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RESUMEN Y PALABRAS CLAVES.

Este proyecto de investigacion se centra en la aplicacion del modelo de negocio
CANVAS, para la comercializacion de panela en polvo “La Colina”, en la Parroquia de Nanegal,
con el objetivo de comercializar dicho producto en cada una de las tiendas de la Parroquia, ya
que el mismo es muy acogido por locales y turistas, y solo es posible adquirirlo en las fabricas de
panela de cada uno de los productores.

En el Capitulo | del presente proyecto se realizara el planteamiento del problema, del
porque decidimos ejecutar dicho proyecto, por consiguiente, se desarrollara la justificacion del
proyecto que deseamos ejecutar acompafiado de un objetivo general y varios objetivos
especificos, que vendran a ser las metas fijadas que nos comprometemos a lograr. Seguidamente
desarrollaremos el marco tedrico con las definiciones mas importantes del proyecto antes

mencionado y finalmente tendremos el desarrollo del marco conceptual.

El Capitulo Il trataremos sobre el diagnostico de mercado y comercializacion, a través del
disefio metodoldgico, orientdndonos en el enfoque de la investigacion cualitativo y cuantitativo,
métodos de investigacién como es el de campo, el nivel de investigacion exploratorio y los
métodos de investigacion inductivo y deductivo, ademas de las tecinas e instrumentos de
investigacion como es la encuesta o cuestionario estructurado, donde a través de esta se pretende
recolectar, procesar, analizar e interpretar datos sobre la opinién de la poblacion nanegalense, en

relacion a la comercializacion de panela en polvo en la Parroquia.

El Capitulo 111 se ejecutara la propuesta del proyecto de investigacion realizada a través
de la aplicacion del modelo de negocio CANVAS, donde se desarrollard cada uno de los
elementos que intervienen en el modelo de negocio como son; segmentacion de clientes,
propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuente de ingresos, recurso clave, actividades
clave y socios clave, estructura de costos, para la comercializacion de panela en polvo “La

Colina”, Parroquia Nanegal.

Palabras claves: Modelo Canvas, Panela, Comercializacion.
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ABSTRACT & KEYWORD.

This research project focuses on the application of the CANVAS business model, for the
commercialization of panela powder "La Colina”, in the Parish of Nanegal, with the objective of
commercializing said product in each of the stores of the Parish, since it is very welcomed by
locals and tourists, and it is only possible to purchase it in the panela factories of each of the
producers.

In Chapter | of this project, the problem statement will be carried out, why we decided to
execute said project, therefore, the justification of the project that we wish to execute will be
developed, accompanied by a general objective and several specific objectives, which will
become the goals set. that we are committed to achieving. Next we will develop the theoretical
framework with the most important definitions of the aforementioned project and finally we will
have the development of the conceptual framework.

Chapter Il will deal with the diagnosis of the market and commercialization, through the
methodological design, guiding us in the qualitative and quantitative research approach, research
methods such as the field, the level of exploratory research and the inductive and research
methods. deductive, in addition to the techniques and research instruments such as the survey or
structured questionnaire, where through this it is intended to collect, process, analyze and
interpret data on the opinion of the Nanegalense population, in relation to the commercialization

of panela powder in the Parish.

Chapter I11 will execute the proposal of the research project carried out through the
application of the CANVAS business model, where each of the elements that intervene in the
business model will be developed, such as; customer segmentation, value proposition, channels,
customer relationships, source of income, key resource, key activities and key partners, cost

structure, for the commercialization of panela powder "La Colina"”, Nanegal Parish.

Keywords: Canvas Model, Panela, Marketing.
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INTRODUCCION.

Nanegal es una de las 33 parroquias rurales del distrito metropolitano de Quito, ubicada
en la Provincia de Pichincha, cantdn Quito, que cuenta con un clima subtropical y humedo,
excelente para el cultivo de diversos productos, mismo utilizados para el autoconsumo y
comercializacion interna o externa. La economia de la Parroquia de Nanegal se caracteriza por la
produccion agricola, ganadera y el turismo y principalmente cuenta con una alta productividad

de cafia de azucar, que se deriva en la produccién de panela y aguardiente, generando
empleos temporales y la principal fuente de ingresos de las familias. (PDYOT, 2020)

La cafia de azUcar es una hierba tropical familia de las gramineas, esta contiene una rica
savia en azlcar, misma que sirve como endulzante natural después de ser procesada, a traves de
una serie de técnicas y procedimientos, para obtener lo que vendria siendo, la panela misma que
se la procesa en bloques o en polvo. La panela constituye una alternativa natural de azlcar, y
ofrece una cantidad de beneficios para la salud, misma que podria llegar a reemplazar a la azlcar
blanca por su alto contenido de vitaminas, minerales e hidratos de carbono que aportan energia,
asi como de calcio para proteger huesos y dientes, siendo esta un endulzante de comida

naturalmente saludable, artesanal y pura. (PDYOT, 2020)

Es asi que, para aprovechar la produccion de panelay crear una fuente de ingreso
econdmico se propone disefiar un modelo canvas que permita la comercializacion de la Panela en
Polvo “La Colina”, dentro de la Parroquia, e incentivar el consumo de un producto saludable
tanto para la poblacién nanegalense como para turistas que nos visitan, ya que estos son los

principales consumidores del producto.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la Parroquia de Nanegal, no se cuenta con espacios o areas que comercialicen u
oferten los productos de la zona, en este caso la panela en polvo, misma que para poder ser
degustada y adquirida, se debe introducir en las fabricas, ubicadas a largas distancias, corriendo
el riesgo de que se encuentren cerradas o que el producto se haya terminado o transportado a las
cuidades.

Este sentido el disefio de un modelo CANVAS para la comercializacion de panela en
polvo, permitiria cubrir la necesidad de los consumidores y subsanar esta problemética.

IDEA A DEFENDER.
El disefiar de un modelo Canvas para la Comercializacion de Panela en Polvo “La
Colina” Parroquia Nanegal, permitird aprovechar las oportunidades de comercializar este
producto de manera eficiente y eficaz, a través de la ubicacion de zonas o areas estratégicas de

acceso para turistas y poblacién en general.

JUSTIFICACION.

Este proyecto busca generar el comercio activo de la panela en polvo, en la Parroquia de
Nanegal, y asi crear una fuente de ingreso econémico, aumentar la demanda de consumo de este
producto, ya que es muy apetecido en el mercado del sector y el de turistas, y asi garantizar la

salud de los consumidores, al ser un endulzante natural.

OBJETIVOS.

OBJETIVO GENERAL.

+ Disefiar un modelo Canvas para la Comercializacion de Panela en Polvo “La

Colina” Parroquia Nanegal, y promover el comercio en la zona.



OBJETIVOS ESPECIFICOS.

+ Analizar la base metodoldgica del modelo CANVAS.
+ Desarrollar los elementos contemplados en el modelo CANVAS.
+ Determinar la factibilidad de implementar el modelo CANVAS para la

comercializacion de panela en polvo.

LINEA DE INVESTIGACION DE e Estrategia Empresarial.

LA CARRERA e Comportamiento
Organizacional.

e Competitividad y

Productividad.
e Mercadeo.
SUBLINEAS DE e Emprendimiento e
INVESTIGACION DE LA innovacion.
CARRERA e Administracion y disefio de

procesos de generacion de
empleos.

e Promocion de iniciativas de
la economia popular y
solidaria, micros empresas,
talleres artesanales y

pequefias empresas.




CAPITULO |
FUNDAMENTACION TEORICA.

1.1.Marco Tedrico.
1.1.1. Modelo de negocios.

Es una herramienta que describe las formas en que una empresa crea, captura y entrega
valor, cubriendo una amplia gama de actividades que son aspectos claves de un negocio, a través
de un conjunto de rutinas que descubren, adaptan y matizan el disefio de negocio de la empresa.
(WIKIDAT, s.f.)

Este modelo considera los siguientes aspectos; es un diagrama o estructura de
bloques estratégicos, la empresa lo integra, implementa y opera. los empresarios obtienen ayuda
con la planificacion estratégica porque es una buena herramienta para repensar los conceptos
basicos. (WIKIDAT, s.f.)

Segun diferentes autores al modelo de negocios lo definen como:

Stewart y Zhao (2000), definieron el modelo de negocio como "una declaracién de como

una empresa hard dinero y mantendré su flujo de ingresos a lo largo del tiempo.”’

Osterwalder et al. (2005), consideraron el modelo de negocio como “el plano de como

una empresa hace negocio”.

Slywotzky (1996), se refiere al modelo de negocio como *‘la totalidad de cémo una
compafiia selecciona a sus clientes, define y diferencia sus ofertas, define las actividades que
Ilevara a cabo y aquellas que dara a subcontratacion, configura sus recursos, crea utilidad para

sus clientes y obtiene ingresos’’

Mayo AndyBrown (1999), considera el modelo de negocio como "el disefio de sistemas

clave independientes que crean y mantienen un negocio competitivo.”’

1.1.2. Modelo Canvas.

Es una herramienta que se utiliza para analizar y crear modelos de negocio, en el cual se
detallan los aspectos mas importantes que impactan en el negocio y giran en torno a la propuesta
de valor ofrecida. (IEBS, s.f.)



El modelo de lienzo del modelo canvas, fue creado y disefiado por Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur, en el libro: Business Model Generatio, en el cual los autores
plasmaron el Business Model Canvas (Modelo de negocio Canvas), este modelo esta integrado
en el método lean startup, que se basa en pasar de un simple emprendimiento a formar una
empresa, centrandose en las necesidades de los clientes, en funcion de sus comentarios, las

necesidades del mercado y la demanda. (Peralta, 2020)

Es asi que, el modelo de negocio canvas, tuvo un estudio académico completo de negocio
empresarial; términos, conceptos, autores, procesos, encuestas, entre otros, como una forma
de describir, visualizar, evaluar y cambiar modelos de negocios, conteniendo un total de 9

capitulos, 159 paginas con 10 paginas de referencias bibliogréaficas. (Vega, 2018)

1.1.3. Componentes del Modelo Canvas.
1.1.3.1.Segmentos de mercado.
Define los diferentes grupos de personas u organizaciones objetivo para disfrutar el
producto/servicios. Especificamente, los agrupa en funcion de
caracteristicas similares para enfocarse mas en sus necesidades para un facil descubrimiento

geografico y demografico. ¢Para quién estamos creando valor? ;Quiénes son nuestros clientes

mas importantes? (Crespo, 2022)

1.1.3.2.Propuesta de valor

Este es el producto/servicio especifico que desarrollamos que creara valor para cada
segmento de clientes, es decir, es aquello que te hace diferente de la competencia, aquello que te
hace diferente y por lo que tu cliente esta dispuesto a pagarte. Ambos —propuesta de valor y
cliente— se necesitan como el oxigeno para respirar, por lo que debemos tener en cuenta ¢qué
valor estamos entregando a nuestros clientes?, ;qué problema resolvemos y que necesidad

satisfacemos? (Peralta, 2020)

1.1.3.3.Canales.

Describe cémo la empresa planea comunicarse para llegar a este segmento de
clientes, incluida la distribucion, se debe tener en cuenta las siguientes fases: informacion,
evaluacion, compra, entrega., en la que debemos tener en cuenta ¢con qué canales podemos

llegar a nuestros clientes?, ¢qué canales funcionan mejor y son los mas rentables? (Crespo, 2022)



1.1.3.4.Relacion con los clientes.

Es la relacion que se creara con los diferentes segmentos de clientes en términos de
tiempo y dinero. ¢Cual es la relacién que tenemos con cada segmento de clientes y que tipo de
relacion esperan? Es decir, de esta forma, se pretende fortalecer la relacion
establecida entre la empresa y sus clientes, conociendo en profundidad los deseos del cliente,
eligiendo entre relaciones personales o automaticas en base a conceptos basicos como la
formacion del cliente, su fidelizacion; o estimular las ventas a través
de ventas promocionales; asi, las empresas podran conocer los afiliados més idoneos y llegar

oportunamente a estos segmentos de mercado. (Alcalde, 2017)

1.1.3.5.Fuentes de ingresos.

Los flujos de ingresos son uno de los elementos mas importantes que componen un
modelo de negocio. Es basicamente como las empresas comercializan sus productos o servicios
a los clientes y devuelven una cierta cantidad de dinero a cambio, teniendo presente: ;Cudl es la
principal linea de ingresos y por queé estan dispuestos a pagar los clientes?, y ¢como pagaran los

clientes? Es asi que, los ingresos son la suma de los activos de una empresa. (Vega, 2018)

1.1.3.6.Recursos clave.

Los recursos clave vendrian siendo lo que son personas, materiales, dinero, entre otros,
que se consideraran necesarios para la realizacion del trabajo, respondiendo a la pregunta ¢Qué
recursos esenciales requiere la propuesta de valor? Es asi que, las empresas necesitan conocer e
identificar los recursos clave necesarios para crear su propuesta de valor, a traves
de las relaciones con los clientes, los canales de distribucion y las fuentes de ingresos, y asi
Ilevar este proceso de manera eficiente, con la utilizacion de

los recursos materiales, intelectuales, humanos y financieros necesarios. (Crespo, 2022)

1.1.3.7.Actividades clave.
Son los pasos que una empresa debe tomar para entregar su propuesta de valor, en

relaciona las actividades relacionadas con la elaboracion de productos y acciones para

implementar soluciones que satisfagan las necesidades del cliente, basandose en las
presuntas ¢ Qué actividad basica requiere nuestra propuesta de valor? ;Cuales son los canales de

distribucion y las fuentes de ingresos? (Alcalde, 2017)



1.1.3.8.Asociaciones clave.

Son las lianzas y redes de proveedores, colaboradores y/o socios que facilitaran
el trabajo, con la finalidad de desarrollar una ventaja competitiva para crear y entregar una
propuesta de valor que los clientes desean. Existen cuatro tipos de asociaciones: 1. Alianzas
estratégicas entre empresas no competidoras. 2. Asociaciones estratégicas entre empresas
competidoras. 3. Empresas conjuntas para crear nuevos negocios. 4. Relaciones cliente-

proveedor (Peralta, 2020)

1.1.3.9.Estructura de costes.

Son los costes en los que se puede incurrir en la ejecucién del proyecto, desde la
publicidad hasta los salarios del personal, cuyo objetivo reducir los costos tanto como sea
posible, es crear y mantener la estructura de costos mas baja posible con una oferta de
bajo costo, el uso de tantos sistemas automatizados como sea posible y un alto
nivel de subcontratacién. (Alcalde, 2017)

1.2.Marco conceptual.
1.2.1. Modelo Canvas.

Es una herramienta de gestion estratégica que le permite comprender los aspectos clave
de su negocio: como se relacionan y compensan entre si. Proporciona una descripcion general
rapida de la infraestructura, los productos, los clientes y las finanzas de su organizacion para
que pueda identificar brechas y analizar el rendimiento.

1.2.2. Segmentos de clientes.
Identificar los diferentes grupos de clientes u organizaciones en las que se va a enfocar la
empresa, con el fin de satisfacer sus necesidades y requerimientos, para después convertirlos en

clientes potenciales y rentables.

