), materiales de oficina, productos de limpieza, gastos
legales y de permisos, alquiler de instalaciones, estrategias de marketing inicial, y
la compra inicial de materia prima y packaging. Este calculo preliminar asegura
que la empresa pueda comenzar sus operaciones con una base financiera sdlida,

facilitando un arranque sin contratiempos en el competitivo mercado de

alimentos.

Tabla 33. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO 3 meses 12 meses
Sueldos 14449.89 57799.56
Servicios Basicos 695.125 2780.5
Material oficina 238.7 954.8
Material limpieza 177.125 708.5
Gastos documentos, permisos 125 500
Alquiler local 10500 42000
Publicidad 600 2400
Adquisicién productos 17550 70200
Gastos financieros 875 3,500.00
TOTAL INVERSION 45210.84 180850.36




Requerimiento de materia primay materiales
Para la actividad de produccion la empresa con sus productos de salsa deshidratada
de aji costa de tres tipos de receta:

e Salsa de aji Esmeraldas

e Salsa de aji Loja

e Salsa de aji Pichincha

Materia prima y materiales para la elaboracion de cada salsa deshidrata de aji por
unidad

Tabla 34. Materia prima

Salsa de aji Esmeraldas deshidratada de
7’Bar

cantidad | u. medida | Ingrediente

27 Gr Aji Criollo
175 Gr Aji ufia de pava
15 Gr Ajo

25 Gr Cebolla perla
0.5 Gr Pimienta

3 Gr Sal

0.5 Gr Tomillo

1 U Bolsa plastica
1 U Caja de cartén




Tabla 35. Materia prima

Salsa de aji Loja deshidratada de 75 gr

cantidad u. medida Ingrediente
30 Gr Aji Criollo

2 Gr Ajo

30 Gr Cebolla Perla

1 Gr Comino

1 Gr Culantro

10 Gr Pepa de Zambo
1 Gr Sal

1 U Bolsa plastica
1 U Caja de carton

Salsa de aji Pichincha deshidratada de 75 gr

cantidad u. medida Ingrediente

25 Gr Aji Criollo

10 Gr Chochos

15 Gr Cebolla Perla

2 Gr Perejil

2 Gr Pimienta

19 Gr Tomate de arbol
2 Gr Sal

1 U Bolsa plastica

1 U Caja de cartdn

Elaborado por Vicente Brazales




Tabla 37. Especificaciones Materia Prima Directa — Area de Produccion

Materia prima para deshidratar

Producto Detalle

Aji Criollo para deshidratar

Aji ufia de pava para deshidratar

Tomate de arbol para deshidratar

Chochos

Cebolla perla para deshidratado

Pepa de Zambo

Nota: la materia prima que se deshidratan perdera de 45 a 50 porcentaje de su
masa, por el proceso de deshidratacién que pierde su totalidad de liquidos
dependiendo el producto.




Materia prima que no se necesita deshidratar

Producto Detalle

Ajo en polvo

Comino deshidratado

Culantro deshidratado

Perejil deshidratado

Pimienta deshidratada

Sal

Tomillo deshidratado

Elaborado por: Vicente Brazales



Tabla 38. Materiales directos

Producto

Detalle

Bolsa plastica
Dimensiones: 15x20 cm

Material: plastico con zipper

SALSA PICANTE i
DESHIDRATADA A BASE DE AJi [RR

Caja de cartén

Caja de cartdn listo para plegar
Impresa con toda la informacion
correspondiente del producto y su
semaforizacion

31x23

Caja de cartén
Medidas 20x25x18

Plegables




Requerimiento personal

La estructura organizacional escogida por la empresa es de tipo poli
funcional ya que todos los empleados deben tener la capacidad de realizar funciones
en diferentes areas.
Personal

Tabla 39. Requerimiento de Personal para la empresa “Hayac CIA. LTDA”

Puesto Denominacién  Total

Area Administrativa Jefe 1

administrativo

Area financiera Jefe financiero 1

Area comercial Jefe comercial 1

Area de marketing Jefe de 1
marketing

Produccion Jefe de 3
produccién
operarios

Total 7

Inversion total
Esta inversion es la sumatoria de los activos fijos y el capital de trabajo, en
el presente caso de la empresa Hayac esta inversion total para el periodo de 3 meses

es de $ 69800,84 misma detallado en la siguiente tabla.



