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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como finalidad la elaboracion de un plan de negocios
para la creacién de una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de
suplemento vitaminico a base de alfalfa en la ciudad de Patate. Su objetivo esta
basado en determinar la factibilidad para la implementacion del emprendimiento
que ayudara a mejorar la salud de la poblacion del sector. ElI proyecto esta
disefiado para las personas de 15 a 30 afios, pudiendo considerarse como no
nocivo para ser utilizado en todo tipo de personas, ya que la alfalfa es natural y
contiene una gran cantidad de vitaminas que aportan a la salud. La empresa ha
desarrollado una propuesta enfocada en diferentes puntos administrativos como el
anélisis competitivo, andlisis de cargos, estudios de objetivos y estrategias; asi
como un plan de medios que se aplicara para el posicionamiento del producto en
el mercado. Una vez que se ha obtenido los resultados de los indices financieros
como la tasa interna de retorno del 32.9%, Tasa de Beneficio Costo del 3.19% y
con un periodo de recuperacion de la inversion dentro del primer afio de creacién
se puede llegar a la conclusién que la empresa es factible y viable, por lo que se
recomienda la implementacion.

DESCRIPTORES: suplemento, vitaminico, alfalfa, salud, produccidn.
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ABSTRACT

This project aims to develop a business plan for manufacturing and marketing of
alfalfa vitamin supplements in Patate city. It is based on determining the
feasibility of the execution of this project which will help to improve the health of
Patate’s city population. This project targets people from 15 to 30 years old, and it
is suitable for people in general, as it is organic and contains several vitamins that
are beneficial to health. The company has developed a proposal focused on
different administrative sectors, such as competitive analysis, job evaluation, gap
analysis and a marketing plan that will be applied for the positioning of the
product in the market. Once it was obtained the financial index results, including
32,9% internal rate of return, 3,19% cost benefit ratio, and the investment
recovery period during the first year of activities, it can be concluded that the

company is feasible and manageable, so its implementation is recommended.

KEYWORDS: alfalfa, health, production, supplement, vitamin.
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INTRODUCCION

El presente proyecto va encaminado a aprovechar los recursos agricolas que posee
el pais, en especial los diferentes caserios del Cantdn de Patate que es considerada
una zona agricola ganadera y que genera la siembra de alfalfa, principal materia
prima para la fabricacion del suplemento alimenticio. Al ubicar la empresa en este
sector permitird impulsar el desarrollo econdémico de la zona, y a la vez crear

fuentes de trabajo, beneficiando al desarrollo del mismo.

El Capitulo 1, Area de Marketing en el cual se hace mencion a la investigacion
para la creacion de un nuevo producto: conocer el mercado objetivo, la

segmentacion, la demanda y las mejores vias de presentar el producto.

El Capitulo 2, Area de Produccion, en la cual se define los procesos de
transformacion de la materia prima en producto terminado, para cumplir con el
objetivo del negocio; asi como las instalaciones en las cuales se llevara a cabo, las

herramientas necesarias, los activos adecuados, el tipo de personal.

El Capitulo 3, Area de Organizacion y Gestion se enfatiza sobre las estrategias
tomadas para el desarrollo del negocio, valores corporativos, la vision y su
mision, asi como el desarroll6 del organigrama funcional y el organigrama
estructural, descripcion de puestos de trabajo del personal que se va a contratar y
del que existe, los indicadores de gestion y el control en el cual se encuentran los

indicadores de las areas relacionadas.

El Capitulo 4, Area Juridico Legal refiere a la fundamentacion legal en la que se
hallan amparadas y obligadas las actividades de la empresa tanto en el area

laboral, municipal, fiscal, SRI, Seguridad entre otras.

El Capitulo 5, Area Financiera describe el estudio econdmico y financiero;
muestra el plan de inversiones, capital de trabajo, plan de financiamiento, estudio
de los costos y gastos, flujo de caja, punto de equilibrio, estados de resultados, la

evaluacion financiera y sus distintos indices financieros.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1 Definicion del Producto

1.1.1 Especificacion del Servicio o Producto

Las especificaciones hacen alusién a las diferentes caracteristicas
del producto o servicios: materiales, composicion, niveles de
calidad, propiedades, dimensiones, niveles de seguridad o riesgo,
terminologia, simbologia, embalaje, marcado, etiquetado, etcétera.
Las normas son disefiadas con diferentes fines, entre otros, la
proteccion al consumidor, la preservacion del medio ambiente, el
mejoramiento de la calidad y la regulacion y promocion del
comercio (Rico, 2011).