1.2.3. Propuesta de valor.
Es la oferta por la cual, los futuros clientes beberian elegir el producto o servicio que se
desea disefiar, es decir, son el conjunto de razones que se utilizan para convencer al futuro cliente

de que un producto es insuperable e innovador.



1.2.4. Canales.
Se refiere a las vias de comunicacion, distribucion y venta, por las cuales se

comercializard y daré a conocer el producto, como son medios digitales y fisicos.

1.2.5. Relaciones con clientes.

Las relaciones con los clientes son todas las estrategias que permitiran crear lealtad en los
clientes, ya que, se basa en segmentar y personalizar las diferentes necesidades de cada clientes,
ya sea con un servicio personalizado o automatizado, a través de los distintos canales de

difusion, para asi impulsar las ventas.

1.2.6. Fuente de ingresos.
Se refiere a las estrategias que se utilizaran para generar rentabilidad y sostenibilidad en

el negocio.

1.2.7. Actividades clave.
Son las estrategias establecidas por la empresa para mantener el modelo de negocios y

hacerlo crecer adecuadamente y lograr asi ejecutar la propuesta de valor con éxito.

1.2.8. Recursos clave.
Son los medios para hacen que el modelo de negocio se lleve a cabo y funcione de
manera adecuada, entre estos tenemos los activos de la empresa, recursos intelectuales, recursos

financieros, fuentes de ingreso, entre otros.

1.2.9. Asociaciones clave.
Se refiere a las alianzas estratégicas que conformara la empresa, para de esta manera
llevar al negocio por un buen camino, como son proveedores, inversionistas, socios estratégicos,

entre otros.

1.2.10. Estructura de costes.
Indica el costo que debe pagar la empresa para que el modelo de negocio funcione. Es
importante definir las causas de los costes y si son fijos o variables para optimizar y conseguir un

modelo mas eficiente.



1.2.11. Comercializacion.
Es un conjunto de actividades y procedimientos para introducir efectivamente un
producto en el sistema de distribucién y posesionarlo para que los consumidores lo conozcan y lo

consuman.

1.2.12. Panela.
Es considerada el azicar mas pura, natural y artesanal, sin blanquear ni refinar, elaborada

directamente del jugo extraido de la cafia de azucar.
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CAPITULO 11

DIAGNOSTICO SITUACIONAL.
2.1.DISENO METODOLOGICO.

A partir de un conjunto de procedimientos se procedera a la recopilacion de datos que
permitirdn responder preguntas de investigacion y probar la idea a defender.

2.1.1. Enfoque de la investigacion.
2.1.1.1.Cualitativa.

Se usa para descubrir y aclarar preguntas a través del método de recopilacion de datos sin
mediciones numéricas, como la descripcion y observacion de fendmenos, sin tener que
fundamentarse en la estadistica (Genaro Vega Malagén et al, 2014, pag. 526), es asi que se usa
este enfoque que permitird analizar las realidades subjetivas de la poblacién de la Parroquia de

Nanegal.

2.1.1.2.Cuantitativa.

Este enfoque hace uso de la recopilacion y el analisis de datos para responder una 0 mas
preguntas de la investigacion, confiando en medidas numéricas y a menudo estadisticas para
identificar patrones de la poblacién objetivo, basado en esquemas l6gicos y haciendo uso de los
métodos estadisticos, para asi probar hipdtesis y teorias, logrando la generalizacion de resultados
(Genaro Vega Malagén et al, 2014, pag. 525), por tanto este enfoque nos ayudara a realizar un
andlisis de datos numérico, que se obtendran mediante la aplicacion de técnicas e instrumentos

de investigacion (encuesta).

2.1.2. Tipo de disefio de investigacion.
2.1.2.1.Campo.

Es la recopilacién de datos, a través de fuentes primarias (realidad), este tipo de
investigacion utiliza el método cualitativo y tiene como objetivo observar, comprender e
interactuar con las personas en su entorno natural. (Gonzalez, 2023), es asi que por medio del
contacto con la poblacién de la Parroquia de Nanegal, permitird comprender y analizar la manera

en que se comercializara la panela en polvo.
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2.1.3. Nivel de investigacion.
2.1.3.1.Exploratorio o diagndstico.

Este nivel de investigacion se usa para investigar un problema que no esté claramente
definido, por lo que la investigacion se realiza para comprenderlo mejor, recalcando que esta se
encarga de generar hipotesis que contribuyen al desarrollo de estudios mas profundos de los
cuales se extraen resultados y conclusiones, pero sobre todo es una técnica muy flexible, requiere
aceptacion de riesgos y paciencia (Arias, 2020), es decir este nivel de investigacion nos ayudara
a tener previo conocimiento sobre el planteamiento del problema, para asi lograr alcazar el

disefio exitoso de la ejecucion del modelo Canvas.

2.1.4. Métodos de investigacion.
2.1.4.1.Inductivo.

Mediante este método de investigacion nos permitira ir de lo particular a lo general, sobre
el disefio del negocio, y asi obtener un conocimiento generalizado, que se basara en la

observacién de los hechos, para asi lograr recopilar datos generales sobre el proyecto.

2.1.4.2.Deductivo.

A partir del método deductivo, nos ayudara a obtener una serie de premisas o
proposiciones de las cuales se pueden derivar conclusiones rigurosas y validas a partir de un
conocimiento previo sobre la comercializacion y distribucion de la panela en polvo en la

Parroquia de Nanegal.

2.1.5. Técnicas de investigacion.
2.1.5.1.Encuesta.

A través de la técnica de investigacion como es la encuesta se pretende crear un
cuestionario para muestrear a la poblacion, y asi obtener informacion sobre sus opiniones en
relacion a la comercializacion de panela en polvo en la Parroquia de Nanegal, y asi logar el

objetivo planteado.

2.1.6. Instrumento.
2.1.6.1.Cuestionario estructurado.
Mediante la aplicacién de la herramienta de investigacion como es el cuestionario

estructurado, el cual consistira en una serie de preguntas cerradas, que nos permitiran indagar y
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obtener informacidn sobre los clientes potenciales para la comercializacion de la panela en

polvo.

2.1.7. Unidad de analisis.
Tras tener en cuenta que el proyecto a ejecutar emplea el diagnéstico de mercado las

unidades de analisis seran las siguientes:

2.1.7.1.0ferta.

Se pretende analizar esta unidad, ya que el producto que sera presentado a los
consumidores en este caso la panela en polvo serd un producto organico, constituyendo una
alternativa natural de azucar, por su alto contenido de vitaminas, minerales e hidratos de carbono

que aportan energia, en si la panela vendria siendo endulzante de comida naturalmente saludable.

2.1.7.2.Demanda.
A través de esta unidad, podremos pronosticar el mercado actual y otras perspectivas de

mercado, en favor de tomar decisiones sobre precios, promociones, entre otros.

2.1.7.3.Precio.
Mediante el precio, podremos determinar qué impacto tendra el producto en los futuros
consumidores y si este tendra una buena acogida por los clientes o si lo rechazaran,

determinando con esto, si el nivel de ventas seré rentable y obtendra gran liquidez y éxito.

2.1.7.4.Comercializacion.
Esta unidad de analisis nos brindara las herramientas de promocion de ventas, canales y
puntos de venta, como también el de identificar el desempefio de las actividades en bien de

promover el mercadeo de la panela en polvo, en la Parroquia de Nanegal.

2.2.RECOLECCION Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS.
2.2.1. Poblacién y/ o muestra.
2.2.1.1.Poblacion.

Nanegal, segun los datos estadisticos del Instituto Nacional de Estadistica y Censo
reflejados en POBLACION POR SEXO, SEGUN PROVINCIA, PARROQUIA Y CANTON
DE EMPADRONAMIENTO, cuenta con 1417 hombres y 1219 mujeres dando un total de 2636
nanegalenses (INEC, 2010)
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Es asi que se pretende segmentar el mercado de la Parroquia de Nanegal, para la

comercializacion de la panela en polvo, entre las edades de 15 afios a 65 afos de edad, teniendo

una poblacion regular promedio de 1520 personas.

2.2.1.2. Muestra.
Calculo de la muestra:

n="? (Tamario de la muestra)
PQ=0.25
E2=0.05 (Margen de error)
K2=2=4
N=2010 (Universo)
PQ * N
n=

N—1(£—2)+PQ

0.25 * 1520

2
1520 — 1 (0'20—25> +0.25

n=

0.25 * 1520

2
1519 (&) +0.25

n=

22

0.25 * 1520

" 1519 (0'0225) +0.25

n

380

n=——

1.199

n =316.93 =317



El resultado del calculo de la muestra indica que se debe realizar la encuesta a un

equivalente de 317 personas.

2.3.ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.

De acuerdo al célculo de la muestra realizado, se determind que se deberia realizar la

encuesta a un promedio de 317 personas de la Parroquia de Nanegal, pero por la premura del

tiempo se procedid a realizar una encuesta piloto a 72 personas, mediante Google Forms.

2.3.1. FORMATO DEL CUESTIONARIO.

1.

[]
[
[

O o o O N

o

I R N

¢ Qué tipo de endulzante usted comdnmente utiliza en su hogar?
Azucar
Panela

Stevia

¢Cual de los endulzantes considera que es mas saludable?
Azucar

Panela

¢ Qué caracteristicas de los productos endulzantes son mas importantes para
usted?

Precio.

Empaque.

Contenido nutricional.

Concentracion edulcorante.

¢Estaria dispuesto a consumir un endulzante de origen natural y organico?
Si.
No.

Tal vez.

¢Con que frecuencia consumiria un endulzante natural?

Una vez a la semana.

14
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Tres veces a la semana.
Seis veces a la semana.

Mas de siete veces a la semana.

¢Estaria dispuesto a cambiar el consumo de azlcar por panela en polvo?

Si.
No.

Tal vez.

¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por la panela en polvo?
$0.80 centavos.

$1.50 ddlar cincuenta.

$2.00 dolares.

$5.00 dolares.

¢Cual seria la mejor presentacion de la panela en polvo?
Fundas de panela en polvo de 500 gramos.
Fundas de panela en polvo de 1000 gramos.

Fundas de panela en polvo de 2500 gramos.

¢En ddnde le gustaria comprar el producto?
Tiendas de Barrios.
Fabrica de Panela.

Atractivos turisticos.

. ¢En su canasta basica incluiria la compra de panela en polvo?

Si.
No.

Tal vez.
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2.3.2. ANALISIS Y RESULTADOS.

1. ¢Qué tipo de endulzante usted comunmente utiliza en su hogar?

Figura 1.

Resultados obtenidos de la pregunta N21 de la encuesta.

@ Azucar
® Panela

a @ Stevia

Tabla 1.

Resultados obtenidos de la pregunta N1 de la encuesta.

Azlcar. 44 61 %
Panela. 21 29 %
Stevia. 7 10 %
TOTAL 72 100 %
Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenido a través de la encuesta realizada a la Poblacién de
Nanegal, el 61 % de las personas consumen lo que es azUcar, el 29 % consume panela en polvo y
el 10 % consume el endulzante de Stevia.
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2. ¢Cudl de los endulzantes considera que es mas saludable?

Figura 2.

Resultados obtenidos de la pregunta N2 de la encuesta.

@ Azucar
@ Panela

Tabla 2.

Resultados obtenidos de la pregunta N21 de la encuesta.

it it

Azlcar. 66 92 %
Panela. 6 8 %
TOTAL. 72 100 %
Andlisis:

Dentro de los resultados obtenidos la Poblacién de Nanegal, considera que en un 92 %, y en gran

mayoria el endulzante méas saludable es la panela en polvo y con un 8 % la azlcar blanca.
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3. ¢Qué caracteristicas de los productos endulzantes son mas importantes para

usted?

Figura 3.

Resultados obtenidos de la pregunta N23 de la encuesta.

@® Precio.

® Empaque.

@ Contenido nutricional.

@ Concentracion edulcorante.

Tabla 3.

Resultados obtenidos de la pregunta N23 de la encuesta.

Precio. 25 35%
Empaque. 13 18 %
Contenido nutricional. 25 35%
Concentracion edulcorante. 9 12 %
TOTAL. 72 100 %
Andlisis:

Segun los resultados obtenidos, con un 35 % la poblacion de Nanegal, considera que las
caracteristicas relevantes son: el precio y el contenido nutricional, en un 18 % se fijan en el
empaque y con un 12% la concentracién edulcorante.



4. ¢Estaria dispuesto a consumir un endulzante de origen natural y organico?

Figura 4.

Resultados obtenidos de la pregunta N24 de la encuesta.

19

® si.
® No.
@ Tal vez.
Tabla 4.
Resultados obtenidos de la pregunta N24 de la encuesta.
Si. 50 69 %
No. 6 9%
Tal vez. 16 22 %
TOTAL. 72 100 %

Andlisis:

De la poblacidon encuestada, se obtuvo que el 69 % de los nanegalense, estarian

dispuestos a consumir un endulzante de origen natural y organico, el 22 % con una indecision tal

vez estarian dispuestos a consumir panela en polvo y el 9 % no acepta el consumo de un
producto de origen natural y organico.
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5. ¢Con que frecuencia consumiria un endulzante natural?

Figura 5.

Resultados obtenidos de la pregunta N5 de la encuesta.

® Una vez ala semana.

@ Tres veces ala semana.

@ Seis veces a la semana.

@ Mas de siete veces a la semana.

Tabla 5.

Resultados obtenidos de la pregunta N5 de la encuesta.

Una vez a la semana. 17 24 %
Tres veces a la semana. 13 18 %
Seis veces a la semana. 18 25 %
Mas de siete veces a la semana. 24 33%
TOTAL. 72 100 %

Anélisis:

Con relacion a los resultados obtenidos en la pregunta 5, el cual refiere que 33 % de los
encuestados consumiria un endulzante natural mas de siete veces a la semana, el 25% consumiria

seis veces a la semana, el 24 % consumiria una vez a la semana y el 18% tres veces a la semana.
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6. ¢Estaria dispuesto a cambiar el consumo de azucar por panela en polvo?

Figura 6.

Resultados obtenidos de la pregunta N26 de la encuesta.

® Si
® No
@ Tal vez

Tabla 6.

Resultados obtenidos de la pregunta N26 de la encuesta.

Si. 51 71 %

No. 7 10 %

Tal vez. 14 19 %

TOTAL. 72 100 %
Andlisis:

El resultado de las respuestas a esta pregunta refleja que el 71 % de los encuestados
estarian dispuestos a consumir panela en polvo, el 19% se encuentra indeciso en consumir panela
en polvo y el 10% no esta despuesto a cambiar la aztcar blanca por panela en polvo.
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7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por 500 gramos de panela en polvo?

Figura 7.

Resultados obtenidos de la pregunta N7 de la encuesta.

@ $0.80
® $1.50
® $2.00
@ $5.00

Tabla 7.

Resultados obtenidos de la pregunta N27 de la encuesta.