Tabla 40. Inversion total

TOTAL DE INVERSION

ACTIVO FIJO 24590

ACTIVO DIFERIDO 0

CAPITAL DE TRABAJO /3M 45210.84

TOTAL DE INVERSION 69800.84
Sueldos

En la empresa Hayac en base a lo establecido en la ley ecuatoriana se
determina el sueldo de las dos personas destinadas a trabajar en la misma, en la
siguiente tabla se detalla los salarios que estas personas ganarian:

Tabla 41 Sueldos y aportaciones IESS

GASTO

IESS IESS SUELDOS
PERSONAL SUELDOS ANUAL EMP. EMPRESA ANUAL
Jefe
Administrativo 850 10200 963.9 1239.3 10475.4
Jefe
Financiero 850 10200 963.9 1239.3 10475.4
Jefe Comercial 850 10200 963.9 1239.3 10475.4
Jefe de
marketing 600 7200 680.4 874.8 7394.4
Jefe de
produccién 700 8400 793.8 1020.6 8626.8
Operarios (2) 840 10080 952.56 1224.72 10352.16

TOTAL 4690 56280 5318.46  6838.02 57799.56




Depreciacion de activos

"La depreciacion de activos fijos desempefia un papel crucial en la gestion
financiera de las empresas al reflejar la disminucion de valor de los activos
tangibles debido a su uso, desgaste o la obsolescencia tecnoldgica. Este proceso
contable no solo permite una representacion mas precisa del valor real de los
activos en los estados financieros, sino que también proporciona una base para la
planificacion fiscal y de inversiones. Segun Horngren, Sundem y Schatzberg
(2002), entender la depreciacion es esencial para evaluar correctamente el valor
neto de una empresa al final del afio fiscal."”
En el contexto de una nueva empresa dedicada a la produccién y comercializacion
de salsas de aji deshidratado, se consideraran sujetos a depreciacion elementos
como maquinaria de produccidn, que podria depreciarse a una tasa del 15% anual,
y equipo de oficina, con una tasa de depreciacion del 10%. Estas tasas se aplican
para reflejar adecuadamente el desgaste que estos activos experimentaran con el
uso continuo en el proceso de produccién y gestion empresarial. La depreciacion
no solo ayuda a gestionar las finanzas de manera eficiente, sino que también
asegura que se acumulen reservas adecuadas para la eventual sustitucién o

actualizacién de estos activos criticos.



Tabla 42 Depreciacion de activos fijos

DEPRECIACION ACTIVOS

FIJOS (en linea recta)

%

DEPRECIACION DEPRECIACION

Equipos Industriales 6780 10% 678
Edificio 0 5% 0
Vehiculos 12000 20% 2400
Equipos de Computacion 1560  33.33% 519.948
Muebles y Enseres 4250 10% 425
4022.95

Estructura de capital

En cuanto al capital que se manejara en la empresa Hayac el 64% es el
capital propio que se invertira, siendo este un total de $ 132340.7 y el restante
35% es el financiamiento que se obtendra mediante un préstamo financiero siendo
un total de $ 74441.65 la inversion total sera de $ 206782.4

El costo esta representado por un 13% del capital propio y un 14%
tomando en cuenta la tasa pasiva y el riesgo pais, y el capital financiado sera de
13,3% con respecto al costo.

La tasa de descuento en el capital propio es de 8,4 % y del capital

financiado es de 4,9%



Tabla 43. Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Estructura Costo TD
Capital Propio 132340.7 64% 13% 8.3%
Capital Financiero 74441.65 36% 14% 5.0%
TOTAL INVERSION 206782.4 100% 13.4%

Requisitos Legales

Para establecer legalmente una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de salsas de aji deshidratado, es imprescindible cumplir con una
serie de requisitos legales esenciales para su operacion. Estos requisitos son
fundamentales no solo para la legalidad de la empresa, sino también para
garantizar su funcionamiento 6ptimo dentro del marco legal vigente.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El RUC es una herramienta clave que permite la identificacion y registro
de contribuyentes ante la autoridad fiscal. Este nimero es indispensable para
cualquier entidad o individuo que realice actividades econémicas en el territorio,
siendo obligatorio para el cumplimiento de obligaciones tributarias. Segun el
Servicio de Rentas Internas (SRI, 2024), el RUC es asignado a entidades y
personas naturales que, por sus actividades economicas, estan sujetas al pago de

impuestos.



Licencia Unica de Actividades Econémicas (LUAE)

La LUAE es el permiso otorgado por el Gobierno Auténomo
Descentralizado (GAD) correspondiente, que autoriza el inicio de actividades
econdmicas en una ubicacion especifica. Para empresas ubicadas en el Distrito
Metropolitano, como sefiala la entidad Quito Inversiones Turisticas (2024), esta
licencia es crucial para operar legalmente, abarcando desde pequefios negocios
hasta grandes corporaciones.