Un producto es una cosa 0 un objeto producido o fabricado, algo material
que se elabora de manera natural o industrial mediante un proceso, para el

consumo o utilidad de los individuos.

Suplemento vitaminico

Suplemento, del latin supplementum, es el accionar y la
consecuencia de suplir (suplantar, cambiar, solucionar un
problema, agregar algo que falta). Un suplemento, al igual que
un complemento, puede ser lo que se agrega a una cosa para
mejorarla o perfeccionarla. Se conoce como suplemento, por lo
tanto, a la seccién especial de un diario u otro tipo de publicacion
que esta formada por contenidos de una misma tematica,
independientes de los principales (Porto, 2011).


https://definicion.de/complemento/

Las propiedades del suplemento alimenticio son las siguientes:

Alfalfa

Medicago sativa, una planta herbacea perenne con pequefias flores
purpura que crecen en racimo. Su uso tradicional ha sido tanto
medicinal como alimentario. Con fines medicinales se utiliza todas
las partes de esta planta: raices, tallo, hojas, flores y semillas. Es
una de las plantas comestibles mas nutritiva y en la cocina
podemos consumirla en brotes de alfalfa o germinados de alfalfa,
las semillas y también sus hojas (Guerrero, 2017).

La alfalfa es muy nutritiva y su aporte en micronutrientes es altamente

destacable que contiene vitaminas B, A, C y E, y varios minerales.

Conservantes

Son sustancias quimicas naturales o sintéticas que acttan impidiendo el
crecimiento y desarrollo de gérmenes patdgenos en los alimentos a los que son
afladidos (Ruiz, 2017).

El producto que se desea ofrecer es un producto nutricional que aporta a la
salud de las personas y la alfalfa al ser un tubérculo con una gran candad de

vitaminas.

Propiedades de la materia prima para el suplemento vitaminico

Tabla N2 1: Propiedades de la alfalfa

Nutrientes Alfalfa %
Fibra cruda 21,19
Extracto etéreo 1,72
Proteina cruda 22,12
Cenizas 7,27
Extracto libre de nitrogeno 47,7
Total gramos 100

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: Fabian Ojeda Reinoso (2019)



En base a estas propiedades es lo que se ha determinado que el producto

sera beneficioso como un suplemento vitaminico permitird que muchas personas

nutrirse al momento del desayuno en sus jugos o batidos.

Tiene cualidades nutritivas excepcionales. Contiene mas proteinas que la

mayor parte de los vegetales. Es también rica en Vitamina A, y minerales

derivados. Contiene cantidades poco usuales de Vitamina K (necesaria para

coagular la sangre), sales minerales en especial calcio, potasio, hierro y fosforo,

aminoacidos, Betacaroteno y vitaminas C, D, E y K, En brotes contiene: Vitamina
A, Complejo B, B12, C, D, E, G, K, fosforo y hierro.

Tabla N2 2: Determinacion del producto

Especificaciones técnicas

Beneficios

1. Es una fibra natural

1. Algunos suplementos
vitaminicos/minerales especificos
podrian resultar beneficiosos en dosis
elevada de varias vitaminas y
minerales retardd la pérdida de la
vision en personas con degeneracion
macular relacionada con la edad.

2. En las mujeres posmenopausicas,
los suplementos de calcio y vitamina D
podrian fortalecer los huesos y reducir
el riesgo de fracturas.

3. Las personas deben recibir las
cantidades recomendadas de vitamina
B12 de alimentos fortificados y/o
suplementos dietéticos.