- $080centavos. 20 28 %
$ 1.50 dolar cincuenta 31 43 %
$ 2.00 ddlares. 21 29 %
$ 5.00 dolares. 0 0%
TOTAL. 72 100 %
Analisis:

Segun los resultados obtenidos el valor que predomina en un 43 %, que la poblacién
estaria dispuesta a pagar por la panela en polvo es de $ 1,50 dolar cincuenta, el 29 % estaria
dispuesto a pagar $ 2,00 délares, el 28 % pagaria $ 0,80 centavos y con un 0% de aceptacion la
poblacién nanegalense no estaria dispuesta a pagar mas de $ 5,00 dolares.
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8. ¢Cudl seria la mejor presentacion de la panela en polvo?

Figura 8.

Resultados obtenidos de la pregunta N8 de la encuesta.

@ Fundas de panela en polvo de 500
gramos.

@ Fundas de panela en polvo de 1000
gramos.
@ Fundas de panela en polvo de 2500

gramos.

Tabla 8.

Resultados obtenidos de la pregunta N8 de la encuesta.

I e S ittt B il

Fundas de panela en polvo de 500 gramos. 38 53 %
Fundas de panela en polvo de 1000 gramos. 27 37 %
Fundas de panela en polvo de 2500 gramos. 7 10 %
TOTAL. 72 100 %
Anélisis:

El 53% de los encuestados prefirid la presentacion de la panela en polvo en fundas de 500
gramos, el 37% la presentacion en fundas de 1000 gramos y el 10% en fundas de 2500 gramos.
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9. ¢En donde le gustaria comprar el producto?

Figura 9.

Resultados obtenidos de la pregunta N?9 de la encuesta.

@ Tiendas de Barrios.
@ Fabrica de Panela.
n @ Atractivos turisticos.

Tabla 9.

Resultados obtenidos de la pregunta N?9 de la encuesta.

Tiendas de barrios. 52 72 %
Fabrica de panela. 12 17 %
Atractivos turisticos. 8 11 %
TOTAL. 72 100 %
Andlisis:

De acuerdo a los resultados proporcionados por la encuesta a | 72 % de la poblacion le
gustaria que la panela en polvo sea adquirida en las tiendas de los barrios, al 17 % en la fabrica
de panelay al 11% en los atractivos turisticos.
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10. ¢En su canasta basica incluiria la compra de panela en polvo?

Figura 10.

Resultados obtenidos de la pregunta N210 de la encuesta.

® si
® No
@ Tal vez
Tabla 10.
Resultados obtenidos de la pregunta N210 de la encuesta.
Si. 60 83 %
No. 1 2%
Tal vez. 11 15 %
TOTAL. 72 100 %

Andlisis:

De acuerdo a los resultados de esta pregunta el 83 % de los encuestados estaria dispuesto
a incluir en su canasta basica la panela en polvo, el 15% se encuentra en indecision y el 2% no
estaria dispuesto a reemplazar la azlcar blanca.
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2.3.3. CONCLUSION DE DIAGNOSTICO SITUACIONAL.

Una vez realizada la encuesta piloto a las 72 personas de la Parroguia de Nanegal, se
puede determinar que la aceptacion de la panela en polvo “LA COLINA” tiene una buena
acogida en el mercado de la poblacion nanegalense, ya que de acuerdo a los resultados obtenidos

la mayor parte de la poblacion esta dispuesta a cambiar el consumo de la azlcar blanca por la
panela en polvo.
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CAPITULO Il
PROPUESTA: MODELO CANVAS PARA LA COMERCIALIZACION DE
PANELA EN POLVO “LA COLINA”
3.1.DISENO DEL MODELO DE NEGOCIOS CANVAS.
En esta parte del proyecto de la Comercializacion de Panela en Polvo “LA COLINA”, se
desarrollara el andlisis de los nueve elementos del modelo CANVAS, enfocado en la encuesta
aplicada a una poblacion piloto de personas, en donde se tratara sobre; los segmentos de clientes,

propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuente de ingresos, actividades clave,

recursos clave, asociaciones clave, y estructura de costes.

Figura 11.

Modelo Canvas de la Comercializacion de la Panela en Polvo “LA COLINA”.

ALTADOS CLAVE. ACTIVIDADES CLAVE. PROPUESTADE VALOR. | RELACION CONEL CLIENTE. | SEGMENTOSDE
CLIENTES.
# Proveedores de | Egtablecimiento de promociones. * La panela en polvo e3 .
materia prima (Panela | »Presentacion de muestras gratuitas. endulzante natural, saludable v Poblacion nanegalense
en polva). »Las tiendas en las que se va a comercializar |  pura. @Ela:jedydn;d:dﬁ
* Proveedores de| el producto conocen de él. o La panela en polvo offecerd afios 2 63 anos de
: : - I que no padezcan de
insumos:  tiendas hepeﬁmos como: vitaminas, diabetes.  defimiéndose
comerciales de minerales y calcio. efte  gupe  como
EMpagues. * El empaque son  bolsas miesta  poblacion
sTiendas de  los heunehcgs. - objetivo.
diferentes barrios. # El precio es econdmico ¥
accesible para el consumidor.

RECURS0S CLAVE. CANALES.

LK

* Materia prima de calidad. eTiendas de  la | "
®Redes sociales: Facebook, (9 Parroquiz de Nanegal %
WhztsApp e Instagram. =r l» Puntos estratégicos en

* Planta de produccion. los afractivos turisticos de la

* Conocimiento y experiencia de personal. Parroquia
sTransporte. [ Publicidad a traveés de redes sociales
» Equipos para comercializacion. como  Facebook,  WhatsApp e
*Tiendas de los diferentes Barrios de la Instagmm.
Parroguia. * Publicidad boca a boca.
ESTRUCTURA DE COSTES. ESTRUCTURA DE INGRESOS.

L3

# Sueldo del personal. m \

& (Costo de materia prima.
+  Equipos para comerdializacion.

* Venta del producto en las diferentes tiendas de los varios de la
Parroguia. ((@)
» Publicidad del producto a través de redes sodiales.

©

E
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3.2.DESCRIPCION DEL PROYECTO.
3.21. “LA COLINA’.

“La Colina”, serd una empresa destinada a la comercializacioén de panela en polvo, misma
que procedera de cada una de la fabricas de panela, que se dediquen a la produccion de panela en

polvo de la Parroquia de Nanegal.

Esta pretende ofrece al consumidor un endulzate natural, mismo que no sera aptos para
persona con diabetes, por su alto contenido de azUcar, pero que pretende aportar a los
nanegalenses ciertos beneficios para la salud, como el aporte de vitaminas, minerales, entre
otros, siempre y cuando esta no sea consumida de manera excesiva sino de forma moderada, ya

que sigue siendo azUcar y puede traer ciertas contraindicaciones perjudiciales para la salud.

La panela en polvo, viene siendo un producto derivado de la cafia de azUcar, extraida

directamente del jugo de la cafa.

La panela en polvo es un tipo de azucar considerada la mas pura, natural y artesanal, sin
blanquear, ni refinar y sin la utilizacion de aditivos quimicos. Donde su proceso de fabricacion
permite conservar su sabor natural y con todos los nutrientes que contiene como son vitaminas y
minerales y 100% libre de quimicos. (PROCOLOMBIA, s.f.)

Figura 12.

Panela en polvo “La Colina”.
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3.2.2. MISION
Ofrecer al mercado nanegalense un producto puro, natural y organico de calidad, que

aporte grandes beneficios a la salud.

3.2.3. VISION.
Ser reconocidos a nivel de Parroquia como los comerciantes de panela en polvo de mejor

calidad, y lograr el mercadeo a nivel de Canton.

3.2.4. VALORES.
Los valores que predominaran dentro del emprendimiento de la comercializacién de la

Panela en Polvo “La Colina”, seran:

«+ Excelencia. Contaremos con un producto de calidad.

% Escucha. Recepcion de reclamos y sugerencias, en bien de mejorar la calidad del
producto ofertado.

+ Responsabilidad. Entrega puntual del producto a las diferentes tiendas de la
Parroquia, como también en la calidad de la panela en polvo

% Pasion. Amor al trabajo.

% Lealtad. Mostrarnos fieles y fieles a nuestros proveedores, clientes y asi logara la

fidelizacion de los mismos.

3.2.5. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL.

GERENTE

¢

AREA DE

v
v v

[ EMPACADO Y ETIQUETADO. ] [ VENTAS. ]
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3.2.6. TARGET.

El publico objetivo al que va dirigida la venta de la panela en polvo “LA COLINA”, es a
cada una de las personas de la Parroquia de Nanegal, entre las edades de 15 a 65 afios de edad,
que deseen implementar el uso de este producto como un endulzante natural, ya que la misma se
lo puede implementar en refrescos, café o infusiones con hiervas aromaticas, tés, elaboracion de
tartas, bizcochos, mermeladas, entre muchas otras recetas, reemplazando a la azucar blanca,

misma dafiina para la salud.

Figura 13.

Poblacion objetivo.




3.2.7. ANALISIS FODA.
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Analisis FODA — Panela en Polvo “La Colina”.

FORTALEZAS.

DEBILIDADES.

El producto que ira al mercado es 100%
natural y de calidad.

El producto no es netamente comercializado
en el mercado de la Parroquia.

Percepcion positiva por parte de la poblacion
y turistas que ingresan a la Parroquia.
Fabricas de panela gque se dedican a la
elaboracion de panela en polvo.

Provision de materia prima permanente.
Personal que cuenta con experiencia para la

comercializacion de panela en polvo.

®
L X4

®
L X4

Organizacion recién en el mercado.

Baja tasa de retorno (principio).

Bajo nivel tecnoldgico.

Aparicion de plagas en los cultivos de cafa de
azucar, ademas del cambio climético que
pueden afectar en el nivel de produccion de

panela en polvo.

OPORTUNIDADES.

AMENAZAS.

Competencia débil.

Participacion en eventos feriales de la
Parroquia para la presentacion del producto.
Precios atractivos para el caso de
comercializacion directa en las tiendas de la

Parroquia.

X/
L X4

Competencia con otros modelos de productos
de panela (bloques).

Precios mas bajos ofrecidos por la
competencia.

Competidores potenciales con mayor

posicion.

3.2.8. MARCA.

La marca del emprendimiento “LA COLINA”, fue escogido en relacion a que la

produccidn de cafia de azUcar de la Parroquia de Nanegal, se realiza en las zonas

montafiosas, y este distintivo sera el que nos diferencia de posibles competidores, al igual

de contar con un slogan, el que atraera a los clientes, ya que es una frase que transmitira

la idea del producto; “Elige siempre lo natural, elige siempre a tu pais”, mismo que se

presenta a continuacion:
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Figura 14.

Marca de la panela en polvo “La Colina”.

“ELIGE SIEMP. SlEMPRE A TU PAIS”

8 .
LAl ta

3.2.9. LOGOTIPO.
El logo del proyecto de la panela en polvo, se lo creo en relacion a la primera inicial de

“LA COLINA”, acompafiado de una cafia de aziicar como distintivo de su procedencia, y

se la presenta a continuacion:

Figura 15.

Logotipo panela en polvo “La Colina”.




3.2.10. ETIQUETA.

La etiqueta de panela en polvo, se la realizo en relacion a la informacion nutricional

proporcionada por la pagina web FatSecret; (FatSecret, 2020).

Figura 16.

Informacion nutricional.

informacion
nutricionales
Tamaiio de la Porcion
100 gramos
I
Por porcion % RI*
energia 1470k] 18%
351 keal
Grasa 0g 0%
Grasa Saturada 0g 0%
(Grasa Monoinsaturada g
Grasa Polinsaturada 0g
Carbohidratos 84639 33%
Azucar 83,669 93%
fibras Og
proteina 0g 0%
Sal 00g 0%
Colesterol Omg

potasio 301mg

15%
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3.2.11. ENVASE.

Para el envase de la panela en polvo, se pretende utilizar bolsas con cierre hermético con
una capacidad de una libra en cada bolsa.

Figura 17.

Envase panela en polvo “La Colina”.

3.3.PROPUESTA DE VALOR.
En esta parte, se buscara los diferentes elementos o aspectos con los que se intentara
captar y atraer la atencién de los clientes objetivo, teniendo en cuenta las caracteristica y

beneficios que ofrece el producto.

Es asi que, el valor que se le dé al producto es crucial, para el desarrollo y crecimiento de
la empresa 0 emprendimiento, ya que a través de este se pretende obtener la fidelidad de los

consumidores a cambio de un beneficio econdmico.
Se pone a consideracién los siguientes aspectos:

+ La panela en polvo “La Colina” es una alternativa de endulzante natural,
saludable y pura.
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Figura 18.

Panela en polvo.

% La panela en polvo ofrecera a la poblacion nanegalense beneficios como:
vitaminas, minerales e hidratos de carbono que aportan energia, asi como de
calcio para proteger huesos y dientes, siendo esta un endulzante de comida

naturalmente saludable, artesanal y pura. (VIDAE, 2021)

« La venta de panela en polvo incentivara el comercio en la zona, asi como el
reconocimiento de la Parroquia al producir la mejor panela en polvo natural, sin la
intervencion de algun quimico o fertilizante, ya que es producida con la mejor

calidad de cafia de azlcar orgénica.

Figura 19.

Cafia de azUcar.
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«+ El empaque seré en bolsas con cierre hermético, ya que estas tienen grandes
ventajas como son:

+ Se pueden cerrar tantas veces como sea necesario, y no se degasta, y ya
terminado el producto se lo podria dar otros usos de asi requerirlo, ya que
es posible reutilizarla. (CIMMYT, 2016)

+ Protegen de la suciedad y la humedad, es decir, evitan que el oxigeno, la
luz o la humedad entren al interior de la bolsa, manteniendo fresco el
producto y prolongando su vida util. (CIMMYT, 2016)

Figura 20.

Bolsas herméticas.

% El precio es econémico y accesible para el consumidor.

Figura 21.

Precio accesible.
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3.4.SEGMENTOS DE CLIENTES.

El proyecto de la comercializacion de la panela en polvo “La Colina”, esta direccionado a
la poblacidn nanegalense entre las edades de 15 afios a 65 afios de edad que no tengan diabetes,
definiéndose este grupo como nuestra poblacion objetivo, que va a degustar y disfrutar de nuestro
producto meramente natural y artesanal, siendo este un endulzante de comida que aporta de

vitaminas y minerales.

Figura 22.

Parroquia de Nanegal.

3.4.1. SEGMENTACION GEOGRAFICA.

Tabla 11.

Segmentacion geografica poblacion de Nanegal.

GEOGRAFICAS.

CIUDAD PARROQUIA CLIMA
Quito Nanegal Clima subtropical y humedo.
CANTIDAD DE POBLACION ELABORACION DE PANELA

2636 Si
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3.4.2. SEGMENTACION PSICOGRAFICAS.

Tabla 12.

Segmentacion psicogréfica poblacion de Nanegal.

