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INTRODUCCION 

En el Ecuador existen zonas con climas áridos y semiáridos, 

propicias para el cultivo de productos que no son de uso masivo, sin 

embargo representan grandes oportunidades comerciales por sus 

propiedades fisiológicas y químicas.  Uno de los productos al cual 

hacemos referencia es al aceite de jojoba, un producto extraído por 

medio de la prensa de la semilla de la planta del mismo nombre. 

La jojoba ( Simmondsia chinensis ) es un arbusto de hoja que es 

nativo de las zonas áridas calientes del norte de México y el suroeste de 

Estados Unidos. La planta de jojoba crece hasta 3-4 metros, alcanza un 

rendimiento máximo de alrededor de 15 años después de la siembra y se 

puede vivir 200 años.  

El aceite producido a partir de semilla de jojoba consiste casi en su 

totalidad de ceras líquidas que son adecuados para utilizar en 

cosméticos, ceras y lubricantes de alta presión. Actualmente, 

aproximadamente el 80 por ciento de la producción de aceite de jojoba 

se utiliza en cosméticos. 

Los indios americanos atribuyeron propiedades mágicas a la 

jojoba y la utilizaban como restaurador y acondicionador del cabello, 

alimento, medicina e incluso como protector de la piel frente a las fuertes 

radiaciones solares del desierto. 

En realidad el aceite de la semilla de jojoba no es una grasa sino 

una cera líquida, biodegradable y no tóxica. Se obtiene mediante 

prensado en frío de sus semillas y tiene una composición total de 96% en 

ceramidas. 

Esta composición tan alta en ceramidas es la que provoca su 

extraordinario estabilidad frente al calor y la oxidación, evitando que se 

altere con el paso del tiempo y ayudando a mantener íntegras todas sus 

propiedades. 
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El Aceite de Jojoba no se pone rancio con el tiempo, por lo que se 

convierte en un excelente aceite sustitutivo de los aceites vegetales 

ordinarios y se posiciona en condiciones excepcionales para ser usado 

en alimentos y cosméticos, en industrias de lubricantes, perfumería, 

carburantes, ceras, plásticos etc.(INKANAT, 2013) 

La jojoba tiene varios usos dentro de la industria cosmética, 

farmacéutica e incluso actualmente se les está probando como posible 

energía alternativa. En el Ecuador, el uso de la jojoba se le ha dado usos 

cosméticos dentro de los consumidores locales, mas no ha visto aún 

procesos industriales o exportaciones a gran escala. 

Los usos más comunes del aceite de jojoba son los siguientes: 

- Tópico: como base de masaje es excelente portador, ideal 

para todo tipo de piel, ya que es como una réplica natural de 

las ceramidas secretadas por la piel humana. Es calmante y 

suavizante, penetrando fácilmente sin dejar una sensación de 

grasa. 

- Cosmética: se aconseja en un 10% del total del aceite portador 

para formulaciones. Este aceite protegerá eficientemente su 

piel contra la deshidratación  

- En perfumería se emplea en un 100% del total del aceite. 

- Para dermatología, es usado por su por su riqueza en vitamina 

E, lubricante y protector la piel y el cutis, y es muy benéfico 

para el tratamiento de envejecimiento prematuro cutáneo y las 

arrugas. 

- Es un aceite emoliente y reactivador de la producción celular, 

por lo que se usa como regenerador celular, dando un 

excelente aspecto a la piel, hidratándola y protegiéndola. 

También aumenta la elasticidad de la piel y previene la 

aparición de estrías. 
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- Muy usado para la formulación de cremas y jabones que 

deban hidratar, suavizar y depurar la piel. 

- Trata eficazmente la hipersecreción seborreica, su aplicación 

sobre lesiones acneicas regularizan la secreción de sebo y 

ayuda a combatir el acné. No es comedogénico. 