4. Los nifilos deben ingerir un
suplemento de 400 Ul de vitamina D
por dia, para el fortalecimiento de sus
huesos.

Fuente: (National Intitutes of Health, 2016)
Elaborado por: Fabian Ojeda Reinoso (2019
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Beneficios de consumir productos vitaminizados

El nivel de prevalencia consumo de suplementos por parte de los
estudiantes universitarios no tiene un valor claramente definido
sino que presenta valores muy heterogéneos que van desde
porcentajes que no superan el 5% de la muestra a valores por
encima del 80% dependiendo del lugar donde se realice el estudio.
En lo que respecta a los efectos de los diferentes suplementos los
estudios experimentales localizados analizan una gran variedad de
estos y compuestos en muchos casos por diferentes sustancias. Los
principales efectos buscados suelen estar relacionados con la
mejora de la capacidad para la realizacion de ejercicio y de
aspectos concretos como la velocidad, la resistencia, la fuerza, la
composicion corporal o la mejora en la recuperacion muscular. Los
resultados mostrados por los estudios experimentales en la mayoria
de los casos no aportan datos muy positivos sobre la efectividad de
los suplementos, no existiendo diferencias significativas con el
grupo control o entre el antes y el después en bastante casos.
Teniendo en cuenta que la etapa universitaria puede suponer un
momento critico para el establecimiento de un estilo de vida
saludables seria necesario educar en salud a los atletas y estudiantes
universitarios asi como proporcionales proporcionarles un acceso a
informacion imparcial y basada en la evidencia cientifica (Garrido,
2015).

1.1.2 Aspectos innovadores que proporciona

En referencia a la competencia, se debe aclarar que los productos que
distribuyen no son 100% naturales. En comparacién con nuestro suplemento
vitaminico, la alfalfa es una planta herbacea que aporta gran cantidad de
nutrientes, tanto sus hojas como sus semillas pero sobre todo sus brotes verdes o

germinados lo que le hace ser un producto natural.

1.1.3 Aspectos diferenciadores

Los aspectos diferenciadores méas destacados son el alto contenido de

vitaminas, minerales y otros como lo podemos visualizar en las siguientes tablas:



Tabla N2 3: Componentes vitaminicos

Vitaminas

A Hasta 44.000 u.i
B 1,04 u.i
E 50 u.i
K 150 u.i
C 176 u.i
B1 0,8 u.i
B2 1,8 u.i
B3 5 mg
B5 3,3 mg
B6 1,0 mg
B12 0,3mg
Niacina 5mg
Acido Pantoténico 3,3mg
Inositol 210 mg
Biotina 0,3 mg
D 1,040 u.i
Acido Félico 0,8 mg

Fuente: Internet.

Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

Tabla N2 4: Componentes minerales

Minerales

Fosforo 250 mg
Calcio 1,750 mg
Portasio 2,000 mg
Sodio 150 mg
Azufre 290 mg
Cobre 310 mg
Magneso 2 mg
Hierro 5mg
Boro 35 mg
Cloro 280 mg
Molibdeno 2,6 ppm

Fuente: Internet.
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)



Tabla N2 5: Otros componentes

Otras sustancias

Hidratos de carbono 40%
Fibras 25%
Proteinas 20%
Grasas salubles 3%

Fuente: Internet.
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

La creacion de la empresa productora y comercializadora de suplemento
vitaminico a base de alfalfa tiene como fin, apoyar a la salud a un costo accesible
y en una nueva variedad, la cual no se encuentra en el mercado a excepcién de

suplementos importados los mismos que son escasos Yy con precios altos.

1.2. DEFINICION DEL MERCADO

Es un conjunto compuesto principalmente por dos elementos: La
oferta (compradores) y la demanda (vendedores). Ambos se
constituyen en las dos fuerzas que mueven el mercado. Sin
embargo, deben cumplir algunos requisitos. En el caso de la
demanda, debe estar compuesto por compradores reales vy
potenciales que tienen una determinada necesidad o deseo,
capacidad econdmica para satisfacerlo y voluntad para comprar. En
el caso de la oferta, debe tener un producto (bien tangible, servicio,
lugar, idea) que satisfaga las necesidades de los compradores
(Kotler, 2017).

Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y
la demanda para realizar la transaccion del suplemento vitaminico a un

determinado precio.

1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

El mercado objetivo son las personas en un rango de edad de 15 a 30 afios
de la ciudad de Patate, quienes seran posibles potenciales clientes y estaran
dispuesto a adquirir este producto ya que dentro de estas pueden existir miembros

con tendencia a tener una vida saludable o sana.


http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
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1.2.1 .1 Caracterizacion de sujetos

Determinar a los clientes con los que la empresa se relacionara de manera directa

e indirecta.