ESTILO DE BENEFICIOS DEL USOS DEL
PERSONALIDAD.
VIDA. PRODUCTO. PRODUCTO.
] Personas jovenes y La panela en polvo
Bajo. ) La panela en polvo es un
) adultas que estén pretende ser un
Medio. _ ~ producto natural,
interesadas en adquirir o reemplazo de la
artesanal y organico. ]
el producto. azucar blanca.

3.5.CANALES DE DISTRIBUCION.

Los canales de distribucién vienen siendo la manera en cémo va a llegar el producto a los
posibles consumidores, ademas de representar una forma de atraer a los clientes y promocionar el
producto, mostrando las caracteristicas, el precio, el método de entrega y las promociones, con el

fin de aumentar las ventas y acercar el producto a los consumidores y perseguir ganancias.

Es decir, un canal es el vinculo entre negocio y clientes, y sobre todo es lo que se

utilizard para comunicarse con los clientes y asi brindarles un producto o servicio.
Los principales canales de distribucion de la panela en polvo “La Colina” serian:

% Tiendas de la Parroquia de Nanegal:

Distribuidora su Economia.
Panaderia Sayana.

Comercial Castillo.

Mega Comercial.

Panaderia y Pasteleria “El Cholo”

- F + £ + F

Megadon, entre otras.



Figura 23.

Tienda Comercial Castillo.

Figura 24.

Tienda Mega Comercial
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Figura 25.
Panaderia y Pasteleria “El Cholo™.

Figura 26.
Tienda MEGADON.
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Figura 27.

Panaderia Sayana.

Figura 28.

Distribuidora su Economia.
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+«»+ Puntos estratégicos en los atractivos turisticos de la Parroquia como:

+ La Cascada La Piragua.

Figura 29.

Ingreso Complejo turistico Cascada La Piragua.

Figura 30.

Punto de venta Cascada La Piragua.

42
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+« Publicidad a través de las redes sociales, ya que son los canales de mayor difusion de
informacidn, ademas de ser los més utilizados por las personas como son:
4 Facebook.
4+ WhatsApp.

+ Instagram.

Figura 31.
Publicidad en WhatsApp.

Y2 4+ PANELA EN POLVO "LA COLINA"# 2™
Endulzante de calidad y cantidad para tu hogar.

€2 [+ '"Elige siempre lo natural, elige siempre a tu
pais"€a "+




Figura 32.

Publicidad en Facebook.

"?, Sofia Xtilla estd en Nanegal.
&

Ahora mismo * @

“"€*4 PANELA EN POLVO "LA COLINA"*4 Q"
Endulzante de calidad y cantidad para tu hogar.

€ 19Y*4-"Elige siempre lo natural, elige siempre a tu
paIrSuO 4’*

W Sofia Xtilla
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Figura 33.

Publicidad en Instagram.

‘]n&agnam O ®
AT A6,

Tu historia ignaciaa_ant... nicollefiguer.. melissaenda...

£ _sofhii_
Nanegal, Pichincha, Ecuador

© Qv

_sofhii_ *f CAPANELA EN POLVO "LA COLINA"€A~f
Endulzante de calidad y cantidad para tu hogar.

L2790 4"Elige siempre lo natural, elige siempre a tu
pais" 4722

Hace 35 segundos * Ver traduccidén
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3.6.RELACIONES CON CLIENTES.

La interaccion con cada uno de los clientes que deseen adquirir la panela en polvo “LA
COLINA”, se realizara de manera directa en tiendas, ya que cada uno los posibles consumidores
tendrén acceso a informacion de manera facil y segura, a traves cada uno de los canales de
distribucion, que contaran con la capacitacion y referencia necesaria del contenido nutricional de

la panela en polvo como son sus beneficios y procedencia, en este caso tenemos que;

< Cada uno de los propietarios de las tiendas de la Parroquia de Nanegal, sabran
escuchar las necesidades del consumidor y sugeriran el producto ofertado,
teniendo la capacitacién y conocimiento necesario de los beneficios de la panela

en polvo “La Colina”.

Figura 34.

Venta en Tiendas de La Parroquia.

<+ A través de redes sociales como son WhatsApp, Facebook e Instagram, se
pretenden receptar cada una de las sugerencias, reclamos acerca del producto
puesto en el mercado de la Parroquia de Nanegal, y asi mejorar, satisfacer e ir

creciendo en el negocio acorde a las necesidades que presenten los nanegalenses.



Figura 35.

Recepcion de sugerencias reclamos mediante WhatsApp.

Figura 36.

Recepcidn de sugerencias reclamos mediante Instagram.

Q WER T Y U I QMQWERTY U I OP
A S D F G H JK Als|o|Flc|H|J|Kk|L
4 Z X CVENM +Z X C V| BN ME

23 e 123 space @

@ @ L

Figura 37.

Recepcion de sugerencias reclamos mediante Facebook.
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3.7.FUENTE DE INGRESOS.

La principal fuente de ingresos sera la comercializacion de la panela en polvo “ La
Colina”, que se ofertara en las tiendas de cada uno de los barrios de la Parroquia de Nanegal, asi
como también se pretende atraer clientes a través de publicidad y promocion del producto
mediante los canales como son las redes sociales y la publicidad boca a boca, ya que al ser una
parroquia cuyos barrios no se encuentran tan distanciados es factible que la informacién y

promocion del producto llegue a cada uno de los posibles clientes.

Tabla 13.

Detalle de precios y promociones de la panela en polvo “LA COLINA”.

Figura 38.
Panela en polvo “La Colina”.

La panela en polvo “La Colina” se vendera
por libras, esto quiere decir que cada libra se
expendera en un precio de $ 1.50 dolar cincuenta.

Figura 39. promociones como son:

Promociones panela en polvo. .
_ P P ++ Por la compra de dos libras de panela en

polvo, se obsequiard una porcioncita de
panela en polvo.

¢+ Se colocara pequefios detalles en las bolsas de
panela en polvo como melcochas.

+¢+ Por la compra de dos libras de panela en
polvo, se obsequiara una nueva innovacion de

una porcioncita de panela en bolitas.
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INGRESOS DEL PROYECTO.
Tabla 14.

Ingresos del Proyecto.

Capital Inicial. $200.00
Ventas.
(Se proyecta vender alrededor de 100 bolsas de panela en polvo “La $150.00

Colina”, por un valor de $1.50 un délar con cincuenta centavos).

TOTAL $ 350.00

3.8.RECURSO CLAVE.

Los recursos claves necesarios para la comercializacion de la panela en polvo “LA
COLINA”, y que permitiran realizar correctamente el trabajo y de esta manera satisfacer las
necesidades del posible consumidor y el de ofrecer un producto de calidad, tenemos los

siguientes recursos como son:

3.8.1. RECURSOS FISICOS.
3.8.1.1.Infraestructura: Se contara con un espacio o area de trabajo mismas que estara
desinfectada cada vez que se proceda a realizar el proceso de enfundar cada una de las

bolsas herméticas con la panela en polvo.

Figura 40.

Area de trabajo.
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3.8.1.2.Materia prima: La panela en polvo que serd adquirida en las fabricas de panela de la

Parroquia de Nanegal, sera organica, natural y de buena calidad.

Figura 41.

Panela en polvo.

3.8.1.3.Transporte: Para realizar la entrega de cada uno de los pedidos realizados por las tiendas
de la Parroquia de Nanegal, se hara uso la Cooperativa de camionetas Nanegal, asi como

de los buses de Transporte Minas.

Figura 42.

Transporte Minas.

X =¥

- — Y
=
S 1I Vrk % 5
- . I y
e I y
g 4 |
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Figura 43.

Transporte de camionetas Nanegal.

3.8.1.4.Insumos y Equipos: se contara con bolsas herméticas para enfundar la panela, balanza
para pesar las libras de panela y una pala plasticas de alimentos para colocar la panela en

la bolsa.

Figura 44.

Bolsas herméticas.



Figura 45.

Pala plastica para alimentos.

Figura 46.

Balanza.

3.8.1.5.Tiendas: Es lugar fisico en los cuales se comercializara la panela en polvo, como son:
+¢+ Distribuidora su Economia.

+«+ Panaderia Sayana.

% Comercial Castillo.

+» Mega Comercial.

« Panaderia y Pasteleria “El Cholo”

% Megadon, entre otras.
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Figura 47.

Tienda Comercial Castillo.

Figura 48.

Tienda Mega Comercial

3.8.1.6.Imprenta: Pago a una imprenta que nos ayude con la impresion pegatinas con el logo del

producto que se va a poner a la venta.
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Figura 49.

Imprenta.

3.8.2. RECURSOS TECNOLOGICOS.

Se contara con una laptop para llevar los registros de la comercializacion de la panela en
polvo, como son las cantidades que fuesen a salir a la venta de acuerdo a lo que soliciten cada
una de las tiendas de la Parroquia de Nanegal, asi como también para contabilizar sobre los
gastos que contribuyen realizar cada una de estas ventas, asi como el de un teléfono celular para
el manejo de las redes sociales en los cuales se pretende promocionar y dar a conocer el

producto.

Figura 50.
Laptop.
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Figura 51.

Teléfono celular.

3.8.3. RECURSO HUMANO.

En este caso, al ser un pequefio emprendimiento, se contard con una persona que vendria
siendo el duefio del negocio encargado de las ventas y la adquisicion de materia primay un
ayudante, el cual realizara el proceso de enfundado y la entrega de la panela en polvo, a cada una
de las tiendas de la Parroquia de Nanegal, mismo que contara con el conocimiento y la

experiencia necesaria para realizar este procedimiento.

Figura 52.

Grupo de trabajo.
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3.9.ACTIVIDADES CLAVE.

La comercializacion de panela en polvo “LA COLINA”, estd enfocada en ofrecer al
consumidor un producto natural y organico, procedente de la cafia de azicar que pretende aporta
a los nanegalenses de; energia rapida e inmediata, por su contenido de carbohidratos que nos
aportan energia al momento, aportacion de vitaminas a, b, ¢, d y e, alto aporte en minerales como
son hierro, calcio, fésforo, zinc 0 magnesio, ademas de ser ideal para la salud Osea, al ser rica en
calcio ayudando a proteger asi huesos y dientes, tratamiento para la anemia por su aporte en
nutrientes como la falta de hierro en el organismo, refuerzo para mantener nuestras defensas por
el aporte de vitaminas y minerales ayudandonos a mejorar el sistema inmunolégico de forma
natural y reduce la glucosa en la sangre, ya que es un endulzante natural y saludable, por lo que la
glucosa en la sangre se reduce de forma notoria, pero siempre y cuando el consumo de esta, sea de
manera moderada tampoco en exceso ya que, contiene cierto tipo de contraindicaciones debido a

Su consumo excesivo, como todo producto que es usado sin control ni en medida (VIDAE, 2021).

Es asi que, el consumo de panela en polvo desmedido pude causar en los consumidores lo
que es; aumento de peso, por sus calorias, no apto para personas que sufren de diabetes, aparicion

de caries, por el contenido de azlcar, mayor hambre, (INBOGA, 2022).

Por otro lado, se pretende realizar lo que es promociones u obsequios que pretenden atraer
la atencion de los posible consumidores, como es que, por la compra de cierta cantidad de panela
en polvo, podria dar una adicional de obsequio como una porcioncita de panela, asi como también
el de agregar un plus como son las melcochas, mismas que son provenientes de las fabricas de
panela de la Parroquia o lo que es igual, una nueva innovacion de lo que es la panela en bolitas, al
igual que en un principio para el producto tenga reconocimiento se realizaran muestras gratuitas,

con el fin de llegar al consumidor para asi potenciar el producto.



Figura 53.
Presentacion de panela en polvo “LA COLINA”.

Figura 54.
Promociones de panela en polvo “LA COLINA™.
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3.10. SOCIOS CLAVE.
Los socios clave o las alianzas estratégicas para la comercializacion de la panela en polvo
y que permitirdn contribuir al crecimiento y optimizar las operaciones del negocio seréan los

siguientes socios claves;

3.10.1. Proveedores de materia prima, en este caso la panela en polvo, que viene siendo cada

una de las fabricas de panela que se dedican a la produccién de la panela en polvo.

Figura 55.

Productores de panela en polvo.

Figura 56.

Elaboracion de panela en polvo.
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3.10.2. Proveedores de insumos: como son las tiendas en las que se acogera al por mayor la
compra de bolsas herméticas en las cuales se colocara el producto para su distribucion,
asi como también el de tener una imprenta de confianza que nos provea de pegatinas con

el logo del negocio.

Figura 57.

Proveedores.

3.10.3. Tiendas de los diferentes barrios: Estas seran los espacios fisicos estratégicos para la

comercializacion de la panela en polvo.

Figura 58.

Tienda Centro Poblado Nanegal.




60

3.11. ESTRUCTURA DE COSTOS.
En esta parte se pone a detalle cada uno de los costos o gastos que representara la
comercializacion de la panela en polvo “LA COLINA”, y asi lograr poner en marcha el

emprendimiento, como son:

COSTO DE MATERIA PRIMA.
Tabla 15.

Costo de materia prima del Proyecto.

Panela en polvo.
. $40.00
Quintal.
TOTAL $40.00

COSTO DE INSUMOS.

Tabla 16.

Costo de insumos para ejecutar el Proyecto.

Bolsas herméticas.
. $7.00
(paquete de 100 unidades)
Pegatinas logos del emprendimiento.
(100 pegatinas) $5.00
TOTAL $12.00



COSTOS DE TRANSPORTE.

Tabla 17.

Costo de movilizacion para la distribucion del producto.

Coop. de Transporte Minas.
i $5.00
Coop. de camionetas Nanegal.

TOTAL $5.00

GASTO EN EQUIPOS.

Tabla 18.

Gasto en equipos para la ejecucion del Proyecto.

Balanza.
. $30.00
(pesar por libras)
Pala plastica. $3.00
TOTAL $ 33.00

COSTO PERSONAL.

Tabla 19.

Costo inicial en personal de trabajo.

Gerente General. $10.00
Area de comercializacién. $ 10.00
TOTAL $ 20.00
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EGRESOS DEL PROYECTO.

Tabla 20.

Egresos para la Ejecucién del Proyecto.

Costo de Materia Prima. $ 40.00
Costo de Insumos. $12.00
Costo de Transporte. $5.00
Gasto en Equipos. $33.00
Costo Personal. $20.00

TOTAL $110.00
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CONCLUSIONES.

El proyecto refleja que la comercializacion de panela en polvo “La Colina”, en la
Parroquia de Nanegal, tendria gran acogida por parte de los nanegalenses, debido
a que le producto estaria a disposicion en cada una de las tiendas de barrio de la

Parroquia.

Es valioso que, como Parroquia, fomentemos lo nuestro, nuestros productos a
nivel local, como exponerlo a los turistas, ya que a través de esto fomentamos el
comercio y la economia en la Parroquia, y hacemos de esta un area no solo
conocida por nuestros atractivos turisticos, sino por la excelencia y calidad de

productos que podemos ofertar.

