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Resumen

En el Ecuador, existe una amplia diversidad de plantas y minerales a través de los
cuales se puede crear medicina tradicional, sin embargo, esta no recibe el impulso
necesario por la preferencia de los consumidores por productos importados, claro
ejemplo de esto son tratamientos para la piel elaborados por farmacéuticas, a los cuales
no todos tienen acceso, sin embargo, existe el aceite de semilla de uva, que tiene las
mismas propiedades, pero no es un producto explotado. Por este motivo se establece
que el objetivo de la investigacion es “Disefar un plan de negocio para la creacion de
una empresa productora de aceite para piel en base a la semilla de uva”. Para lo cual,
fue necesario determinar aspectos tales como la oferta, la demanda, el pablico objetivo
y el precio, esto a través de herramientas de recoleccion de informacion tales como la
encuesta a habitantes de la parroquia Tarqui en Guayaquil y entrevistas a

representantes de vinicolas y de la industria de la medicina tradicional.

Palabras claves:

Aceite, semilla, uva, empresa, comercializacién, produccion.
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Abstract

In Ecuador, there is a wide diversity of plants and minerals through which alternative
medicine can be created, however, this does not receive the necessary impulse due to
the preference of consumers for imported products, a clear example of this are
treatments for skin made by pharmaceutical companies, to which not everyone has
access, however, there is grape seed oil, which has the same properties but is not an
exploited product. For this reason, it is established that the objective of the research is
to "Design a business plan for the creation of a company that produces oil for skin
based on grape seed." For which, it was necessary to determine aspects such as supply,
demand, target audience and price, this through information gathering tools such as
the survey of inhabitants of the Tarqui parish in Guayaquil and interviews with

representatives of wineries and the alternative medicine industry.

Keywords:

Oil, seed, grape, company, commercialization, production.
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Introduccion

Durante las ultimas dos décadas la industria farmacéutica, desempefio un rol
protagonico para la economia del Ecuador, no obstante, se sigue dependiendo de
productos farmacéuticos importados, cabe mencionar que este sector de conforma de
empresas orientadas a desarrollar y elaborar farmacos permitan prevenir o tratar
enfermedades, su cobertura se extiende a farmacias, hospitales, clinicas, ya sean estos

publicos o privados.

Cabe mencionar que un gran porcentaje de los farmacos se derivan de plantas,
vegetales y minerales, sin embargo, la produccion se centra en un conjunto
laboratorios farmacéuticos, con lo cual, el sector farmacéutico, tiende a seguir
conductas monopolicas, ya que, para actores de la medicina tradicional, es muy
complicado comercializar sus productos, en primer lugar, por la preferencias de
consumo de productos extranjeros y en segundo lugar por los altos costos que suponen
patentes, registro sanitario y permisos, lo que desalienta el desarrollo de

investigaciones de la medicina tradicional.

Partiendo del hecho de que los farmacos se inspiran o elaboran a base de productos
naturales, en este estudio, se desarrollard un plan de negocio, sobre la creacion de una
empresa productora y comercializadora de aceite de semilla de uva, un producto con
propiedades curativas significativas, puesto que, en la semilla de uva es posible
encontrar Omega 6, que tiene efecto reductor de colesterol, la Vitamina E que no solo
tiene efecto antioxidante sino que también fortalece el sistema inmune y mejora la

capacidad ocular en las personas.

Con base en los antes mencionado, se establece que el objetivo general de la
investigacion es: “Disefiar un plan de negocio para la creacion de una empresa
productora de aceite para piel en base a la semilla de uva”. Esto con la intencion de
aprovechar sustancias tales como los Taninos y las Proanticionidinas, presentes en la
semilla de la uva y que tienen propiedades antioxidantes, desinflamatorias y
nutricionales, lo que explica su efectividad en tratamientos preventivos para arrugas y

correctivos para estrias.

Es preciso mencionar que este proyecto guarda relacion con el Plan Nacional de

Buen Vivir “Toda una vida” periodo 2017 — 2021, el cual tiene como quinto objetivo



“Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico sostenible
de manera redistributiva y solidaria”, tomando en consideracion que la medicina
tradicional encasillada a muchos actores EPS y que, si estos reciben el apoyo y las
regulaciones pertinentes, podrian generar un gran impacto socioeconémico en el pais.
Otro aspecto que se concatena con el presente estudio es el sexto objetivo que consiste
en “Desarrollar las capacidades productivas y del entorno para lograr la soberania
alimentaria y el Buen Vivir rural”, tomando en consideraciéon que la medicina
tradicional busca por todos los medios erradicar enfermedades, mas que darle solo
tratamiento y que por ser una produccién natural, el impacto ambiental tiende a ser

reducido de manera que no se afecta el bienestar futuro. (SEMPLADES, 2017) .

Como método de investigacion se recurre al método inductivo, debido a que se
parte de premisas generales sobre los beneficios y produccion del aceite de la semilla
de la uva, para asi elaborar un producto, con precio asequible y eficaz en el tratamiento
de arrugas y estrias. Como tipo de investigacion se incurre a una investigacion
exploratoria a través de la cual se determinara la oferta y demanda del producto en
cuestién. Y por Gltimo se disefiaran herramientas de recoleccién de informacién tales
como una encuesta direccionada consumidores de la parroquia Tarqui de la ciudad de

Guayaquil y una entrevista a vinicolas y productores de medicina natural.

El presente estudio se compone de cuatro capitulos, cuya estructura sera detallada

a continuacion:

La problematica objeto de estudio sera abordada en el primer capitulo, donde sera
posible conocer las caracteristicas esenciales, ademas brindar una explicacion sobre
los factores que la originaron y su impacto en el entorno, para asi establecer los pasos

a seguir para desarrollar una posible solucion.

En el segundo capitulo se analizaran teorias relacionada con el presente estudio,
ademas de proveer de una conceptualizacion a cada terminG inherente al tema
propuesto, esto con la intencién de generar nuevos enfoques y ampliar el conocimiento

existente sobre la medicina tradicional.

La metodologia figura en el tercer capitulo, en la cual se determinara el método de
investigacion que brinde mayor facilidad para desarrollar herramientas de recoleccién

de informacion e incorporar los datos recabados. Por otro, lado con base en la



informacion disponible se identificara el tipo de investigacion que mejor se adapte a

las exigencias que pudieran aparecer durante el desarrollo del estudio.

El cuarto capitulo engloba el desarrollo de la propuesta, en donde serd posible
encontrar la determinacion de la oferta, demanda y un andlisis financiero. Por ultimo,
se presentan las conclusiones que responden al cumplimiento de cada objetivo
planteado y las recomendaciones que se basan en cada conclusion formulada.



Capitulo |
1. El Problema
1.1. Tema

Plan de negocio para la creacion de una empresa productora de aceite para piel en

base a la semilla de uva.

1.2.Planteamiento del Problema

En el Ecuador, es muy comun ver que las personas adquieran medicamentos para
tratar diferentes dolencias o incluso para prevenirlas, motivo por el cual la industria
farmacéutica tomo gran protagonismo, ya que generaba una gran aportacién a la
economia, sin embargo, estos tratamientos. no siempre, son eficaces y se recurre a la
medicina tradicional, donde existen producto con un alto potencial para mitigar
afectaciones. Entre otros esta el aceite de semilla de uva, que es un producto poco
explotado y que se muestra poco competitivo ante productos farmacéuticos, aun

cuando este tiene grandes propiedades curativas.

El aceite de la semilla de la uva, entre otras cosas contiene omega, vitamina e, que
sirven para combatir males como el colesterol y deterioro ocultar, ademas de potenciar
el sistema inmune, sin embargo, cabe mencionar que en este caso, el estudio esta
enfocado al uso cosmético de dicho aceite, el cual contiene dos sustancias los Taninos
y las Proanticionidinas, mismas que tiene una alta efectividad en el tratamiento de
estrias y la prevencion de arrugas, esto gracias a que dichas sustancias actian como

antioxidantes, desinflamantes y suplemento nutricionales.

A nivel mundial, se han realizado estudios principalmente en Europa, sobre las
propiedades de dicho aceite, con lo cual este producto, adquirié una alta cotizacion,
puesto que, se trata de un nuevo nicho de mercado, que se deriva de la industria
vinicola, en el caso, puntual de Argentina que es un fuerte productor vinicola y
producir este aceite, es relativamente econdmico, por tratarse de un subproducto, los
principales compradores son paises como USA, Italia, Japon, México. Anualmente
produce 3.500 toneladas, con lo cual, consiguieron recaudar un monto anual promedio
de $ 2.9 millones USD. (INFOCAMPO, 2020).

En el caso de Ecuador, el aceite de semilla de uva, no es muy conocido, incluso es
un mercado no explotado, en gran parte por la hegemonia de productos farmacéuticos

como por ejemplo las lineas cicatricure o asepxia, que son productos empleados el
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primero para reducir las estrias y el sequndo para combatir arrugas y acné, lo cual,
colude con la preferencia por productos extranjeros y hace que se pierda el potencial

que puede tener el producto natural en cuestion.

La problematica objeto de estudio es una industria farmacéutica monopolizada,
donde solo un grupo de empresas, cuentan con el apoyo para desarrollar, producir y
comercializar productos para tratar o prevenir enfermedades, cabe mencionar que
estas medicinas o productos de cuidado de la piel, tienen su origen en sustancias
extraidas de plantas, vegetales e incluso minerales, sin embargo, estar desarrollada a

través de tecnologia de punta no conlleva a que su nivel de efectividad sea alto.

Este problematica se debe a la falta de oportunidades para productores de medicina
tradicional, que generalmente, son actores EPS (Economia Popular y Solidaria), lo
cuales enfrentan problemas como la gestion de recursos para pagar registros sanitarios
0 permisos de funcionamiento, mismos que suponen valores muy altos y que en caso
de no poder costearlos, pierden la oportunidad de comercializar su producto con
tiendas reconocida o incluso reducir el valor de su producto, esto hace que, los recursos
para investigacion y desarrollo de medicina tradicional sea reducido.

Los medicamentos comercializados en cadenas de farmacias o generados a través
de la industria farmacéutica, tiende a mostrar costos elevados, por ejemplo, los jabones
asepsia tienen precios de entre $ 3.85 USD y $ 5.00 USD, mientras que en la linea de
cremas cicatricure los valores oscilan entre los $12.00 USD y $ 30.00 USD. Valores
que son relativamente altos en comparacion con el aceite de semilla de uva, que puede

adquirirse en presentaciones de 118 ml con un valor de $ 2.57 USD.

Otro factor que generd la hegemonia de la industria farmacéutica, es la preferencia
que tienen los ecuatorianos por productos importados, lo que combinando con el
desconocimiento de los beneficios de este aceite hace que la gente vea la medicina
tradicional como poco efectiva, haciendo que se pierda el potencial cultural de dicho

sector. A continuacion, se presenta el arbol del problema:
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Figura 1. Arbol del Problema. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Como posible solucidn para este problema y con la intencion de que este proyecto
sirva como referencia para que los actores de la medicina tradicional, impulse la
productividad y competitividad del sector se realizara un plan de negocios en el cual

se pueda crear una empresa productora y comercializadora de aceite de semilla de uva.

1.3.Formulacion del problema

¢Como introducir el aceite de semilla de uva al mercado cosmético?

1.4.Sistematizacion del problema
e ;Cudl es el mercado objetivo para la comercializacion de un aceite basado en
semillas de uva?
e ;Cuales son las estrategias necesarias para la comercializacion de aceite en
base a la semilla de uva?

e ;Cual es la evaluacion financiera del negocio?

1.5.0bjetivo General
Disefar un plan de negocio para la creacion de una empresa productora de aceite

para piel en base a la semilla de uva.



1.6. Objetivos Especificos
e Determinar el mercado objetivo de comercializacion de un aceite basado en
semillas de uva.
e Desarrollar estrategias para la comercializacidn de aceite en base a la semilla
de uva.
e Evaluar la rentabilidad, para la comercializacién del aceite para piel en base a

la semilla de uva.

1.7.Justificacién

Es conveniente desarrollar este estudio debido a que tradicionalmente se busca
solucion a problemas de salud a través de medicamentos tradicionales, sin embargo,
en ciertos casos no se consiguen resultados efectivos, prueba de esto es la reciente
emergencia sanitaria donde a falta de una cura para el COVID - 19, las personas
optaron por consumir productos naturales, sobrellevar los efectos de dicha
enfermedad.

Tomando en consideracion que el proyecto se orienta a productos de cuidados de
la piel, el ejemplo mas plausible es el tratamiento de arugas y estrias, donde las
personas generalmente adquieren productos de lineas cosméticas como cicatricure o
asepxia, no obstante, el ingreso de las personas hace que el acceso a estos productos
se restringido, esto por el desconocimiento existente sobre productos de la medicina
tradicional, entre los cuales figura el aceite de semilla de uva, el cual tiene las mismas
propiedades que los productos antes mencionados, ademas de que muestra resultados

mas efectivos y mayor asequibilidad.

Este estudio aporta una nueva perspectiva sobre la medicina tradicional, a través de
la cual, se pueden generar tratamientos cosméticos, a base de plantas o minerales,
como es el caso del aceite de semilla de uva, que es un producto, con un alto potencial
para satisfacer la demanda de consumidores que por factores economicos no pueden
acceder a tratamientos cosméticos costosos o para consumidores de tendencia
millenials, que estan orientados a consumir productos organicos que no afectan al

entorno.

Como beneficio de la investigacion sera conocer el perfil de los clientes potenciales

del producto, determinar el nivel de demanda de este mercado no explotado o mercado
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emergente, establecer un precio de mercado, ademas de la creacion de producto

innovador, diferenciado y elaborado de manera responsable. Otro beneficio es la
reivindicacion de la medicina tradicional en el Ecuador.

Los beneficiarios de manera directa, son los consumidores, puesto que, podran
acceder a un producto natural, que les permitira satisfacer o tratar afectaciones tales
como arrugas y estrias, mientras que de manera indirecta se beneficia los actores de la
medicina tradicional, puesto que, el desarrollo de propuestas como esta colabora a

reivindicar la industria, de manera, que reciban mayor apoyo para realizar estudios y
desarrollar productos de manera responsable.

Con el presente estudio se busca cambiar la cultura de consumo, que da favoritismo
a productos importados o desarrollados por las farmacéuticas, de manera que las
personas conozcan las bondades de la medicina tradicional y el conjunto de productos
que esta engloba, entre los cuales consta el aceite de uva, que, por su asequibilidad,
podra suprimir progresivamente, escenarios donde personas se vea privadas a
tratamientos cosméticos por no contar con los recursos necesarios.
1.8.Delimitacion del problema

Tiempo: Periodo 2020.

Espacio: Parroquia Tarqui, Guayaquil, Guayas, Ecuador.
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Objetivo de la investigacion: Disefiar un plan de negocio para la creacion de una

empresa productora de aceite para piel en base a la semilla de uva.
Campo: Gestion empresarial
Area: Elaboracion y comercializacion de manufacturas
Aspecto: Plan de Negocio
Problema: Industria farmacéutica monopolizada.

Propuesta: Creacién de una empresa productora y comercializadora de aceite de

semilla de uva.

1.9. Ideas a Defender

El desarrollo de un plan de negocio para la produccion y comercializacion de aceite
de uva, permitiria reivindicar a la medicina tradicional, gracias al alto nivel de
efectividad del producto en cuestion con respecto a las alternativas planteadas por la

industria farmacéutica.

1.10. Linea de Investigacion Institucional ULVR
Linea Institucional de la ULVR Desarrollo estratégico empresarial y

emprendimientos sustentables.
1.10.1.Linea de Desarrollo Empresarial y del Talento Humano.

La linea tiene como finalidad que las organizaciones sean creadas para transcender
en el tiempo, por lo tanto, es necesario resaltar la importancia de la correcta
administracion de sus recursos Y la identificacion de los procesos de negocios que les
permita cumplir sus objetivos organizacionales, impactando de manera favorable a la

sociedad.
1.10.2.Sublinea de Investigacion.

Gestion integral de procesos de empresas y emprendimientos.



Capitulo Il
2. Marco teorico

2.1.Antecedentes

Como paso previo es de gran necesidad conocer los antecedentes, en los cuales se
describira el origen y el desarrollo tanto de la medicina tradicional en el Ecuador como
de la extraccion del aceite de uva. La finalidad de este estudio es poder conocer mas
sobre la problematica sujeta a analisis, a través de la informacion disponible, para de

esta manera proceder a contrastarla con la teoria.

2.1.1.Antecedentes historicos.

Origen de la medicina tradicional

Desde tiempos inmemoriales, no solo en las culturas que habitaron el Ecuador sino
en diferentes culturas que albergd este mundo, se empleaban determinadas plantas
para dar tratamiento a las enfermedades afectaban a los seres humanos. EI Ecuador
cuenta con la presencia de seres humanos desde hace 11.000 afios, prueba de esto son
hallazgos tales como piezas talladas en materiales tales como la obsidiana. A lo largo
de estos afos, los primeros hombres que habitaron el pais, debieron verse afectados
por dolencias y trastornos de todo tipo y asi como pudo descubrir el valor nutricional
de la gran diversidad de plantas que encontramos hoy en dia, también consiguieron

descubrir las bondades curativas o los efectos analgésicos que algunas de estas poseen.

Con base en lo antes mencionado surge lo que hoy en dia se conoce como medicina
tradicional dentro del Ecuador, pasando de ser conocimientos sobre las bondades
curativas de un determinado conjunto de plantas a un sistema complejo de saberes,
destrezas y dogmas originarios de cultural que habitaron las tierras mucho antes de la
aparicion del Tahuantinsuyo y que posteriormente se le incorporando, brindando un

aporte significativo a la medicina autdctona.

Es preciso sefialar que los avances medicos alcanzados por los incas, parten de una
matriz magico religiosa y empirica, estos avances fueron aplicados por agentes de
salud de la época, a los habitantes segun el estrato social al que pertenecian. Aquellos
aborigenes dedicados a la medicina, valiéndose de su experiencia consiguieron
reconocer el uso terapéutico tanto de plantas como de animales del entorno en que

vivian, mismos que en el futuro fueron adaptados a la medicina europea, entre estos
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estan el palo santo, el tabaco, la quinua. Posterior a la colonizacion se introdujeron
plantas procedentes del viejo continente y que fueron acogidas como parte del folclore

nacional.

Durante los primeros afios de la colonia, el aporte y la influencia de la medicina
cientifica proveniente de Espafia, era minima, lo que permitié que los curanderos
autoctonos asuman un rol protagénico como agentes de la salud tanto para colonos,
como indigenas y mestizos, a pesar, de su aporte estos fueron perseguidos por la Santa
Inquisicion que llego durante aparicion de la Real Audiencia de Quito, es por tal
motivo, que la medicina tradicional, recibe una reputacion de ser poco confiable,
ademas de poco rentable, esto debido a que se aplicaron sanciones a quienes la

practicaban.

El reconocimiento de la medicina tradicional, no dependia de los avances
alcanzados por la medicina europea que empleaba plantas nativas y mucho menos de
practicas médicas invasivas tales la perforacion de craneos que era una intervencion
comun en los incas para tratar enfermedades. Su reconocimiento dependia del poder
de los colonizadores, puesto que, hacerlo significaba, aceptar las creencias, tecnologia
e ideologia de los nativos, algo que no fue aceptado, porque consideraban a estos como

animales y atrasados.

Mientras estos consideraban la medicina tradicional como errada, una de las plantas
acogidas por los espafioles en su medicina, demostro lo contrario, este es el caso de
quina, planta con la cual, curaron a un jesuita que enfermo de paludismo,
suministrdndoles dicho polvo diluido en chicha, tres veces al dia. Cabe mencionar que
esta planta constituyo el primer tratamiento a nivel mundial para a amebiasis y que

uno de los primeros pacientes curados fue el virrey de Peru.

Este hecho se mantuvo oculto varios siglos, sin embargo, a finales del decenio del
70, se ejecutan labores de rescate de practicas medicas, esto tras empezar un trabajo
conjunto con indigenas, no obstante, dicho rescate suponia la abolicion del sistema
socioecondmicos basado en opresion, desigualdad y explotacion de los pueblos
nativos, es entonces cuando se da vida a un Estado plurinacional y pluricultural.
(Mena, 2015).

Como se puede apreciar tanto en el imperio inca como en Europa, se empleaban las

bondades curativas de las plantas, tomando en consideracion que existieron plantas
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que fueron acogidas por los espafioles para tratar enfermedades tales como el
paludismo, malaria y la amebiasis. Cabe mencionar que, en el caso del tema propuesto,
la extraccion del aceite de semilla de uva, no era una practica nativa, mas bien tiene

su origen en tierras europeas.
Origen de la extraccion del aceite de semilla de uva

La extraccion del aceite de semilla de uva es una practica que se realiza desde hace
6000 afios aproximadamente, en la Biblia, especificamente en el antiguo testamento,
se lo presenta como ingrediente de la preparacion un platillo provechoso para la salud,

lo que conlleva a pensar que este aceite era empleado desde tiempos inmemorables.

Durante la edad media este aceite era usado por sanadores, puesto gque, adicionando
la savia de la uva, lo convertian en ungtiento, para posteriormente tratar males de la
cutaneas u oculares, se conoce que para detener el sangrado empleaba la hoja de la

uva, ademas también se la usaba como desinflamatorio para el caso de hemorroides.

Otras enfermedades tratadas con la uva, eran el estrefiimiento y ciertos trastornos
alimenticios para lo cual se usaba el fruto sin madurar, mientras que por otro lado con
el fruto maduro se trataban las nauseas, afectaciones hepaticas y renales. En el siglo
XVII, los paises europeos experimentaron varias hambrunas, las clases sociales se

identificaban o diferenciaban por la calidad de sus alimentos.

Mientras los ricos o aquellos con roles militares, usaban aceite de oliva, por lo
menos el 80% de la poblacion utilizaban aceite proveniente de la extraccion de
semillas de diferentes caracteristicas, como el de cacahuate, el cual era de menor
calidad y que aparece a finales del siglo XIX. En el caso del aceite de semilla de uva,
este sustituyo, el aceite de nueces en diferentes ciudades de Italia y Espafia, fue un
gran aporte para las familias mas pobres, puesto que, no requeria de cultivo,

recoleccion o gastos. (Historia de la cocina y la gastronomia , 2013).

Fabricar este aceite no constituia un perjuicio para nadie, puesto que, ese se
elaboraba una vez culminada la jornada de trabajo en el campo y se usa como materia
prima la semilla, que es un factor que aun se desperdicia no solo en Europa sino en la

mayoria de los paises productores de vinos o exportadores de uva.

Desde fines del siglo XX, la comunidad cientifica poso su mirada sobre el aceite

de uva, lo que motivo la ejecuciéon de un sin numero de estudios que sirvan para
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apalancar sus bondades curativas. En la actualidad el aceite de uva, es parte de la
elaboracion jabones, cosméticos y articulos de higiene personal, no obstante, este se
emplea en la preparacion de alimentos como aderezo o para cocer alimentos y en la

construccion para la fabricacion de lindleo. (Diario Hoy, 2019).

2.1.2.Antecedentes referenciales.

En el presente apartado se realizara una revision bibliografia, en la cual se trae a
colacion a proyecto o investigaciones relacionadas al tema propuesto, esto con la
finalidad de conocer la disponibilidad de estudios preexistente que pudieran servir
como apalancamiento de esta investigacion. Cabe mencionar que en el Ecuador no
existen muchos estudios sobre el aceite de uva, situacion que crea la necesidad de citar

estudios realizados en otros paises de la region.

Como punto de partida, para esta revision se trae a colacion un estudio realizado
por profesionales de la Universidad Nacional del Callao, de Peru, los cuales enfocaron
su estudio en la extraccion del aceite de semilla de uva, identificando la oportunidad
de poder aprovechar un material subestimado como es el caso de la semilla de uva,
misma que se usa para composta en caso de siembra e incluso para alimentar animales.
(Gilvonio, Luna, & Rios, 2017).

A continuacion, en la figura 3, se presentan los hallazgos encontrados en el estudio

antes mencionado:

El obejtivo general de este estudio es "Determinar las condiciones favorables
para la extraccién de aceite de semillas de uva (Quebxanta e Isabella) en un
equipo Soxhlet".

Es un estudio realizado bajo el método experimental, por lo que se realizd
mediante la observacién, registro y analisis de variables de la investigacion.

Condiciones
favorables para

la extraccion de  Sybvaloracion del potencial de estes subproducto.
aceite de semillas

de uva La calidad del aceite depende de la tecnica de extraccion

La extraccion por solvente es la mas empleada por las industrias

La condicion favorable para prodecer con la extraccion son un tamafio de
particulas de 0.36mm con relacion al tamafio de la semilla.

Esta condicién permite que el aceite sea alto en omega 6, acido lindleo y
acido oleico.

Figura 3. Antecedente referencial No. 1. Fuente: Gilvonio, A., Luna, J., & Rios, V (2017). Elaborado
por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Como principales resultados se pudo observar que no se brindaba la valoracién
suficiente a este subproducto y que la calidad de dicho aceito estara en funcion del
método de extraccion, en el caso hacerlo por solventes, se garantiza una alta calidad
de aceite, lo cual sumado a condiciones tales como un tamafio de 0.36 mm en las
particulas, se consigue este tenga caracteristicas fisioquimicas éptimas para acceder a
cualquier certificacion de calidad. Esta investigacion aporta al presente estudio una
perspectiva sobre la calidad que debe tener el aceite, para diferenciarse de los demas,

ademas una alternativa de extraccion, como es por solvente.