Tabla 6. Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Consumidores Finales
¢Quién usa? Consumidores Finales
¢Quién decide? Consumidores Finales
¢Qué influye? Sociedad y Vendedor

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

1.2.1.2 Estudio de Segmentacién

La segmentacion de mercado, es la division del publico objetivo de
la empresa en grupos o subgrupos. Mediante la segmentacion de
mercado, la empresa puede adaptar sus camparas de ventas y sus
estrategias de marketing con el fin de que estén dirigidas
especificamente a los segmentos identificados (Shopify, 2016).

La segmentacion de mercado considerada para el proyecto se lo ha
realizado en base a diferentes variables agrupadas en conductuales, geograficas y

conductuales, de las diferentes parroquias del cantdn Patate.

La segmentacion conductual

La segmentacién conductual divide a los consumidores en grupos
segun sus conocimientos, actitudes, usos 0 respuestas a un
producto. En el marketing se cree que las variables conductuales
son el mejor punto de partida para segmentar a un mercado (Claro,
2016).

En el presente proyecto, la segmentacién de mercado se encuentra basada
en conocer a los consumidores ya sea en sus preferencias expectativas, deseos,

etc.



Las caracteristicas psicoldgicas se refieren a los aspectos y cualidades
naturales o adquiridas de un individuo, como ejemplo tenemos las necesidades,

motivaciones, personalidad percepciones, aprendizaje, nivel de involucramiento.

Tabla 7.Segmentacion de Mercado

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Social
Tipo de compra Comparacion
Relacion con la marca Si
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

La segmentacion geografica

La segmentacion geografica consiste en la division del mercado
siguiendo criterios de ubicacion fisica. Asi, el mercado es dividido
en areas geograficas diferentes, a donde iran dirigidos los servicios
0 productos (PYME, 2015).

Para el producto se ha tomado en cuenta la siguiente variable; la ciudad es

decir el lugar donde se va a realizar el estudio de mercado.

Tabla 8. Segmentacion Geografica

. o NUmero de

Variable Descripcion habitantes
Pais Ecuador 16.903.293
Region Sierra 7.462.140
Provincia Tungurahua 504.583
Zona Urbana y Rural Patate 13.497

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

La segmentacion demografica

La segmentacion demogréafica consiste en dividir el mercado en
grupos mas pequefios, este tipo de segmentacion toma en cuenta
variables como la edad, ingresos, grado de estudios, nacionalidad,
raza, religion, ocupacion, etc. (QuestionPro, 2011).



Las variables demogréficas que se ha tomado en cuenta son: las personas
de 15 a 30 afios ya que este estudio nos permitira conocer la poblacion a la cual va

dirigida las encuestas.

Tabla 9. Segmentacion Demografica

Variable Descripcion Poblacion
total
Edad 15-30 5.301
Sexo Hor_nbres 2.583
Mujeres 2.718
Socioeconémico PEA 7.301
Agricultura 3.884
Industrias 477
Comercio al por menor y mayor 399
Ocupacién (PEA) Actividades de ensefianza 234
Otros sectores como turismo,
> 1.305
Servicios.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

1.2.1.3 Plan de muestreo

Los planes de muestreo simple son una de las herramientas
empleada en la industria para aceptar o rechazar lotes.
Normalmente, los pardmetros necesarios -riesgo del productor y
riesgo del consumidor, y nivel aceptable de calidad y el nivel limite
de calidad- son asignados por cada uno productor o consumidor
buscando su beneficio persona (Rios 2011).

Calculo del tamarfio de la muestra

Para el presente proyecto se va a utilizar la informacion de la pagina de Internet
como es: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), para de esta manera
determinar la poblacion existente en la provincia de Tungurahua y el canton

Patate.

Parametro, es el nimero que se obtiene a partir de los datos de una distribucién

estadistica que sirve para sintetizar algunas caracteristicas relevante de la misma.
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Nivel de Precision, es la diferencia maxima permisible entre la estadistica de la

muestra y el parametro de la poblacion.

Nivel de confianza, es el rango en el que se encuentra el parametro de la

poblacidn real y el intervalo de confianza.