El proceso de obtencion de estos documentos es un paso fundamental en la
consolidacién legal de la empresa, asegurando su capacidad para operar dentro de
la legalidad y su contribucion al marco econdmico del pais. Estos requerimientos
no solo establecen la base legal para la operacion de la empresa, sino que también
son indicativos de su compromiso con el cumplimiento de las normativas y
regulaciones locales, facilitando asi su insercion y desarrollo en el mercado.

7. Actividades Clave

Las actividades clave del proyecto de empresa de salsas de aji
deshidratado son esenciales para la creacion de valor y el éxito sostenido del
negocio. Estas actividades forman la columna vertebral operativa y estratégica del
emprendimiento:

Desarrollo de Producto: Investigacion y desarrollo continuo para mejorar
las recetas existentes y crear nuevas salsas de aji deshidratado que satisfagan las
demandas del mercado y las tendencias de consumo.

Gestion de la Cadena de Suministro: Establecer y mantener relaciones
solidas con proveedores de materias primas de alta calidad. Esto incluye la

adquisicion de ajies organicos y otros ingredientes necesarios para la produccion.



Produccion: Operaciones de produccion eficientes y de alta calidad para
garantizar que las salsas cumplan con los estandares de sabor, calidad y seguridad
alimentaria.

Marketing y Ventas: Implementacion de estrategias de marketing digital
y tradicional para construir la marca, promover los productos y generar ventas.
Esto incluye actividades de marketing en redes sociales, contenido de valor,
participacion en ferias y eventos, y colaboraciones con influencers o chefs.

Distribucion: Desarrollo de una estrategia de distribucién efectiva que
abarque tanto las ventas en linea como las ventas a través de tiendas, mercados
locales y otros canales de distribucion.

8. Asociaciones Claves

Las asociaciones clave son cruciales para ampliar capacidades y alcanzar
objetivos comerciales. Estas asociaciones permiten enfocar competencias
principales mientras se aprovecha la experiencia y los recursos de otros.

Proveedores de Materias Primas: Establecer relaciones a largo plazo con
agricultores locales y proveedores de ajies y otros ingredientes organicos. Esto
garantiza la calidad y la sostenibilidad de las materias primas.

Canales de Distribucion: Alianzas con tiendas, mercados, y diferentes
puntos de venta para ampliar la cobertura de mercado y facilitar el acceso a los
productos.

Marketing y Publicidad: Colaboraciones con agencias de marketing y
profesionales de redes sociales para fortalecer presencia en linea y aumentar el
reconocimiento de marca.

9. Estructura de costos



Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se define como el momento en el cual los ingresos
totales de una empresa igualan sus costos totales, tanto fijos como variables. En
otras palabras, es cuando los ingresos por ventas cubren exactamente los costos de
produccion y operacion, resultando en ni ganancias ni pérdidas. Este concepto es
crucial para la gestion financiera eficiente y la toma de decisiones estratégicas.

Para profundizar en este tema, se recurre a autores como Needles y
Powers, quienes en su libro "Principles of Accounting™ proporcionan una
perspectiva detallada sobre la importancia y la aplicacion del punto de equilibrio
en la planificacion financiera empresarial (Needles & Powers, 2013).

A continuacion, se presenta las tablas del punto de equilibrio que se ha

calculado para empresa “Hayac”

Tabla 44. Costos fijos

Costos Fijos

Arriendo 3500
Sueldos 4816.63
TOTAL 8316.63

Nota: Tabla referente a costos fijos de la empresa “Hayac” (Brazales, 2024)
Margen de contribucion

El margen de contribucidn de este proyecto se determind con base en su
producto principal, la salsa de aji deshidratado en su presentacién de 75gr, cuyo
costo es de $0,65 y se ha fijado un precio de venta estimado de $1,00. Esto resulta
en un margen de contribucion de $0,35 para la empresa, como se especifica a

continuacion:



Tabla 45. Margen de contribucion

Costos de producto estrella

precio 1.00
costo 0,65
Ganancia 0,35 MARGEN DE

CONTRIBUCION
Nota: Margen de contribucion de la empresa “Hayac” (Brazales, 2024)

Se calculo el punto de equilibrio utilizando la presentacion de 75gr de la
salsa de aji deshidratado para determinar el nimero de ventas necesarias. Asi, se
determind que “Hayac” necesita vender 9000 unidades de su producto principal
para alcanzar el punto de equilibrio. Esto significa que las ventas diarias deberian
ser de aproximadamente 300 unidades del producto estrella.

Tabla 46. Punto de equilibrio

PE = COSTO FIJO / MARGEN DE CONTRIBUCION

PE= 9000

9000 cadena 300 diario

Nota: (Brazales, 2024)

Figura 12
PUNTO DE EQUILIBRIO
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Nota: (Brazales, 2024)



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Oportunidad de Mercado Confirmada: EIl analisis preliminar y el interés
expresado por los potenciales consumidores evidencian una excelente oportunidad
para introducir salsas de aji deshidratado en el mercado. La preferencia por
productos auténticos y de alta calidad es una sefial clara de que existe un nicho
significativo para la propuesta de valor.