- Es muy efectivo para mejorar cabellos dañados por el sol o 

teñidos. Su poder hidratante, contenido de Vitamina E y 

proteínas queratínicas nutren el cabello dándole sedosidad, 

vitalidad, brillo y volumen. Además es efectivo en la lucha 

contra la caspa. 

- En un cabello graso se puede aplicar sobre la raíz durante un 

cuarto de hora y luego enjabonar. En un cabello seco y frágil, 

empapar el cabello y cubrir con una toalla caliente y 

humedecida. 

- Medicamento: Se demostró que partículas de aceite de jojoba 

podían microencapsular la penicilina, lo que permite la 

administración oral este de antibiótico. Se presenta como un 

excelente antiespumante y se utiliza pues en los medios de 

fermentaciones para la preparación de las penicilinas o 

cefalosporinas. 

- Industria: Se está investigando como combustible alternativa al 

Diesel.(Gonzalez, 2011) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.farmaciaserra.com/arteomega-jojoba-golden-250ml-arteomega.html
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CAPITULO I GENERALIDADES DEL PROYECTO 
 

1.1 ANTECEDENTES 

En la actualidad el mundo se enfrenta al problema generado 

entre el consumo de los recursos cada vez más escasos y las crecientes 

necesidades por satisfacer por la humanidad. Los recursos que  provee el 

medio ambiente son limitados, es por ello que los asuntos referidos a su 

explotación, administración, distribución, así como los daños que se 

ocasionan se erigen como primordiales. 

Las exigencias de una economía globalizada, generan mercados 

altamente competitivos y un entorno variable donde la velocidad de 

cambio sobrepasa la capacidad de respuesta. A estas razones 

planteadas anteriormente, se muestra la necesidad de valorar el 

desarrollo de productos alternativos, que den mayores posibilidades de 

explotar recursos, que a pesar de tener la capacidad de producirlos, por 

factores climáticos, ambientales y logísticos, no se han hecho hasta la 

actualidad de forma industrializada. En este preciso caso nos referimos al 

aceite de jojoba y sus derivados. 

No obstante cualquier intención al respecto conlleva  un estudio y 

evaluación de proyectos. De esta forma se propicia una solución al 

problema de asignación de los recursos escasos y proporciona 

información útil para la elección de la alternativa de inversión viable.  

Para el  caso de investigar las  posibilidades de producir aceite de 

jojoba es necesario conocer las características de esta planta, así como 

las variantes, que se han utilizado a lo largo de la historia. 

Las propiedades del aceite de jojoba permite un empleo amplio 

del mismo, ya que el aceite crudo de jojoba posee muy pocas 

impurezas, es un material de fácil manejo, no es tóxico, es hidrogenable. 

Para muchas necesidades industriales sus propiedades físicas son 

excelentes: alto índice de viscosidad, alto punto de ebullición y llama, 

baja volatilidad, gran estabilidad y no se ve afectado por calentamientos 

repetidos de hasta 300 °C.  



5 

 

Cerca del 90% del aceite de jojoba es destinada a la industria 

cosmética, especialmente a productos para el cuidado de la piel y el 

cabello. La sensación placentera que causa su aceite, su fácil absorción 

por parte de la piel sin causar irritación ni dejar olor y el hecho de que sea 

un recurso natural y biodegradable que no está basado en el petróleo, 

son razones para su uso dentro de esta industria. Además de ser usado en 

productos para el cuidado de la piel, el aceite de jojoba es usado en los 

siguientes productos cosméticos: cremas regenerativas para los ojos, 

removedores de maquillaje, lápices delineadores de ojos y labios, 

máscaras faciales, sombras para los ojos, cremas labiales, jabones 

líquidos, pinturas y removedores de pintura para las uñas.(Flora Tech, 

2013) 

La jojoba es empleada también en la industria de lubricantes y 

alimentos caninos. En la actualidad se están realizando pruebas para 

incluir el aceite en productos farmacéuticos y en alimentos dietéticos. El 

mercado de semillas de jojoba es seguro, existiendo una alta demanda 

principalmente por parte de la industria cosmética. Existen productores 

de aceite interesados en comprar semillas. El cultivo de jojoba permite 

obtener una rentabilidad muy interesante comparándolo con otros rubros 

agrícolas adecuados a los ecosistemas áridos. 