Para obtener la muestra se debera aplicar la siguiente formula:

Féormula:

72 PON

7% PQ + Ne?

n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confiabilidad (95% - 1,96)

P= Probabilidad de ocurrencia (50% - 0,5)
Q= Probabilidad de no ocurrencia (50% - 0,5)
N= Mercado objetivo — Universo Poblacional
e= Error de la muestra (5% - 0,05%)

(1.96)2 (0.5)(0.5)(5.301)
n=
(1.96)2 (0.5)(0.5) + (5.301)(0.05)2
(3.8416)(1325.25)
n=
0.9604 + 13.2525
5091.080
n=
14.2129

n= 358 personas.
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Considerando un nivel de confianza del 90% y basados en nuestro
mercado objetivo, obtenemos como resultado de nuestro muestreo a 358 personas,
a quienes se ha aplicado la encuesta y de acuerdo a los resultados obtenidos se

realizara el célculo de la oferta y demanda.

Cuadro de necesidades de informacion de los objetivos estratégicos

Obijetivo Especifico 1: Estudiar el segmento de mercado para determinar la oferta,
demanda, y demanda potencial insatisfecha para la comercializacion del

suplemento vitaminico a base de alfalfa.

Tabla 10. Cuadro de necesidades del objetivo especifico 1

Necesidades de Tipo de
; - . -, Fuentes Instrumentos
informacioén informacioén
Frecuencia de consumo Primaria Encuesta

Intermediarios
Caracteristicas de ..
Primaria .. Encuesta
compra Intermediarios

Competencia Primaria . Encuestas
Intermediarios

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

Obijetivo Especifico 2: Disefiar un proceso de produccion y comercializacion que

optimice el uso de recursos para obtener el producto deseado.

Tabla 11. Estudio de Mercado

Necesidades de Tipo de

. - . - Fuentes Instrumentos

informacion informacion
Proceso _o!e Secundaria Web Servicios Agrupados
produccion
Localizacién Secundaria Web Servicios Agrupados
Equipos Secundaria Proveedores Bancos de_ daj[os de

otras organizaciones

Magquinaria Secundaria Proveedores Bancos de  Datos

Otras organizaciones.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)
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1.2.1.4 Disefio y recoleccion de informacion.

Desarrollo de instrumentos

Informacion secundaria

Servicios agrupados

Obijetivo Especifico 2: Disefiar un proceso de produccién y comercializacion que

optimice el uso de recursos para obtener el producto deseado.

Necesidad 1: Procedo de Produccion

Tabla N° 12. Proceso de produccion

Mano de
N° Actividad Tiempo Producto Magquinaria Obra
Recepcion y

1  Pesado Unahora Alfalfa Balanza Obrero

2  Lavado Unahora Alfalfa Tanque Obrero

3  Picado Unahora Alfalfa Picadora Obrero

4 Deshidratado Unahora Alfalfa Deshidratador Obrero

5 Horno Unahora Alfalfa Horno Obrero

6  Enfriado Una hora Alfalfa Tanque Obrero

7  Molido Una hora Alfalfa Molino Obrero
Media Producto

8  Conservantes Hora terminado Tanque Obrero
Producto

9  Empacado Una hora terminado Empacadora Obrero

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

Necesidad 2: Localizacién

Tabla N° 13. Necesidad 2, localizacién

Variable Descripcion
Nombre de la empresa ALFAVIT
Nombre del propietario Edwin Ojeda
Ubicacién — provincia Tungurahua
Canton Patate
Sector Caserio Patate viejo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)
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Banco de datos de otras organizaciones