En la Universidad San Ignacio de Loyola, se realizd6 un estudio sobre la
“Produccion y comercializacion de cosméticos naturales en base a sacha inchi, semilla
de uva y chia”, este fue desarrollado por estudiantes de las carreras de Ingenieria
Comercial, Administracion de Empresas y Marketing, los cuales plantean la creacion
de una empresa productora de cosméticos, entre los cuales se incluye el aceite de uva.
(Gianella, Carla, & Jack, 2018)

A continuacion, en la figura 4, se presentan los hallazgos encontrados en el estudio
antes mencionado:

El objetivo de la investigacion es "Analizar la factibilidad de crear una
empresa productora de cosmeticos, hechos a base de productos naturales".

Como metodologia se recurre a la experimental, debido a que se aplicaron
focus group para poder identificar las tendencias de consumo del mercado

Produccion y objetivo.

comercializacion de
cosméticos naturales  Estrategias de enfoque y diferenciacion de producto.
en base a sacha
inchi, semilla de uva
y chia

VAN de 1,239,620,86 nuevos soles, mientras que el TIR es de 42.6%,

Figura 4. Antecedente referencial No. 2. Fuente: Gianella, D. C., Carla, F., & Jack, G (2018).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Como principales resultados del presente estudio se obtuvo que la estrategia de
comercializacién mas adecuada es el enfoque y diferenciacion de producto, lo que
supone que el producto se enfoque a la disponibilidad de recursos del mercado
objetivo, ademas de que la propuesta de valor se oriente a brindar una solucion efectiva
a las necesidades insatisfechas, como es la de un cosmético elaborado a base de

productos naturales.
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Debido a que estos plantearon alianzas estratégicas con productores de sacha inchi,
uva y chia, su costo se reduce y garantizan el aprovisionamiento, ademas gracias a la
aplicacion de un focus Group pudieron conocer las necesidades reales del mercado
objetivo con lo cual su propuesta de valor es innovadora. EI VAN en esta investigacion

es de 1,239,620,86 nuevos soles, mientras que el TIR se registrd en 42.6%.

Se considera que, mediante la revision de este antecedente, se obtienen alternativas,
para realizar un estudio de mercado que permite conocer las necesidades insatisfechas
con respecto a los cosméticos, tomando en consideracion que el aceite de semilla de
uva tiene propiedades curativas relacionadas con el cuidado de la piel. Un aporte
significativo es la estrategia de establecer alianzas estratégicas con los productores,
asi se evita efectos colusorios entre marcas posicionadas en el mercado cosmético

ecuatoriano.

En la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, también se plante6 un estudio
sobre las propiedades curativas del aceite de semilla de uva, este fue desarrollado, por
una estudiante de post grado en Ciencias Ambientales, el estudio consistia en
demostrar la “Actividad antioxidante y antifungica de compuestos fenolicos de la
semilla de uva quebranta, recuperados del residuo sélido del procesamiento de pisco”.
(Barriga, 2018)

A continuacion, en la figura 5, se presentan los hallazgos encontrados en el estudio

antes mencionado:

El objeto de este estudio es Evaluar y demostrar la actividad antioxidante y
antifngica de los extractos fendlicos obtenidos con etanol, metanol, acetona
y con agua subcritica de la semilla de uva variedad quebranta de Ica,
recuperada del residuo sélido del procesamiento de pisco.

Actividad

an:!?gldantedy Para su desarrollo se recurre al metodo experimental, ya que se propone una
antiungica e ey técnica de aprovechamiento de la semilla de uva, en este caso se toma

compuestos la que forman parte del orujo de la elaboracion del pisco.
fendlicos de la

semilla de uva
quebranta,
recuperados del

residuo solido del ) _ — —
procesamiento  El aceite de semilla de uva posee actividad antioxidante mayor a la que

de pisco presenta el hierro.

Extraccién del aceite de semilla de uva con agua subcritica.

El aceite de semilla de uva presenta actividad antifingica contra el
Trichophyton rubrum y Trichophyton mentagrophytes.

Figura 5. Antecedente referencial No. 3. Fuente: Barriga, M. (2018). Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).
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Los resultados de la experimentacion de la aplicacion de agua subcritica en la
extraccion de aceite de semilla de uva, permitié conocer gque esta permite que los
extractos fenolicos presente en este oleo tengan una actividad antioxidante superior a
la del hierre, ademas de propiedades antifungicas contra agentes tales como
Trichophyton rubrum y Trichophyton mentagrophytes, sin embargo, no presentan tal

actividad contra la Candida albicans.

Esta investigacidn aporta una alternativa de abastecimiento poco tradicional, puesto
que, lo mas comun es que se adquiera el rechazo o las cajas de uvas, en este caso se
toma el orujo que es el residuo organico que se genera de la produccion de licor a base
de uva, en este contiene pulpa, piel y semillas. Por otro lado, permite conocer nuevas
aplicaciones sobre el aceite de uva, si bien es conocido por ser un tratamiento anti-

edad o de cuidado para la piel, aqui se aprecia su accion anti-hongos.

En un estudio realizado por estudiantes de la carrera de Farmacia y Bioguimica de
la Universidad Catolica Los Angeles Chimbote, se resalta el efecto cicatrizante de una
crema corporal elaborada a base de aceite de semilla de uva, tomando en consideracion
que a este aceite se le atribuyen bondades regenerativas y que es empleado como
tratamiento anti edad. (Rodriguez, 2019)

A continuacion, en la figura 6, se presentan los hallazgos encontrados en el estudio

antes mencionado:

El objetivo de esta investigacion "Evaluar el efecto cicatrizante de una crema
corporal elaborada a base del aceite de la semilla de Vitis vinifera L. en rattus

rattus."
~ Efecto Se aplicé una metodologia experimental, debidoa que se toma el aceite de
cicatrizante de semilla de uva para la elaboracién de una crema corporal y comprobar su
una crema efecto cicatrizante.
corporal
elaborada a base  La calidad del producto es aceptable y puede comercializarse.
de aceite de

semillas de uva | a crema consigue cicatrizar una herida inducida en 12 dias en comparacion
de vitis vinifera  con otras cremas que tardan 17 dias (Bephanten).
L. EN RATTUS
RSTTUS La disminucion de la cicatrizacion para la crema de semilla de uva fue de
40%, mientras que la bephanten fue de 45%.

Figura 6. Antecedente referencial No. 4. Fuente: Rodriguez, R. (2019). Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Como se menciono anteriormente en este estudio se realizd una experimentacion

donde se recurrio a heridas inducidas, mismas que fueron tratadas con dos tratamientos

16



diferentes una con una crema cicatrizante Illamada Bephanten y otra con la crema
corporal hecha a base de aceite de semilla de uva, donde los resultados fueron que esta
ultima tiene una disminucion de cicatrizacion de 40% y un efecto cicatrizante en 12
dias, superando la calidad de la Bephanten que es producto farmacéutico generalmente

aceptado.

El aporte de este estudio es una percepcion comprobada cientificamente de la
efectividad de tratamientos tradicionales frente a los tratamientos farmacéuticos,
donde esos son superados, ademas de que fomenta la profundizacion de estudios sobre
las bondades curativas del aceite de semilla de uva, mismo que paso de ser un aceite
de cocina considerado de mala calidad a un tratamiento para el cuidado de la piel muy

valioso.

En cuanto a estudios preexistente a nivel de Ecuador, se encontré un estudio
realizados por profesionales del area de odontologia del al Universidad Central del
Ecuador, quienes enfatizaron en las cualidades antimicrobianas del aceite de semilla
de uva, el estudio busca solucionar las afectaciones causadas por streptococcus mutans

que es una afectacion en la placa dental. (Caicedo, 2017).

Con la finalidad de encontrar un punto de referencia para este nuevo estudio, a

continuacién, en la Figura 7, se presentan los hallazgos en esta investigacion:

El objetivo general de esta investigacion fue "Determinar el efecto
antibacteriano de los fenoles contenidos en los extractos de semillas de uva
(Vitis Vinifera) evaluada en diferentes concentraciones, sobre cepas de
Streptococcus mutans ATCC 35668."

Efecto Como metodologia se recurre a la correlacional debido al estudio del efecto
antimicrobiano  entre la eficacia antibacteriana sobre cepas puras de Streptococcus mutans
de extracto de (Variable Dependiente) y la concentracion de la solucién acuosa de semilla
semilla de uva de uva (Vitis Vinifera)

(vitis vinifera)
sobre cepas de ; . o
streptococcus Las semillas son desaprovechadas y apiladas generando contaminacion

mutans: estudio  ambiental.

in vitroCai Aporta polifenos, vitaminas, efecto antioxidante, antibacteriano, antiviral
antinflamatorio y vasodilatador.

No presenta consecuencias adversa en su aplicacion.

Efecto inhibitorio sobre bacterias gram positivas.

Se aplico la extraccion por solventas exponiendo las semillas a temperaturas
de 90°C por un periodo de 3 horas.

Figura 7. Antecedente referencial No. 5, Fuente: Caicedo, M. (2017). Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

17



Entre los resultados de este estudio constan que el aceite de semilla de uva, genera
un efecto inhibitorio que previene la formacion de placa bacteriana, cabe mencionar
que el estudio resalta sus propiedades curativas y su eficiencia sobre enfermedades
con alta prevalencia. Estos profesionales encontraron que estas semillas son
practicamente desechadas una vez procesadas en la preparacién de vinos y buscaron
una manera de aprovechar tal deshecho, es entonces que deciden extraer el aceite a
través del método de solvente, exponiendo dichas semillas a altas temperaturas, para
de esta manera reducir el impacto ambiental y brindar una solucion efectiva a
enfermedades o afectaciones en los seres humanos. Esta investigacion aporta una idea
cientificamente demostrada sobre las propiedades antimicrobianas del aceite de

semilla de uva, misma que podria servir para estructurar una propuesta de valor.

En el tercer antecedente referencial, se tiene un plan de negocios disefiado por
estudiantes de la UDLA de Quito, el cual consiste en la produccion y comercializacion
de aceite de semilla de uva en dicha ciudad, como se puede apreciar se trata de una
oportunidad de negocio, aprovechando al maximao, los residuos de la industria vinicola
del pais. (Segovia, 2016).

A continuacion, en la Figura 8, se presentan los hallazgos encontrados durante este

estudio:

El objetivo de esta investigacion es "Disefiar un plan de negocio con el
cual obtener mayor rentabilidad en la comercializacion de aceite de
uva".

Para el desarrollo de este proyecto se aplicé el método analitico, debido
a que se aplicaron diferentes herramientas de analisis, ademas de un
Plan de negocios para __focus group y una encuesta.
la produccion y Oportunidad de negocio a partir de deshechos de la industria vinicola.
comercializacién de
aceite pepa de uva en
la ciudad de Quito

Las reformas tributarias impulsan el emprendimiento y la generacion de
valor agregado

Las mujeres buscan nuevos productos de bellezas que reemplacen la
oferta actual, con especial énfasis en la linea anti-edad.

Su punto principal de diferenciacion es su composicion natural.

Figura 8. Antecedente referencial No.6. Fuente: Segovia, D. (2016). Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Como resultado se obtiene la posibilidad de elaborar un subproducto de la industria

vinicola, el cual es a base de los desechos de la mismas, cabe mencionar que estos son
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de tipo organico y que aun cuando son deshechos no dejan de albergar nutrientes,
vitaminas y propiedades medicinales, durante la realizacion de este proyecto, la
estabilidad politicas y el fomento productivo eran 6ptimos para los emprendimientos,
sin contar en un cambio en cuanto al consumo de cosméticos, donde las mujeres

buscaban alternativas mas naturales sobre todo para combatir los efectos de la edad.

El aporte de esta investigacidn al presente proyecto, es una perspectiva sobre los
aspectos claves, para la constitucion de una empresa manufacturera orientada a la
produccion de aceite de uva y las directrices para desarrollar una estrategia de
marketing que permita posicionar el producto en el mercado y reducir los costos

intrinsecos.

2.2.Marco Teorico

En el presente apartado se realizard una revision bibliografica a través de la cual se
brindara una definicion a términos y conceptos inherentes al tema propuesto, esto con
la finalidad de contar con conceptualizaciones claras, de manera que se eviten errores
de denominacidn, entre los aspectos clave de este apartado constan el emprendedor, el
emprendimiento, modelo de negocio y los andlisis al entorno que tentativamente se

realizaran en apartados posteriores.

2.2.1.Emprendedor.

La conceptualizacion de emprendedor indica que es aquel individuo se vislumbra
una oportunidad y hace un uso eficiente de los recursos con los que cuenta para
aprovecharla, la palabra en si se emplea como una denominacién para personas que
crean una empresa o dicho de otra manera que aquellas personas gque ejecutan un

proyecto por autogestion. (Sanchéz, 2020)

A continuacion, se presentan los diferentes tipos de emprendedores:
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Visionario
Se adelanta a las tendencias
del momento y pone su
esfuerzo y negocio en
sectores o productos que
seranla clave en un futuro.

Inversionista
rentabiliza su dinero con
proyectos novedosos.

Especialista
Tiene un perfil mas técnico
y Sus conocimientos estan
muy centrados un sector en
especifico

Persuasivo
Es una figura que suele
liderar mas que desarrollar
el producto o sevicio.

Intuitivo
Es un empresario nato.

Emprendedor-empresario
Le gusta consolidar los
proyectos, mas que
emprender.

Emprendedor-oportunista
Sabe detectar las
oportunidades de negocio y

Emprendedor-vocacional:
Consigue posicionar su
producto, marca o servicio,

va en busca de nuevas
aventuras.

los pasos que debe seguir.

Figura 9. Tipos de emprendedores. Fuente: Moya, P. (9 de Julio de 2019). Elaborado por: Cedefio, Ey
Montecé, M (2021).

Los emprendedores pueden recibir diferentes denominaciones entre las cuales
constan visionarios, que son aguellos analizan las tendencias de manera que puedan
adelantarse y ser pioneros. Los inversionistas, son aquellos que proveen de capital a
proyectos emergentes, otra funcion que cumplen es asesorar a los beneficiarios de su

inversion para velar que el negocio sea rentable.

El especialista, se caracteriza por su tecnicismo y el conocimiento que tiene sobre
un sector en especifico que por lo general es en el cual se desarrolla su
emprendimiento. EI emprendedor persuasivo, tiene el perfil de un lider mas que de un
desarrollador de producto. El emprendedor intuitivo, conoce donde encontrar

oportunidades de negocio y emprender es parte de su naturaleza.

El empresario tiene pleno conocimiento del mundo empresarial, asume los riesgos
inherentes de emprender, su conviccién es consolidar el proyecto en el cual invierto
recursos y esfuerzos. EI emprendedor oportunista, es el que identifica una oportunidad

de hacer negocios e invierte recursos para obtener una utilidad.
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Finalmente, esta el emprendedor vocacional, que es aquel que en cuanto consigue
posicionar su producto o servicio en el mercado, emprende nuevos proyectos. (Moya,
2019).

2.2.2.Emprendimiento.

En términos generales el emprendimiento es una modalidad, modelo o medio a
través del cual una persona consigue generar ingresos, a través de la implementacion
de un plan de negocios, en el cual estan intrinsecos destrezas y conceptos, siempre
teniendo en consideracion las necesidades insatisfechas del consumidor, de manera
que su oferta este orientada a brindar una solucién efectiva a sus problemas, lo que
supone que los emprendedores generen una utilidad, basando su modelo de negocio
en un cédigo de ética, que le permita hacerse con la fidelidad de los clientes. (Uribe &
Reinoso, 2013)

Como se puede apreciar en esta definicién se menciona que el emprendedor hace
uso de su creatividad, para crear una oferta, la cual toma en consideracion las
necesidades insatisfechas, la ética y la calidad de atencion a los clientes, puesto que,
esta orientada a buscar una solucion efectiva a los males que pudieran estar afectando
a los consumidores, para asi fidelizarlos y obtener una remuneracion que le permitan

al emprendimiento en cuestion crecer de manera progresiva.

Emprendimiento también puede conceptualizarse como el disefio, implementacion
y lanzamiento de un nuevo proyecto, mismo que puede ser con o sin fines de lucro,
para el desarrollo del mismo es preciso tomar en consideracion el nivel de
incertidumbre en el entorno comercial y posibles fallas de mercado, motivo por el cual
la innovacion debe ser constante, para asi incorporar valor agregado. Cabe mencionar
que cada emprendimiento tendra la posibilidad de convertirse en una nueva empresa
si el emprendedor gestiono sus recursos de la manera mas eficiente. (Formichella,
2016).

En la conceptualizacion presentada, se puede apreciar un alto nivel de tecnicidad,
ya que se hace referencia a una planificacion estratégica, en la cual el emprendedor
tomo en consideracion riesgos tales como los cambios constantes en las tendencias de
consumo Y la incertidumbre intrinseca al momento de ejecutar un proyecto, lo cual, lo

motiva a innovar para mantener su nivel de competitividad en el mercado local.
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Se considera necesario brindar una conceptualizacion propia del emprendimiento,
con lo cual, se concluye que emprendimiento es una actividad a través de la cual un
emprendedor, previo estudio de la oferta y demanda del mercado, crea un producto o
servicio que brinde una solucion efectiva a las necesidades del publico objetivo, para
de esta manera captar una cuota de mercado y percibir una remuneracion. A
continuacién, se presenta de manera sistematizada las caracteristicas esenciales del

emprendimiento:

Debe Necesita Considera
«Generar un « Incentivos por «Puesta en marcha * Impulsor del
beneficio para el parte del Estado. de pequefios desarrollo local.
emprendedor. « ACCESO a negocios con
*Brindar soluciones financiamiento. esperanza de
efectivas a las  «Facilidades para la BT B0,
necesidades de los formalizacion. «Creatividad del
consumidores. « Espacios de emprendedor.
* Aprovechar interaccion con los * Innovacion
oportunidades demandantes. «Generacion de
existentes en el Valor Agregado.

mercado.

+Codigo de ética.

o|_Levarse de
manera sostenible.

Figura 10. Definicion sistematizada del emprendimiento. Fuente: Uribe, M., & Reinoso, J. (2013).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Existen emprendimientos de diferentes tipos mismos que a su vez presentan
subtipos. El primer tipo de emprendimiento es segun el tamafio, donde se encuentras
como subtipos, emprendimientos pequefios que son aquellos donde la fuerza de trabajo
estd conformada por hasta dos personas, mismas que tienden a ser familiares,

generalmente son considerados poco rentables.

El emprendimiento escalable, es una célula productiva que tiende a expandirse
hasta punto de volverse significativa en el mercado. El emprendimiento grande, se
caracteriza por contar con altos niveles de innovacion y finalmente estan los
emprendimientos sociales que estdn més orientados a fomentar el desarrollo local de
un territorio en especifico, que a captar o ampliar su cuota de mercado. A continuacion,

se presentan los emprendimientos segun su tamafio:
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Emprendimientos Son negocios como tiendas de
pequefios abarrotes, peluguerias, carpinterias,
plomeros, electricistas, entre otros.

Emprendimiento segun el

tamafio Emprendimientos Son negocios como clisteres de
escalables innovacion
Emprendimientos Se refiere a grandes empresas con
grandes ciclos de vida finitos
Emprendimientos Su proposito es o contribuir al
sociales desarrollo social.

Figura 11.Tipos de emprendimiento. Fuente: Moya, P. (9 de Julio de 2019). Elaborado por: Cedefio, E
y Montecé, M (2021).

El segundo tipo de emprendimiento, es segun los niveles de innovacion, entre los
subtipos se encuentra el emprendimiento innovador, que se caracterizan por ponerse
en una posicion ventajosa frente a sus competidores gracias a la inversion que realizan
en I+D. El emprendimiento oportunista, consigue un mayor beneficio en

circunstancias donde la demanda de un bien es apremiante.

El emprendimiento incubador, se caracteriza por destinar recursos para el fomento
o0 desarrollo de nuevos emprendimientos, finalmente esta el emprendimiento imitador
que se encarga de desarrollar bienes o servicios similares a los que estan establecidos,
para de esta manera ajustar los precios al poder de compra de los consumidores. A

continuacién, se presentan los emprendimientos segun el nivel de innovacion:

Emprendimientos Sus procesos de investigacion |y
innovador desarrollo conduce a la innovacion.

Emprendimientos Surgen en un contexto donde puede
oportunista identificarse una necesidad urgente o una

Emprendimiento segtn el oportunidad clara de negocio.

nivel de innovacién __ -
Emprendimientos Destinan una parte de su presupuesto a

incubador incubar nuevos productos para ofrecerlos
en un plazo de tiempo determinado.

Emprendimientos Consiste en la imitacion de un producto o
imitacion servicio que ya tiene éxito dentro del
mercado.

Figura 12. Tipos de emprendimiento. Fuente: Moya, P. (9 de Julio de 2019). Elaborado por: Cedefio,
E y Montecé, M (2021).

El tercer tipo, son los emprendimientos segun el emprendedor, entre los cuales se
encuentran los subtipos emprendimiento privado, los cuales solventan los costos de su

actividad a través de inversién privada. EI emprendimiento publico financia sus
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actividades con fondos provenientes de entidades gubernamentales enfocadas al

desarrollo local.

El emprendimiento individual, es aquel que es solventado y administrado solo por
una persona que es el emprendedor y por ultimo esta el emprendimiento en masa, que
es la proliferacion de emprendimiento, en entornos donde el fomento productivo,
fortalece la capacidad emprendedora local. Con la intension de generar un mayor
entendimiento, a continuacion, se presentan los tipos y subtipos de emprendimiento,

de manera resumida:

Emprendimiento Empresas que se desarrollan a través de
privado capital privado.

Emprendimientos que desarrolla el

Emprendimiento sector publico a través de sus diferentes

Emprendimiento segun el plblico agencias de desarrollo.
emprendedor
Emprendimiento Es el que desarrolla una sola persona o
individual una familia.

Ocurre en contextos sociales donde se
presenta un clima favorable para la

Emprendimiento en s
creacion de nuevas empresas.

masa

Figura 13. Tipos de emprendimiento. Fuente: Moya, P. (9 de Julio de 2019). Elaborado por: Cedefio,
E y Montecé, M (2021).

2.2.3.Modelo de negocio.

La conceptualizacion de un modelo de negocio ha experimentados cambios
sustanciales en las ultimas dos décadas, ya que si bien se lo consideraba como una
guia de como las empresas 0 personas conseguian ingresos, en la actualidad este se
extiende hasta el analisis de las necesidades insatisfechas de los consumidores y la
propension a pagar de los mismos. La variacion en dicha conceptualizacion se debe a
la constante innovacién que se incorpora en los modelos de negocios, misma que
radica en la creacion de valor no solo para las empresas sino también para la sociedad

inherente, con lo cual se descartan modelos obsoletos.

Un modelo de negocio exitoso debe contemplar tres elementos, el primero es la
rentabilidad, puesto que el emprendedor no pone en marcha un proyecto, para generar
pérdidas, sino mas bien debe obtener una utilidad. ElI segundo aspecto es la
escalabilidad, que consiste en que el negocio pueda expandirse a traves de filiales o

sucursales, permitiéndole a su ganar poder dentro del mercado. Finalmente, esta la
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repetibilidad, es decir, que este pueda estandarizarse de manera que pueda adaptarse a

otros entornos, emulando una franquicia. (Quijano, 2018) .

A continuacion, se presenta de manera resumida los elementos de un modelo de

negocio:

Repetibilidad
Que se puedan
estandarizar para

Escalabilidad poder Racerlos
Que hoy se pueda replicables en
montar uno, cualquier lugar,
mafiana otro y asf por eéemtp lo dlos
sucesivamente p;o CT0S 4
® N hasta tener un ranquicia.
Rentabilidad modelo que
Ningun negocio se conquiste el
monta para perder mercado.

dinero, por tanto
debe generar
utilidad

Figura 14. Elementos de un modelo de negocios. Fuente: Quijano, G. (13 de Febrero de 2018).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Para crear valor con un modelo de negocios, es necesario mantener una estrecha
relacion con el consumidor de manera que sea facil conocer las necesidades
insatisfechas o captar percepciones negativas con respecto al producto o servicios al
que ellos acceden, esto permite que cada vez que se lance un nuevo producto o servicio
al mercado, se genere una retroalimentacion que sirva de base para realizar ajustes
necesario, hasta que se consigue un modelo de negocio en el cual, el cliente puede

palpar un valor afadido.

En la actualidad existen diferentes modelos de negocios, entre los cuales destacan
el multicomponente, que consiste en vender un producto en puntos de ventas de
diferente tamafo, con diversidad de presentaciones y precios. EI modelo de lider de
mercado, es aquel que se caracteriza por disefiar productos ricos en innovacién y

deseables por parte de los consumidores.

El modelo conmudor, se basa en obtener el control de la provision y vender la idea
a publico objetivo de que el control realizado es el que necesitan. Modelo Impresora

y Toner, consiste en la venta de un producto que implique que el comprador debe
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adquirir el combustible por separado. Modelo Freemium, supone proveer de manera
gratuita al cliente durante un determinado tiempo, para que cuando este requiera de

mas se fija una tarifa base.