Importancia de Estrategias de Marketing de Bajo Costo: Dada la
naturaleza del emprendimiento como una empresa emergente de pequefia escala,
las estrategias de marketing eficientes en costos, especialmente las digitales, seran
cruciales. Esto permitira alcanzar a la audiencia objetivo sin sobrecargar el
presupuesto inicial limitado.

Modelo de Negocio Flexible y Escalable: La aplicacién del modelo
Canvas ha ayudado a esbozar un plan de negocio que no solo es viable sino
también adaptable. A medida que la empresa crezca sera importante mantener una
estructura que pueda escalar segun sea necesario, ajustando los cambios del
mercado y a las oportunidades de expansion.

Conciencia sobre la Gestion Financiera y Legal: Aungue es una empresa
pequefia, es vital prestar atencién a la planificacion financiera y asegurar de
cumplir con todos los requisitos legales desde el principio. Esto sentara las bases
para un crecimiento sin contratiempos y evitara problemas futuros.
Recomendaciones

Maximizar el Uso de Redes Sociales y Marketing de Contenidos: Crear y

mantener una presencia activa en redes sociales para construir una comunidad



alrededor de la marca. La creacion de contenido que eduque, entretenga e informe
sobre los beneficios y usos de las salsas de aji puede ayudar a incrementar el
interés y la lealtad del cliente.

Programa de Referidos y Muestras Gratuitas: Considerar programas que
incentiven a los clientes actuales a referir nuevos clientes, asi como ofrecer
muestras gratuitas en mercados locales, ferias y eventos gastronémicos para
fomentar la prueba del producto.

Alianzas con Negocios Locales: Establecer alianzas con restaurantes,
tiendas especializadas y mercados locales puede ser una estrategia efectiva para
aumentar la visibilidad y las ventas sin necesidad de una gran inversion en canales
propios de distribucién.

Enfocarse en la Eficiencia Operativa: Para una empresa pequefia, es
fundamental mantener bajos los costos operativos. Esto podria incluir la
optimizacion de la produccion, minimizar desperdicios, y buscar proveedores
locales para reducir costos de transporte.

Sostenibilidad como Diferenciador: Incluso como una empresa pequefia,
adoptar practicas sostenibles y comunicarlas a los clientes puede ser un poderoso
diferenciador de marca. Esto incluye desde el origen responsable de los

ingredientes hasta el uso de empaques reciclables o biodegradables.



ANEXOS

Anexo Nro. 1

ENCUESTA PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION SALSAS
DESHIDRATADAS DE AJi

OBJETIVO: Conocer preferencias y gustos sobre consumo de aji para determinar
la factibilidad del proyecto “”, sobre elaboracion de salsas picantes deshidratadas.
Género: F O M O Edad:
Ingresos mensuales
0 -$200 O $201 - $400 O $401 - $600 O mas de 600 [
1. ¢Consume productos hechos de aji?
Sid No O

2. ¢Cudl es su frecuencia de consumo de aji?

Todos los dias de lasemana_ [
4-6 Veces al mes O
7-12 Veces al mes O
O
O

4-3 Veces por Semana
5-6 Veces por semana

3. ¢Qué tipo de aji consume usted con mayor frecuencia?

Salsa de aji hecho en casa O
Productos, con aji O
Polvo de aji O

4. ¢Por qué razon Prefiere ese tipo de salsa de aji?

Marca Il
Sabor O
Precio O
Calidad O




10.

¢Generalmente cuél es el costo que paga por la salsa de aji que consume?
Menos de un doélar O
De $1 a$2.99 délares_ [
De $3 a $4.99 dolares__ [
$5 o mas O

¢Conoce 0 ha escuchado sobre salsa de aji deshidratado?
Sid No OJ

¢Estaria dispuesto a probar una nueva marca de salsa de aji deshidratado?
Sid No OJ

¢Al momento de adquirir una nueva salsa de aji, que factor influyen en su
decision de compra?

Cantidad en el envase » O
Intensidad de picos O
Sabor O
La presentacion O
Precio O

¢Como le gustaria que llegue la informacion sobre el producto de salsa de
aji?
Pagina web

Correo electrénico O
Television O
Volantes O
Redes sociales O
Radio O

¢De qué forma adquiere sus productos hechos de aji?

Tiendas O
Domicilio O
Supermercados__ O
Mercados O

Ventas ambulantes_ [
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