Tabla 14. Proveedores de equipos y maquinaria

Equipo Cantidad  Especificaciones técnicas Costo Proveedor
Alibaba.com.
Tanques 2 Capacidad 200 It. 971,7 Global trade
starts here
Alibaba.com.
0
Horno 1 Temperatura hasta 1800 960,35 Global trade
grados
starts here
De martillo de aspas / Alibaba.com.
Molino 1 horizontal / para cereales / 710 Global trade
compacto starts here
Motor eléctrico de 2 KW.,
220-110 V., 0 motor de Alibaba.com.
Deshidratador 1 gasolina de potencia similar 890 Global trade
(tipo estacionario). starts here
Capacidad: 50 kg/hr
L . Alibaba.com.
Empacadora 1 Acero qu'dable' Velocidad 1200 Global trade
30 por minuto.
starts here
Motor eléctrico de 7-8 kW o
s s
Picadora 1 g . 420 Global trade
50 - 60 hp. La frecuencia de starts here
rotacion del rotor es de 2000
a 3500 r.p.m.
L Alibaba.com.
#/Irzsz_o de 1 Q\Ocero inoxidable de 1,50 x 160 Global trade
J starts here
Rango de pesado: 0 ... 1500 Alibaba.com.
Balanza 1 kg, Capacidad de lectura: 0,5 60 Global trade
kg, Calibrable starts here
. Alibaba.com.
Gavetas 10 Gaveta Industrial Cerrada 60 Global trade

Plastica, capacidad 50kl

starts here

Fuente: Investigacion directa a partir de Alibaba.com. Global trade starts here
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)
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Informacion primaria

Disefio de la Encuesta

La encuesta consta de preguntas abiertas y cerradas, todas con el objetivo

de conocer a los posibles demandantes del producto.
Preguntas abiertas Tienen una contestacion libre.
Preguntas cerradas Solo se contestan con SI o NO o sin opinion.

Consiste en ordenar y codificar la informacion recopilada en la
investigacién de campo, para esto se requiere de un paquete computarizado como
es el programa Microsoft Excel que se utilizo para codificar las preguntas.

Las preguntas 5 y 6 fueron desarrolladas de manera abierta, con el

propdsito de permitir que el encuestado pueda emitir sus propios criterios con sus

propias palabras, sin que sean forzados a dar una respuesta limitada.
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1. ¢Estaria dispuesto a consumir un suplemento vitaminico hecho de alfalfa?

Tabla N° 15. Suplemento vitaminico hecho de alfalfa

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 258 2%
No 100 28%
TOTAL 358 100
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)
W Si

Gréfico N2 1: Suplemento vitaminico hecho de alfalfa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

Analisis: Del total de los encuestados el 72% del mercado objetivo, es decir 3816
personas, si estan dispuestos a consumir un producto nuevo. Esto nos da la pauta

que el mayor porcentaje de personas tiene una preferencia por el suplemento

vitaminico elaborado con alfalfa.

Interpretacion: Las personas estarian dispuestas a consumir un producto nuevo
con un sabor distinto a los tradicionales existentes en el mercado. En un minimo
porcentaje de los encuestados mostraron rechazo a la posibilidad de adquirir el

producto, lo que una vez mas nos indica que el proyecto estd bien encaminado con

muy posibles resultados positivos.

16

No



2. ¢Con que frecuencia usted consume suplemento vitaminico?

Tabla N° 16. Con que frecuencia consumiria

Opcion Frecuencia Porcentaje
Una vez al dia 227 63%
Una vez a la semana 94 26%
Una vez al mes 23 6%
Una vez cada tres meses 8 2%
Una vez al afio 6 2%
TOTAL 358 100

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

m Una vez al dia
Una vez a la semana
M Una vez al mes
W Una vez cada tres meses

Una vez al afio

Grafico N° 2. Con que frecuencia consumiria
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

Analisis: Con este resultado de la pregunta nimero dos el 63% es decir 3340
personas nos damos cuenta que las personas estan dispuesta en su mayoria a

consumir una vez al dia el suplemento vitaminico.

Interpretacion: en conclusion, debemos distribuir el producto de manera que el
mismo se vuelva conocido y nos permita llegar a la mayor parte de nuestro

mercado objetivo en el menor tiempo posible.
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3. ¢(Enescalade 1 al 5 usted estaria dispuesto a comprar este producto?

Tabla N° 17. Compraen escalade 1 al 5

Escala Frecuencia Porcentaje
1 12 3%
2 28 8%
3 56 16%
4 84 23%
5 178 50%
TOTAL 358 100%
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)
ml
.
s
a4

84;23%

Grafico N° 3. Enescalade 1 al 5
Elaborado por: Edwin Ojeda Reinoso (2019)

Analisis: EI 50% de los encuestados, es decir 2651 personas del mercado