Modelo Eyesballs, son plataformas en las cuales se propicia la creacion de
contenido audiovisual, mismo que se comparte con la finalidad de generar mas visitas,
la actividad comercial en estas plataformas es la venta de paquetes de publicidad. El
modelo de productos virtuales, implica la transferencia de codigos digitales, estos
modelos se caracterizan por tener un valor de cero en los rubros de costo de inventario

y de mantenimiento de inventario.

Finalmente, esta el Modelo de Artesano, en el cual se da importancia a la calidad y
se resalta las caracteristicas artesanales de los productos. A continuacion, se presentan

los modelos de negocio antes mencionados juntos con sus respectivos ejemplos:

Multicomponente. Lider de Mercado. Componente Valioso.
Ejemplo: Ejemplo: Ejemplo;
Coca-Cola que Apple Intel

Impresora y Téner. Freemium.
Ejemplo: Ejemplo:
Las maquinas Evernote, Spotify,
de Nespresso Dropbox etc.

Conmutador.
Ejemplo
De Beers

Eyesballs. Productos Virtuales.
Ejemplo: Ejemplo:
Facebook, Huffington Candy Crush y otros
e Instagram. videojuegos.

Artesano.
Ejemplo:
Los muebles

Figura 15. Modelos de negocio innovadores. Fuente: Quijano, G. (13 de Febrero de 2018). Elaborado
por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

2.2.4.Macro entorno — Andlisis PESTEL.

Es un esquema a través del cual, se realiza un anélisis al macro ambiente o macro
entorno, mismo que influye en el desarrollo de un proyecto, este analisis permitira que
el emprendedor pueda identificar debilidades y amenazas, mismas que seran
analizadas a fondo en la matriz FODA, lo mas recomendables es aplicar este analisis

de manera semestral para captar los cambios experimentados en el macro entorno.
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Tener un control sobre los factores que influyen en el macro entorno, puede otorgarle

una ventaja competitiva a un emprendimiento o empresa.

PESTEL es un acronimo de las caracteristicas, factores y metodologias que
componente dicho analisis, entre las cuales constan Politicas, Economia, Sociedad,
Tecnologia, Entorno y Legislacion. El analisis a estos eslabones es lo que le confiere
su importancia al momento de desarrollar un plan financiero para una empresa o un

emprendimiento o Startup. (Irigaray, 2020).

A continuacion, se presentan de manera resumida los eslabones del analisis

PESTEL y una breve descripcion:

Factores politicos

«Las politicas desarrolladas en el pais.

Factores econdémicos

«Los niveles de pobreza del entorno, los indices de desigualdad, el desarrollo
economico

Factores sociales

«la cultura, la religién y los papeles asignados en funcién del género.

Factores tecnolégicos

« Acceso de las personas a las herramientas informaticas.

Factores juridico-legales

«Los habitos de consumo, los roles sociales, las libertades o la intervencién del Estado

Factores ambientales

«elementos que guardan relacién directa o indirecta con la preservacion del
medioambiente

Figura 16. Factores del Analisis PESTEL. Fuente: Irigaray, J. (17 de Junio de 2020): Elaborado por:
Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Los factores politicos abarcan la emision o derogacion de politicas publicas que
pudieran incentivar o desalentar una la gestion empresarial en el pais, en cuanto a
factores econdmicos, se toma en consideracion la disponibilidad de recurso econémico
de los habitantes y la propension a pagar de los consumidores. Por factores
tecnologicos se hace referencia al nivel de conectividad y el acceso a internet de una

poblacion.
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Los factores sociales engloban aspectos tales como las tendencias de consumo de
una determinada poblacién, asi como también la religion y costumbres locales. Los
factores legales hacen referencias las normativas de constitucion y las obligaciones
tributarias que deben asumir los emprendedores en un determinado pais. Finalmente
estan los factores ambientales, mismo que prevén el impacto generado por la empresa

durante el desarrollo de su actividad econémica.

2.2.5.Micro entorno — Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Este analisis permite analizar el micro entorno, es decir el nivel de competitividad
de una determinada industria, permitiéndole al emprendedor conocer las posibles
oportunidades que subyacen. Partiendo de lo antes mencionado se pueden analizar y
medir los recursos disponibles para a través de una planificacion estratégica potenciar
las fortalezas y oportunidades, de manera que se pueda tomar acciones paliativas frente

a las amenazas y debilidades. (Galiana, 2020).

El analisis de las cinco fuerzas abarca en pocas palabras permite mejorar las
falencias de una empresa para que asi esta pueda aprovechar de la mejor manera las
oportunidades de negocio que pudieran aparecer en un mercado. A continuacion, se

presentan las caracteristicas de las cinco fuerzas:

Poder de negociacién de los
clientes

—

™~

~_ Poder de negociacion con
¢ proveedores

Amenaza de entrada de :
nuevos competidores N\

Amenaza de entrada de
productos sustitutos

et

\
™

Rivalidad entre competidores

Figura 17. Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Galiana, P. (9 de Noviembre de 2020). Elaborado por:
Cedefio, E y Montecé, M (2021).

En cuanto al poder de negociacion de los clientes, se hace referencia a las

exigencias que pueden imponer los consumidores, la mas comun es calidad, que estara
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en funcion al precio que estos estan dispuestos a pagar. Poder de negociacion de los
proveedores, radica en que estos disponen de los precios de materias primas e insumos,

en momentos donde la demanda supera a la oferta.

La presencia de nuevos competidores en el mercado, es una amenaza constante para
las empresas, ya que puede suponer una reduccion en sus cuotas de mercado, en este
aspecto se analiza cuan dificil es para un nuevo competidor acoplarse al mercado local.
La aparicion de bienes sustitutos, tienen efecto directo en los precios de productos ya
posicionados, en caso de que estos sustitutos presenten precios mas bajo, se vera
afectada la demanda del producto original. La rivalidad entre competidores, analiza
las acciones que toma una empresa para conseguir una posicion de privilegio frente a

sus competidores directos.

2.2.6.Analisis FODA.

Es un esquema de analisis que ayuda a entender el entorno en el que se desenvuelve
un negocio, esto gracias a que se enlistan las posibles oportunidades, fortalezas,
amenazas Yy debilidades, permite conocer externalidades internas y externas. Cabe
mencionar que un equipo enfocado a aprovechar las fortalezas de un proyecto

consigue que este eleve su productividad en un 12.5%.

A continuacion, se presentan las caracteristicas basicas que pueden englobarse en
el anélisis FODA:

Es un analisis certeroy completo de una organizacion o proyecto.

Utiliza los cuatro aspectos anteriormente mencionados, fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, como pilares que dan contexto al
analisis resultante.

A nivel interno, se ocupa principalmente de las fortalezas y debilidades.

A nivel externo, se considera el posible impacto de las amenazas y oportunidades.

Figura 18. Caracteristicas del analisis FODA. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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2.2.7.Medicina tradicional.

La medicina tradicional, es considerada un recurso, muy Util sobre todo para
poblaciones que no estan dentro de la cobertura del sistema de salud publica, es preciso
mencionar que Ecuador por ser un pais multiétnico y pluricultural, es rico en este tipo
de medicinas, hasta el punto que se podria dar una independencia de la industria

farmacéutica. Segun la Organizacion Mundial de la Salud la medicina tradicional es:

Un conglomerado de conocimientos, habilidades y técnicas sustentados en
conjeturas, dogmas y vivencias de las diferentes culturas indigenas presentes en un
territorio, puede que estas tengan una explicacion, normalmente son empleadas para
preservar la salud y asi como también para prevenir y diagnosticar una enfermedad de
manera que se de tratamiento oportuno a prevencion padecimientos de caracter fisico

0 psicolodgico. (Organizacion Mundial de la Salud , 2002).

Cabe mencionar que, a partir de la aceptacion de la medicina tradicional, se
desarrollaron un conjunto de investigaciones entre las cuales resaltan, la medicina
complementaria o alternativa, que constituyen un sistema de ciencias y préacticas
médicas, que no forman parte del folclore de un pais y que por ende no son reconocidas

dentro de su sistema sanitario.

La medicina tradicional, se basa en la elaboracion de medicamentos herbarios,
cuyos principios activos son determinados segmentos de una planta y la combinacién
de estos con otros productos herbarios. Cabe mencionar que las preparaciones
herbarias se realizan a través de la obtencion de concentrados, triturado de plantas y
extraccion de aceites. A continuacion, se presentan los conceptos inherentes a los

medicamentos herbarios:
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Hierbas

Comprenden materiales vegetales brutos, tales como hojas, flores, frutos, semillas, tallos, madera,
corteza, raices, rizomas y otras partes de plantas, enteros, fragmentados o pulverizados.

Materiales Herbarios

Comprenden, ademas de hierbas, jugos frescos, gomas, aceites fijos, aceites esenciales, resinas y
polvos secos de hierbas. En algunos paises esos productos se pueden elaborar mediante diversos
procedimientos locales, como el tratamiento con vapor, el tostado o el rehogado con miel, bebidas
alcoholicas u otros materiales.

Preparaciones Herbarias

Son la base de los productos herbarios acabados y pueden componerse de materiales herbarios
triturados o pulverizados, o extractos, tinturas y aceites grasos de materiales herbarios. Se producen
por extraccion, fraccionamiento, purificacion, concentracion y otros procesos bioldgicos o fisicos.
También comprenden preparaciones obtenidas macerando o calentando materiales herbarios en
bebidas alcoholicas o miel o en otros materiales.

Producto herbario acabados
-_— - - - W

Se componen de preparaciones herbarias hechas a partir de una o mas hierbas. Si se utiliza mas de una
hierba, se puede utilizar también la expresioén «mezcla de productos herbarios». Los productos
herbarios acabados y las mezclas de productos herbarios pueden contener excipientes, ademas de los
principios activos. Sin embargo, no se consideran herbarios los productos acabados o en forma de
mezcla a los que se hayan afiadido sustancias activas quimicamente definidas, incluidos compuestos
sintéticos o constituyentes aislados de materiales herbarios.

Figura 19. Medicamentos herbarios. Fuente: Organizacién Mundial de la Salud (2002). Elaborado por:
Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Actualmente en el Ecuador, el sistema de Salud Pablica y la Medicina tradicional,
funcionan de manera paralela, esta Gltima con especial énfasis en zonas rural o campo,
esto debido los diferentes dialectos, la situacién econdémica y la considerable
distancias con las ciudades donde se encuentran ubicados los hospitales y centros de
salud mas cercanos, los factores antes mencionados alientan a los pobladores de las
zonas rurales a acudir a curanderos o shamanes, aun cuando estos son incapaces de
suministrar un tratamiento efectivo a padecimientos de tipo respiratorios, diarreicos o

de transmision sexual, que comunmente son las causantes de muerte en dicha areas.
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Se considera que, si existiera un mayor nivel de colaboracion entre la medicina
convencional y la medicina tradicional, seria posible brindar una solucién oportuna y
asi reducir la tasa de mortalidad de estas enfermedades en las zonas rurales, sin
embargo, esto es complicado debido a que las investigaciones se centran en la atencion

brindada a pacientes que acuden a recintos de salud interculturales.

En el Ecuador existen casos exitosos de la aplicacion de la medicina tradicional,
entre los cuales destaca Jambi huasi, que es una casa de sanacion que la organizacion
comunitaria creada a partir de la ejecucién de labores conjuntas de la Federacion
Indigena de Imbabura (FICI) y el Area de Salud de Otavalo, este centro de salud
mezcla conocimientos del sistema de salud occidental y del tradicional andino, motivo
por el cual cuenta tanto con médicos como con curanderos. Entre su oferta de salud

esta compuesta por:

Atencion de salud primaria

Problemas materno-infantiles

Jambi huasi

Enfermedades arquetipicas espirituales mal aire, espanto, malhecho, mal de
calle, cambio de energia y otras.

Tratamientos naturales, limpieza espiritual, y la parteria tradicional

Figura 20. Oferta de salud de la casa de sanacion Jambi huasi. Fuente: Mena, V. (2015). Elaborado
por: Cedefio, E y Montecé, M (2021)..

Como se puede apreciar ambas medicinas pueden ser aplicadas de manera conjunta,
sin embargo, en cuanto a los tratamientos, existe la restriccion y una preferencia por
la medicina convencional, aun cuando en el pasado existen casos en los cuales la
medicina tradicional triunfo sobre la convencional. Incluso es comdn ver que en la
medicina convencional se suministren medicamentos elaborados por la industria
farmacéutica como lo son antidiarreicos hechos a basa de la hoja de la guayaba, que
es un conocimiento herbolario propio del folclore tradicional pero que fue adaptado a

la medicina convencional.

2.2.8.Creacion de Valor Compartido (CVC).

A continuacién, se presentan las conceptualizaciones de la Creacion de Valor

Compartido (CVC), provenientes diferentes autores, esto con la finalidad de
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internalizar conocimientos y asi poder emitir una conceptualizacion propia para el

presente proyecto.

“La CVC es un modelo de negocios, en el cual el valor empresarial, consiste en la
identificacion de una problematica prexistente, mismas que debera ser solucionada a
través de la formulacién de un producto o servicio” (Riquelme, 2015). En este aspecto,
se hace referencia a que los empresarios 0 empresas realizan una observacion en el
entorno e identifican las necesidades insatisfechas por los clientes, las cuales pueden
ser de tipo social, ambiental o econdémicas, para posteriormente disefiar un producto,

servicio o incluso destinando fondos, para asi paliar dichas afectaciones.

El modelo de negocios que promueve la CVC, se cimienta sobre la relacién de la
empresa con la sociedad, de manera que la empresa busque la manera de reducir el
impacto ambiental que pudieran producir la ejecucion de sus actividades, mas no
enfocandose en reducir posibles impactos negativos generados por las mismas. Para
conseguir esto las empresas deberan incorporar tecnologias y proceso amigables con

el ambiente, de manera que se garantice el progreso social. (Garciduefias, 2017).

Finalmente se presenta la conceptualizacion brindada por los creadores de la CVC,
que son Michael Porter y Mark Kramer, quienes la consideran un sistema de politicas
y practicas de tipo empresarial, orientadas a la consecucion del desarrollo sostenible,
a través del cual se puede apalancar la puesta en marcha de planes que permitan
mejorar la calidad de vida de los habitantes y combatir problemas ambientales y

sociales. (Porter & Kramer, 2011).

Tomando como base las definiciones antes mencionadas, a continuacion, se
presenta una sistematizacion a través de la cual se dara origen a una conceptualizacion

especifica para el presente proyecto:
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Figura 21. Definicién sistematizada del Concepto de Valor Compartido (CVC). Fuente: Porter, M., &
Kramer, M. (2011). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Con base a la sistematizacion se puede decir que la CVC, es un mecanismo que
identifica una oportunidad de negocio en los problemas o necesidades insatisfechas de
una determinada poblacion, donde puede brindarse una solucién efectiva a los mismos
sin causar efectos colaterales, es decir, procediendo de manera sostenible. No obstante,
para que esto se posible se requiere de aplicar procesos amigables con el entorno y una
fuerte relacién de fraternidad y reciprocidad con la sociedad.

En este modelo se toma en consideracion factores tales como la creatividad,
innovacion, la posibilidad de generar bienes con valor agregado y un cédigo de ética,
de manera que se pueda impulsar el desarrollo econémico, sin generar perjuicios a
futuro. Cabe mencionar la CVC se fundamenta en los postulados de la Economia civil,

motivo por el cual, a continuacion, se presenta la relacion entre estas dos teorias:
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CcvC Economia Civil

Gestion responsable de las El dafio que se genera a otros atenta contra la
externalidades. propia esencia humana.

Considerar  los intereses de los . -
stakeholders y  construir valor la empresa es un instrumento al servicio del
compartido despliegue de esa relacionalidad.

Incorporar la ética. Necesidad de una «ética de la virtud» en los

directivos empresariales

Involucrarse en los problemas sociales y

ambientales. i .
El fin de la empresa es social y que por lo

tanto su compromiso es con toda la
sociedad.

Contribuir al desarrollo sostenible.
Propone un marco conceptual bajo el cual la
empresa tiene un rol a desempefiar ante la
| crisis ambiental y la necesidad de un

desarrollo sostenible, ya que su compromiso
con el Bien Comun

Figura 22. Relacién entre la CVC y la Economia Civil. Fuente: Licandro, O. (27 de Septiembre de
2018). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Existen tres estrategias a través de las cuales es posible, crear valor, entre estas
constan el fortalecimiento de cluster, que consiste en destinar fondos a manera de
inversion para mejorar la productividad de pequefias organizaciones productividad y
asi asegurar el aprovisionamiento de insumos 0 materias primas para la empresa, de

manera que se incentive a la capacidad emprendedora de una determinada poblacion.

La segunda estrategia es la redefinicion de los eslabones de la cadena de valor, que
consiste en documentar los procesos con la finalidad de analizar cuan productivos son
y posteriormente dejar sin efecto aquellos que no solo sean improductivos, sino que
representen pérdidas para la empresa, lo mas comun es incorporar nuevas tecnologias

en la produccion o prestacion de servicios.

La tercera y Ultima estrategia es reformulacion de los productos o servicios, la
finalidad de esta que todas las personas, indiferentemente de su estrato social puedan
acceder a ellos, las acciones mas comunes, son plantearlos en funcion al poder
adquisitivo de las personas, es decir, ofertar diferentes presentaciones del mismo

producto o servicios, con lo cual, se promueva el consumo del mismo y se reduzca la
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brecha econémica entre los estratos. A continuacidn, se presentan las tres estrategias

para generar valor compartido:

Reconcebir los
productos y servicios

Figura 23. Maneras de crear valor compartido. Fuente: Porter, M., & Kramer, M. (2011). Elaborado
por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

2.2.9.Ventaja Competitiva.

La ventaja competitiva consiste en la posicion privilegiada que tiene una empresa
con respecto a la competencia, esta se obtiene a través de la incorporacion de nuevas
técnicas, procedimientos, protocolos o tecnologias dentro de una industria con lo cual,
se consiguen mejores resultados y una diferenciacion exponencial en comparacion con
los competidores. Cabe mencionar que este punto es crucial, al momento de crear un
producto o servicio, porque es necesario incorporar un aspecto que permita

diferenciarlos de la competencia. (Sanchez, 2019).

El motivo por el cual se trae a colacion la ventaja competitiva, es debido a que el
aceite de semilla de uva, una vez elaborado, entrard en competencia directa con
productos equivalentes de la medicina convencional como lo son las lineas cicatricure
0 asepxia, tomando en consideracion tratan las mismas afectaciones. En este punto, se
considera que el punto diferenciador, es que se trata de un aceite natural y que su

produccion genera un bajo impacto ambiental, sin contar que, para entrar en
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competencia se deberd proponer presentaciones que eliminen las restricciones

econdmicas, de manera que el producto favorezca el bienestar coman.

2.2.10.Comercio Justo.

Es un sistema comercial, en donde las relaciones entre proveedores y
comercializadores, se sustentan en la transparencia intrinseca de los negocios, este
sistema inserta a los actores de la economia popular y solidaria, como un nuevo
componente del sistema comercial convencional, brindandoles asi la oportunidad de
mejorar sus condiciones econdmicas y exhortandolos a ser mas productivos. (WFTO-

LA - Organizacion Mundial de Comercio Justo, 2019).

En el Ecuador este régimen aparecio en el decenio de los 70s, sin embargo, no fue
debidamente impulsado, sin embargo, durante el Gobierno de la Revolucion
Ciudadana, fue impulsado como una herramienta para impulsar el desarrollo local, no
obstante, este régimen no esta aplicado en su totalidad, debido que las condiciones y
politicas de comercio justo, en la actualidad solo se aplican para productos de

exportacion como es el caso del banano, cacao, camaron entre otros.

Es preciso mencionar que el Comercio Justo no solo supone respetar el precio de
mercado para los pequefios productores, sino también, velar porque las relaciones
laborales inherentes garanticen la equidad de género, seguridad integral, la reduccion
de casos de explotacion infantil y el desarrollo local en la zona. (Guijarro, 2016, pags.
37-63).

Con intencién de que la relacion comercial entre pequefios productores y
comercializadoras, no afecten a la comunidad que los rodea, la Organizacion Mundial
de Comercio Justo, establecié un conjunto de objetivos entre los cuales constan los

siguientes:
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Crear oportunidades para los productores que se encuentran en
desventaja respecto a los actores dominantes;

Desarrollar relaciones comerciales estables y de largo plazo, basadas en
el dialogo y en el respeto mutuo entre productores, compradores y
consumidores;

Pagar un precio justo, un premio social y un prefinanciamiento;

Rechazar la explotacién infantil y al trabajo forzoso;

Objetivosdel  promover la equidad de género y no discriminar;
Comercio Justo

Garantizar la libertad de asociacién y entornos de trabajo seguros y
saludables;

Fomentar el desarrollo de las capacidades de los grupos méas vulnerables;

Promover los principios y valores del comercio justo a través de la
sensibilizaciény la incidencia social y politica; y

Mejorar la sostenibilidad ambiental a lo largo de las cadenas de valor.

Figura 24. Objetivos del comercio justo. Fuente: (WFTO-LA - Organizacion Mundial de Comercio
Justo, 2019). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

2.3.Marco Conceptual

Productividad. — Es la cantidad de bienes generados o servicios prestado en un

determinado lapso de tiempo.

Precio. — Es la cantidad de unidades monetarias que se necesitan para poder

comprar un bien, generalmente dicha cantidad varia dependiendo de la divisa.

Precio de mercado. - Es un precio emitido por una entidad gubernamental, al cual
se deberd comercializar un bien en especifico, esto para garantizar un pago justo y la

conformacién de monopolios.

Discriminacién de precio. - Es una practica que consiste en otorgarle diferentes
precios a un mismo producto, indiferentemente de que los costos de produccion sean

los mismos, esto en funcion al grupo social o al perfil de cliente al que se desea llegar.

Sostenibilidad. — Consiste en la ejecucion armonica de las actividades propias de

un proyecto, con la sociedad y el entorno, de manera que no existan dafios colaterales.

Medicina tradicional. - Conjunto de saberes, dogmas y procedimientos de tipo
médico que forman parte del folclore de un territorio y que se orientan tanto a preservar

la salud como a prevenir la aparicion de afectaciones mas complejas.
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Comercio justo. - Es un sistema comercial, que el brinda una oportunidad de
negocios a pequefios productores, mediante su insercién en el sistema comercial

convencional.

Desarrollo local. - Es la mejora de la calidad de vida de los habitantes de un
terminado territorio, a través del aprovechamiento responsable de los recursos

disponibles o de la capacidad emprendedora local.

Ventaja competitiva. - Es una posicion de privilegio de una empresa frente a sus
competidores directos, tras una exitosa implementacion de un factor diferenciador en

su oferta ya sea de bienes como de servicios.

Creacion de Valor Compartido. - Es un modelo de negocios que consiste de la
identificacion de las necesidades y problematicas sociales, mismas a las que se le
brinda una solucién efectiva ya sea a través de un bien, un servicio o de fondos

destinados a la inversion.

Valor agregado. - Es el valor que adquiere un bien primario al ser transformado

en un producto elaborado.

Economia popular y solidaria. - Es un régimen productivo en el cual se acogen
pequefios productores de una determinada rama de actividad, para satisfacer la

demanda insatisfecha de un determinado territorio.

Industria. — Es denominacion que se le da a las actividades orientadas a la
transformacion de materia prima o bienes primarios en productos elaborados o

semielaborados.

Subproducto. — Son productos que se obtiene de manera adicional al producto

elaborado que vendria a ser el principal.

Inhibitorio. — Es un término que hace referencia a que evita las afectaciones de un

determinado factor.

Monopolio. — Es el derecho exclusivo que adquiere un determinado actor para la

explotacion de una determinada industria.

Manufactura. — Es un término empleado para referirse a los productos elaborados

gue estan listos para la venta en mercados.
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Industria Farmacéutica. - Es un sector de la economia caracterizado por producir
y comercializar medicamentos tanto para curar como para la prevenir afectaciones

causada por patologias.

Gestion empresarial. - Son conocimientos, técnicas y procesos direccionados a la
mejora de los niveles de productividad y el fortalecimiento de la competitividad de la

empresa.

Asequibilidad. — Es un término que hace referencia a la facilidad que tiene una

persona de adquirir un determinado producto o acceder a un determinado servicio.

Patologia. — Es un término empleado para referirse al conjunto de sintomas propios
de una enfermedad.

Rentabilidad. - Es la relacién entre el beneficio que puede generar un proyecto y

la inversidn necesaria para ponerlo en marcha.

Buen vivir. - Es un dogma que centra su estudio en el ser humano y la convivencia

armoénica con el entorno.
2.4. Marco Legal

En esta seccion se realizara una revision a la legislacion ecuatoriana vigente que
este estrechamente relacionada con la temética abordada, esto con la finalidad de
estructurar un sustento legal, se toma como punto de partida la Constitucion de la
Republica del Ecuador y los diferentes cuerpos legales.

2.4.1.Constitucion de la Republica.