Como resultado de la encuesta piloto que se ejecut6 a 72 personas de la Parroquia
de Nanegal, la comercializacion de panela en polvo, fue aceptada de manera
favorable por un 69% de los nanegalenses, ya que el 71% de la poblacion estaria

dispuesta a reemplazar la azucar blanca por la panela en polvo.
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RECOMENDACIONES.

En un futuro viendo la viabilidad del proyecto, se podria establecer una tienda
propia en la cual se comercialice Unicamente producto derivados de la cafia de
azucar como es en un principio la panela en polvo, por consiguiente, podria ser la
panela en bloques o la panela en bolitas, como también melcochas, miel, entre

otros productos.

En cada una de las fabricas dedicadas a la produccién de panela en polvo, y de
donde se vaya adquirir la materia prima, se deberia realizar una pequefia
inspeccidn de como es el proceso de elaboracion del producto y si este es de

calidad.
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ANEXOS.
CUESTIONARIO APLICADO A LA POBLACION DE NANEGAL.

CUESTIONARIO

PROYECTO DE TESIS-COMERCIALIZACION DE PANELA EN POLVO "LA COLINA®

@ nasopordi20010428@gmail.com (no compartidos) o)
Cambiar de cuenta

*Qbligatorio

1. ¢Qué tipo de endulzante usted comunmente utiliza en su hogar? *

O Azicar
(O Panela
(O Stevia

2. ;Cual de los endulzantes considera que es mas saludable? *

O Azuacar
O Panela



3. ;Qué caracteristicas de los productos endulzantes son mas importantes para
usted?

O Precio.
O Empaque.
O Contenido nutricional.

O Concentracion edulcorante.

4. ;Estaria dispuesto consumir un endulzante de origen natural y organico? *

5. i Con que frecuencia consumiria un endulzante natural? *

O Una vez a la semana.
O Tres veces a la semana.
O Seis veces a la semana.

O Mas de siete veces a la semana.

*

68



6. ¢ Estaria dispuesto a cambiar el consumo de azucar por panela en polvo? *

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la panela en polvo? *

O 50.80 centavos.

O s1.50
O s200
O $5.00

8. ;Cual seria la mejor presentacion de la panela en polvo? *

O Fundas de panela en polvo de 500 gramos.
O Fundas de panela en polvo de 1000 gramos.

O Fundas de panela en polvo de 2500 gramos.
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9. ;En donde le gustaria comprar el producto? *

O Tiendas de Barrios.

O Fébrica de Panela.

O Atractivos turisticos.

10. ;En su canasta basica incluiria la compra de panela en polvo? "~ *
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RESUMEN Y PALABRAS CLAVES.

Este proyecto de investigacion se centra en la aplicacion del modelo de negocio

CANVAS, para la comercializacion de panela en polvo “La Colina”, en la Parroquia de Nanegal,
con el objetivo de comercializar dicho producto en cada una de las tiendas de la Parroquia, ya
que el mismo es muy acogido por locales y turistas, y solo es posible adquirirlo en las fabricas de
panela de cada uno de los productores.

En el Capitulo | del presente proyecto se realizara el planteamiento del problema, del

porque decidimos ejecutar dicho proyecto, por consiguiente, se desarrollara la justificacion del



proyecto que deseamos ejecutar acompafiado de un objetivo general y varios objetivos
especificos, que vendran a ser las metas fijadas que nos comprometemos a lograr. Seguidamente
desarrollaremos el marco teérico con las definiciones més importantes del proyecto antes
mencionado y finalmente tendremos el desarrollo del marco conceptual.

El Capitulo Il trataremos sobre el diagnéstico de mercado y comercializacion, a través del

disefio metodoldgico, orientandonos en el enfoque de la investigacion cualitativo y cuantitativo,
métodos de investigacion como es el de campo, el nivel de investigacion exploratorio y los
métodos de investigacion inductivo y deductivo, ademas de las tecinas e instrumentos de
investigacion como es la encuesta o cuestionario estructurado, donde a través de esta se pretende
recolectar, procesar, analizar e interpretar datos sobre la opinion de la poblacién nanegalense, en
relacion a la comercializacién de panela en polvo en la Parroquia.

El Capitulo Il se ejecutara la propuesta del proyecto de investigacion realizada a través

de la aplicacion del modelo de negocio CANVAS, donde se desarrollara cada uno de los

elementos que intervienen en el modelo de negocio como son; segmentacién de clientes,
propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuente de ingresos, recurso clave, actividades
clave y socios clave, estructura de costos, para la comercializacion de panela en polvo “La

Colina”, Parroquia Nanegal.

Palabras claves: Modelo Canvas, Panela, Comercializacién.

\

ABSTRACT & KEYWORD.

This research project focuses on the application of the CANVAS business model, for the
commercialization of panela powder "La Colina", in the Parish of Nanegal, with the objective of
commercializing said product in each of the stores of the Parish, since it is very welcomed by
locals and tourists, and it is only possible to purchase it in the panela factories of each of the
producers.

In Chapter | of this project, the problem statement will be carried out, why we decided to

execute said project, therefore, the justification of the project that we wish to execute will be
developed, accompanied by a general objective and several specific objectives, which will

become the goals set. that we are committed to achieving. Next we will develop the theoretical
framework with the most important definitions of the aforementioned project and finally we will
have the development of the conceptual framework.

Chapter Il will deal with the diagnosis of the market and commercialization, through the
methodological design, guiding us in the qualitative and quantitative research approach, research
methods such as the field, the level of exploratory research and the inductive and research
methods. deductive, in addition to the techniques and research instruments such as the survey or
structured questionnaire, where through this it is intended to collect, process, analyze and
interpret data on the opinion of the Nanegalense population, in relation to the commercialization

of panela powder in the Parish.



Chapter Il will execute the proposal of the research project carried out through the

application of the CANVAS business model, where each of the elements that intervene in the
business model will be developed, such as; customer segmentation, value proposition, channels,
customer relationships, source of income, key resource, key activities and key partners, cost

structure, for the commercialization of panela powder "La Colina", Nanegal Parish.

Keywords: Canvas Model, Panela, Marketing.
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Nanegal es

1library.co | Top PDF PARROQUIA SAN ANTONIO DE PICHINCHA - 1Library.Co

https://1library.co/subject/parroquia-san-antonio-de-pichincha

[0

una de las 33 parroquias rurales del distrito metropolitano de
Quito, ubicada

en la Provincia de Pichincha, cantén Quito, que cuenta con un clima subtropical y himedo,
excelente para el cultivo de diversos productos, mismo utilizados para el autoconsumoy
comercializacion interna o externa. La economia de la Parroquia de Nanegal se caracteriza por la
produccién agricola, ganadera y el turismoy principalmente cuenta con una alta productividad
de cafia de azlcar, que se deriva en la produccién de panela y aguardiente, generando

empleos temporales y la principal fuente de ingresos de las familias. (PDYOT, 2020)

La cafia de azlcar es una hierba tropical familia de las gramineas, esta contiene una rica

savia en azulcar, misma que sirve como endulzante natural después de ser procesada, a través de
una serie de técnicas y procedimientos, para obtener lo que vendria siendo, la panela misma que
se la procesa en bloques o en polvo. La panela constituye una alternativa natural de aztcar, y
ofrece una cantidad de beneficios para la salud, misma que podria llegar a reemplazar a la azicar
blanca por su alto contenido de vitaminas, minerales e hidratos de carbono que aportan energia,
asi como de calcio para proteger huesos y dientes, siendo esta un endulzante de comida
naturalmente saludable, artesanal y pura. (PDYOT, 2020)

Es asi que, para aprovechar la produccién de panela y crear una fuente de ingreso

econémico se propone disefiar un modelo canvas que permita la comercializacién de la Panela en
Polvo “La Colina”, dentro de la Parroquia, e incentivar el consumo de un producto saludable

tanto para la poblacién nanegalense como para turistas que nos visitan, ya que estos son los

principales consumidores del producto.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la Parroquia de Nanegal, no se cuenta con espacios o dreas que comercialicen u

oferten los productos de la zona, en este caso la panela en polvo, misma que para poder ser
degustada y adquirida, se debe introducir en las fabricas, ubicadas a largas distancias, corriendo
el riesgo de que se encuentren cerradas o que el producto se haya terminado o transportado a las
cuidades.

Este sentido el disefio de un modelo CANVAS para la comercializacion de panela en

polvo, permitirfa cubrir la necesidad de los consumidores y subsanar esta problematica.

IDEA A DEFENDER.
El disefiar de un modelo Canvas para la Comercializacién de Panela en Polvo “La

Colina” Parroquia Nanegal, permitird aprovechar las oportunidades de comercializar este



producto de manera eficiente y eficaz, a través de la ubicacién de zonas o 4reas estratégicas de

acceso para turistas y poblacién en general.

JUSTIFICACION.

Este proyecto busca generar el comercio activo de la panela en polvo, en la Parroquia de
Nanegal, y asi crear una fuente de ingreso econémico, aumentar la demanda de consumo de este
producto, ya que es muy apetecido en el mercado del sector y el de turistas, y asi garantizar la

salud de los consumidores, al ser un endulzante natural.

OBJETIVOS.

OBJETIVO GENERAL.

Disefiar un modelo Canvas para la Comercializacién de Panela en Polvo “La

Colina” Parroquia Nanegal, y promover el comercio en la zona.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

Analizar la base metodolégica del modelo CANVAS.
Desarrollar los elementos contemplados en el modelo CANVAS.
Determinar la factibilidad de implementar el modelo CANVAS para la

comercializacién de panela en polvo.

LINEA DE INVESTIGACION DE
LA CARRERA

« Estrategia Empresarial.

» Comportamiento
Organizacional.

+ Competitividad y
Productividad.

* Mercadeo.

SUBLINEAS DE
INVESTIGACION DE LA
CARRERA

+ Emprendimiento e
innovacion.

+ Administracion y disefio de
procesos de generacion de

empleos.



+ Promocion de iniciativas de
la economia populary
solidaria, micros empresas,
talleres artesanales y

pequefias empresas.

CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA.

1.1.Marco Tedrico.

1.1.1. Modelo de negocios.

Es una herramienta que describe las formas en que una empresa crea, captura y entrega

valor, cubriendo una amplia gama de actividades que son aspectos claves de un negocio, a través
de un conjunto de rutinas que descubren, adaptan y matizan el disefio de negocio de la empresa.
(WIKIDAT, s.f.)

Este modelo considera los siguientes aspectos; es un diagrama o estructura de

bloques estratégicos, la empresa lo integra, implementa y opera. los empresarios obtienen ayuda
con la planificacién estratégica porque es una buena herramienta para repensar los conceptos
basicos. (WIKIDAT, s.f.)

Segun diferentes autores al modelo de negocios lo definen como:

9 es.wikipedia.org | Modelo de negocio - Wikipedia, la enciclopedia libre
https://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio

Stewart y Zhao (2000), definieron el modelo de negocio como "una declaracién de cémo

una empresa hara dineroy mantendré su flujo de ingresos a lo largo del tiempo.”

Osterwalder et al. (2005), consideraron el modelo de negocio como “el plano de cémo

una empresa hace negocio”.

Slywotzky (1996), se refiere al modelo de negocio como “la totalidad de cémo una

compafiia selecciona a sus clientes, define y diferencia sus ofertas, define las actividades que
llevard a cabo y aquellas que dard a subcontratacion, configura sus recursos, crea utilidad para
sus clientes y obtiene ingresos”

Mayo AndyBrown (1999), considera el modelo de negocio como "el disefio de sistemas

clave independientes que crean y mantienen un negocio
competitivo.”

1.1.2. Modelo Canvas.
Es una herramienta que se utiliza para analizar y crear modelos de negocio, en el cual se
detallan los aspectos mas importantes que impactan en el negocio y giran en torno a la propuesta

de valor ofrecida. (IEBS, s.f.)



El modelo de lienzo del modelo canvas, fue creadoy disefiado por Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur, en el libro: Business Model Generatio, en el cual los autores
plasmaron el Business Model Canvas (Modelo de negocio Canvas), este modelo estd integrado
en el método lean startup, que se basa en pasar de un simple emprendimiento a formar una
empresa, centrandose en las necesidades de los clientes, en funcion de sus comentarios, las
necesidades del mercadoy la demanda. (Peralta, 2020)

Es asi que, el modelo de negocio canvas, tuvo un estudio académico completo de negocio
empresarial; términos, conceptos, autores, procesos, encuestas, entre otros, como una forma
de describir, visualizar, evaluar y cambiar modelos de negocios, conteniendo un total de 9
capitulos, 159 paginas con 10 paginas de referencias bibliogréficas. (Vega, 2018)

1.1.3. Componentes del Modelo Canvas.

1.1.3.1.Segmentos de mercado.

Define los diferentes grupos de personas u organizaciones objetivo para disfrutar el
producto/servicios. Especificamente, los agrupa en funcién de

caracteristicas similares para enfocarse mas en sus necesidades para un facil descubrimiento
geografico y demogréfico. ¢Para quién estamos creando valor? ;Quiénes son nuestros clientes
mas importantes? (Crespo, 2022)

1.1.3.2.Propuesta de valor

Este es el producto/servicio especifico que desarrollamos que creard valor para cada

segmento de clientes, es decir, es aquello que te hace diferente de la competencia, aquello que te

9 5 www.emprendedores.es | Canvas: Asi se elabora este modelo
https://www.emprendedores.es/gestion/modelo-3/#:~:text=Es aquello que te hace diferente de la,cliente- se necesitan como el oxigeno para respirar.

hace diferente y por lo que tu cliente esta dispuesto a pagarte.
Ambos -propuesta de valor y

cliente- se necesitan como el oxigeno para respirar, por lo que debemos tener en cuenta ;qué
valor estamos entregando a nuestros clientes?, ;qué problema resolvemos y que necesidad
satisfacemos? (Peralta, 2020)

1.1.3.3.Canales.

Describe cémo la empresa planea comunicarse para llegar a este segmento de

clientes, incluida la distribucién, se debe tener en cuenta las siguientes fases: informacioén,
evaluacion, compra, entrega., en la que debemos tener en cuenta ;con qué canales podemos

llegar a nuestros clientes?, ;qué canales funcionan mejor y son los méas rentables? (Crespo, 2022)

1.1.3.4.Relacién con los clientes.

Es la relacion que se creard con los diferentes segmentos de clientes en términos de

tiempo y dinero. ;/Cudl es la relacién que tenemos con cada segmento de clientes y que tipo de
relacion esperan? Es decir, de esta forma, se pretende fortalecer la relaciéon

establecida entre la empresa y sus clientes, conociendo en profundidad los deseos del cliente,



eligiendo entre relaciones personales o automaticas en base a conceptos basicos como la
formacion del cliente, su fidelizacion; o estimular las ventas a través

de ventas promocionales; asi, las empresas podran conocer los afiliados mas idéneos y llegar
oportunamente a estos segmentos de mercado. (Alcalde, 2017)

1.1.3.5.Fuentes de ingresos.