Tomando en consideracion que se busca producir un producto natural, como el
aceite de semilla de uva, que a su vez es un producto novedoso en nuestra economiay
que representa una oportunidad para crear condiciones de desarrollo para la industria
vinicola a nivel nacional o incluso para los productores de uva ecuatoriana. Con base
a esto se considera que la relacion de este proyecto con el articulado de la Constitucion

radica en:

En el titulo VI Régimen de Desarrollo, capitulo sexto Trabajo y produccion en la
seccion primera de Formas de organizacion de la produccion y su gestion, en el
articulo 319 se establecen las distintas formas de organizaciones productivas, al igual

que establece la promocién de aquellas organizaciones que permitan alcanzar
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condiciones de buen vivir y descontinuar aquellas que atenten contra dicho sistema
econdmico. En el articulo 320 se establece que dichas formas organizativas deberan

estar sujetas a determinadas normas. (Asamblea Constituyente , 2008).

Con la intencion de evitar distorsiones con respecto a dicha legislacion a

continuacién se presenta de manera textual el articulado citado anteriormente:

Se reconocen diversas formas de organizacion de la
produccion en la economia, entre otras las
comunitarias, cooperativas, empresariales publicas
0 privadas, asociativas, familiares, domésticas,
autonomas y mixtas.
Constitucion del
Ecuador: Regimen

Seccidn primera - .
El Estado promovera las formas de produccién que

de desarrollo Articulo 319. aseguren el buen vivir de la poblacion y
desincentivara aquellas que atenten contra sus
derechos o los de la naturaleza.

La produccion, en cualquiera de sus formas, se
Seccidn primera sujetara a principios y trabajo y eficiencia
Articulo 320. econdmica y social.

Figura 25. Constitucion del Ecuador- Formas de organizacion de la produccion y su gestion. Fuente:
Asamblea Constituyente (2008). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Dentro del mismo régimen en la seccion segunda que hace referencia a los tipos
de propiedad, y se establece que: “Se reconoce la propiedad intelectual y que se
prohibe la apropiacion de conocimientos colectivos y recursos genéticos que
impliquen diversidad bioldgica o agro-diversidad” (Asamblea Constituyente , 2008).

A continuacion, se presenta el articulo 322:

Se reconoce la propiedad intelectual de acuerdo
con las condiciones que sefiale la ley. Se

Constitucion prohibe toda forma de apropiacion de
del Ecuador: Seccion segunda conocimientos colectivos, en el ambito de las
Regimen de Articulo 322. ciencias, tecnologias y saberes ancestrales. Se
desarrollo prohibe también la apropiacion sobre los

recursos genéticos que contienen la diversidad
bioldgica y la agro-biodiversidad.

Figura 26. Constitucion del Ecuador- Tipos de propiedad. Fuente: Asamblea Constituyente (2008).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

En la cuarta seccion el régimen de desarrollo se hace mencion a la democratizacion
de los factores de produccidn, en esta seccion el estado interviene para evitar que
grandes marcas acaparen insumos productivos y que los emprendedores estan en igual

de condiciones. (Asamblea Constituyente , 2008)
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Con base en lo antes mencionado se puede acotar que esto es beneficioso para la
produccion de medicamentos generados por parte de la medicina tradicional, que
entran a una competencia desigual con medicamentes producidos por la industria
farmacéuticas que suelen adoptar posturas monopdlicas. A continuacion, se presenta

el articulo 334:

El Estado promovera el acceso equitativo a los factores de
produccion, para lo cual le correspondera:

1. Evitar la concentracion o acaparamiento de factores y

Constitucion recursos productivos, promover su redistribucién y eliminar

del Ecuador: Cuarta privilegios o desigualdades en el acceso a ellos.
Regimen de seccion.
desarrollo Articulo 2. Desarrollar politicas especificas para erradicar la
334. desigualdad y discriminacién hacia las mujeres productoras,

en el acceso a los factores de produccién.

3. Impulsar 'y apoyar el desarrollo y la difusion de
conocimientos y tecnologias orientados a los procesos de
produccion.

Figura 27. Constitucion del Ecuador- Democratizacion de los factores de produccion. Fuente:
Asamblea Constituyente (2008). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

“En la seccion quinta del regimen de desarrollo, se hace referencia al intercambio
econdémico y el comercio justo, aspecto que es primordial para emprendimientos”
(Asamblea Constituyente , 2008). Lo beneficioso es que se evita la aparicion de
intermediarios que compran la produccién a pequefios productores y luego la
revenden, ocasionando que se eleve el precio de la materia prima en casos de
acaparamiento. Este aspecto se menciona en el articulo 336, el cual sera presentado a

continuacion:

o El Estado impulsard y velara por el comercio justo como
Constitucion del Quinta medio de acceso a bienes y servicios de calidad, que
Ecuador: minimice las distorsiones de la intermediacién y promueva la

; ion. S
Regimen de Zer(ilgcglo sustentabilidad.
desarrollo 336. El Estado aseguraré la transparencia y eficiencia en los

mercados y fomentard la competencia en igualdad de
condiciones y oportunidades, lo que se definird mediante ley.

Figura 28. Constitucién del Ecuador- Intercambios econdmicos y comercio justo. Fuente: Asamblea
Constituyente (2008). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

2.4.2.Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI).

La extraccion y comercializacion el aceite de la semilla de uva, representan una

actividad productiva, mismas que estara regida por el COPCI, mismo que en el titulo
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preliminar que menciona su objetivo y ambito de aplicacion, donde se establece que:
“se considera como actividad productiva a aquella que tome insumos y los transforme
bienes o servicio” (Asamblea Nacional , 2010). Esto segun el articulo 2, el cual es

presentado a continuacion:

Cédido Oraani Se considerara actividad productiva al proceso mediante el
0 Igg Irganlco cual la actividad humana transforma insumos en bienes y
€la Articulo 2. servicios licitos, socialmente necesarios y ambientalmente

Féroducc!on, sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que
Omercio & generen valor agregado.

Inversiones
(COPCI)

Figura 29. Cddigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI). Fuente: Asamblea
Nacional. (2010). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

La finalidad del Cddigo Orgéanico de la Produccién, Comercio e Inversiones
(COPCI), brindarle protagonismo a la produccion nacional, a través de un sistema
econdmico que propicie la innovacion y el emprendimiento, en el cual no se asegure
la reduccidn de la incidencia de practicas desleales, con lo cual tomaria mas fuerza el

sistema econdmico popular y solidario. (Asamblea Nacional , 2010)

c. Fomentar la produccion nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y
servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion y uso
de tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas;

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas
las formas de trabajo y cumplan con los derechos laborales;

g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades
productivas y de servicios, socialmente deseables y ambientalmente
aceptables;

j. Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades productivas
no sean afectadas por practicas de abuso del poder del mercado, como
practicas monopdlicas, oligopdlicas y en general, las que afecten el
funcionamiento de los mercados;

I. Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo econémico;

g. Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi
como la inserciéon y promocion de su oferta productiva estratégicamente en el
mundo, de conformidad con la Constitucion vy la ley;

s. Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un mercado
transparente;

Figura 30. Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) Fuente: Asamblea
Nacional . (2010). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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2.4.3.Ley de Propiedad Intelectual

La extraccion del aceite de semilla de uva, supone una actividad rentable pero poco

conocida a la vez, lo que supone, legalizar la propiedad intelectual del proceso e

inclusive de la marca bajo la cual se comercialice el producto final, en esta ley ademaés

de dejar por sentado que es la propiedad intelectual, también se reconoce al Instituto

Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI) como ente regulador. Con la intencion

de evitar distorsiones con respecto a dicha legislacion a continuacion se presenta de

manera textual el articulado citado anteriormente:

Ley de
Propiedad
Intelectual

Articulo 1

La propiedad intelectual comprende:

1. Los derechos de autor y derechos conexos;
2. La propiedad industrial, que abarca, entre otros elementos, los
siguientes:

a) Las invenciones; b) Los dibujos y modelos industriales; c) Los
esquemas de trazado (topografias) de circuitos integrados; d) La
informacién no divulgada y los secretos comerciales e
industriales; €) Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios
y los lemas comerciales; f) Las apariencias distintivas de los
negocios y

establecimientos de comercio; g) Los nombres comerciales; h)
Las indicaciones geogréaficas; e, i) Cualquier otra creacion
intelectual que se destine a un uso agricola, industrial o

comercial.
3. Las obtenciones vegetales.

Articulo 2

Los derechos conferidos por esta Ley se aplican por igual a
nacionales y extranjeros, domiciliados o no en el Ecuador.

Articulo 3

El Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI), es el
organismo administrativo competente para propiciar, promover,
fomentar, prevenir, proteger y defender a nombre del Estado
ecuatoriano, los derechos de propiedad intelectual reconocidos en
la presente Ley y en los tratados y convenios internacionales, sin
perjuicio de las acciones civiles y penales que sobre esta materia
deberan conocerse por la Funcion Judicial.

Figura 31. Ley de Propiedad Intelectual. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

2.4.4. Ley Organica de Simplificacion y Progresividad Tributaria.

Segun esta ley, el Servicio de Rentas Internas (SRI), publicara un catastro en el cual

constaran aquellas empresas que tendrén la consideracién de microempresa, aquellas

gue no estén en dicho catastro pero que consideren que si deberian formar parte del

mismo deberan hacer una peticion en la cual se brinde una justificacion, cabe

mencionar que esta debera redactarse en un plazo maximo de 30 dias. Las nuevas
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microempresas que se constituyan legalmente deberan solicitar su inclusién en el

catastro en las ventanillas de atencion al cliente del SRI. (Asamblea Nacional , 2019).

Entre los deberes formales se pueden apreciar la emision de comprobantes de
ventas, asi como también llevar contabilidad, formular y presentar declaraciones
tributarias. Estos contribuyentes deberan presentar sustento de sus operaciones, entre
los cuales se identifican facturas, liquidaciones y retenciones. En cuanto a la
declaracion de impuestos tales como el IVA y el ICE, la declaracion pasard a ser

semestral.

2.4.5.Expedir el reglamento de las Sociedades por Acciones Simplificadas
(S.AS)

Esta ley fue emitida en septiembre del 2020, en la misma, se deja constancia que la
personeria juridica de este tipo de sociedades es independiente a la de sus accionistas,
los cuales seran responsables hasta un valor equivalente al momento de sus
aportaciones. Mediante esta modalidad no se podran emitir acciones en la Bolsa de
Valores, sin embargo, si podran hacerlo con acciones emitida por otro tipo de
sociedades mercantiles. Esta podra constituirse y contar con una firma electrénica que
tendra validez y seré reconocida para fines juridicos. (Superintendencia de Compaiiias,
2020)
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Capitulo 11

3. Metodologia de la investigacion

3.1. Metodologia

Como método de la investigacion se recurre al inductivo-deductivo, que es una
combinacién de ambos métodos, en términos generales, se divide en dos partes, la
primera que es, la fase inductiva de la cual se obtiene la experiencia generadas por
teorias generalmente aceptadas, con la finalidad de analizar los hallazgos, para en base
a estos poder realizar una adaptacion de la teoria en cuestion, de manera que no
comentan los mismos errores 0 evitar riesgos potenciales, lo que supone, una
generacion de conclusiones propias del autor, asi como la incorporacion de nuevos

enfoques.

La segunda fase es la deductiva, a traves de la cual se obtiene una explicacion
sostenida sobre una realidad en especifico, esta fase permite identificar las causas de
un fendmeno, puesto que, toma las conclusiones o supuestos generales de una teoria
para establecer conclusiones especificas sobre la tematica abordada, ademas de

colaborar con la prediccion de sucesos notorios a través de una premisa.

Cabe mencionar que este método en términos generales consiste de una
combinacién de una parte cualitativa como propia de la fase inductiva y una parte
numeérica caracteristica de la fase deductiva. Esta combinacién compensa las falencias
de ambos métodos, puesto que, mientras que método inductivo genera conclusiones a

partir teorias aceptas, el método inductivo crea adaptaciones y nuevos enfoques.

El motivo por el cual se recurre a este método es que se requiere de una adaptacion
de los procesos de extraccion de aceite de semilla de uva, empleados en paises tales
como Espafia, Italia, Argentina y Per(, que son paises donde los costos de produccion
son relativamente bajos debido a una fuerte cultura vinicola, lo que explica la parte
inductiva, mientras que por la parte deductiva, se tiene la realizacion de una encuesta
para determinar el nivel de aceptacion del producto, ademas de que es necesario
determinar la rentabilidad del proyecto a través de un estudio financiero, a partir de
los resultados en ambos estudios sera, posible determinar la demanda y el rendimiento

financiero del proyecto.
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3.2.Tipo de investigacion

La seleccion del tipo de investigacion, es algo importante, debido que esta depende
de factores tales como la disponibilidad de informacion, es decir, estudios previos o
incluso el sustento de teorias generalmente aceptadas, también depende del nivel de
conocimiento y dominio del autor sobre la temética abordada, es decir, conocer las
caracteristicas esenciales de la problematicas y los agentes que propiciaron su
aparicion y por ultimo estan las limitaciones, que suponen una recoleccion de
informacion. Tomando en consideracion estos factores, a continuacion, se presentan

los tipos de investigacion a los que se recurre:

La investigacion exploratoria, constituye un estudio preliminar para cualquier tipo
de estudio, permite realizar una observacion previa, a través de la cual, se identifica a
breves rasgos una problematica y permite establecer un plan de accién para proceder
con un estudio mas profundo. Este tipo de investigacién normalmente se aplica en el
lugar de los hechos, permitiendo que la investigacion asimile de la mejor manera los
rasgos esenciales del problema y en base a estos formule una posible solucion.
(Universia, 2017).

Es preciso mencionar que se aplicé este tipo de investigacién durante una visita
técnica realizada a la empresa vinicola “Union Vinicola Internacional S.A.”, misma
que se encuentra radicada en la Ciudad de Guayaquil, visita en la cual, fue posible
apreciar que, las semillas de uvas, terminan como un desecho orgénico, mismo que

podria ser aprovechado para crear subproducto como es el aceite.

Por otro lado, este tipo de investigacion seré aplicado debido a que se realizard una
encuesta dirigida a habitantes de la parroquia Bolivar, que es la méas grande de la
ciudad de Guayaquil y también porque se realizard una entrevista con representantes
para conocer su perspectiva sobre una oportunidad de comercializar estos desechos

provenientes de la produccion vinicola.

La investigacion descriptiva, es esencial, al proceder con el analisis del
planteamiento del problema, debido permite generar una descripcion detallada y
sistematizada, con lo cual, se facilita su entendimiento, es preciso mencionar que esta
descripcidn se sustenta en la observacion intrinseca de la investigacion exploratoria,

como punto en contra de este tipo de investigacion, se tiene que no genera
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conocimientos sobre los factores que propiciaron su apariciéon y mucho menos sobre

las afectaciones en el entorno. (Garcia, 2016).

Se recurrié a la investigacion descriptiva, ya que, se precisaba plantear una
problematica, en donde fue posible determinar que, la elaboraciéon de productos de
medicina tradicional, enfrentan en primer lugar una competencia imperfecta con los
productos elaborados por la medicina convencional, los cuales, asemejan a un
monopolio, esto sumado a los gustos y preferencia de los consumidores que buscan
generalmente productos importados y que desconocen o tienen poca fe sobre los
resultados de la medicina tradicional. Este tipo de investigacion serd necesaria al

momento de delinear el plan de negocio dentro del presente estudio.

La Investigacion explicativa, entre otras cosas, compensa la falencia de la
investigacion descriptiva, en cuanto a la obtencidn de explicaciones pertinentes sobre
las causas y efectos del problema que se pretende solucionar, es muy atil en
investigacion donde no se cuenta con una explicacion sostenida, esta constituye una
gran herramienta, cuando se requiere internalizar conocimientos y expandir los
conocimiento existentes a través de la incorporacién de enfoques innovadores, es

preciso mencionar gque esto no supone que puede generar conclusiones.(Ortega, 2017).

Si bien se pudo conocer las generalidades de la produccién de medicinas tradicional
y el origen de la extraccion del aceite de uva, resultd necesario conocer, cuales eran
las causas del problema en cuestion y que efecto tiene esto en la comercializacion de
medicina tradicional, permitiendo asi determinar que una oportunidad en el alto costo
de los medicamentos farmaceuticos, que normalmente son de acceso restringido al
publico, no obstante, disefiar un producto, con un precio mas asequible, pondra a

tambalear dicho monopolio.
3.3. Enfoque

La investigacidn contara con un enfoque cuali-cuantitativo, debido a que se cuento
con una fase inductiva que intrinsecamente lleva un enfoque cualitativo, través del
cual, fue posible gestionar la caracterizacion de la industria farmacéutica y de la
medicina tradicional, asi como también delinear un plan de negocios a través del cual
se brindard una solucion efectiva ademas de economia a los consumidores que se
afectados por afectaciones en la piel tales como estrias o arrugas parte del

envejecimiento. Por otro lado, el enfoque cuantitativo, se ve alineado al método
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deductivo, a través del cual, se brindaran las explicaciones a los problemas o analisis

realizados durante este estudio.
3.4.Técnica e instrumentos

Como principales instrumentos de recoleccién de investigacion constan la
observacion, la encuesta y la entrevista. La observacion de empleo como estudio
preliminar, debido a que se desconocia de la existencia de empresas vinicolas en la
ciudad, se realiz6 una investigacion exhaustiva, a través de la cual se dio con la
empresa “Union Vinicola Internacional S.A.”, en donde fue posible apreciar la
generacion de grandes volumenes de desechos organicos generados del tratamiento
que se le da a las uvas para convertirlas en vino, lo cual, permitio encontrar una
oportunidad de negocios y el contingente necesario para realizar un estudio de campo,
que sirva de apalancamiento para el desarrollo de un plan de negocios sobre
elaboracion y comercializacion de aceite de semilla de uva. A continuacién, se
presentan las ventajas y desventajas de aplicar la observacion como instrumento de

recoleccion de informacion:

{ q La informacion que se
‘Permite captar \ presente puede ser
informacion de alta objeto de

veracidad. interpretaciones
erréneas.

Supone un sesgo pues
Supone un estudio el investigador escoge
mas profundo. personas que le

generen confianza.

Ganar la confianza

Ademas de ser facil del entrevistado
de aplicar, tambien es puede tardar un
econdmica. periodo de tiempo

considerable.

Figura 32.Ventajas y desventajas de la entrevista semiestructurada. Fuente: Formichella, M. (2016).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Se recurre a la encuesta debido a que es necesario conocer el perfil del pablico
objetivo, ademas de factores tales como la demanda, la propensién de las personas a
consumir el producto que se desea producir y el precio que estan dispuestos a pagar,
cabe mencionar que la encuesta se realizara en las inmediaciones de la parroquia

Bolivar. El formulario de encuesta estard compuesto por 15 reactivos, mismos que
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contaran con respuestas cerradas. A continuacion, se presentan los pro y contras de

emplear la encuesta con instrumento de recoleccién de informacién:

Ventaja

elejuanseq

Figura 33. Ventajas y desventajas de la encuesta cara a cara. Fuente: Ibarra, M. (25 de Noviembre de
2017). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Finalmente, se recurre a una entrevista dirigida a los representantes de una empresa
vinicola, con la intencién de conocer aspectos tales como el volumen de desechos
organicos generado por dicha actividad, la perspectiva que estos tienen sobre el
proyecto, la disposicion a comercializar tales desechos e informacién técnica sobre la
materia prima empleada para la produccion. El guion de entrevista estard compuesto
de 8 reactivos con preguntas abiertas, la entrevista en el mejor de los casos se realizara
de manera presencial, cuidando los estandares de salud requeridos por el actual
régimen sanitario. A continuacion, se presentan las ventajas y desventajas de emplear

la entrevista como instrumento de recoleccion de informacion:
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Ventajas Desventajas

Es dificil brinda un tratamiento analitico e
interpretativo a los resultados.

Los resultados tienden a ser subjetivos
debido a que los resultados dependen del
entrevistaodor.

Figura 34. Ventajas y desventajas de la entrevista semiestructurada. Fuente: Formichella, M. (2016).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

3.5. Poblacion

Como poblacion objeto de estudio, se selecciona a los habitantes de la Parroquia
Tarqui, perteneciente a la ciudad de Guayaquil, esto tomando en consideracion que es
la parroquia méas grande, cuya poblacion segun cifras del Gltimo censo de poblacién
realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos es de 1.050.826 habitantes.
(INEC, 2012) .

3.6. Muestra

Considerando que se tiene pleno conocimiento sobre el tamafio de la poblacion
objeto de estudio se procede a realizar el calculo a través de la formula de muestra
finita, donde se aplicé un nivel de confianza de 90% y un error estandar de 10%,
ademas de una poblaciéon de 1.050.826 habitantes. A continuacion, se presenta la

nomenclatura de la férmula:



n= Tamafio de la muestra que se obtendra

Z= Nivel de confianza que por lo general suele ser de 0.90%

A

sl
RERERSRSES

p= Variabilidad positiva 0.50%

g= Variabilidad negativa 0.50%

\

E= Precision o error, valor es de 0.10%

|

N= Tamafio de la poblacién objeto de estudio, 1.050.826 habitantes de la
| parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil

\

Figura 35. Descripcion de la nomenclatura de la formula de poblacién finita. Fuente: Ortega, J. (2017).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Tras el calculo de la muestra, se obtuvo como resultado que la poblacion muestral

es de 67 personas. A continuacion, se presenta el calculo detallado:

Z*(p*q)

[Z2 (p * q)]
N

1.642 (0.50 = 0.50)

1.642 (0.50 * 0.50)]
1.050.826

2.6896(0.25)

2.6896(0.25)
1.050.826

0.6724

0.6724
1.050.826

0.6724
"= 0.01 + 0.000000639877
06724
™= 0.0100006399

n=~67

ez +

n= [
0.10% +

n=
0.01 +

n=
0.01 +
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3.7. Resultados de las encuestas

Como se mencion0 anteriormente se aplicaria una encuesta para conocer la
perspectiva del publico en general, sobre la produccién y comercializacion de aceite
de uva, para lo cual, se facilito un cuestionario electrénico, a través del cual se

obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 1.
Rango de edad de los encuestados
1.- Edad
Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
De 21 a 25 afios 8 12%
De 26 a 30 afios 10 15%
No.1 De 31 a 35 afios 22 33%
De 36 a 40 afios 15 22%
Mayores a 40 afios 12 18%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Al aplicar el formulario de encuesta, fue posible observar que el 33% de la muestra,
tenian edades de entre 31 y 35 afios de edad, 22% tenian edades que oscilaban entre
los 36 y 40 afios y 18% eran mayores de 40 afios, lo cual guarda relacion con el rango
de edad de publico al cual va destinado el producto en cuestién, puesto que, como se
menciond anteriormente presenta efectos significativos como tratamiento para
envejecimiento y estrias. A continuacion, se presenta de manera pondera las respuestas
obtenidas:

M De 21 a 25 afios
M De 26 a 30 afios
M De 31 a 35 afios
M De 36 a 40 afios
® Mayores a 40 afios

Figura 36. Rango de edad de los encuestados. Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia
Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 2.
Frecuencia con la que usas productos para el cuidado de la piel.

2.- ¢ Con que frecuencia usa productos para el cuidado de la piel?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 16 24%
Casi siempre 22 33%
No.2 Frecuentemente 19 28%
Pocas veces 10 15%
Nunca 0 0%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y

Montecé, M (2021).

Al consultar a los encuestados sobre la frecuencia con la que hace uso de productos

para el cuidado de la piel, alrededor del 57% de la muestra expreso que siempre usan

estos productos, 28% lo hace frecuentemente y 15% pocas veces han usado. A

continuacion, se presenta de manera pondera las respuestas obtenidas:

M Siempre

M Casi siempre

M Frecuentemente
M Pocas veces

H Nunca

Figura 37. Frecuencia con la que usas productos para el cuidado de la piel. Encuesta realizada en las
inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 3.
Tipos de productos para el cuidado de la piel.

3.- {Qué tipo de productos para el cuidado de la piel suele usar?

Codigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Lociones 3 4%
Cremas 42 63%
fempeRes® e am
Aceites esenciales 6 9%
Otros 0 0%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

De los encuestados alrededor del 63% emplea cremas para el cuidado de la piel,

24% se aplica tratamientos faciles de tipo tradicional, 9% emplea aceites esenciales y

4% lociones. El resultado es alentador, puesto que, existe publico que consumo

productos tradicionales o encasillados en la medicina tradicional. A continuacion, se

presenta de manera pondera las respuestas obtenidas:

0%

M L ociones
® Cremas
M Tratamientos faciales de tipo

tradicional

M Aceites esenciales

® Otros

Figura 38. Tipos de productos para el cuidado de la piel. Encuesta realizada en las inmediaciones de la

Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 4.
Uso de medicina tradicional por parte de los encuestados.

4.- ¢ Alguna vez recurri6 al uso de medicina tradicional para tratar afectaciones en la piel?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Si 32 48%
No.4 Talvez 15 22%
No 20 30%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Alrededor del 48% de los encuestados expresaron que, si han recurrido a la
medicina tradicional para tratar sus dolencias, 22% menciono que talvez esto debido
a que desconocen la procedencia de medicinas o tratamientos aplicados en el pasado
y 30% expreso que no han recurrido a dicha medicina. A continuacion, se presenta de

manera pondera las respuestas obtenidas:

M Sj
M Talvez
M No

Figura 39. Uso de medicina tradicional por parte de los encuestados. Encuesta realizada en las
inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 5.

Aspectos de mayor relevancia al adquirir un producto de cuidado para la piel.

5.- ¢ A qué aspecto le pone mayor atencion al momento de adquirir productos para el cuidado de la piel?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
40 60%
6 9%
No. 5 Funcionalidad 14 21%
5 %
Ingredientes 2 3%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y

Montecé, M (2021).

Tras la aplicacion de la encuesta fue posible conocer que el 60% los encuestado

ponen mayor atencion al precio, es decir, que buscan precios asequibles, 9% se

motivan segun la marca del producto ofertado, 21% se fijan en la funcionalidad,

acotando que, si el producto da beneficios adicionales, la marca es indiferente, 7%

considera que lo mas importante es la calidad y 3% ponen atencion en los ingredientes

0 componentes, puesto que de contener alguna sustancia a las cuales son alérgicos no

lo compraran. A continuacion, se presenta de manera pondera las respuestas obtenidas:

H Precio

M Marca

® Funcionalidad
M Calidad

® Ingredientes

Figura 40. Aspectos de mayor relevancia al adquirir un producto de cuidado para la piel. Encuesta
realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 6.
Partes del cuerpo tratadas con productos para el cuidado de la piel.

6.- ¢ En qué parte del cuerpo se enfocan dichos cuidados?

Codigo Categorias Frecuencias Porcentajes

Rostro 38 57%
Busto 2 3%

NO.6 Abdomen 7 10%
Brazos 2 3%

Piernas 12 18%
Manos 6 9%

Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Los productos para el cuidado de la piel generalmente son aplicados a diferentes

zonas del cuerpo, en este caso al consultar a los encuestados sobre qué zona trataron,

58% emplea estos productos para afectaciones en la piel, tales como acné, arrugas o

pafios, 24% aplico este tratamiento en sus piernas y el restante 18% en diferentes
zonas. A continuacion, se presenta de manera pondera las respuestas obtenidas:

M Rostro

M Busto

M Abdomen
3% M Brazos
M Piernas

M Manos

Figura 41. Partes del cuerpo tratadas con productos para el cuidado de la piel. Encuesta realizada en

las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 7.
Marcas de productos para el cuidado de la piel consumida por los encuestados.
7.- ¢ Qué marca de productos de cuidado para la piel utiliza con frecuencia?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes

Johnson & Johnson Ecuador 10 15%
Asepxia 4 6%
Cicatricure 2 3%
Green Harmony 4 6%

No. 7 Nivea 10 15%
Avon 6 9%
L oreal 4 6%

Clinique 13 19%

Otras 14 21%

Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E 'y
Montecé, M (2021).

Al consultar sobre las marcas de producto para el cuidado para la piel que utilizan,
el 15% expreso que Johnson & Johnson Ecuador, 15% Nivea, 19% utilizan Clinique,
marcas que fabrican aceite de semilla de uva, como lo son Asepxia y Cicatricure, era
utilizadas solo por el 6% y 3% respectivamente, esto debido a que sus precios son
altos. Existen quienes usan marcas no contempladas como alternativas de respuesta,
entre las cuales constan Lubriderm, Maybelline, Yanbal, Omnilife y Oriflame. A
continuacién, se presenta de manera pondera las respuestas obtenidas:

® Johnson & Johnson Ecuador
H Asepxia

M Cicatricure

# Green Harmony

M Piernas

® Avon

® | "oreal

® Clinique

H Otras

Figura 42. Marcas de productos para el cuidado de la piel consumida por los encuestados. Encuesta
realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 8.
Propension a utilizar productos naturales para el cuidado de la piel.
8.- ¢ Estaria dispuesto/a a utilizar productos para el cuidado de la piel de tipo natural?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Si 48 2%
No. 8 Talvez 15 22%
No 4 6%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E 'y
Montecé, M (2021).

Resulta necesario conocer cudl es la propensién a consumir productos naturales
para el cuidado de la piel, con lo cual, obtuvo como respuesta que el 72% de los
encuestados si estaria dispuesto a hacerlo, 22% se mostré indeciso y solo 6% rechazo
este tipo de productos. A continuacion, se presenta de manera pondera las respuestas

obtenidas:

H Si
H Talvez
M No

Figura 43. Propensién a utilizar productos naturales para el cuidado de la piel. Encuesta realizada en
las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 9.
Motivos para no usar productos naturales para el cuidado de la piel.

9.- Seleccione cual de las siguientes alternativas explica el ¢ Por qué no usa productos para el cuidado de la
piel de tipo natural?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes

Desconocimiento 45 67%
Desconfianza por los 14 21%
productos naturales

No. 9 Precio 2 3%
Malas experiencias de 2 3%
terceros
Otros 4 6%

Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Tomando en consideracion que existio rechazo por parte de ciertos encuestados,
resultd necesario conocer cuales son los motivos, donde aproximadamente el 67%
considera que es el desconocimiento, 21% menciona que desconfia de su efectividad,
3% menciona que el motivo es su precio, 3% acotaron que se debe a la mala
experiencia que terceras personas tuvieron al usarlos. Finalmente, quienes no
encontraron alternativas se acogieron a la alternativa de mencionar otros, donde la
respuesta mas general fue que hace falta publicitarlos. A continuacién, se presenta de

manera pondera las respuestas obtenidas:

30 3%

® Desconocimiento

® Desconfianza por los
productos naturales

M Precio

M Malas experiencias de
terceros

H Otros

Figura 44. Motivos para no usar productos naturales para el cuidado de la piel. Encuesta realizada en
las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 10.
Propension a consumir aceite de semilla de uva

10. ¢ Le gustaria probar el aceite de semilla de uva?

Este un aceite de tipo natural, extraido de las semillas de uva, que tiene entre sus beneficios, tratar
afectaciones en la piel tales como acné, estrias y sefiales de envejecimiento. Puede ser empleado como
tratamiento preventivo o correctivo.

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Si 48 72%
No. 10 Talvez 18 27%
No 1 1%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé,
M (2021).

Tras brindar una explicacion a los encuestados sobre las bondades curativas del
aceite de semilla de uva, se decide consultarles, su disposicion a consumirlo, a lo cual,
el 72% se mostro interesado en probarlo, 27% adoptaron una posicion neutral y solo
el 1% rechazo usarlo. A continuacion, se presenta de manera pondera las respuestas

obtenidas:

1%

HSj
® Talvez
M No

Figura 45. Propension a consumir aceite de semilla de uva. Encuesta realizada en las inmediaciones
de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 11.
Material del envase.

11.- Si pudieras adquirirlo ¢En qué tipo de envase preferirias?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Botella de plastico 11 16%
No. 11 Botella de cristal 42 63%
Doypack 14 21%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecg,
M (2021).

Resulta necesario conocer los gustos y preferencia de los clientes, en este caso se
consulta sobre el material del posible envase, donde 63% de los encuestados prefieren
una botella de cristal, 21% consideran que lo mas practico seria un doypack y 16%

prefieren una botella plastica. A continuacion, se presenta de manera pondera las
respuestas obtenidas:

® Botella de plastico
® Botella de cristal
M Doypack

Figura 46. Material del envase. Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar.
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 12.
Tamafos del envase.

12.- ¢ En presentaciones de qué tamafio preferirias adquirirlo?

Codigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Botella de plastico 20 ml 2 3%
Botella de plastico 30 ml 0 0%
Botella de pléstico 50 ml 10 15%
Botella de cristal 20 ml 4 6%
No. 12 Botella de cristal 30 ml 20 30%
Botella de cristal 50 ml 9 13%
Doypack 20 ml 0%
Doypack 30 ml 10 15%
Doypack 50 ml 12 18%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé,

M (2021).

Como se pudo apreciar en su mayoria los encuestados prefieren un envase de vidrio,

teniendo asi que al 6% les gustaria que el envase sea de 20ml, 30% que es la gran

mayoria prefieren que sea de 30 ml, 13% optan por un envase de vidrio de 50ml. En

cuanto a botellas plasticas la preferencia esta por envases de 20 ml y 50ml, en un 3%

y 15% respectivamente. Finalmente, esta el tamafio del doypack donde el 15% escoge

la opcion de 30ml y 18% uno de 50ml. A continuacion, se presenta de manera pondera

las respuestas obtenidas:

3% 0%

15%
6%

0%

® Botella de plastico 20 ml
" Botella de plastico 30 ml
M Botella de plastico 50 ml
# Botella de cristal 20 ml
® Botella de cristal 30 ml
® Botella de cristal 50 ml
® Doypack 20 ml

® Doypack 30 ml

® Doypack 50 ml

Figura 47. Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E

y Montecé, M (2021).
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Tabla 13.
Propension a pagar el precio.

13.- ¢Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por el aceite de semilla de uva? Elija su respuesta en

funcién de la presentacion que seleccion en apartados anteriores.

Codigo Categorias Frecuencias ~ Porcentajes
$5.00 a$8.00 24 36%
$9.00 -$12.00 34 51%
No. 13 .
$13.00 -16.00 7%
Mas de $ 16.00 4 6%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé,

M (2021).

En cuanto al precio del aceite de semilla de uva, se toma como referencia la botella

de vidrio de 30ml, donde el 36% de los encuestados estan dispuestos a pagar un valor
de entre $5.00 a $8.00 USD, el 51% considera justo pagar entre $ 9.00 - 12.00 USD

y solo el 13% estarian dispuestos a pagar un valor superior a estos. A continuacién, se

presenta de manera pondera las respuestas obtenidas:

m$500 a$8.00
M$9.00 -$12.00
M$13.00 -16.00
M Mas de $ 16.00

Figura 48. Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E

y Montecé, M (2021).
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Tabla 14.
Establecimientos en lo que deberia comercializarse el producto.

14.- ¢ En qué tipo de establecimientos preferirias adquirir el aceite de semilla de uva?

Cadigo Categorias Frecuencias  Porcentajes
Farmacias 36 54%
No. 14 Tiendas de productos naturales 5 7%
' Tiendas de belleza 24 36%
Otros 2 3%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé,
M (2021).

El 54% de los encuestados consideran que el aceite de semilla de uva, se deberia
comercializar en farmacias, 7% considera que lo mejor seria en tiendas de productos
naturales, 36% opinan que deberian comercializarse en tiendas de belleza. EI 3% se
acogio a la opcion de “Otros”, donde proporcionaron alternativas tales como
autoservicios o supermercados. A continuacion, se presenta de manera pondera las

respuestas obtenidas:

3%

H Farmacias

M Tiendas de productos naturales
M Tiendas de belleza

M Otros

Figura 49. Establecimientos en lo que deberia comercializarse el producto. Encuesta realizada en las
inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Tabla 15.
Medios de publicidad para el producto.

15.- ¢(A través de qué medios preferirias recibir informacién sobre precios, promociones y usos del
producto?

Cadigo Categorias Frecuencias Porcentajes
Ei?e\I”Stas especializadas en el cuidado de la 14 21%
Redes sociales 36 54%
No. 15
Profesionales de la salud 17 25%
Otras 0 0%
Total 67 100%

Encuesta realizada en las inmediaciones de la Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé,
M (2021).

Al 21% de los encuestados les gustaria recibir informacién publicitaria sobre el
aceite de semilla de uva, a través de revistas especializadas en el cuidado de la piel,
54% preferiria recibirla a través de redes sociales y 25% mediante feedback de
profesionales de la salud. A continuacion, se presenta de manera pondera las

respuestas obtenidas:

0%

H Revistas especializadas en el
cuidado de la piel
M Redes sociales

M Profesionales de la salud

M Otras

Figura 50. Medios de publicidad para el producto. Encuesta realizada en las inmediaciones de la
Parroquia Bolivar. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

3.7.1.Andlisis de resultados de las encuestas.

Con la intencion de conocer el nivel de aceptacion y la posible demanda del aceite
de semilla de uva, se decide aplicar una encuesta a 67 habitantes de la parroquia Tarqui
de la ciudad de Guayaquil, donde se obtuvo como resultados que el 73% de la muestra

son personas con edades superiores a los 31 afios de edad. Poco més de la mitad de los
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encuestados usan siempre productos para el cuidado de la piel y en su mayoria

aplicaron estos tratamientos en zonas tales como el rostro y las piernas.

Entre los productos que los encuestados utilizan para el cuidado de la piel, los mas
comunes son cremas Yy tratamientos faciales tradicionales, motivo por el cual, se decide
consultar, si alguna vez recurrieron a la medicina tradicional, donde casi la mitad de

los encuestados respondieron que si.

Sobre los aspectos a considerar sobre el desarrollo del producto en cuestion, se
consulté a que aspectos ponen mayor atencién al momento de adquirir un bien o
servicio, el 60% menciono que se fijan en el precio y 21% en la funcionalidad, lo que
permite concluir que, buscan productos econdmicos, pero con altos niveles de
eficiencia. Lo cual se corrobora con la respuesta del reactivo No. 7 donde marcas como
Asepxia y Cicatricure, no son tan utilizadas debido a su alto costo.

Tomando en consideracion que el producto que se pretende desarrollar se encuentra
encasillado en el conjunto de la medicina tradicional, es preciso conocer el nivel de
aceptacion que tiene este tipo de tratamientos, donde la aceptacion fue de 72% de los
encuestados, el restante 28% mostro resistencia debido al desconocimiento existente

sobre estos saberes medicinales.

Con la intencién de que el encuestado, conozca un poco sobre el aceite de uva, se
brind6 explicacion, para posteriormente medir el nivel de aceptacion de dicho
producto, mismo que alcanz6 una aceptacion de 72%. Posteriormente, surge la
necesidad de conocer los gustos y preferencia de los encuestados, donde se tiene que
el 63% prefiere que el aceite se comercialice en presentaciones de botella de cristal,

donde la opcién mayormente aceptada es que esta contenga 30ml de aceite.

En lo que respecta a la propension a pagar un precio justo, el 87% esta dispuesto a
pagar valores de entre $5 USD y $ 12 USD, ademas de que el 54% preferirian poder
adquirirlo en farmacias, mientras que el 36% en tiendas de belleza. Finalmente se tiene
que el 54% considera que la mejor opcidn para recibir publicidad sobre este producto

es a traveés de las redes sociales.

3.8. Resultados de la entrevista
% ¢Actualmente los desechos organicos, procedentes de la produccion vinicola

se destinan para alguna actividad en especifico?
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Los desechos organicos se reutilizan en la planta como abono para los cultivos y de

esta manera la compafiia consigue un ahorro en el costo de este insumo.
¢ ¢Qué volumen de desechos organicos se genera con la produccion vinicola?

La produccién vitivinicola en Ecuador es muy limitada adn, por lo que el volumen

de desechos organicos que generado en planta es limitado.

+» ¢Si existiera el interés por parte de productores de medicina tradicional, de

adquirir estos desechos organicos, entrarian en negociacion?

A pesar de tener una produccion un poco limitada, si existiria la predisposicion de
escuchar la propuesta, siempre y cuando haya la premisa del ganar, ganar. Los actores
de la medicina tradicional obtienen la materia prima, mientras que la planta conseguira
como beneficio deshacerse de estos residuos, ahorrando el costo de transporte, que

conlleva reutilizarlo como abono.
«» ¢A qué precio comercializarian estos desechos?

Actualmente no se comercializan los deshechos, por lo que se tendria que analizar
el precio al cual poder obtener una ganancia justa o dicho de otra manera un mutuo

acuerdo de manera que el precio sea atractivo para la compariia y los productores.
«» ¢ Conoce sobre el aceite de semilla de Uva?

El conocimiento sobre el tema es limitado, en el Ecuador producirlo podria resultar

un proyecto muy viable e innovador, se auguran éxitos en su ejecucion.

+ ¢Alguna vez existio intencion por parte de algun empresario de comprar

estos desechos?

No se han registrado propuestas de ningin empresario sobre intenciones de adquirir

los desechos de la planta.

¢ ¢ Tiene usted alguna recomendacion para la implementacion de un proyecto

de extraccion y comercializacion de este aceite?

Actualmente se tiene poco conocimiento sobre tema, no obstante, resulta
interesante el proyecto y con muchos beneficios, pero debido a lo antes descrito, seria
precipitado y poco sustentado sugerir algo para la implementacion de este proyecto.

Se espera que encuentren el camino mas viable para obtener el abastecimiento de
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materia prima que requiere la produccion de este aceite, para que asi pueda

consolidarse a mediano plazo.

Aspiramos que puedan encontrar el camino mas viable para obtener la materia

prima de este proyecto y que pueda ser una realidad en el mediano plazo.

«» ¢Qué tipo de iniciativas existen con el fin de incentivar al emprendedor

actualmente?

El mercado actual ha abierto muchas puertas al emprendedor, tanto a nivel local
como internacional. Una de estas puertas es el e-comerce o comercio electrdnico, el
comercio por redes, el comercio por referencia, donde muchas personas estan

iniciando con proyectos pequefios, pero con una gran vision y proyeccion.

3.8.1. Analisis de los resultados de la entrevista.

Con la intencion de encontrar una fuente de aprovisionamiento de materia prima,
se decide entrevistar a plantas procesadoras de la industria vinicola, puesto que, para
la produccion de vinos se emplean uvas, las cuales se fermentan en barriles y
posteriormente se les extrae el licor, dejando como deshechos la piel, semillas y algo
de pulpa. En este caso la empresa a la que se solicito la entrevista es la empresa Vinos
Estancia, de la ciudad de Quito, cabe mencionar que la entrevista se realiz a través

de llamada telefénica.

En la actualidad esta empresa aprovecha los desechos como abono, con lo cual,
evita incurrir en el costo por la compra de abono, en el cuanto al volumen de desecho
gue se produce, el representante mencioné que es limitado, debido a que la industria
vinicola en el Ecuador no es muy fuerte, no obstante, estdn abiertos a escuchar

propuestas sobre la compra de estos residuos.

Durante la entrevista no pudieron definir un precio, sin embargo, se considera que
este es relativo, debido a que se mencion6 que este deberia estar cercano al valor de
transporte y transformacion de los residuos en abono. Al brindar una explicacion sobre
el motivo por el cual se desea adquirir los desechos organicos de la planta, el
representante, manifestd que el proyecto es innovador y viable, puesto que, nunca

antes habian recibido una propuesta de este tipo.

El representante de la empresa, decidio no hacer recomendaciones, debido a que no

tiene el conocimiento necesario para sustentar una recomendacion y menciond que las
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iniciativas para incentivar a los emprendedores no solo las hay a nivel local sino
también a nivel internacional, entre estas constan el e-comerce y el comercio por

referencia, que son herramientas que globalizan el mercado.
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Capitulo IV

4. Plan de negocios

4.1. Resumen ejecutivo

En la presente propuesta se plantea la creacion de una empresa productora y
comercializadora de aceite de semilla de uva, es preciso mencionar que este aceite
tiene propiedades medicinales comprobadas, en paises europeos, entre las cuales
constan un efecto regenerativo que permite el tratamiento de arrugas prematuras, pafno

blanco, las estrias y el acne.

El producto es de tipo natural, lo que hace que este producto, se encasille dentro de
los tratamientos de la medicina tradicional del Ecuador, motivo por el cual se
considera crear un producto con un precio asequible, ya que las principales alternativas
de tratamiento son medicamentos de la medicina convencional como son cicatricure y

asepxia.

Posterior al trabajo de campo realizado, se decide crear una empresa que produzca
el aceite de semilla de uva, donde los principales proveedores de la materia prima son
empresas de la industria vinicola ecuatoriana, mismas que no aprovechan los residuos
para este fin, ya que comunmente los destinan al compostaje de los vifieros. Otra
funcion de esta empresa es la promocion y difusion del producto en cuestion que para
este caso se realizard a través de las redes sociales.

4.2. Definicién del proyecto

Plan de negocio para la creacion de una empresa productora de aceite para piel en

base a la semilla de uva.
4.3. Estructura ideoldgica del negocio

A continuacion, se procede a formular el marco normativo, que es un aspecto clave
dentro de la planificacion estratégica de un proyecto, ya que en este se encuentran
contenidos reglamentos y normativas, que constituyen una directriz para el desarrollo
de la actividad econémica, cuidado que se ejecuten de manera armonica y evitando

que se violen los preceptos de las leyes sectoriales.
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4.3.1.Nombre de la empresa

Raz6n Social: Cedefio & Montecé
Nombre Comercial: RENOVID S.A.

Actividad Economica: Para la determinacion de la actividad econdmica de la
empresa se recurre a la Clasificacion Industrial internacional Uniforme (CIIU), que es
una nomenclatura que contiene todas las actividades econdmicas existentes a nivel

mundial, en este caso la subpartida es C104013, A continuacion, se presenta el

desglose:
C Industrias Manufacturera.
C10 Elaboracion de productos alimenticios.
Clasificacion
Industrial C104 Elaboracion de aceites y grasas de origen vegetal y animal

internacional
Uniforme (CIIU)

C1040 Elaboracion de aceites y grasas de origen vegetal y animal

C10401 Elaboracion de aceites y grasas de origen vegetal.

C104013 Elaboracién de aceites vegetales refinados: aceite de oliva, aceite
de soya, etcétera.

Figura 51. Partida CIIU para la actividad econdmica de la empresa RENOVID S.A. Fuente: CIIU, (11
de Agosto de 2008). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.3.2.0Dbjeto social.

Reivindicar la medicina tradicional a través de la produccién y comercializacion de
un tratamiento para la piel, hecho a base de productos naturales y con la caracteristica
de ser sostenible, debido a que la materia prima se obtiene a partir de los residuos
generados por la industria vinicola, con lo cual, se brinda un aporte al cambio de la
matriz productiva, ademas de que el proyecto esta orientado al Plan Nacional del Buen

Vivir.
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4.3.3.Mision

“La mision es una sintesis, donde se presenta el proposito con el que fue creada la
empresa, la propuesta de valor, las generalidades del giro de negocio y las operaciones
propias de su actividad econémica” (Samsing, 2020). A continuacion, se presenta la

mision para la empresa RENOVID S.A.:

!, = RENOVID S.A. es una empresa
SR LSS * productora y comercializadora de aceite
r . 3 de semilla de uva, dirigido a
[ consumidores de la ciudad de Guayaquil,

! la oferta comprende una alternativa de

tratamiento para la piel a base de
productos naturales. Contamos con
talento humano con ética profesional y
orientados a brindar calidad de atencién
al cliente, motivo, por el cual, la gestion
de la empresa se basa en la
responsabilidad y sostenibilidad, con la
finalidad de precautelar el bienestar de
los consumidores y reivindicar la

medicina tradicional ecuatoriana.

Figura 52. Misién de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.3.4.Vision

“Es una proyeccion de las metas y objetivos que la empresa pretende alcanzar a
largo plazo, ademas de que establece las directrices para alcanzarlas, para lo cual, se
realizan una asignacion de tarea con la finalidad de que los empleados reciban aquellas
que se ajusten a su perfil” (Peiro, 2020). A continuacion, se presenta la vision de la
empresa RENOVID S.A.:

G e
L P :
r y s Ser una empresa lider en la

( comercializacion de productos para

! el cuidado de la piel, reconocida por

la calidad de sus productos y el

valor cultural, por se producidos

bajo los preceptos de la medicina

tradicional ecuatoriana, sirviendo

como una  referencia  para
emprendimientos emergentes.

Figura 53. Vision de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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4.3.5.Nosotros

Somos una empresa productora y comercializadora de aceite de semilla de uva,
producto que tiene bondades curativas comprobadas, sobre el tratamiento de
afectaciones a la piel, tales como pafio blanco, arrugas, cicatrices, estrias, etc.
RENOVID S.A., se preocupa de brindar productos naturales con un precio asequible,
que sirva como alternativa a productos cosméticos de la medicina convencional, los

cuales, suelen tener precios elevados.

A través de nuestra oferta se pretende explotar un mercado no explotado a nivel
nacional como es la produccion de aceite de uva, ademas de aplicar una renovacion en
la oferta de productos anti-edad y de cuidados para la piel, para asi conseguir la
reivindicacion de la medicina tradicional y reducir progresivamente la hegemonia de

lineas de productos cosméticos concebidos por la medicina convencional.

4.3.6.Valores

“Son los principios que guian el comportamiento y las actitudes de todos quienes
conforman la empresa, de manera que estos se mantengan orientados al cumplimiento
de los objetivos, ademas de que constituyen o definen la identidad corporativa de la
empresa” (Lisboa, 2020). A continuacion, se presentan los valores de la empresa
RENOVID S.A.:

Competitividad

C Transparencia

Sostenibilidad ()

¢ Excelencia

Interdisciplinariedad

Figura 54. Valores de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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4.3.7.0rganigrama Empresarial.

Para proceder con el disefio de la estructura organizacional, es preciso mencionar
que la empresa sera constituida bajo la figura de una Sociedad An6nima, esto segun
los lineamientos que establece la Superintendencia de Compafiia, donde se tiene que
esta es la figura mas conveniente cuando se trata de una empresa con pocos socios
como en este caso donde las acciones estaran dividas para dos, cabe mencionar que
estas acciones representan el capital de la misma. A continuacion, se presentan las
caracteristicas esenciales de la sociedad anénima:

Las

El capital
minimo en

una sociedad
andénima es de
$ 800.00 USD

Las
sociedades
anénimas son
abiertas

permiten mas

facilmente la
entrada de

otros socios.

sociedades
anénimas
tienen una

normativa de
aplicacion
mas rigida,
para mayor

proteccion de

sus

acreedores.