Los flujos de ingresos son uno de los elementos mas importantes que componen un

modelo de negocio. Es basicamente cémo las empresas comercializan sus productos o servicios
a los clientes y devuelven una cierta cantidad de dinero a cambio, teniendo presente: ;Cudl es la
principal linea de ingresos y por qué estan dispuestos a pagar los clientes?, y ;.como pagaran los
clientes? Es asi que, los ingresos son la suma de los activos de una empresa. (Vega, 2018)
1.1.3.6.Recursos clave.

Los recursos clave vendrian siendo lo que son personas, materiales, dinero, entre otros,

que se considerardn necesarios para la realizacion del trabajo, respondiendo a la pregunta ;Qué
recursos esenciales requiere la propuesta de valor? Es asi que, las empresas necesitan conocer e
identificar los recursos clave necesarios para crear su propuesta de valor, a través

de las relaciones con los clientes, los canales de distribucion y las fuentes de ingresos, y asi
Ilevar este proceso de manera eficiente, con la utilizacién de

los recursos materiales, intelectuales, humanos y financieros necesarios. (Crespo, 2022)
1.1.3.7.Actividades clave.

Son los pasos que una empresa debe tomar para entregar su propuesta de valor, en

relaciona las actividades relacionadas con la elaboracién de productos y acciones para
implementar soluciones que satisfagan las necesidades del cliente, basandose en las

presuntas ;Qué actividad bdsica requiere nuestra propuesta de valor? ;Cudles son los canales de

distribucion y las fuentes de ingresos? (Alcalde, 2017)

1.1.3.8.Asociaciones clave.

Son las lianzas y redes de proveedores, colaboradores y/o socios que facilitaran

el trabajo, con la finalidad de desarrollar una ventaja competitiva para crear y entregar una
propuesta de valor que los clientes desean. Existen cuatro tipos de asociaciones: 1. Alianzas

estratégicas entre empresas no competidoras. 2.

http://cyta.com.ar/biblioteca/bddoc/bdlibros/modelo_negocio_lean/canvas.htm#:~:text=Todos los modelos de negocio requieren «recursos clave»,«relaciones con segmentos de mercado» y percibir «<ingresos».

| 9 6 cyta.com.ar | CyTA Modelo de Negocio

Asociaciones estratégicas entre empresas

competidoras. 3. Empresas conjuntas para crear nuevos negocios.
4. Relaciones cliente-

proveedor (Peralta, 2020)

1.1.3.9.Estructura de costes.

Son los costes en los que se puede incurrir en la ejecuciéndel proyecto, desde la
publicidad hasta los salarios del personal, cuyo objetivo reducir los costos tanto como sea
posible, es crear y mantener la estructura de costos méas baja posible con una oferta de
bajo costo, el uso de tantos sistemas automatizados como sea posible y un alto

nivel de subcontratacion. (Alcalde, 2017)



1.2.Marco conceptual.

1.2.1. Modelo Canvas.

https://blog.hubspot.es/sales/modelo-canvas

| 9 7 blog.hubspot.es | Modelo Canvas: qué es, para qué sirve, cdmo se usa y ejemplos

Es una herramienta de gestion estratégica que le permite comprender los aspectos clave

de su negocio: cémo se relacionan y compensan entre si.
Proporciona una descripcién general

répida de la infraestructura, los productos, los clientes y las finanzas de su organizacién para

que pueda identificar brechas y analizar el rendimiento.

1.2.2. Segmentos de clientes.

Identificar los diferentes grupos de clientes u organizaciones en las que se va a enfocar la
empresa, con el fin de satisfacer sus necesidades y requerimientos, para después convertirlos en
clientes potenciales y rentables.

1.2.3. Propuesta de valor.

Es la oferta por la cual, los futuros clientes beberian elegir el producto o servicio que se

desea disefiar, es decir, son el conjunto de razones que se utilizan para convencer al futuro cliente

de que un producto es insuperable e innovador.

1.2.4. Canales.

Se refiere a las vias de comunicacion, distribucion y venta, por las cuales se

comercializara y dara a conocer el producto, como son medios digitales y fisicos.

1.2.5. Relaciones con clientes.

Las relaciones con los clientes son todas las estrategias que permitirdn crear lealtad en los
clientes, ya que, se basa en segmentar y personalizar las diferentes necesidades de cada clientes,
ya sea con un servicio personalizado o automatizado, a través de los distintos canales de
difusion, para asi impulsar las ventas.

1.2.6. Fuente de ingresos.

Se refiere a las estrategias que se utilizaran para generar rentabilidad y sostenibilidad en

el negocio.

1.2.7. Actividades clave.

Son las estrategias establecidas por la empresa para mantener el modelo de negocios y

hacerlo crecer adecuadamente y lograr asi ejecutar la propuesta de valor con éxito.

1.2.8. Recursos clave.

Son los medios para hacen que el modelo de negocio se Ileve a cabo y funcione de

manera adecuada, entre estos tenemos los activos de la empresa, recursos intelectuales, recursos
financieros, fuentes de ingreso, entre otros.

1.2.9. Asociaciones clave.

Se refiere a las alianzas estratégicas que conformara la empresa, para de esta manera

Ilevar al negocio por un buen camino, como son proveedores, inversionistas, socios estratégicos,
entre otros.

1.2.10. Estructura de costes.



Indica el costo que debe pagar la empresa para que el modelo de negocio funcione. Es
importante definir las causas de los costes y si son fijos o variables para optimizar y conseguir un

modelo mas eficiente.

1.2.11. Comercializacioén.

Es un conjunto de actividades y procedimientos para introducir efectivamente un

producto en el sistema de distribuciéon y posesionarlo para que los consumidores lo conozcan y lo
consuman.

1.2.12. Panela.

Es considerada el azlicar mas pura, natural y artesanal, sin blanquear ni refinar, elaborada

directamente del jugo extraido de la cafia de azucar.

CAPITULO Il

DIAGNOSTICO SITUACIONAL.

2.1.DISENO METODOLOGICO.

A partir de un conjunto de procedimientos se procedera a la recopilacién de datos que
permitiran responder preguntas de investigacion y probar la idea a defender.

2.1.1. Enfoque de la investigacion.

2.1.1.1.Cualitativa.

Se usa para descubrir y aclarar preguntas a través del método de recopilacion de datos sin
mediciones numéricas, como la descripcién y observacion de fendmenos, sin tener que
fundamentarse en la estadistica (Genaro Vega Malagén et al, 2014, pag. 526), es asi que se usa

este enfoque que permitird analizar las realidades subjetivas de la poblacién de la Parroquia de



Nanegal.

2.1.1.2.Cuantitativa.

Este enfoque hace uso de la recopilaciéon y el analisis de datos para responder una o mas
preguntas de la investigacion, confiando en medidas numéricas y a menudo estadisticas para
identificar patrones de la poblacién objetivo, basado en esquemas légicos y haciendo uso de los
métodos estadisticos, para asi probar hipétesis y teorias, logrando la generalizacion de resultados
(Genaro Vega Malagén et al, 2014, pag. 525), por tanto este enfoque nos ayudara a realizar un
andlisis de datos numérico, que se obtendran a mediante la aplicacion de técnicas e instrumentos
de investigacion (encuesta).

2.1.2. Tipo de disefio de investigacion.

2.1.2.1.Campo.

Es la recopilacion de datos, a través de fuentes primarias (realidad), este tipo de

investigacion utiliza el método cualitativo y tiene como objetivo observar, comprender e
interactuar con las personas en su entorno natural. (Gonzalez, 2023), es asi que por medio del
contacto con la poblacién de la Parroquia de Nanegal, permitira comprender y analizar la manera

en que se comercializara la panela en polvo.

2.1.3. Nivel de investigacion.

2.1.3.1.Exploratorio o diagndstico.

Este nivel de investigacion se usa para investigar un problema que no esta claramente
definido, por lo que la investigacién se realiza para comprenderlo mejor, recalcando que esta se
encarga de generar hipétesis que contribuyen al desarrollo de estudios mas profundos de los
cuales se extraen resultados y conclusiones, pero sobre todo es una técnica muy flexible, requiere
aceptacion de riesgos y paciencia (Arias, 2020), es decir este nivel de investigacién nos ayudara
a tener previo conocimiento sobre el planteamiento del problema, para asi lograr alcazar el
disefio exitoso de la ejecucion del modelo Canvas.

2.1.4. Métodos de investigacion.

2.1.4.1.Inductivo.

Mediante este método de investigacién nos permitird ir de lo particular a lo general, sobre

el disefio del negocio, y asi obtener un conocimiento generalizado, que se basaré en la
observacion de los hechos, para asi lograr recopilar datos generales sobre el proyecto.
2.1.4.2.Deductivo.

A partir del método deductivo, nos ayudara a obtener una serie de premisas o

proposiciones de las cuales se pueden derivar conclusiones rigurosas y validas a partir de un

conocimiento previo sobre

dspace.udla.edu.ec
https://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/3395/1/UDLA-EC-TTM-2012-01(S).pdf

[os

la comercializacién y distribucién de la panela en polvo en la

Parroquia de Nanegal.

2.1.5. Técnicas de investigacion.



2.1.5.1.Encuesta.

A través de la técnica de investigacion como es la encuesta se pretende crear un
cuestionario para muestrear a la poblacién, y asi obtener informacién sobre sus opiniones en
relaciéon a la comercializacién de panela en polvo en la Parroquia de Nanegal, y asi logar el
objetivo planteado.

2.1.6. Instrumento.

2.1.6.1.Cuestionario estructurado.

Mediante la aplicacién de la herramienta de investigacién como es el cuestionario

estructurado, el cual consistird en una serie de preguntas cerradas, que nos permitiran indagar y

obtener informacion sobre los clientes potenciales para la comercializacion de la panela en
polvo.

2.1.7. Unidad de analisis.

Tras tener en cuenta que el proyecto a ejecutar emplea el diagnoéstico de mercado las
unidades de anélisis seran las siguientes:

2.1.7.1.0ferta.

Se pretende analizar esta unidad, ya que el producto que serd presentado a los
consumidores en este caso la panela en polvo serd un producto organico, constituyendo una
alternativa natural de azucar, por su alto contenido de vitaminas, minerales e hidratos de carbono
que aportan energia, en si la panela vendria siendo endulzante de comida naturalmente saludable.
2.1.7.2.Demanda.

A través de esta unidad, podremos pronosticar el mercado actual y otras perspectivas de
mercado, en favor de tomar decisiones sobre precios, promociones, entre otros.
2.1.7.3.Precio.

Mediante el precio, podremos determinar qué impacto tendrd el producto en losfuturos
consumidores y si este tendra una buena acogida por los clientes o si lo rechazaran,
determinando con esto, si el nivel de ventas seré rentable y obtendra gran liquidez y éxito.
2.1.7.4.Comercializacion.

Esta unidad de anélisis nos brindara las herramientas de promocién de ventas, canales y
puntos de venta, como también el de identificar el desempefio de las actividades en bien de
promover el mercadeo de la panela en polvo, en la Parroquia de Nanegal.

2.2.RECOLECCION Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS.

2.2.1. Poblacién y/ o muestra.

2.2.1.1.Poblacion.

Nanegal, seglin los datos estadisticos del Instituto Nacional de Estadistica y Censo

reflejados en POBLACION POR SEXO, SEGUN PROVINCIA, PARROQUIA Y CANTON

DE EMPADRONAMIENTO, cuenta con 1417 hombres y 1219 mujeres dando un total de 2636

nanegalenses (INEC, 2010)



Es asi que se pretende segmentar el mercado de la Parroquia de Nanegal, para la
comercializacion de la panela en polvo, entre las edades de 15 afios a 65 afios de edad, teniendo
una poblacién regular promedio de 1520 personas.

2.2.1.2.Muestra.

Calculo de la muestra:

n=? (Tamafio de la muestra)

PQ=0.25

E2=0.05 (Margen de error)

K2=2=4

N=2010 (Universo)

PQ * N

N-1(
E2

K2)+ PQ
n=
0.25 * 1520

1520 -1 (
0.052

22
)+0.25

n=
0.25 * 1520

1519 (
0.052

22
)+0.25

n=
0.25 * 1520

1519 (
0.0025

4)+0.25

1.199

n=316.93 =317

El resultado del calculo de la muestra indica que se debe realizar la encuentra a un

equivalente de 317 personas.



2.3.ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.
De acuerdo al calculo de la muestra realizado, se determiné que se deberia realizar la
encuesta a un promedio de 333 personas de la Parroquia de Nanegal, pero por la premura del
tiempo se procedié a realizar una encuesta piloto a 72 personas, mediante Google Forms.
2.3.1. FORMATO DEL CUESTIONARIO.
1. ¢Qué tipo de endulzante usted cominmente utiliza en su hogar?

Azlcar

Panela

Stevia

2. ;Cudl de los endulzantes considera que es mas saludable?
Azlcar

Panela

3. (Qué caracteristicas de los productos endulzantes son mas importantes para
usted?

Precio.

Empaque.

Contenido nutricional.

Concentracién edulcorante.

4. ;Estaria dispuesto consumir un endulzante de origen natural y organico?
Si.
No.

Tal vez.

5. :Con que frecuencia consumiria un endulzante natural?

Una vez a la semana.

Tres veces a la semana.
Seis veces a la semana.

Mas de siete veces a la semana.

6. (Estaria dispuesto a cambiar el consumo de azucar por panela en polvo?
Si.
No.

Tal vez.

7. (Cudnto estarfa dispuesto a pagar por la panela en polvo?

$0.80 centavos.



$1.50 dodlar cincuenta.
$2.00 dolares.

$5.00 dolares.

8. ;Cudl seria la mejor presentacién de la panela en polvo?
Fundas de panela en polvo de 500 gramos.
Fundas de panela en polvo de 1000 gramos.

Fundas de panela en polvo de 2500 gramos.

9. (En doénde le gustaria comprar el producto?
Tiendas de Barrios.
Fabrica de Panela.

Atractivos turisticos.

10. ¢En su canasta basica incluiria la compra de panela en polvo?
Si.
No.

Tal vez.

2.3.2. ANALISIS Y RESULTADOS.

1.¢Qué tipo de endulzante usted comUnmente utiliza en su hogar?

Figura 1.

Resultados obtenidos de la pregunta N1 de la encuesta.

Tabla 1.

Resultados obtenidos de la pregunta N1 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Azlcar. 44 61 %

Panela. 21 29 %

Stevia. 7 10 %

TOTAL 72 100 %

Analisis:
De acuerdo a los resultados obtenido a través de la encuesta realizada a la Poblacién de
Nanegal, el 61 % de las personas consumen lo que es azucar, el 29 % consume panela en polvoy

el 10 % consume el endulzante de Stevia.



2. ;Cudl de los endulzantes considera que es mas saludable?

Figura 2.

Resultados obtenidos de la pregunta N2 de la encuesta.

Tabla 2.

Resultados obtenidos de la pregunta N1 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Azlcar. 66 92 %

Panela. 6 8 %

TOTAL. 72 100 %

Analisis:
Dentro de los resultados obtenidos la Poblacién de Nanegal, considera que en un 92 %, y en gran

mayoria el endulzante mas saludable es la panela en polvoy con un 8 % la azucar blanca.