Figura 55. Caracteristicas de la sociedad andnima. Fuente: Superintendencia de Compafiias. (2020).
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Una vez establecida la naturaleza o el tipo de empresa que se desea constituir, se
resulta necesario definir la estructura organizacional de la misma, la cual, plantea la
asignacion de responsabilidades y competencias para los diferentes cargos que
pudieran existir, de manera que se promueva la productividad, competitividad y un
eficiente sistema de comunicacion entre el talento humano que conforma la némina
de la empresa. A continuacion, se presenta la estructura organizacional de la empresa
RENOVID S.A.:
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Gerente General

Contador

Trabajador 1 Trabajador 2

Figura 56. Organigrama empresarial de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

4.3.7.1.Funciones del personal.

Con respecto a la explicacion sobre la estructura, se precisa realizar la asignacion
de responsabilidad y funciones para cada uno de los cargos definidos en la estructura
organizacional de la empresa RENOVID S.A., esto permitird eficiencia de los
procesos, es decir, se podra alcanzar los objetivos y metas a un bajo costo de
oportunidad. A continuacién, se presentas las responsabilidades y funciones para cada

cargo:

Gerente General.

Entre las responsabilidades del gerente general constan la representacion legal de
la empresa RENOVID S.A., ademéas de realizar la planificacion estratégica de la
empresa, ademas de coordinar y dirigir la ejecucién de las actividades que ejecutaran
los departamentos que conforman la empresa. A continuacién, se presentan las

funciones de este cargo:
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*Planeacién de las actividades que se desarrollen dentro de la empresa

*Organizar los recursos de la entidad

*Definir a donde se va a dirigir la empresa en un corto, medio y largo plazo,
entre otras muchas tareas

*Fijacion de una serie de objetivos que marcan el rumbo y el trabajo de la

Funciones del  °rganizacion

Gerente General . -, .
Crear una estructura organizacional en funcion de la competencia, del

mercado, de los agentes externo para ser mas competitivos y ganar mas cuota
de mercado

«Estudiar los diferentes asuntos financieros, administrativos, de marketing,
etcétera.

*Hacer de lider de los diversos equipos

Figura 57. Funciones del Gerente General de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Contador.

El contador sera responsable de elaborar, actualizar y presentar los libros contables
de la empresa RENOVID S.A., de manera que se evita que esta incurra e
incumplimientos de las obligaciones establecidas en la legislacion aplicable a la
actividad economica o los procesos establecidos como son las normas de presentacion

de la informacion financiera. A continuacion, se presentan las funciones del Contador:

*Documentar informes financieros para los clientes:

*Revisar los libros contables de los clientes.

*Analizar las ganancias y los gastos.

*Elaborar el balance de los libros financieros.

*Redactar informes sobre el estado financiero de sus clientes.

*Manejar registros, sistemas y presupuestos financieros.

Funciones del
Contador *Hacer auditorias financieras para sus clientes.

*Asesorar a los clientes en materia financiera, tales como mejoras para su
negocio, reduccién de costos, insolvencias, entre otros:

Figura 58. Funciones del Gerente General de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Jefe de produccion.

Sobre el jefe de produccidn recae la responsabilidad de velar por que las lineas de
produccion funcionen de manera agil, ademas de controlar los productos cumplan con
los estandares de calidad aplicables dentro del territorio nacional. Este debe

convertirse en un lider, que se encargue tanto tomar decisiones como gestionar
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soluciones efectivas, para sobrellevar cualquier anomalia. A continuacién, se

presentan las funciones del jefe de produccién:

Colaborar con otros jefes para formular objetivos y comprender los requisitos

Calcular costes y preparar presupuestos

Organizar el flujo de trabajo para satisfacer las especificaciones y los plazos
de entrega

Supervisar la produccidn para solucionar problemas

Supervisar y evaluar el rendimiento del personal de produccion (inspectores

Funciones del de calidad, trabajadores, etc.)
Jefe d?, Determinar la cantidad de recursos necesarios (mano de obra, materias
Produccion primas, etc.)

Aprobar las tareas de mantenimiento, la compra de equipos, etc.

Asegurarse de que la produccién cumple los estandares de calidad

Aplicar las precauciones de salud y de seguridad

Informar a la direccion

Figura 59. Funciones del jefe de produccion de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E
y Montecé, M (2021).

Trabajadores.

Estos son responsables de coadyuvar en el proceso de produccion del aceite de
semilla de uva, intervienen en la recepcion de la materia prima, el almacenamiento de
la mismas, operar maquinarias, para finalmente proceder al embotellado y estibado

del producto final. A continuacion, se presentan las funciones de los trabajadores:

Recepcion de la materia prima e insumos de produccién.

Verificacion de la calidad y cantidad de las mercancias receptadas.

Almacenamiento de mercancias receptadas.

Funciones de los  Formulacion de informe de inconformidades en los procesos de despacho y
trabajadores recepcion.

Controlar y planificar el proceso productivo

Figura 60. Funciones los trabajadores de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

Quimico.
Este es responsable de controlar que se cumplan los estandares de calidad referentes
al aceite de semilla de uva y que el proceso productivo se efectué respectando el

régimen sanitario vigente. A continuacion, se presentan las funciones del quimico de
la empresa RENOVID S.A.:
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Controlar que el proceso productivo se realice bajo las normas de sanidad

vigentes.
Verificar que el aceite de semilla de uva, cumpla con los estandares de
Funciones del calidad necesario para que pueda ser comercializado.
quimico

Formular informes técnicos sobre la produccion del aceite.

Establecer un ambiente controlado, para el almacenamiento del producto
final.

Figura 61. Funciones del quimico de la empresa RENOVID S.A. Elaborado por: Cedefio, E y Montecg,
M (2021).

4.3.8.Modelo de negocio

RENOVID S.A. oferta un producto natural cuya funcion es combatir afectaciones
de la piel, en este caso se trata del aceite de semilla de uva, mismo que tiene bondades
curativas que lo consolidan como un tratamiento anti-edad, esto gracias a los
astringentes que ejercen un efecto fortalecedor y tonificante en la piel, no obstante,
también puede ser usado para el cuidado diario de la piel, por tratar afectaciones tales
como las estrias, el pafio blanco y las cicatrices, lo cual se consigue a través del &cido

linoleico que es preponderante en este aceite.

Para obtener el aceite se aplica un prensado en frio a las semillas de la uva, el cual,
posteriormente es envasado sin ningln preservante o aditivo, esto hace que su precio
sea reducido, convirtiendo el producto en un sustituto directo de los tratamientos anti-

edad o para el cuidado de la piel de las lineas asepxia, cicatricure, etc.

Es preciso mencionar que la produccion y comercializacion del aceite de semilla
de uva, constituye un mercado poco explotado, precisamente porque la industria
vinicola y los cultivos de uva, estan poco desarrollados, en comparacion con paises
europeos u otros paises de la region donde estas industrias, tiene roles protagonicos y
sus residuos son empleados como materia prima para generar subproductos como es

el caso del aceite de semilla de uva.

Con base en los antes mencionado se puede acotar que la oferta de la empresa
RENOVID S.A., es innovadora, ademas por tratarse de un tratamiento a base de
plantas o partes de plantas como es el caso de la semilla de la uva, esta tratamiento se
encasilla dentro de la medicina tradicional ecuatoriana, tomando en consideracion que

en la actualidad muchos de los tratamiento tiene origen vegetal o animal y que en el
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pasado la medicina tradicional fue la solucion para curar dolencias que no contaban

con una cura efectiva, como eran el paludismo o la amebiasis.
4.4.0bjetivos especificos de la propuesta
4.4.1.0bjetivos a corto plazo.

¢ Desarrollar un producto innovador, que permita atender las necesidades
insatisfechas del consumidor.

«+ Mejorar el margen de ventas en 10% durante el primer trimestre del afio.

% Formular una estrategia de comercializacion que permita posicionar el

producto en el mercado.
4.4.2.0bjetivos a mediano plazo.

¢ Establecer y fortalecer vinculos con las empresas proveedoras de materia
prima e insumo.

¢ Asistir a la sociedad a través de la oferta de nuevas presentaciones del
producto, que sean alin mas econdmicas, de manera que los estratos mas bajos
puedan acceder al mismo.

¢+ Reducir los costos y gastos de la empresa en un 20%.
4.4.3.0bjetivos a largo plazo.

+« Expandir la cuota de mercado de la empresa RENOVID S.A., hasta el punto
de volverse referente en la industria cosmética ecuatoriana.

+«+ Consolidar alianzas estratégicas con instituciones relacionadas a la actividad
econdmica de la empresa, con la finalidad de mejorar los niveles de
competitividad y productividad.

+¢+ Concebir un liderazgo en costos de produccion para acceder a posiciones de

privilegio frente a las marcas establecidas en el mercado.

4.5.Plan estratégico
En el presente apartado se procedera a analizar el entorno en el cual la empresa
RENOVID S.A., desarrollara su actividad econdémica para asi posteriormente prever

cuales seran sus acciones para poder sobrellevar las posibles complicaciones. Sin mas
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gue acotar a continuacion se procede con el analisis a través de diferentes herramientas

de planificacion estratégica:
4.5.1.Macro entorno: Analisis PESTEL.

En andlisis PESTEL, permite realizar un analisis a nivel macro, donde se toma en
consideracion variables tales como la politica, economia, tecnologia, etc. La finalidad
de este analisis es poder identificar posibles oportunidades o amenazas. A
continuacién, se presentan los hallazgos de este anélisis aplicado a la produccion y

comercializacién de aceite de uva:
4.5.1.1. Factor politico.

En el ambito politico las principales amenazas son la inestabilidad politica o
incertidumbre generada por el proximo proceso electoral, la tediosidad y el alto valor
de los gastos de constitucion de una empresa, el alto nivel de burocracia para la
obtencion de permisos de funcionamiento y la escasa seguridad juridica ocasionada

por las constantes reformas tributarias.

Por otro lado, las oportunidades son el impulso que da el Estado a los nuevos
emprendimientos, para conseguir el cambio de la matriz productiva, programas de
financiamiento por parte de la banca publica como es el caso de iniciativas como la de
“Emprendimiento Joven” que es impulsada por el BANECUADOR o “Liga de
Emprendedores Extraordinarios” que surge de parte de la Corporacion Financiera
Nacional (CFN) y finalmente esta el fortalecimiento de la industria vinicola

ecuatoriana, que es de donde proviene la materia prima para el aceite.
4.5.1.2.Factor Economico.

En factor econémico las principales amenazas son el liderazgo en costo que poseen
las farmacéuticas establecidas dentro del territorio ecuatoriano, aplicacion de practicas
de acaparamiento que dejen sin suministro de materia primaa la empresa y fluctuacion
del precio de la materia prima por la estacionalidad de produccion, ya que la primera
cosecha se realiza entre los meses de junio, mientras que la segunda cosecha se realiza

durante el mes de diciembre.

Las oportunidades son que la oferta que comprende un envase de 30ml, supone un
precio mas asequible que los de la competencia, donde habitantes de zonas menos
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favorecidas puedan adquirirlo, las iniciativas como al “Supertienda” que una iniciativa
de la Superintendencia de Control de Poder de Mercado (SCPM), permitiria elevar el

margen de ventas de la empresa, bajo costo de transporte de la materia prima.
4.5.1.3.Factor Social.

Una amenaza comun en el ambito social, es la preferencia por consumir productos
importados, como son los casos de los productos cosmeticos anti-edad y de cuidados
para la piel. También es una amenaza el desconocimiento de la eficiencia y el valor
cultural de la medicina tradicional ecuatoriana, donde se engloban tratamientos como
en este caso el aceite de semilla de uva. El desprestigio causado por malos actores, que

dejaron secuelas y malas experiencias en los pacientes.

La oportunidad que se vislumbran, son un cambio cultural, donde las personas
buscan consumir productos naturales que no supongan una afectacion al entorno, la
captacion de cliente de clases sociales menos favorecidas, debido a que se plantea
presentaciones econdmicas y con los mismos resultados que productos cosméticos de
la medicina convencional. La incorporacion de la Responsabilidad Social Empresarial
(RSE), supone un respaldo por la incorporacion de los preceptos de la sostenibilidad
en la produccidn, haciendo que el proyecto sea sostenible por procesar los residuos de

la industria vinicola.
4.5.1.4.Factor Tecnoldgico.

En el ambito tecnoldgico se identifica como amenaza, la industrializacion del
producto, que supone una produccién a escala y acapararian de cuota de mercada para
grandes empresas, considerando el hecho de que se pierde el valor cultural.
Incorporacién de nuevas sustancias o emulsiones, mismas que restarian el contenido
de aceite en una dosis y la pureza del mismo. La alta incorporacién de maquinaria
industrial, brindaria dominio a las empresas, las cuales acufiarian este tratamiento

dejando sin efecto a los actores de la medicina tradicional.

Como oportunidad se tienen las redes sociales, las cuales servirian como
herramienta para dar a conocer las bondades y el valor cultural del aceite de semilla
de uva. Ya se desarrollan tecnologias y se imparten conocimientos de la medicina
tradicional y/o complementarias en universidades europeas y estadounidenses

finalmente esta que se incorpord la medicina tradicional al sistema de salud publica,
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lo que permite que los médicos evidencien la efectividad de los tratamientos, de

manera que, frente a buenos resultados, la demanda de estos tratamientos aumente.
4.5.1.5.Factor Ecologico.

Una amenaza latente es que existan productores que apliquen procesos quimicos o
por prensado en caliente, practicas que generaran residuos que para ser eliminados
requeriran de tratamiento quimico. La aplicacion de mayor rigurosidad en las leyes
ambientales vigentes en el pais y la falta de simplificacion de permiso de
funcionamiento y medidas sanitarias entre de las cuales se incluyen cumplir con

requisitos ambientales tales como un sistema de gestion de desechos.

Las oportunidades que se evidencian dentro del factor ecoldgico, es que si se realiza
la extraccion del aceite de la semilla de uva, mediante la técnica de prensado en frio,
la emision de residuos es minima. La produccion se alinea al Plan Nacional de
Desarrollo, Toda una vida, debido a que se relacion con el “Objetivo 3 que consiste en
Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y futuras generaciones”
(SEMPLADES, 2017). La produccién es considerada sostenible por el hecho de ser
un subproducto de la industria vinicola, explotando al maximo los recursos y

reduccion la huella de carbono de esta industria.
4.5.1.6.Factor Legal.

En el ambito legal, como amenazas aparecen el incremento de impuestos directos
como el IVA, emision de nuevas disposiciones de La Agencia Nacional de
Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (Arcsa), con respecto a las normas de
higiene y contraindicaciones del producto emitidas por los entes reguladores

competentes.

Como oportunidades, se tiene es que se promueve el comercio justo que para
productos de esta naturaleza, constituye una plataforma comercial idonea, ademas de
que mediante la Ley de Economia Popular y Solidaria, se promueve que los actores de
la medicina alternativa, puedan acceder de manera equitativa a los factores
productivos necesarios y finalmente esta que este proyecto se relacion con el Plan
Nacional de Desarrollo, donde se establece que el “Objetivo 4, es consolidar la
sostenibilidad del sistema econdmico social y solidario, y afianzar la dolarizacion”

(SEMPLADES, 2017).
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Una vez identificadas las amenazas y oportunidades para cada uno de los factores

que componen el analisis PESTEL, a continuacidn, se presenta este analisis de manera

resumida:
Tabla 16.
Analisis PESTEL — RENOVID S.A.
PESTEL
POLITICO ECONOMICO
()
) * Impulso de ) (+)
- emprendimientos por parte | *Liderazgo en costo de *Productos
* |nestabilidad . .
i, del estado. las farmacéuticas. asequibles.
Politica. . L
i *Programas de *Acaparamiento de *Iniciativas
*Tramites engorrosos. . Lo .
*Gastos de financiamiento por la insumos. gubernamentales en
banca publica. *Fluctuacion de los pro del

constitucion elevados.

*Fortalecimiento de la
industria vinicola y de
cosméticos.

precios de la materia
prima.

emprendimiento.
*Bajo costo de
transporte.

*Desconocimiento de
la eficiencia y valor
cultural del producto.
*Malas experiencias.

*Clientes provenientes de
zonas menos favorecidas.
*Incorporacion de la RSE,
en la cultura empresarial.

*Incorporacion de
sustancias.
*Incorporacion de
magquinarias
industriales.

SOCIAL TECNOLOGICO
0 (+)
. +) *Redes sociales.
*Preferencia por O] .
. *Consumo de productos N *Incorporacion de la
productos importados. *Industrializacion. - .
naturales. medicina tradicional

en el pensum de
universidades
*Medicion de la
eficiencia de los
tratamientos de la
medicina tradicional.

ECOLOGICO

LEGAL

¢)

*La extraccion de
aceite por proceso
quimico o prensado en
caliente.
*Mayor rigor en leyes
ambientales.
*Falta de
simplificacién en
procesos de licencias
ambientales.

(+)

*Prensado en frio, genera
menos emisiones.
*Aporte al PND Toda una
vida.

* Produccién Sostenible.

)
*Incremento de
impuestos directos.
*Nuevas disposiciones
por parte del ARCSA.
*Contraindicaciones
realizadas por entes
competentes.

+)

*La Constitucion y el
Comercio Justo.
*Ley de Economia
Popular y Solidaria.
*Relacién con el 4to
objetivo del PND
Toda una vida

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.5.2.Micro entorno: Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter.

El modelo de las cinco fuerzas realiza un analisis en el cual se consideran aspectos

claves del entorno en el cual la empresa desarrolla sus actividades, en este caso estos
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factores son los clientes, proveedores, competidores y productos sustitutos, cabe
mencionar que aun cuando alguno de estos factores registre una calificacion alta,
siempre existiran maneras de poder reducir dicho impacto. A continuacion, se

presentan las cinco fuerzas de Porter para la empresa RENOVID S.A.:

Tabla 17.
Analisis de las cinco fuerzas de Porter —- RENOVID S.A.

Cinco fuerzas Baja Media Alta
Poder de negociacion de los clientes. X

Poder de negociacion de los proveedores. X

Amenaza de nuevos competidores entrantes. X

Amenaza de nuevos competidores entrantes. X

Amenaza de nuevos competidores entrantes. X

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.5.2.1.Poder de negociacion de los clientes.

Para la empresa RENOVID S.A. los principales clientes son las tiendas naturistas
y las farmacias, se considera que el poder de negociacién de los clientes es medio,
puesto que, si bien en las farmacias lo mas comuln es encontrar productos
farmaceéuticos en los Gltimos afios es posible encontrar también productos naturales de
marcas tales como Nature’s Garden, mientras que por otros lados en las tiendas
naturistas el producto tiene la posibilidad de tener una gran acogida, gracias a su precio
asequible. En cualquiera de los dos casos, el producto no cuenta con un competidor
gue plantee presentaciones de 30ml.

4.5.2.2.Poder de negociacion de los proveedores.

Los principales proveedores son empresas productoras de vino, mismas que una
vez obtenido el licor, generan el orujo, que son la piel y la semilla de uva, en este caso
los proveedores inmediatos son las empresas Dos hemisferio y Vinos Chaupi Estancia,
en este caso se considera que el poder de negociacidn es medio, debido a que estas

empresas estan reutilizando el orujo como composta, no obstante, estan dispuestos a
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negociar la comercializacion de estos residuos. Sin embargo, en caso de

complicaciones se optaran por ampliar las alternativas de proveedores.
4.5.2.3.Amenaza de nuevos competidores entrantes.

La amenaza de nuevos competidores en el mercado es baja, debido a que, si bien
las empresas que conforman la industria vinicola pueden tratar el orujo, estas
desconocen todavia las bondades medicinales y aun cuando tengan dicho
conocimiento, estas consideran poco rentable la extraccion de este aceite por el alto
valor que supone instauran una linea de produccion, en cuanto a pequefios productores
la amenaza es minima, puesto que, la produccion de aceite de semilla de uva, es un

mercado poco explotado.
4.5.2.4.Amenaza de nuevos productos sustitutivos.

La rivalidad de nuevos productos sustitutos, se considera que es media, debido a
que existen marcas como Green Harmony y Johnson & Johnson Ecuador, que son
empresas posicionadas en el pais y que cuentan con lineas de aceites esenciales donde
ya cuentan con aceite de semilla de uva, sin embargo, estos no cuentan con

presentaciones o precios asequibles.
4.5.2.5.Rivalidad entre los competidores.

Dentro del mercado de cosméticos anti-edad o de cuidados para la piel, existen
marcas competidoras tales como asepxia, cicatricure, Green Harmony y Johnson &
Johnson Ecuador, no obstante, la rivalidad con RENOVID es indirecta, debido a que
el producto es de tipo natural y extraido de manera sostenible, en cuanto a precio, no

se puede hacer una comparacién debido que no se emplean los mismos insumos.
4.5.3.Anélisis FODA.

En el presente apartado se presenta el analisis FODA para la empresa RENOVID
S.A,, con la finalidad de determinar cuales son sus ventajas frente a la competencia y
aquellas debilidades 0 amenazas que debe enfrentar para poder ejecutar los procesos

propios de su actividad econémica.

87


https://www.jnjecuador.com/
https://www.jnjecuador.com/
https://www.jnjecuador.com/
https://www.jnjecuador.com/

Tabla 18.
Matriz Foda — RENOVID S.A.
FORTALEZA OPORTUNIDADES

¢ Cultura por el consumo de productos

<+ Producto natural e innovador. naturales u organicos

* E(;(;Spl)oetiti?/siggs.lble y que brinda ++ Captacion de clientes de estratos C y/o D.

«+ Aportar a los objetivos del PND y recibir

< Produccion limpia y sostenible. apoyo por parte de las instituciones
publicas.

«» Liderazgo en costo frente a los

+«+ Bajos costos de materia prima. competidores

+« Campafia de promocion y difusién de ¢ Redes sociales como potenciadoras de
alto impacto. ventas.
DEBILIDADES AMENAZAS
« Ser un emprendimiento nuevo en el ¢ Incertidumbre por la inestabilidad
mercado. politica.
N ++ Elevado nivel de burocracia en procesos

++ Constitucion legal en proceso. de constitucion de empresa

¢ Aparicion de fendmenos naturales o
+« Infraestructura limitada. antropicos que pudieran afectar la
produccion de uva.

¢+ Recursos econémicos limitados. ¢+ Aparicion de productos sustitutos.

«+ Cartera de proveedores reducida. +« Contrabando
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.5.3.1.Estrategia FO - Estrategia Ofensiva.

Tomando en consideracion que se elaborarad un producto natural e innovador, sera
posible llegar a clientes que se preocupan por consumir productos de este tipo, el
producto tiene la caracteristica de ser asequible, esto supone ampliar la cuota de
mercado, de manera que los clientes provendran de estratos sociales tales como C y/o
D. La produccién es limpia debido a que se aprovecha los residuos de la industria
vinicola para dar origen a un nuevo producto, esto permite aportar con la consecucion
del tercer objetivo del PND, que busca garantizar los derechos de la naturaleza, de

manera que no se perjudigue el entorno de las futuras generaciones.

Por ser un residuo el orujo tiende a ser econdmico lo que supone un liderazgo en
costos de produccion y por ende una ventaja competitiva para la empresa, finalmente
se tiene que se cuenta con una camparfia de promocion y difusion de alto impacto, la
cual, aprovecha las herramientas de la Web 2.0, tales como las redes sociales, donde
se crearan fanpages donde se promocionaran los productos mediante la contratacion

de pautas.
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4.5.3.2.Estrategia FA — Estrategia Adaptativa.

Sé un producto natural e innovador, contratado con una campafia de marketing de
alto impacto, permitirian sobre llevar la incertidumbre que generan comunmente los
procesos electorales e inclusive las reformas legislativas. Considerando que la materia
prima es un residuo generado por la industria vinicola, la aparicion de fendmenos que
afecten la produccion de uva en el Ecuador, afectarian de manera indirecta a la gestion
del emprendimiento, puesto que, el clima de la costa colabora con el mantenimiento

de la materia prima en bodegas.
4.5.3.3.Estrategia DA — Estrategia de Supervivencia.

Considerando que el emprendimiento es nuevo en el mercado y que se avecina un
proceso electoral y posiblemente reformas legislativas, se deberd hacer un uso
eficiente de los recursos disponible, enfocandose en el ahorro y aplicando estrategias
que permitan potenciar las ventas. Tomando en consideracidn que se cuenta con una
infraestructura limitada, se debe tomar acciones que permitan incrementar la
productividad de la empresa, de manera que se pueda almacenar materia prima

suficiente para que, en casos de escases, no se afecte la produccion.
4.5.3.4.Estrategia DO - Estrategia Defensiva.

Ser un emprendimiento nuevo, permitird construir una percepcion empresarial
desde cero, de manera que sea posible captar la atencién de consumidores que
prefieren productos naturales. La limitacion en recursos puede solucionarse aplicando
a iniciativas que potencien el fortalecimiento de la capacidad emprendedora del pais.
Expandir la cartera de cliente, permitird que la empresa encuentre materia prima a

menor precio.
4.5.4.Matriz EFE y EFI.