3. ¢/Qué caracteristicas de los productos endulzantes son mas importantes para

usted?

Figura 3.

Resultados obtenidos de la pregunta N°3 de la encuesta.

Tabla 3.

Resultados obtenidos de la pregunta N3 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Precio. 2535 %

Empaque. 13 18 %

Contenido nutricional. 25 35 %

Concentracion edulcorante. 9 12 %

TOTAL. 72 100 %

Anélisis:

Segln los resultados obtenidos, con un 35 % la poblacién de Nanegal, considera que las



caracteristicas relevantes son: el precioy el contenido nutricional, en un 18 % se fijan en el

empaque y con un 12% la concentracion edulcorante.

4. Estaria dispuesto consumir un endulzante de origen natural y organico?

Figura 4.

Resultados obtenidos de la pregunta N?4 de la encuesta.

Tabla 4.

Resultados obtenidos de la pregunta N4 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Si. 50 69 %

No. 69 %

Tal vez. 16 22 %

TOTAL. 72 100 %

Andlisis:

De la poblacién encuestada, se obtuvo que el 69 % de los nanegalense, estarian

dispuestos a consumir un endulzante de origen natural y orgénico, el 22 % con una indecisién tal
vez estarfan dispuestos a consumir panela en polvoy el 9 % no acepta el consumo de un

producto de origen natural y orgénico.
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5. ;Con que frecuencia consumiria un endulzante natural?

Figura 5.

Resultados obtenidos de la pregunta N5 de la encuesta.

Tabla 5.

Resultados obtenidos de la pregunta N°5 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Una vez a la semana. 17 24 %

Tres veces a la semana. 13 18 %

Seis veces a la semana. 18 25 %

Mas de siete veces a la semana. 24 33 %



TOTAL. 72 100 %

Analisis:
Con relacion a los resultados obtenidos en la pregunta 5, el cual refiere que 33 % de los
encuestados consumiria un endulzante natural mas de siete veces a la semana, el 25% consumiria

seis veces a la semana, el 24 % consumiria una vez a la semana y el 18% tres veces a la semana.
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6. (Estaria dispuesto a cambiar el consumo de azlcar por panela en polvo?

Figura 6.

Resultados obtenidos de la pregunta N2 de la encuesta.

Tabla 6.

Resultados obtenidos de la pregunta N?6 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Si. 5171 %

No. 710 %

Tal vez. 1419 %

TOTAL. 72 100 %

Analisis:
El resultado de las respuestas a esta pregunta refleja que el 71 % de los encuestados
estarian dispuestos a consumir panela en polvo, el 19% se encuentra indeciso en consumir panela

en polvoy el 10% no estd despuesto a cambiar la azticar blanca por panela en polvo.
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7. (Cudnto estaria dispuesto a pagar por 500 gramos de panela en polvo?

Figura 7.

Resultados obtenidos de la pregunta N7 de la encuesta.

Tabla 7.

Resultados obtenidos de la pregunta N7 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

$ 0.80 centavos. 20 28 %

$ 1.50 dolar cincuenta 31 43 %



$ 2.00 dolares. 21 29 %
$ 5.00 ddlares. 00 %

TOTAL. 72 100 %

Analisis:

Segun los resultados obtenidos el valor que predomina en un 43 %, que la poblacion

estaria dispuesta a pagar por la panela en polvo es de $ 1,50 délar cincuenta, el 29 % estaria
dispuesto a pagar $ 2,00 délares, el 28 % pagaria $ 0,80 centavos y con un 0% de aceptacion la

poblacién nanegalense no estaria dispuesta a pagar mas de $ 5,00 délares.

238. ;Cual seria la mejor presentacion de la panela en polvo?

Figura 8.

Resultados obtenidos de la pregunta N8 de la encuesta.

Tabla 8.

Resultados obtenidos de la pregunta N8 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Fundas de panela en polvo de 500 gramos. 38 53 %
Fundas de panela en polvo de 1000 gramos. 27 37 %
Fundas de panela en polvo de 2500 gramos. 7 10 %

TOTAL. 72 100 %

Analisis:
El 53% de los encuestados prefirié la presentaciéon de la panela en polvo en fundas de 500

gramos, el 37% la presentacién en fundas de 1000 gramos y el 10% en fundas de 2500 gramos.
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9. (En donde le gustaria comprar el producto?

Figura 9.

Resultados obtenidos de la pregunta N?9 de la encuesta.

Tabla 9.
Resultados obtenidos de la pregunta N?9 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Tiendas de barrios. 52 72 %



Fabrica de panela. 1217 %
Atractivos turisticos. 8 11 %

TOTAL. 72 100 %

Analisis:
De acuerdo a los resultados proporcionados por la encuesta a | 72 % de la poblacién le
gustaria que la panela en polvo sea adquirida en las tiendas de los barrios, al 17 % en la fabrica

de panelay al 11% en los atractivos turisticos.
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10. ¢En su canasta basica incluiria la compra de panela en polvo?

Figura 10.

Resultados obtenidos de la pregunta N210 de la encuesta.

Tabla 10.

Resultados obtenidos de la pregunta N°10 de la encuesta.
CRITERIO. FRECUENCIA. PORCENTAJE.

Si. 60 83 %

No. 12 %

Tal vez. 1115 %

TOTAL. 72 100 %

Analisis:
De acuerdo a los resultados de esta pregunta el 83 % de los encuestados estaria dispuesto
a incluir en su canasta basica la panela en polvo, el 15% se encuentra en indecisién y el 2% no

estaria dispuesto a reemplazar la azlcar blanca.
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2.3.3. CONCLUSION DE DIAGNOSTICO SITUACIONAL.

Una vez realizada la encuesta piloto a las 72 personas de la Parroquia de Nanegal, se

puede determinar que la aceptacion de la panela en polvo “LA COLINA” tiene una buena
aceptacion en el mercado de la poblaciéon nanegalense, ya que de acuerdo a los resultados
obtenidos la mayor parte de la poblacién estd dispuesta a cambiar el consumo de la azucar blanca

por la panela en polvo.
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CAPITULO Il

PROPUESTA: MODELO CANVAS PARA LA COMERCIALIZACION DE

PANELA EN POLVO “LA COLINA"

3.1.DISENO DEL MODELO DE NEGOCIOS CANVAS.

En esta parte del proyecto de la Comercializacién de Panela en Polvo “LA COLINA”, se

desarrollara el analisis de los nueve elementos del modelo CANVAS, enfocado en la encuesta
aplicada a una poblacion piloto de personas, en donde se tratara sobre; los segmentos de clientes,
propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuente de ingresos, actividades clave,
recursos clave, asociaciones clave, y estructura de costes.

Figura 11.

Modelo Canvas de la Comercializacion de la Panela en Polvo “LA COLINA".
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3.2.DESCRIPCION DEL PROYECTO.

3.2.1. “LA COLINA".

“La Colina”, serd una empresa destinada a la comercializacién de panela en polvo, misma

que procedera de cada una de la fabricas de panela, que se dediquen a la producciéon de panela en
polvo de la Parroquia de Nanegal.

Esta pretende ofrece al consumidor un endulzate natural, mismo que no serd aptos para

persona con diabetes, por su alto contenido de azlcar, pero que pretende aportar a los
nanegalenses ciertos beneficios para la salud, como el aporte de vitaminas, minerales, entre

otros, siempre y cuando esta no sea consumida de manera excesiva sino de forma moderada, ya



que sigue siendo azlcar y puede traer ciertas contraindicaciones perjudiciales para la salud.

La panela en polvo, viene siendo un producto derivado de la cafia de azlcar, extraida
directamente del jugo de la cafia.

La panela en polvo es un tipo de azlcar considerada la mds pura, natural y artesanal, sin
blanquear, ni refinar y sin la utilizacion de aditivos quimicos. Donde su proceso de fabricacion
permite conservar su sabor natural y con todos los nutrientes que contiene como son vitaminas y
minerales y 100% libre de quimicos. (PROCOLOMBIA, s.f.)

Figura 12.

Panela en polvo “La Colina”.
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3.2.2. MISION

Ofrecer al mercado nanegalense un producto puro, natural y organico de calidad, que
aporte grandes beneficios a la salud.

3.2.3. VISION.

Ser reconocidos a nivel de Parroquia como los comerciantes de panela en polvo de mejor
calidad, y lograr el mercadeo a nivel de Canton.

3.2.4. VALORES.

Los valores que predominaran dentro del emprendimiento de la comercializacion de la
Panela en Polvo “La Colina”, seran:

< Excelencia. Contaremos con un producto de calidad.

< Escucha. Recepcion de reclamos y sugerencias, en bien de mejorar la calidad del
producto ofertado.

< Responsabilidad. Entrega puntual del producto a las diferentes tiendas de la
Parroquia, como también en la calidad de la panela en polvo

< Pasién. Amor al trabajo.

< Lealtad. Mostrarnos fieles y fieles a nuestros proveedores, clientes y asf logara la

fidelizacion de los mismos.

3.2.5. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL.

GERENTE
GENERAL.

AREA DE



COMERCIALIZACION.

VENTAS. EMPACADO Y ETIQUETADO.
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3.2.6. TARGET.

El publico objetivo al que va dirigida la venta de la panela en polvo “LA COLINA", es a

cada una de las personas de la Parroquia de Nanegal, entre las edades de 15 a 65 afios de edad,
que deseen implementar el uso de este producto como un endulzante natural, ya que la misma se
lo puede implementar en refrescos, café o anfiones con hiervas aromaéticas, tés, elaboracion de
tartas, bizcochos, mermeladas, entre muchas otras recetas, reemplazando a la azlcar blanca,

misma dafiina para la salud.

Figura 13.

Poblacién objetivo.
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3.2.7. ANALISIS FODA.

Anélisis FODA - Panela en Polvo “La Colina".
FORTALEZAS. DEBILIDADES.

< El producto que ira al mercado es 100%
natural y de calidad.

< El producto no es netamente comercializado
en el mercado de la Parroquia.

< Percepcioén positiva por parte de la poblacién
y turistas que ingresan a la Parroquia.

< Fabricas de panela que se dedican a la
elaboracion de panela en polvo.

< Provision de materia prima permanente.

< Personal que cuenta con experiencia para la
comercializacién de panela en polvo.

< Organizacion recién en el mercado.



< Baja tasa de retorno (principio).

< Bajo nivel tecnoldgico.

 Mejor solvencia financiera.

< Aparicion de plagas en los cultivos de cafia de
azucar, ademas del cambio climéatico que
pueden afectar en el nivel de produccién de

panela en polvo.

OPORTUNIDADES. AMENAZAS.

< Competencia débil.

< Participacién en eventos feriales de la
Parroquia para la presentacion del producto.
< Precios atractivos para el caso de
comercializacién directa en las tiendas de la
Parroquia.

< Competencia con otros modelos de productos
de panela (bloques).

< Precios mas bajos ofrecidos por la
competencia.

< Competidores potenciales con mayor posicion

3.2.8. MARCA.

La marca del emprendimiento “LA COLINA", fue escogido en relacién a que la

produccién de cafia de azUcar de la Parroquia de Nanegal, se realiza en las zonas
montafiosas, y este distintivo serd el que nos diferencia de posibles competidores, al igual
de contar con un slogan, el que atraera a los clientes, ya que es una frase que transmitira
la idea del producto; “Elige siempre lo natural, elige siempre a tu pais”, mismo que se

presenta a continuacion:
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Figura 14.

Marca de la panela en polvo “La Colina”.

3.2.9. LOGOTIPO.

El logo del proyecto de la panela en polvo, se lo creo en relacion a la primera inicial de
“LA COLINA", acompafiado de una cafia de azicar como distintivo de su procedencia, y
se la presenta a continuacion:

Figura 15.

Logotipo panela en polvo “La Colina”.
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3.2.10. ETIQUETA.
La etiqueta de panela en polvo, se la realizo en relacién a la informacion nutricional

proporcionada por la pagina web FatSecret; (FatSecret, 2020).

Figura 16.

Informacién nutricional.
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3.2.11. ENVASE.

Para el envase de la panela en polvo, se pretende utilizar bolsas con cierre hermético con
una capacidad de una libra en cada bolsa.

Figura 17.

Envase panela en polvo “La Colina”.

3.3.PROPUESTA DE VALOR.

En esta parte, se buscara los diferentes elementos o aspectos con los que se intentara

captar y atraer la atencién de los clientes objetivo, teniendo en cuenta las caracteristica y
beneficios que ofrece el producto.

Es asi que, el valor que se le dé al producto es crucial, para el desarrollo y crecimiento de

la empresa o emprendimiento, ya que a través de este se pretende obtener la fidelidad de los
consumidores a cambio de un beneficio econémico.

Se pone a consideracion los siguientes aspectos:

< La panela en polvo “La Colina” es una alternativa de endulzante natural,

saludable y pura.
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Figura 18.

Panela en polvo.

< La panela en polvo ofrecera a la poblacién nanegalense beneficios como:

vitaminas, minerales e hidratos de carbono que aportan energia, asi como de



calcio para proteger huesos y dientes, siendo esta un endulzante de comida

naturalmente saludable, artesanal y pura. (VIDAE, 2021)

< La venta de panela en polvo incentivara el comercio en la zona, asi como el
reconocimiento de la Parroquia al producir la mejor panela en polvo natural, sin la
intervencion de algin quimico o fertilizante, ya que es producida con la mejor
calidad de cafia de azlcar organica.

Figura 19.

Cafia de azucar.
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< El empaque serd en bolsas con cierre hermético, ya que estas tienen grandes
ventajas como son:

Se pueden cerrar tantas veces como sea necesario, y no se degasta, y ya
terminado el producto se lo podria dar otros usos de asi requerirlo, ya que

es posible reutilizarla. (CIMMYT, 2016)

Protegen de la suciedad y la humedad, es decir, evitan que el oxigeno, la

luz o la humedad entren al interior de la bolsa, manteniendo fresco el

producto y prolongando su vida util. (CIMMYT, 2016)

Figura 20.

Bolsas herméticas.

< El precio es econémico y accesible para el consumidor.
Figura 21.

Precio accesible.
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3.4.SEGMENTOS DE CLIENTES.

El proyecto de la comercializacién de la panela en polvo “La Colina”, esta direccionado a

la poblacién nanegalense entre las edades de 15 afios a 65 afios de edad que no tengan diabetes,
definiéndose este grupo como nuestra poblacion objetivo, que va a degustar y disfrutar de nuestro
producto meramente natural y artesanal, siendo este un endulzante de comida que aporta de
vitaminas y minerales.

Figura 22.

Parroquia de Nanegal.



3.4.1. SEGMENTACION GEOGRAFICA.

Tabla 11.

Segmentacion geografica poblacion de Nanegal.
GEOGRAFICAS.

CIUDAD PARROQUIA CLIMA

Quito Nanegal Clima subtropical y himedo.
CANTIDAD DE POBLACION ELABORACION DE PANELA

2636 Si
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3.4.2. SEGMENTACION PSICOGRAFICAS.

Tabla 12.

Segmentacion psicografica poblacion de Nanegal.
PSICOGRAFICAS.

ESTILO DE

VIDA.
PERSONALIDAD.

BENEFICIOS DEL
PRODUCTO.
USOS DEL
PRODUCTO.
Bajo.

Medio.

Personas jovenes y
adultas que estén
interesadas en adquirir
el producto.

La panela en polvo es un
producto natural,
artesanal y orgénico.

La panela en polvo
pretende ser un
reemplazo de la

azucar blanca.

3.5.CANALES DE DISTRIBUCION.
Los canales de distribucion vienen siendo la manera en cémo va a llegar el producto a los

posibles consumidores, ademas de representar una forma de atraer a los clientes y promocionar el



producto, mostrando las caracteristicas, el precio, el método de entrega y las promociones, con el
fin de aumentar las ventas y acercar el producto a los consumidores y perseguir ganancias.

Es decir, un canal es el vinculo entre negocio y clientes, y sobre todo es lo que se

utilizara para comunicarse con los clientes y asi brindarles un producto o servicio.

Los principales canales de distribucién de la panela en polvo “La Colina” serian:

< Tiendas de la Parroquia de Nanegal:

Distribuidora su Economia.
Panaderia Sayana.

Comercial Castillo.

Mega Comercial.

Panaderia y Pasteleria “El Cholo”

Megadon, entre otras.
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Figura 23.

Tienda Comercial Castillo.

Figura 24.

Tienda Mega Comercial
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Figura 25.

Panaderia y Pasteleria “El Cholo".

Figura 26.

Tienda MEGADON.
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Figura 27.

Panaderia Sayana.

Figura 28.

Distribuidora su Economia.
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< Puntos estratégicos en los atractivos turisticos de la Parroquia como:
La Cascada La Piragua.
Figura 29.

Ingreso Complejo turistico Cascada La Piragua.

Figura 30.

Punto de venta Cascada La Piragua.
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< Publicidad a través de las redes sociales, ya que son los canales de mayor difusién de
informacién, ademas de ser los mas utilizados por las personas como son:

Facebook.

WhatsApp.

Instagram.

Figura 31.

Publicidad en WhatsApp.
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Figura 32.

Publicidad en Facebook.
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Figura 33.

Publicidad en Instagram.
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3.6.RELACIONES CON CLIENTES.

La interacciéon con cada uno de los clientes que deseen adquirir la panela en polvo “LA

COLINA”, se realizara de manera directa en tiendas, ya que cada uno los posibles consumidores

tendran acceso a informacién de manera facil y segura, a través cada uno de los canales de

distribucion, que contaran con la capacitacion y referencia necesaria del contenido nutricional de

la panela en polvo como son sus beneficios y procedencia, en este cos tenemos que;
Cada uno de los propietarios de las tiendas de la Parroquia de Nanegal, sabran
escuchar las necesidades del consumidor y sugeriran el producto ofertado,
teniendo la captacion y conocimiento necesario de los beneficios de la panela en

polvo “La Colina”.

Figura 34.

Venta en Tiendas de La Parroquia.

A través de redes sociales como son WhatsApp, Facebook e Instagram, se
pretenden receptaran cada una de las sugerencias, reclamos acerca del producto
puesto en el mercado de la Parroquia de Nanegal, y asi mejorar, satisfacer e ir

creciendo en el negocio acorde a las necesidades que presenten los nanegalenses.
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Figura 35.

Recepcion de sugerencias reclamos mediante WhatsApp.

Figura 36.

Recepcion de sugerencias reclamos mediante Instagram.

Figura 37.

Recepcion de sugerencias reclamos mediante Facebook.
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3.7.FUENTE DE INGRESOS.

La principal fuente de ingresos sera la comercializacién de la panela en polvo “ La

Colina”, que se ofertara en las tiendas de cada uno de los barrios de la Parroquia de Nanegal, asi
como también se pretende atraer clientes a través de publicad y promocién del producto
mediante lo canales como son las redes sociales y la publicidad boca a boca, ya que al ser una
parroquia cuyos barrios no se encuentran tan distanciados es factible que la informacién y
promocion del producto llegue a cada uno de los posibles clientes.

Tabla 13.

Detalle de precios y promociones de la panela en polvo “LA COLINA".

PRODUCTO PRECIO

Figura 38.

Panela en polvo “La Colina”.

La panela en polvo “La Colina” se vendera
por libras, esto quiere decir que cada libra se

expenderd en un precio de $ 1.50 dA3lar cincuenta.

PROMOCIONES. En ciertas ocasiones se puede realizar
promociones como son:

< Por la compra de dos libras de panela en

polvo, se obsequiara una porcioncita de

panela en polvo.

< Se colocard pequefios detalles en las bolsas de
panela en polvo como melcochas.

< Por la compra de dos libras de panela en

polvo, se obsequiara una nueva innovacion de

una porcioncita de panela en bolitas.

Figura 39.

Promociones panela en polvo.
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INGRESOS DEL PROYECTO.
Tabla 14.

Ingresos del Proyecto.



INGRESOS MES 1
Capital Inicial. $ 200.00
Ventas. $ 150.00

TOTAL $ 350.00

3.8.RECURSO CLAVE.

Los recursos claves necesarios para la comercializacién de la panela en polvo “LA

COLINA", y que permitirdn realizar correctamente el trabajo y de esta manera satisfacer las
necesidades del posible consumidor y el de ofrecer un producto de calidad, tenemos lo siguientes
recursos como son:

3.8.1. RECURSOS FiSICOS.

3.8.1.1.Infraestructura: Se contard con un espacio o area de trabajo mismas que estara
desinfectada cada vez que se proceda a realizar el proceso de enfundar cada una de las

bolsas herméticas con la panela en polvo.

Figura 40.

Area de trabajo.

3.8.1.2.Materia prima: La panela en polvo que sera adquirida en las fabricas de panela de la

Parroquia de Nanegal, serd organica, natural y de buena calidad.
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Figura 41.

Panela en polvo.

3.8.1.3.Transporte: Para realizar la entrega de cada uno de los pedidos realizados por las tiendas

de la Parroquia de Nanegal, se hara uso la Cooperativa de camionetas Nanegal, asi como

de los buses de Transporte Minas.

Figura 42.

Transporte Minas.
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Figura 43.

Transporte de camionetas Nanegal.



3.8.1.4.Insumos y Equipos: se contard con bolsas herméticas para enfundar la panela, balanza
para pesar las libras de panela y una pala plasticas de alimentos para colocar la panela en

la bolsa.

Figura 44.

Bolsas herméticas.
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Figura 45.

Pala plastica para alimentos.

Figura 46.

Balanza.

3.8.1.5.Tiendas: Es lugar fisico en los cuales se comercializard la panela en polvo, como son:
< Distribuidora su Economia.

< Panaderia Sayana.

< Comercial Castillo.

< Mega Comercial.

< Panaderia y Pasteleria “El Cholo”

 Megadon, entre otras.
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Figura 47.

Tienda Comercial Castillo.

Figura 48.

Tienda Mega Comercial

3.8.1.6.Imprenta: Pago a una imprenta que nos ayude con la impresién pegatinas con el logo del

producto que se va a poner a la venta.
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Figura 49.

Imprenta.

3.8.2. RECURSOS TECNOLOGICOS.

Se contard con una laptop para llevar los registros de produccién de la panela en polvo,

como son las cantidades que fuesen a salir a la venta de acuerdo a lo que soliciten cada una de las
tiendas de la Parroquia de Nanegal, asi como también para contabilizar sobre los gastos que
contribuyen realizar cada una de estas ventas, asi como el de un teléfono celular para el manejo
de las redes sociales en los cuales se pretende promocionar y dar a conocer el producto.

Figura 50.

Laptop.
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Figura 51.

Teléfono celular.

3.8.3. RECURSO HUMANO.

En este caso, al ser un pequefio emprendimiento, se contara con una persona que vendria

siendo el duefio del negocio encargado de las ventas y la adquisicion de materia prima y un
ayudante, el cual realizaré el proceso de enfundadoy la entrega de la panela en polvo, a cada una
de las tiendas de la Parroquia de Nanegal, mismo que contara con el conocimientoy la
experiencia necesaria para realizar este procedimiento.

Figura 52.

Grupo de trabajo.
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3.9.ACTIVIDADES CLAVE.

La comercializacién de panela en polvo “LA COLINA", estd enfocada en ofrecer al

consumidor un producto natural y organico, procedente de la cafia de azlcar que pretende aporta
a los nanegalenses de; energia rapida e inmediata, por su contenido de carbohidratos que nos
aportan energia al momento, aportacién de vitaminas a, b, ¢, d y e, alto aporte en minerales como
son hierro, calcio, fésforo, zinc 0 magnesio, ademas de ser ideal para la salud dsea, al ser rica en

calcio ayudando a proteger asi huesos y dientes, tratamiento para la anemia por su aporte en



nutrientes como la falta de hierro en el organismo, refuerzo para mantener nuestras defensas por
el aporte de vitaminas y minerales ayuddndonos a mejorar el sistema inmunolégico de forma
natural y reduce la glucosa en la sangre, ya que es un endulzante natural y saludable, por lo que la
glucosa en la sangre se reduce de forma notoria, pero siempre y cuando el consumo de esta, sea de
manera moderada tampoco en exceso ya que, contiene cierto tipo de contraindicaciones debido a
su consumo excesivo, como todo producto que es usado sin control ni en medida (VIDAE, 2021).

Es asi que, el consumo de panela en polvo desmedido pude causar en los consumidores lo

que es; aumento de peso, por sus calorias, no apto para personas que sufren de diabetes, aparicion
de caries, por el contenido de azlicar, mayor hambre, (INBOGA, 2022).

Por otro lado, se pretende realizar lo que es promociones u obsequios que pretenden atraer

la atencién de los posible consumidores, como es que por la compra de cierta cantidad de panela
en polvo, podria dar una adicional de obsequio como una porcioncita de panela, asi como también
el de agregar un plus como son las melcochas, mismas que son provenientes de las fabricas de
panela de la Parroquia o lo que es igual, una nueva innovacién de lo que es la panela en bolitas, al
igual que en un principio para el producto tenga reconocimiento se realizaran muestras gratuitas,

con el fin de llegar al consumidor para asi potenciar el producto.
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Figura 53.

Presentacién de panela en polvo “LA COLINA".

Figura 54.

Promociones de panela en polvo “LA COLINA".
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3.10. SOCIOS CLAVE.

Los socios clave o las alianzas estratégicas para la comercializacion de la panela en polvo

y que permitirdn contribuir al crecimiento y optimizar las operaciones del negocio seran los
siguientes socios claves;

3.10.1. Proveedores de materia prima, en este caso la panela en polvo, que viene siendo cada
una de las fabricas de panela que se dedican a la produccién de la panela en polvo.

Figura 55.

Productores de panela en polvo.



Figura 56.

Elaboracién de panela en polvo.
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3.10.2. Proveedores de insumos: como son las tiendas en las que se acogera al por mayor la
compra de bolsas herméticas en las cuales se colocara el producto para su distribucion,
asi como también el de tener una imprenta de confianza que nos provea de pegatinas con
el logo del negocio.

Figura 57.

Proveedores.

3.10.3. Tiendas de los diferentes barrios: Estas serdn los espacios fisicos estratégicos para la
comercializacion de la panela en polvo.
Figura 58.

Tienda Centro Poblado Nanegal.
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3.11. ESTRUCTURA DE COSTOS.
En esta parte se pone a detalle cada uno de los costos o gastos que representara la
comercializacién de la panela en polvo “LA COLINA", y asi lograr poner en marcha el

emprendimiento, como son:

COSTO DE MATERIA PRIMA.

Tabla 15.

Costo de materia prima del Proyecto.
COSTO DE MATERIA PRIMA MES 1
Panela en polvo.

Quintal.
$40.00

TOTAL $40.00

COSTO DE INSUMOS.
Tabla 16.
Costo de insumos para ejecutar el Proyecto.

COSTO DE INSUMOS MES 1



Bolsas herméticas.

(paquete de 100 unidades)
$7.00

Pegatinas logos del emprendimiento.

(100 pegatinas)

$5.00

TOTAL $12.00
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COSTOS DE TRANSPORTE.

Tabla 17.

Costo de movilizacién para la distribucion del producto.
COSTO DE TRANSPORTE. MES 1

Coop. de Transporte Minas.
$5.00

Coop. de camionetas Nanegal.

TOTAL $ 5.00

GASTO DE EQUIPOS.

Tabla 18.Gasto en equipos para la ejecucion del Proyecto.
GASTOS DE EQUIPOS. MES 1

Balanza.

(pesar por libras)
$30.00

Pala plastica. $ 3.00

TOTAL $ 33.00

GASTO PERSONAL.

Tabla 19.

Gasto inicia en personal de trabajo.
GASTOS DE EQUIPOS. MES 1
Gerente General. $ 10.00

Area de comercializacién. $ 10.00

TOTAL $ 20.00
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EGRESOS DEL PROYECTO.

Tabla 20.

Egresos para la Ejecucion del Proyecto.
GASTOS DE EQUIPOS. MES 1

Costo de Materia Prima. $ 40.00

Costo de Insumos. $ 12.00

Costo de Transporte. $ 5.00

Gasto en Equipos. $ 33.00

Gasto Personal. $ 20.00

TOTAL $ 110.00
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CONCLUSIONES.

< El proyecto refleja que el modelo de negocio Canvas para la comercializacién de
panela en polvo “La Colina”, en la Parroquia de Nanegal, tendria gran acogida
por parte de los nanegalenses, debido a que le producto estaria a disposicion en

cada una de las tiendas de barrio de la Parroquia.

< Es valioso que, como Parroquia, fomentemos lo nuestro, nuestros productos a
nivel local, como exponerlo a los turistas, ya que a través de esto fomentamos el
comercioy la economia en la Parroquia, y hacemos de esta un drea no solo
conocida por nuestros atractivos turisticos, sino por la excelencia y calidad de

productos que podemos ofertar.

< Como resultado de la encuesta piloto que se ejecutd a 72 personas de la Parroquia

de Nanegal, la comercializacién de panela en polvo, fue aceptada de manera



favorable por un 69% de los nanegalenses, ya que el 71% de la poblacién estaria

dispuesta a reemplazar la aztcar blanca por la panela en polvo.
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RECOMENDACIONES.

< En un futuro viendo la viabilidad del proyecto, se podria establecer una tienda
propia en la cual se comercialice Gnicamente producto derivados de la cafia de
azlicar como es en un principio la panela en polvo, por consiguiente, podria ser la
panela en bloques o la panela en bolitas, como también melcochas, miel, entre

otros productos.

< En cada una de las fabricas dedicadas a la produccion de panela en polvo, y de
donde se vaya adquirir la materia prima, se deberia realizar una pequefia
inspeccion de cémo es el proceso de elaboracion del producto y si este es de

calidad.
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ANEXOS.

CUESTIONARIO APLICADO A LA POBLACION DE NANEGAL.
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