Esta herramienta somete a evaluacion los factores internos y externos, de que se los
clasifica en grupos para posteriormente otorgarles una ponderacion, la finalidad es
conocer si los obstaculos o complicaciones que pudieran aparecer, logran ser cubiertos
por la gestion de la empresa, es decir, si se el proyecto podra contar la continuidad

necesaria para poder desarrollarse.
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Es preciso mencionar que la calificacion maxima es de 4 que supone fortalezas

mayores, 3 fortalezas menores, 2 para debilidades menores y 1 para debilidades

mayores. A continuacion, se presentan los respectivos analisis:

4.5.4.1.Matiz de Evaluacién de Factores Externos.

En esta matriz se contrastan las oportunidades y las amenazas de manera que se

pueda conocer cuan significativas son las fortalezas al cubrir el impacto ocasionado

por una posible amenaza. Se asigna una ponderacién a cada oportunidad y amenaza,

ademas de una calificacion maxima de 4 puntos. En este caso se puede evidenciar que

el proyecto se cuenta con fortalezas menores. A continuacién, se presenta la matriz

EFE:

Tabla 19.
Matriz EFE — RENOVID S.A.

Factores determinantes de éxito Peso Calificacion  Peso Ponderado
OPORTUNIDADES
Cultura por el consumo de productos 0.1 4 0.4
naturales u organicos.
gaptauon de clientes de estratos A, C y/o 0.2 4 0.8
Aportar a los objetivos del PND y recibir
apoyo por parte de las instituciones 0,05 4 0,2
publicas.
leerazgo en costo frente a los 0.1 2 0.2
competidores.
Redes sociales como potenciadoras de 0.2 4 0.8
ventas.
AMENAZAS

Incertidumbre por la inestabilidad politica. 0,05 4 0,2
Elevado nivel de burocracia en procesos de

S 0,1 3 0,3
constitucion de empresa.
Aparicion de fendmenos naturales o
antrépicos que pudieran afectar la 0,05 2 0,1
produccién de uva.
Aparicion de productos sustitutos. 0,1 3 0,3
Contrabando 0,05 1 0,05

Total 1 31 3,35

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

90



4.5.4.2.Matiz de Evaluacién de Factores Internos.

En esta matriz se contrasta las fortalezas y debilidades, donde el resultado denota

en que magnitud las debilidades se ven mitigadas por las fortalezas del proyecto, la

puntuacion maxima ponderada es de 4, para efecto de esta matriz el proyecto alcanzo

una calificacion de 3.05, lo que supone una fortaleza menor. A continuacién, se

presenta la matriz de evaluacion:

Tabla 20.
Matriz EFI — RENOVID S.A.

Factores determinantes de éxito Peso Calificacion Peso Ponderado
FORTALEZA
Producto natural e innovador. 0,15 4 0,6
Precio gs_eqmble y que brinda 0,15 4 0.6
competitividad.
Produccion limpia y sostenible. 0,1 4 0,4
Bajos costos de materia prima. 0,1 2 0,2
Cam_pana de promocioén y difusién de 0,05 2 0.1
alto impacto.
DEBILIDADES
Ser un emprendimiento nuevo en el 0,05 3 0,15
mercado.
Constitucion legal en proceso. 0,1 2 0,2
Infraestructura limitada. 0,1 2 0,2
Recursos econémicos limitados. 0,1 3 0,3
Cartera de proveedores reducida. 0,1 3 0,3
Total 1 29 3,05

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.5.5.Matriz del perfil competitivo.

En esta matriz se presentan las empresas que compiten dentro del mercado

cosmeético, con lineas anti-edad y tratamientos para el cuidado de la piel, donde

Difusor y Genomma Lab, cuentan con aceite de semilla de uva en su oferta, no

obstante, el precio de estos es elevado, los canales de comercializacion son paginas

web y cadenas de farmacias y supermercados, y se promocionan a través de medios

de comunicacidn tradicionales y fanpage. A continuacion, se presenta la matriz de

perfil competitivo:
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Tabla 21.
Matriz del perfil competitivo - RENOVID S.A.

Proceden
cia

Empresa Marca Canales Promocion

DIFUSOR Nacional Green Harmony Cadenas_de farmacias Rec_jes sou{ale_s
Pagina Web Relaciones publicas
Redes sociales
Neutrogena Relaciones

JOHNSON & . Johnson’s Cadenas de farmacias publicas Medios
Nacional Cadenas de supermercados q L
e comunicacion

JOHNSON SA baby .
Lubriderm Pagina Web tradicionales
Revistas

Redes sociales
Relaciones publicas
Cadenas de farmacias Medios de
Pagina Web comunicacién
tradicionales
Revistas

Genomma Lab Nacional  Asepxia Cicatricure

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
4.5.6.Planteamiento estratégico.

Una vez ejecutado el analisis de macro y micro entorno se considera necesario,
establecer un planteamiento estratégico, donde como primer punto se tiene la
diferenciacién del producto, donde tomando en consideracion que las otras marcas,
tiene precios altos y no todos los consumidores pueden acceder a ellas, se plantea una
presentacion que brinda acceso a consumidores de estratos sociales menos

favorecidos.

El segundo punto consiste en alinear el producto a los preceptos de la RSE, para asi
enfocarlo a la solucion de las necesidades insatisfechas de aaquellos  consumidores
que por falta de recursos econémicos no pueden acceder a un tratamiento, ademas de

establecer un proceso de mejora con base en las experiencias de los clientes.

Finalmente, estd la consolidacion de alianzas estratégicas, donde constan las
empresas proveedoras del orujo que es la materia prima, la SCPM que brinda apoyo
para que los emprendedores comercialicen sus productos a través de su plataforma
“Supertienda”, por ser una produccion artesanal, se podra contar con el apoyo del
Instituto de Economia Popular y Solidaria (IEPS).
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4.6.Plan de marketing

En este apartado se presenta el plan de marketing de la empresa RENOVID S.A.,
en este apartado se plantearan las generalidades de la estrategia que empleara la
empresa para incursionar en un determinado mercado, cabe mencionar que el punto
de partida es la determinacion del mercado do potencial mismo que se muestra a

continuacion:
4.6.1.1dentificacion del mercado potencial

Para empezar con el estudio de debe dejar en claro que la empresa estara radicada
en la ciudad de Guayaquil, misma que cuenta con una poblacion de 2.644.891
habitantes, no obstante, el proyecto esta dirigido a la parroquia Tarqui, que fue donde
se realizo la recoleccidn de informacion, motivo por el cual, se toma en consideracion
aquellas zonas donde se completaron los formularios. A continuacion, se presenta la

identificacion del mercado potencial:

Tabla 22.
Identificacion de mercado potencial.

Poblacién de Guayaquil Zonas de la parroquia

Tarqui
Ceibos 28.629
Urdesa 28.060
Alborada 45.137
0,
2.644.891 Miraflores 6.409 %
Sauces 76.540
Total 184.775

Fuente: INEC. (2012). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Con base en lo antes mencionado, se realizé una sumatoria del nimero total de
habitantes de cada zona, esto segun cifras estadisticas el INEC, donde el total de
personas fue de 184. 775, que equivale al 7% de la poblacion de Guayaquil.
Posteriormente para obtener el mercado potencial se debe realizar una segmentacion
a través de ciertos criterios, donde el primero es que sean hombres y mujeres de edades
que oscilan entre los 25 y 80 afios, con lo cual, se obtiene una muestra de 1.356.829
habitantes, que se traduce en el 51.30% de la poblacién total de Guayaquil. A

continuacién, se presenta la segmentacion en cuestion:
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Tabla 23.
Criterios de segmentacion del mercado potencial.

Criterios de segmentacion

Hombre y mujeres de 25 a 80 afios de edad 51,30% 1.356.829
Clase social Cy D 64,20% 871.084
Mercado potencial 871.084

Fuente: INEC. (2012). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

El segundo criterio es que sean de clases sociales C y D, ademas del criterio antes
mencionado, es decir de esos 1.356.829 habitantes, se extrae el 64.20%, que equivale
a 871.084 habitantes, que seria el mercado objetivo, a continuacion, se presenta la

graficamente el mercado potencial frente a la poblacién total:

M Poblacion de Guayaquil ~ ® Mercado potencial

Figura 62. Identificacion del mercado potencial. Fuente: INEC. (2012). Elaborado por: Cedefio, E y
Montecé, M (2021).

4.6.2.Estrategias y criterios de segmentacion (mercado meta).
El mercado meta se obtiene multiplicando el mercado potencial, por el 7%, que es
lo que representa la muestra obtenida en la poblacion total de la ciudad de Guayaquil,

con lo cual se obtiene un aproximado de 60.855 habitantes. A continuacién, se

visualizard la proporcion del mercado meta dentro del mercado objetivo:

94



® Mercado potencial ~ ® Mercado meta

Figura 63. Identificacion del mercado meta. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.6.3.Cuota de mercado actual y esperado.

En el presente apartado se presenta la estimacion de la cuota de mercado actual,
donde se puede evidenciar que el producto de los factores da como resultado una cuota
de 11.9%, mientras la cuota esperada de mercado es de 15.94%, lo que supone un
incremento de cuatro puntos porcentuales o de manera especifica una diferencia de

4.03%. A continuacion, se presenta la matriz de célculo:

Tabla 24.
Arbol de desarrollo de la cuota de mercado.

Arbol de desarrollo de la cuota de mercado Actual Esperada Diferencia
Notoriedad del producto - conoce el producto 0,60 0,60

Disponibilidad del producto 0,75 0,80

Capacidad para usar el producto 0,50 0,60

N - 4,03%

Deficiencia de los beneficios - ISC 0,73 0,74

Capacidad Econdmica - Precio accesible 0,73 0,74

indice de cuota de mercado 11,9% 15,94%

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Finalmente, a continuacion, se presentan el desagregado de los mercados, tomando
en consideracion que estos se derivan uno del otro, principalmente las cuotas actuales
y esperadas se derivan del mercado meta. A continuacion, se presentan los segmentos

de mercados antes calculados:
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actual esperada

Figura 64. Segmentos de mercado. Fuente: INEC. (2012). Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M
(2021).

4.6.4.Mix de Marketing

En esta seccion se procede a desarrollar el producto que se desea comercializar en
este proyecto, es decir, se tiene conocimiento de que se trata del aceite de semilla de
uva, no obstante, este debe recibir una denominacién, especificaciones y un precio de

mercado, sin mas que acotar a continuacion se disefiara el producto el producto:
4.6.4.1.Producto

Como se mencion6 anteriormente en términos generales el producto es aceite de
semilla de uva, mientras que de manera especifica este recibira una denominacién que
es “VIDSACRA”, que significa vifia sagrada, lo cual tiene Su inspiracion en las
bondades curativas de este aceite, mismas que dieron origen al slogan que es “Tu piel

siempre sana, siempre Joven”. A continuacion, se presenta el logotipo de la marca:
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VIDSacka

TU PIEL SIEMPRE SANA,
SIEMPRE JOVEN!!!

Figura 65. Logotipo VIDSACRA. Fuente: CANVA, (2021). Elaborado por: Cedefio, E y Montecg,
M (2021).

Se considera necesario poner en consideracion de aspectos tecnicos del producto
como por ejemplo cual es la planta de cual se origina, que en este caso es la Vitis
vinifera, de las cuales son empleadas para la produccion de vino, posteriormente
quedan despojos a los cuales se les denomina orujo, dentro del cual se encuentran las

semillas, ese a temperatura ambiente tiene una consistencia viscosa.

Cabe mencionar que el aceite es inoloro y que es insoluble en el agua, como se
menciond anteriormente contiene una gran concentracion de linoleico, esta oscila
entre los 58% Yy 78%. Una vez envasado este debe almacenarse en un ambiente seco,
resguardados de la luz y pueden ser preservados por un maximo de 24 meses. A

continuacién, se presenta la ficha técnica del producto:
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Tabla 25.
Ficha Técnica — VIDSACRA.

FICHA TECNICA

Planta de origen
Parte de la planta
Peso molecular
CAS

EINECS

Partida arancelaria
Versién

Fecha version

Vitis vinifera

Semillas

0

84929-27-1; 8024-22-4
284-511-6

1515906000

1

06/06/13

ESPECIFICACIONES

Aspecto a 20°c

Color

Olor

Rotacién optica (°)
Densidad a 20°C (g/ml)
indice de refraccion nD20
Punto de inflamacion (°C)
Solubilidad

Riqueza (% GC)

Acidez (mg KOH/qg)

Liquido algo viscoso transparente
Amarillo palido a amarillo verdoso

Practicamente inodoro

0/0

0,915 - 0,925
1,4730 - 1,4770
261

Insoluble en agua
Acido linoleico CA. 58-78% (esta como
triglicérido)

ESTABILIDAD Y ALMACENAJE

Guardar en recipientes bien llenos y cerrados en lugar fresco y seco y al abrigo de la luz.

Superados los 24 meses de almacenaje, se debera controlar la calidad antes de usar.

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.6.4.2.Precio.

En este apartado se toma en consideracion la propension a pagar que mostraron los
encuestados donde el precio minimo era $ 5 USD mientras que el maximo era $12
USD, ademas se debe tomar en cuenta que los tratamientos de las marcas competidora
tienen valores que oscilan entre los $ 13 USD y $ 30 USD. A continuacion, se presenta

el costo de venta y el precio unitario:
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Tabla 26.
Costo de venta y Precio.

Analisis de Punto

de Equilibrio
Conceptos USD. / Unid.
Costo Fijo 5,14
Precio 9,50
Costo variable 0,87
Punto de equilibrio 6926

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Como se puede apreciar el precio del producto incluye los costos de venta dentro
de los cuales consta una botella de vidrio de 30ml, que es la presentacion que mayor
aceptacion tuvo durante la aplicacion de la encuesta, ademas también incluye una tapa
con gotero y la etiquita. A continuacion, se presenta proyeccion del producto final:

Vinsacka

TU PIEL SIEMPRE SANA,
SIEMPRE JOVEN!I!

Figura 66. VIDSACRA presentacion de 30ml. Fuente: CANVA, (2021). Elaborado por: Cedefio, E'y
Montecé, M (2021).
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4.6.4.3.Plaza

Tomando en consideracion la opinion de los encuestados se define como plaza para
la comercializacion de los productos, cadenas de farmacias, tiendas de belleza, redes
sociales y tiendas naturistas, lo que supone que el producto sera facil de encontrar en
el mercado y les brinda mayor accesibilidad. Es preciso mencionar que el mercado

objetivo son las zonas de la parroquia Tarqui, se mostraron en apartados anteriores.

Como canal de distribucion se selecciona el detallista, debido a que el producto no
Ilega directamente al consumidor final, sino a los distribuidores y son estos quienes
comercializan con el consumidor. A continuacién, se visualizard la interaccion dentro

del canal detallista:

N / Consumidores /
*VIDSACRA «Farmacias *Hombres y mujeres de 25
+Tiendas de belleza a 80 arios de edad

«Tiendas Naturistas
*Redes sociales

Figura 67. Canal de distribucién VIDSACRA. Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.6.4.4.Promocion.

Como punto de partida se considera realizar difusiones a través de las plataformas
comerciales de Facebook e Instagram, donde se crearan fanpages que permitan una
interaccion con clientes potenciales, en estas se realizaran publicaciones cada semana
y contaran con respectivas pautas publicitarias. En simultaneo se presentaran vias de
contacto directo como son WhatsApp y el correo a través del cual se socializara
informacion sobre las bondades curativas del aceite y precios promocionales. A

continuacién, se presentan los perfiles y contactos de VIDSACRA:
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-y
VIDSACRA2021 ﬁ VIDSACRA2021@gmail.com

0994676011

-0986520911 f VIDSACRA2021

Figura 68. VIDSACRA redes sociales y vias contacto directo. Fuente: CANVA, (2021). Elaborado
por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.7.Plan operativo

En este apartado se presenta entre otras cosas los procesos a seguir para la
produccion de aceite de semilla de uva, generalmente los responsables de disefiarlos
lo emplean para poder documentar procesos con la finalidad de identificar aquellos
que son pocos productivos, para posteriormente eliminarlos y aplicar procesos

novedosos.
4.7.1.Proceso de produccion.

Para la extraccion de aceite de semilla de uva, se considera necesario, implementar
la linea de produccion basica para la obtencion de aceites vegetales, no obstante, en el
caso de este aceite es de suma importancia que esté libre de impurezas, donde el
método mas adecuado es el prensado en frio, el cual, ademas supone una produccion
amigable con el ambiente. Es preciso mencionar que el prensado en frio, permite que

durante la produccién se conserven el color caracteristico del aceite, asi como los
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componentes medicinales, esto debido a que no se adhieren sustancias y porque se

trabaja a menos de 45°C.

Los proveedores seran las empresas vinicolas Dos hemisferio y Vinos Chaupi
Estancia, las cuales por cada 100 litros de vino generan 30Kg de orujo, el cual sera
transportado en camiones a la planta procesadora que estan ubicadas en Urdesa norte
entre Avenida las Monjas y Guayacanes, cabe mencionar que el clima de la ciudad,

permite conservar el orujo en buen estado.

Tomando en consideracion que el presente proyecto no toma la uva como materia
prima sino el orujo, que es un residuo compuesto por pulpa, piel y semillas de la uva,
este es generado por la industria vinicola, este puede perdurar por lo menos un mes
almacenado, motivo por el cual, es depositado en cajas de plastico para posteriormente

ser trasladado a la planta.

Para empezar con la extracciéon el orujo, es tratado mediante una Maquinaria
separadora y secadora de semillas, donde se retira la pulpa y la piel. Las semillas
obtenidas del orujo, se deposita en recipientes herméticos de plastico, en un ambiente
controlado con temperaturas que oscilan entre los 4°C y 6°C. A continuacion, se

presenta el proceso de produccion de manera secuencial:

Recepcion de materia Separacion de las Limplezazy,
- - clasificacion de las
prima semillas P
2 horas ‘ 1 dia 1 dia

_
_

Figura 69. Diagrama de proceso de produccion de aceite de semilla de uva. Elaborado por: Cedefio, E
y Montecé, M (2021).
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Previo al prensado en frio, las semillas, son clasificadas y secada por segunda vez,
para luego ser procesadas a traves de la Maquina de prensado en frio, donde se obtiene
una pasta, que es el aceite congelado, el prensado en frio evita el desperdicio del aceite,
este es depositado en tanques de acero de 50 litros, antes del almacenamiento, pasan
por filtros donde se retiran las impurezas y finalmente a través de la llenadora de

botellas se envasa en hotellas de vidrio de 30ml.
4.8. Plan econémico — financiero

En esta seccion se desarrollara el analisis financiero para el proyecto en cuestion,
esto con la finalidad de demostrar cuan rentable puede ser, ademas de estructurar los
presupuestos de costos y gastos en los cuales se incurrird. A continuacion, se presenta

el andlisis financiero del proyecto:
4.8.1.Inversion en activos

Dentro de la inversion inicial, se comprende entre otras cosas el valor de la
constituciéon de una empresa en este caso “RENOVID S.A.”, que seria el nombre
tentativo de la mismas, dentro de este proceso se incluyen aspectos clave como la
separacion de la fonética, el registro mercantil y la elaboracion de los estatutos, sin
contar los honorarios de un abogado. A continuacion, se presentan en detalla el valor

de la constitucion de una empresa:

Tabla 27.

Gasto de constitucion de una empresa.
Constitucion de la empresa

Descripcion cantidad costo unitario Costo Total
Estatutos $ 150,00
Pag_o X inscripcion de la compafiia en el $ 5000
registro mercantil
Nombramientos inscritos $50 nombramiento $ 50,00
Inversion Inicial para la constitucion de la
empresa $ 800,00
TOTAL $ 1.050,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Con base en el proceso de produccion descrito en apartado anteriores, se plantea
una linea de produccion de prensado en frio, dentro de la cual se incluye una maquina
separadora que servira para obtener las semillas dentro del orujo y posteriormente
secarlas esta tiene un valor aproximado de $ 2.800,00, ademaés en el proceso siguiente

se requiere de una maquina de prensado en frio la cual tiene un valor de $ 2.900,00
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USD vy finalmente en el embotellado se implementar4 una maquina llenadora de
botella, misma que cuesta $ 1.000,00 USD. A continuacion, se presenta el detalle y
valores de los equipos:

Tabla 28.
Equipos y herramientas.

Descripcion cantidad costo unitario Costo Total

Cajas de plastico 5 $ 15,00 $ 75,00
Is\gsriqi“glsana separadora y secadora de 1 $ 2.000,00 $ 2.800.00
Recipientes plasticos 3 $ 10,00 $ 30,00
Méquina de prensado en frio 1 $ 2.400,00 $ 2.900,00
Tanques de acero de 50 litros 4 $ 80,00 $ 320,00
Filtros 2 $ 20,00 $ 40,00
Llenadora de botellas 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00

TOTAL $ 5.525,00 $ 7.165,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Para proceder con el desarrollo de las actividades es preciso adaptar las
instalaciones de manera que se pueda ensamblar la linea de produccién, de manera
que se pueda aprovechar al maximo la capacidad de planta. A continuacion, ser
presenta el costo de adecuar el predio para la produccion de aceite de semilla de uva:

Tabla 29.
Adecuaciones varias.

Descripcion cantidad costo unitario Costo Total
Adecuacion, oficinas y planta $ 2,00 $ 900,00 $ 1.800,00
TOTAL $ 1.800,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Dentro del predio se requiere establecer un punto de contacto con el cliente, para
lo cual, se considera necesario adquirir muebles de oficina tales como escritorio, sillas
y mesa de espera, el costo total de esta adquisicion es de $430 USD. A continuacion,

se presenta el desglose del rubro de muebles de oficina:
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Tabla 30.
Muebles de oficina.
Muebles de oficina

Descripcion cantidad costo unitario Costo Total
Escritorio 1 $ 120,00 $ 120,00
Sillas gerenciales 2 $ 80,00 $ 160,00
Sillas de espera 3 $ 40,00 $ 120,00
Mesa de espera 1 $ 30,00 $ 30,00
TOTAL 1 $ 270,00 $ 430,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Dentro de la gestion de la empresa se requiere cierto nivel de tecnologia, sobre todo

porque como se planted en apartados anteriores, se realizard campafias de promocion

y difusién mediante redes sociales, ademas de que es necesario contar con una

impresora para la impresion de documentacion relacionada a la actividad economica

de la empresa, esto supone adquirir equipo de cdmputo, rubro que registra un valor

aproximado de $1.150,00 USD. A continuacién, se presenta el desglose de este rubro:

Tabla 31.
Equipos de computo.
Equipos de computacion

Descripcion cantidad costo unitario Costo Total
Laptops 3 $ 250,00 $ 750,00
Computador Personal 1 $ 250,00 $ 250,00
Impresora multifuncional 1 $ 150,00 $ 150,00
TOTAL 1 $ 150,00 $ 1.150,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Finalmente, dentro de esta inversion se debe incluir el disefio de marcas y logotipos,

para lo cual se debe hacer una busqueda y separacion de la fonética, el registro de la

marca en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), el Branding que en

pocas palabras es el disefio del logotipo, en este caso se disefia RENOVID S.A. y

VIDSACRA. A continuacién, se presenta el valor de las marcas y patentes:

Tabla 32.
Patentes y marcas.
Patentes y Marcas

Descripcion cantidad costo unitario Costo Total
RENOVID S.A. $375,00
VIDSACRA $375,00
TOTAL $750,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Realizando la sumatoria de los rubros antes mencionados se obtiene el valor de la
inversion en activos cuyo valor asciende a un monto aproximado de $12.345,00 USD,
A continuacion, se presenta el valor total de la inversion inicial:

Tabla 33.
inversidn en activos

Adecuaciones varias $1.800,00
Constitucion de la empresa $1.050,00
Patentes y Marcas $750,00
Muebles de oficina $430,00
Equipos de computacién $1.150,00
Equipos y herramientas $7.165,00
TOTAL $12.345,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.8.2.Presupuesto de Ventas.

La proyeccion de ventas para el primer afio de ejecucion del proyecto es de 7.250
unidades, que generan un ingreso anual de $ 68.875 USD. A continuacion, se presenta

el presupuesto de vente proyectado para tres afios:

Tabla 34.
Presupuesto de ventas.

Detalle Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Ventas $68.875 $69.454 $70.042 $70.640 $71.249
TOTAL $68.875 $69.454 $70.042 $70.640 $71.249

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
Las unidades vendidas por mes, el ingreso de ventas por mes y el porcentaje de

ventas por mes, estaran disponibles en el Anexo 7.
4.8.3.Presupuesto de costos.

Dentro del presupuesto de costo se consideran los honorarios de un operario cuyo
sueldo mensual es de $ 400.00 USD, costos de mantenimientos de la linea de
produccion por un valor mensual de $ 260.00 USD, el costo de materia prima asciende
a $ 406.73 y los empaques con valores de $ 310. 72. A continuacion se presenta el

calculo del valor anualizado para cada rubro:
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Tabla 35.
Presupuesto de costos.

Honorarios Operario 1 (Mano de obra) 1 $ 565.25 $ 6.883,04
Costos indirectos 1 $ 260,00 $ 3.120,00
Materia Prima $ 406,73 $  4.880,76
Empaques $ 310,30 $ 3.723,60
TOTAL POR MES $ 1.542,28 $ 1.529,40

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

La proyeccion de los costos de produccion estara disponible dentro del Anexo 6.
4.8.4.Presupuesto de gastos.

Dentro del presupuesto de gasto se contemplan los gastos administrativos dentro
de los cuales se incluye un monto anual de sueldos por $33.011,80 USD, véase Anexo
5. el consumo de servicios basicos que asciende a $5.040,00 USD, insumos de aseo
por $120,00 USD vy utiles de oficina cuyo valor anual aproximado es de $180,00. A
continuacién se presenta de manera detallada el rubro de gastos administrativos:

Tabla 36.
Gastos Administrativos

Detalle Total Mensual Total Anual
Utiles de oficina $ 15,00 $ 180,00
Sueldos $ 2.925,91 $ 33.011,80
Utiles de aseo $ 10,00 $ 120,00
Servicios basicos $ 420,00 $ 5.040,00
TOTAL $ 3.370,91 $ 38.351,80

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Con respecto a los gastos de comercializacion publicidad y ventas, dentro de estos

se incluyen el costo del servicio de community manager que tiene un valor de $ 200
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USD mensuales, dentro de estos se incluyen dos posts para redes sociales y una pauta.

A continuacion, se presenta el desglose del rubro:

Tabla 37.
Gastos de ventas.

Detalle Total Mensual Total Anual
Publicidad y promocion $200,00 $2.400,00
TOTAL $200,00 $2.400,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Los gastos administrativos y de ventas, estaran disponibles en el Anexo 4.

Finalmente se adhieren los gastos por préstamo bancario donde se tiene que, para
cubrir la inversion inicial, fue necesario recurrir a un préstamo bancario, donde la
opcién mas viable fue Banco Pichincha, por presentan una tasa de interés de 15%
aproximadamente, este crédito tiene como plazo méximo de pago 1 afios a una cuota
fija mensual de $753,21 USD. A continuacion, se presenta la tabla de amortizacion
con respondiente a este financiamiento:

Tabla 38.
Plan de Financiamiento de RENOVID S.A.

Inversion Inicial $14.345,00 %
(-) Capital Propio $6.000,00 41,83%
Valor a Financiar $8.345,00 58,17% 100%
Tasa 11.23%
Tiempo 12 MESES
Pago $738,44 MENSUAL
_ PERIODO  PAGO  INTERES  CAPITAL  SALDO
0 $8.345,00
1 $738,44 $78,10 $660,35 $7.684,65
2 $738,44 $71,92 $666,52 $7.018,13
3 $738,44 $65,68 $672,76 $6.345,37
4 $738,44 $59,38 $679,06 $5.666,31
5 $738,44 $53,03 $685,41 $4.980,90
6 $738,44 $46,61 $691,83 $4.289,07
7 $738,44 $40,14 $698,30 $3.590,77
8 $738,44 $33,60 $704,84 $2.885,93
9 $738,44 $27,01 $711,43 $2.174,50
10 $738,44 $20,35 $718,09 $1.456,41
11 $738,44 $13,63 $724,81 $731,59
12 $738,44 $6,85 $731,59 $0,00 $8.345

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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Es preciso mencionar que la estructura de financiamiento es de 41.83% con capital
propio que corresponde a un aproximado de $6.000,00 USD, mientras que el restante
58.17% sera financiado a través de crédito bancario, por un valor de $8.345,00 USD,
donde se cancela un interés anual de $ 693,47 USD. A continuacion, se presenta el
capital y el interés pagado por un afio:

Tabla 39.
Interés y capital pagado por un afo.

ANO $ MONTO
1 $516,29
TOTAL $516,29

ANO $ MONTO
1 $8.345,00
TOTAL $8.345,00

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

Otro rubro son las depreciaciones que es la pérdida de valor progresiva, de rubros
tales como equipos de computacion y maquinaria. A continuacion, se presenta la
depreciacion mensual, anual y acumulada:

Tabla 40.
Depreciacion — Mensual/ anual/ acumulada.

Adecuacion de local $  1.800,00 10% $ 180,00
Muebles de oficina $ 430,00 10% $ 43,00
Equipos de computacion $  1.150,00 33% $ 383,30
Equipos y herramientas $  7.165,00 10% $ 716,50
TOTAL $ 10.545,00 $ 1.322,80

$ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 900,00
$ 43,00 $ 43,00 $ 4300 $ 4300 $ 43,00 $ 215,00
$ 383,30 $ 38330 $ 383,61 $ - $ - $ 019
$.433,00 $ 143300 $ 1.433,00 $1.43300 $ 143300 $ -
$2.039,30 $ 203930 $ 2.039,61 $1.65600 $ 1.656,00 $1.114,81

>
=t
o

[E=Y
>
ot
o

N
>
=t
o

w
>
o5t
o

N
>
ot
o

ol

-$2.039,30 -$4.078,59 -$6.118,20 -$7.774,20 -$9.430,20
Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).
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4.8.5. Estado de Situacién financiera.

Dentro del desarrollo del estado de situacién de financiera, se puede notar un
beneficio tributario, que es asignado a microempresarios, este consiste en la
exoneracion del pago del impuesto a la renta, durante los tres primeros afios de
gjecucion del proyecto, esto previo el cumplimiento de ciertas condiciones
establecidas en la Ley Organica de Régimen Tributario Interno (LORTI), que son
generar empleo neto, es decir, con todos los beneficios que por ley corresponden, que
es lo que se consider6 dentro del rubro de sueldos y la siguiente condicion es que se
genere produccion con valor agregado como es el caso del aceite de semilla de uva. A

continuacidn, se presenta el estado de situacion financiera:

Tabla 41.
Estado de situacion financiera.
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo, equivalente de efectivo $ 2.000 $ 2755 $ 8.386 $ 14630 $ 21194 $ 26.613
Total Activos Corrientes $ 2.000 $ 2755 $ 8.386 $ 14630 $ 21194 $ 26.613
ACTIVOS NO CORRIENTES
Local $ 1.800 $ 3.601 $ 4620 $ 5970 $ 7797 $ 9.639
Muebles de oficina $ 430,00 $ 1568 $ 2420 $ 4230 $ 6.057 $ 7.899
Equipos de computacion $ 1150 $ 3591 $ 5.066 $ 7337 % 9.163 $ 11.006
Equipos y herramientas $ 7.165 $ 9.165 $ 9.165 $ 9.165 $ 9.165 $ 9.165
Depreciacion Acumulada $ - $ -4.079 $ -4.079 $ -6.118 $ -7.774  $ -9.430
Total Activos No Corrientes $ 10.545 $ 13.846 $ 17.192 $ 20.584 $ 24408 $ 28.279
ACTIVOS INTANGIBLES
Patentes y Marcas $ 750 $ 750 $ 750 $ 750 $ 750 $ 750
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de constitucion $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050
Total activos diferidos $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050 $ 1.050
TOTAL ACTIVOS $ 14345 $ 18.400 $ 27378 $ 37.014 $ 47401 $ 56.692
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Préstamo bancario $ 8345 $ - $ - $ - $ - $ -
Participacion de Trabajadores $ - 8 1.860 $ 1.626 $ 1.689 $ 1811 $ 1.877
Impuesto a la Renta $ -3 -3 - $ -3 1413 $ 1.425
Total Pasivos Corrientes $ 8.345 $ 1.860 $ 1.626 $ 1.689 $ 3224 $ 3.302
TOTAL PASIVOS $ 8.345 $ 1.860 $ 1626 $ 1.689 $ 3224 $ 3.302
PATRIMONIO
Capital Social $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000
Utilidad del Ejercicio $ - $ 10540 $ 9212 $ 9572 $ 8852 $ 9.213
Utilidades Retenidas $ -3 -8 10.540 $ 19.752 $ 29325 $ 38.177
TOTAL PATRIMONIO $ 6.000 $ 16540 $ 25.752 $ 35.325 $ 44177 $ 53.390
PASIVO + PATRIMONIO $ 14345 $ 18.400 $ 27.378 $ 37.014 $ 47401 $ 56.692
TOTAL $ © $ 0$ 0 0 $ 0% 0

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.8.6.Estado de resultados proyectados.

El estado de resultados muestra que, bajo los presupuestos de ventas, costos y
gastos, la empresa obtiene una utilidad de $ 10.540,19 USD en el primer afio, mismas

que crece en un 87% en el segundo afio registrando un valor de $19.752,45 USD, el
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proyecto presenta un crecimiento promedio de 48%. A continuacion, se presenta el

estado de pérdidas y ganancias proyectado para cinco afios:

Tabla 42.

Estado de pérdidas y ganancias proyectado a 5 afios.

INGRESOS

VENTAS NETAS

Costos de Produccion

UTILIDAD BRUTA

Gastos Operacionales

Sueldos

Depreciacion de activos

Publicidad y Promocién

Utilidad Operacional

Interes del prestamo

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION
Participacion de trabajadores (15%)

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

Impuesto a la Renta (2% ingresos régimen microempresa)
UTILIDAD NETA $
UTILIDAD NETA ACUMULADA $

~

P P P P P P P P P PP

68.875,00 $
18507,40 $
50.367,60 $
37.451,10 $
33.011,80 $
203930 $
240000 $
1291651 $

516,29 $
1240022 $
1.860,03"$
1054019 $

1054019 $
1054019 $

69.453,55
19.065,34
50.388,21
39.550,26
35.110,96

2.039,30

2.400,00
10.837,96

10.837,96
1.625,69
9.212,27

9.212,27
19.752,45

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

"$

$

$
$

70.041,86
19.229,59
50.812,27
39.550,57
35.110,96

2.039,61

2.400,00
11.261,71

11.261,71
1.689,26
9.572,45

9.572,45
29.324,90

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

'$

$
$
$
$

70.640,18
19.396,68
51.243,49
39.166,96
35.110,96

1.656,00

2.400,00
12.076,53

12.076,53
1.811,48
10.265,05
1.412,80
8.852,25
38.177,15

P P P P P P P P P P P P B B P

71.248,76
19.566,70
51.682,07
39.166,96
35.110,96

1.656,00

2.400,00
12.515,11

12.515,11
1.877,21
10.637,84
1.424,98
9.212,87
47.390,02

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.8.7.Flujo de caja del proyecto.

Dentro del flujo de caja del proyecto se puede apreciar que el préstamo bancario es

saldado en el primer afio, con un valor de $ 8.345 USD, como se mencioné

anteriormente el proyecto cuenta con un beneficio tributario que es la exoneracion del

pago el impuesto a la renta durante los primeros tres afios de vida del proyecto, en este

caso el primer pago de este impuesto se realiza en el cuarto afio por un valor de

$1.413,00 USD.

En este caso el flujo de efectivo neto es de 755 USD para el primer afio, valor que

casi se duplica en el segundo afio con un valor de $ $8.386,12 USD. A continuacion,

se presenta el flujo de caja proyectado para tres afos:
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Tabla 43.

Flujo de caja proyectado a 5 afos.
__ PERIODOS  Af00 Afol A2 A3 A4 A5

Ingresos $ $ 68.875 $ 69.454 $ 70.042 $ 70.640 $ 71.249
Costo de produccion $ $ 18507 $ 19.065 $ 19.230 $ 19.397 $ 19.567
Gastos Administrativos $ 38.352 $ 40497 $ 40543 $ 40590 $ 40.638
Utiles de oficina $ 180 $ 182 $ 183 $ 185 $ 186
Sueldos $ 33.012 $ 35111 $ 35111 $ 35111 $ 35.111
Utiles de aseo $ 120 $ 121 $ 122 % 123 % 124
servicios basicos $ 5.040 $ 5.083 $ 5127 $ 5171 $ 5.217
Gastos de Ventas $ 2400 $ 2400 $ 2.400 $ 2400 $ 2.400
Publicidad y promocion $ 2400 $ 2400 $ 2400 $ 2400 $ 2.400
Gastos Financieros $ 516 $ - 0% -3 -8 -

Interes del prestamo $ $ 516 $ -3 -8 - 3 -

Total gastos $ 59.775 $ 61.962 $ 62.173 $ 62.387 $ 62.605
Flujo Operativo $ 9.100 $ 7492 $ 7.869 $ 8253 $ 8.644
(+) Prestamo Bancario $ 8.345

(+) Aporte de Socios $ 6.000

(-) Pago de Capital Prestamo $ -8.345 $ -3 - $ -8 -

(-) Pago de Impuestos $ -8 -1.860 $ -1.626 $ -1.689 $ -1.811
(-) Pago de Participacion $ $ - 8 - % -3 -1.413
Activos Fijos en inversion $ -12345 $ - 8 - 3 - 8 - 8 =

Flujo de Ejectivo Neto $ 2.000 $ 755 $ 5.632_ $ 6.244 $ 6.564 $ 5.420
Flujo de Ejectivo Neto acum 2.000,00 2.754,51 8.386,12 14.629,72 21.193,78 26.613,37

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.8.8. PAYBACK.

La inversion inicial para el presente proyecto es de $14.345,00 USD, en el primer
afio se registra un flujo de caja de $755, con lo cual, el monto de inversion fija se
reduce a -$13.590.49 USD, esta reduccion progresiva, permite que se pueda
recuperar la inversién inicial en el cuarto afio, dejando un saldo positivo de $
4.848,78 USD. A continuacion, se presenta el desglose del PAYBACK.

Tabla 44.

PAYBACK del proyecto.

Flujo de Caja Neto  -$14.345,00  $754,51 $5.631,61 $6.243,60 $6.564,06  $5.419,58
Inversion Fija -$14.345,00
Resultado -$14.345,00  $754,51 $5.631,61 $6.243,60 $6.564,06  $5.419,58
PAYBACK -$14.34500 -$13.590,49  -$7.958,88 -$1.715,28 $4.848,78  $10.268,37

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

4.8.9.Flujo para determinar VAN y TIR.

Realizando la evaluacion financiera para el proyecto se puede apreciar que los
cobros y pagos de la inversion de $14.345,00 USD, esperados para los proximos cinco
afios permitiran generar un beneficio que segun el VAN sera de $1.122,19 USD. En
lo que respecta al retorno de inversiones esta tasa es de 17.73%, misma que supera por
seis puntos porcentuales a la tasa de interés del crédito, lo que supone que es
recomendable llevar a cabo el proyecto de produccidn y comercializacion de aceite de
semilla de uva. A continuacion, se presenta la TIR y el VAN del proyecto:
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Tabla 45.
Evaluacion del proyecto TIR — VAN.

Capital propio $6.000,00 41,83% 15%
Préstamo $8.345,00 58,17% 15%
TMAR
~ TIRYVAN
TMAR 15,00%
TIR 17,73%
VAN $1.122,19

6,27%
8,73%
15,00%

Elaborado por: Cedefio, E y Montecé, M (2021).

113



Conclusiones
El presente proyecto de investigacion tuvo por objeto disefiar un plan de negocios
para la creacion de una empresa productora de aceite para piel en base a la semilla de

uva, cuya comercializacion es la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil.

Se analizo el origen de la extraccion del aceite de semilla de uva y sus beneficios

para la salud.

De la investigacion realizada en las encuestas y entrevista se observo que existe un
mercado que busca nuevos productos para el cuidado de la piel por lo que estima que
el aceite de la semilla de uva tendra aceptacion por parte de los consumidores, debido
a que 48 personas de las 67 encuestadas tienen la propension de consumir productos

naturales.

Las estrategias de comercializacion consisten en realizar visitas a las cadenas de
farmacias y tiendas naturistas, ademas se aplicaran camparfias de promocion y difusion
mediante redes social, para lo cual, se contard con un community manager que se
encargara de realizar dos publicaciones por semana y contratara pautas en Facebook e
Instagram, estas campafias permitiran establecer contacto directo con los

consumidores e inclusive concretar ventas.

El proyecto es rentable con un VAN de $ 1.122,19 USD, una TIR de 17.73%, es
siendo superior a la tasa de interés, con lo que se concluye que es rentable realizar el

proyecto.
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Recomendaciones

Aprovechar el mercado creciente de comercializacion de productos naturales,

siendo un producto novedoso y de beneficio para el cuidado de la piel.

Establecer procesos que aseguren y mantengan la calidad del producto, junto con

las certificaciones requeridas para la comercializacion en el mercado.

Se recomienda al Estado, retirar el pago del 12% de IVA en las pautas de Facebook
e Instagram, para emprendimientos innovadores, como es el caso de la produccién de
aceite de semilla de uva, ya que, ademas también se alinea al cumplimiento de los
objetivos del PND Toda una vida y los principios de sostenibilidad, pues se produce
aprovechando residuos generado por la industria vinicola, es decir contribuye al

cambio de la matriz productiva.
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Anexos
Anexo 1. Formulario de Encuesta.

El presente formulario de encuesta tiene como objetivo determinar cuan factible puede
ser producir y comercializar aceite de semilla de uva, mismo que tiene bondades
medicinales a través de las cuales se tratan afectaciones en la piel. La poblacion

seleccionada son habitantes de la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil.

Edad

De 21 a 25 afios

De 26 a 30 afios

De 31 a 35 afios

De 36 a 40 afios

Mayores a 40 afios

2.- ¢Con que frecuencia usa productos para el cuidado de la piel?

Siempre

Casi siempre

Frecuentemente

Pocas veces

Nunca

3.- ¢ Qué tipo de productos para el cuidado de la piel suele usar?

Lociones

Cremas

Tratamientos faciales de tipo tradicional

Aceites esenciales

Otros

4.- ¢ Alguna vez recurri6 al uso de medicina tradicional para tratar afectaciones
en la piel?

Si

Talvez
No
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5.- ¢A qué aspecto le pone mayor atencion al momento de adquirir productos

para el cuidado de la piel?

Precio

Marca

Funcionalidad

Calidad

Ingredientes

6.- ¢ En qué parte del cuerpo se enfocan dichos cuidados?

Rostro

Busto

Abdomen

Brazos

Piernas

Manos

7.- ¢Qué marca de productos de cuidado para la piel utiliza con frecuencia?

Johnson & Johnson Ecuador

Asepxia

Cicatricure

Green Harmony

Piernas

Avon

L oreal

Clinique

Otras

8.- ¢Estaria dispuesto/a a utilizar productos para el cuidado de la piel de tipo

natural?

Si

Talvez

No
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9.- Seleccione cudl de las siguientes alternativas explica el ¢Por qué no usa
productos para el cuidado de la piel de tipo natural?

Desconocimiento

Desconfianza por los productos naturales

Precio

Malas experiencias de terceros

Otros

10. ¢ Le gustaria probar el aceite de semilla de uva?

Este un aceite de tipo natural, extraido de las semillas de uva, que tiene entre sus
beneficios, tratar afectaciones en la piel tales como acné, estrias y sefiales de
envejecimiento. Puede ser empleado como tratamiento preventivo o correctivo.

Si

Talvez
No

11.- Si pudieras adquirirlo ¢En qué tipo de envase preferirias?

Botella de plastico

Botella de cristal

Doypack

12.- ¢ En presentaciones de qué tamafio preferirias adquirirlo?

Botella de plastico 20 ml

Botella de plastico 30 ml

Botella de plastico 50 ml

Botella de cristal 20 ml

Botella de cristal 30 ml

Botella de cristal 50 ml

Doypack 20 mi

Doypack 30 ml

Doypack 50 ml

13.- ¢ Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por el aceite de semilla de uva? Elija su
respuesta en funcion de la presentacion que seleccion en apartados anteriores.

$5.00 a$8.00
$9.00 -$12.00
$13.00 -16.00
Més de $ 16.00
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14.- ¢ En queé tipo de establecimientos preferirias adquirir el aceite de semilla de
uva?

Farmacias

Tiendas de productos naturales

Tiendas de belleza

Otros

15.- ¢A través de qué medios preferirias recibir informacion sobre precios,
promociones y usos del producto?

Revistas especializadas en el cuidado de la
piel

Redes sociales

Profesionales de la salud

Otras
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ANEeXo 2. Guion de entrevista.

1.

¢Actualmente los desechos organicos, procedentes de la produccion vinicola
se destinan para alguna actividad en especifico?

¢Qué volumen de desechos organicos se genera con la produccion vinicola?
¢Si existiera el interés por parte de productores de medicina tradicional, de
adquirir estos desechos organicos, entrarian en negociacion?

¢A qué precio comercializarian estos desechos?

¢Conoce sobre el aceite de semilla de Uva?

¢Alguna vez existio intencion por parte de algun empresario de comprar estos
desechos?

¢ Tiene usted alguna recomendacion para la implementacién de un proyecto de
extraccion y comercializacion de este aceite?

¢Qué tipo de iniciativas existen con el fin de incentivar al emprendedor

actualmente?
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Anexo 3. Website Vinos Estan

CHAUPI ESTANCIA WINER

cia

INICIO | QUIENES SOMOS | VINOS | BODEGA | VINEDOS | TOURS | CONTACTO

HACIENDO
VINOS EN

Visauburaenel
Eamdoresalavez

desafantey
gratifcarte.

QUIENES SOMOS

Los primeros productores de vinos finos en el Ecuador 2 2400 m
sobre el nivel del mar en las Colinas del pie de las montafias
andinas.

Utiizamos Iz Glima tecnologia en la creacion de nuestros vinos
Premium. La mayoria de nuestra maquinaria es italiana,
utiizamos las mejores levaduras desarroliadas en Francia. A
partir del aiio 2002 se integra el consultor chileno, Ingeniero
Agrénomo - Enélogo Héctor Olivares Madrid, para encargarse
del desarrollo de los vinos. El profesional con esiudios en la
Pontificia Universidad Catolica de Chile.

VINOS | BODEGA | VINEDOS| TOURS

Nuestro vifiedo esta situado 2 unos 10 km al sur de fa linea
ecuatorial, a aproximadamente 2400 m sobre el nivel del mar en
las colinas del pie de las montaiias andinas en el valle de
Yaruqui, a solo 50 minutos de la cuidad de Quito.

El clima a 2400 m sobre el nivel del mar es uno de primavera
perpefuo. Aunque no fenemos femperaturas muy calidas
tenemos una gran ampiitud térmica entre las temperaturas
méximas diunas y minimas nocturnas. Esta variacion entre
minimas y maximas temperaturas permite a que las plantas
produzcan uvas con colores y sabores complejos, balanceados
¥ sabrosos. Nuestro mayor reto ha sido la experimentacion con
aproximadamente 30 variedades de uva vinifera para conocer
cuales de las variedades son apropiadas para vinos
ecuatorianos. Hemos hecho esto con éxito durante los Gitimos.
5 afios

AUPI ESTANCIA WINER

Vi enel

INICIO | QUIENES SOMOS | VINOS | BODEGA | VINEDOS| TOURS

Viticultura en el Ecuador es a la vez desafiante y gratificante. EI
clima es un tanto complicado, pero experimentando durante
varios afios hemos podido identificar cuales variedades y clones
han podido adaptarse mejor a nuestro temitorio.

ALYCE GRAN

PALOMINO  PINOT
FINO NOR MERITAGE ™ RESERVA

127



Anexo 4. Gastos Administrativos y de ventas

Detalle Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Gasto de ventas $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00
TOTAL $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00

Detalle Aiio 1 Aiio 2 Aiio § Ao 4 Aifio §

Utiles de oficina $130,00 SI81.54 $183,10 $184.69 $186,31
Sueldos $33.011,80 $35.110,96 $35.110,96 $35.110,96 $35.110,96

Utiles de aseo $120,00 $121.03 $122,07 $12313 $12421
Servicios basicos $5.040,00 $5.083,05 $5.126,85 $5.171,39 $5.216,72
TOTAL $38.351,80  $40.4960,58 $40.542,97 $40.590,18 $40.638,20

GASTOS TOTALES $40.751,80  $42.896,38 $4294297  $42.990,18 $43.038,20

128



Anexo 5. Desglose del rubro de sueldos.

Gerente Genera 0000 SLO0 SO0 S SO0 SO SBM0 SBIAL L
Contador S0000 LD SILET  SBB ST SIS N8 8B $2
Jefede Produccién $0000  SLO0 SLET  SHIB S0T WIES SNE BB S8
Quizico S0000  SLOD SILET BB ST MG SNE SR $L
Total Personal Aduinistrativo 0000 4SRN0 SIBB SSS SN SHA S.90591 $29%501
ANO1 AN02 | A%03 | ANO4 | %05
SO0 §35.11098  $35.11096] $35.11096]  $35.11096 |
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Anexo 6. Proyeccidn de los costos de produccion.

Costos de produccion $18.507,40 $19.065,34  $19.229,59  $19.396,68  $19.566,70

TOTAL $18.507,40 $19.065,34  $19.229,59  $19.396,68  $19.566,70
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Anexo 7. Ingresos por ventas.

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

4%
8%
7%
6%
7%
7%
7%
9%
9%
12%
15%
9%

TOTAL

100%

Enero $ 2.755,00
Febrero $ 5.510,00
Marzo $ 4.821,25
Abril $ 4.132,50
Mayo $ 4.821,25
Junio $ 4.821,25
Julio $ 4.821,25
Agosto $ 6.198,75
Septiembre $ 6.198,75
Octubre $ 8.265,00
Noviembre $ 10.331,25
Diciembre $ 6.198,75
TOTAL $ 68.875,00

Enero 290,00
Febrero 580,00
Marzo 507,50
Abril 435,00
Mayo 507,50
Junio 507,50
Julio 507,50
Agosto 652,50
Septiembre 652,50
Octubre 870,00
Noviembre 1.087,50
Diciembre 652,50
TOTAL 7.250,00

131