En los años 70, el aceite de jojoba se convirtió en un ingrediente 

importante en la industria cosmética, cuando la pesca de ballenas se 

prohibió y el aceite de esperma de ballena ya no estaba disponible. Para 

el año 2012, el reporte de Pro-export indicaba que  en Estados Unidos se 

producen cada año miles de toneladas de aceite de jojoba, y la mayoría 

se vende a un alto precio para ser usado en cosméticos. Sin embargo, 

existe escasez de aceite de jojoba, el cual es considerado uno de los 

mejores aceites puros.(PROEXPORT, 2012) 
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Ecuador, es un país con una alta capacidad agrícola, gozando de 

variedades de climas para cultivos. Entre los climas con los que goza el 

Ecuador, se identifican nueve variedades que se detallan: 

- Clima Seco 

- Climas Tropicales: Húmedo, Monzónico y Sabanas. 

- Climas Mesotérmicos: Húmero, Semi-húmedos y seco. 

- Clima de Páramo 

- Clima ecuatorial (Galápagos) 

Tener varios climas dentro de un mismo país, representa una 

ventaja para la producción agrícola de varios productos tradicionales y 

no-tradicionales, motivo por el cual, se ha identificado la oportunidad de 

explotar y cultivar dentro de territorios de los cuales no tienen alta 

aceptación para el cultivo de productos tradicionales en el Ecuador 

como lo es el banano, el café, cacao, entre otros; y que por lo general 

están en climas tropicales, por su precipitaciones moderadas a lo largo 

del año. 

Particularmente, en la costa ecuatoriana, dentro de las provincias 

del Guayas, Santa Elena, Manabí, Esmeraldas, en sus costas, cuentan con 

una gran proporción de terrenos dentro de climas secos que no están 

siendo productivos, y es precisamente en donde se basará este estudio. 

La disminución de los precios del petróleo, están tumbado la 

balanza comercial de manera negativa, que si bien es cierto aún se 

maneja una economía estable, es importante disminuir la dependencia 

de la economía del petróleo y enfocarse en otras áreas. 

La exportación de productos tradicionales como el banano, café, 

cacao, a pesar de mantenerse estables, se han visto desmotivadas por a 

las restricciones arancelarias y cargos impositivos que se están aplicando 

a los productos ecuatorianos en varios países considerados de manera 

clásica como socios comerciales. Además del reciente avalúo del dólar 
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estadounidense, ha perdido competitividad del mercado ecuatoriano a 

nivel macro. 

Adicionalmente, Ecuador no muestra ser un país con un gran 

potencial industrial, ni altamente tecnificado para cambiar la matriz 

productiva del país, hacia la creación de industrias y de esta manera 

aprovechar los recursos renovables; y que representa un gran problema 

a la hora de elegir opciones para contribuir con la balanza comercial del 

Ecuador. 

Si bien es cierto, el gobierno, con la inversión en hidroeléctricas, 

incentivos a los productores industriales locales, desmotivación de las 

importaciones aplicando restricciones arancelarias y no arancelarias, 

entre otras estrategias de mercado, para impulsar la industria nacional; 

aún no muestra un despunte significativo, dejando solo la producción 

para el consumo local, sobre todo en la industria textil y calzados; sin 

alcanzar estándares de calidad que de manera significativa permitan la 

exportación de productos industrializados hechos en Ecuador. 

Por lo expuesto, se puede identificar dos problemas centrales. El 

primero se encuentra en la dificultad de hacer productivas las tierras 

áridas que no muestran un gran potencial agrícola para productos 

tradicionales, sin embargo tienen la capacidad de ser productivas para 

ciertos productos no tradicionales, en este caso la jojoba. 

Y el segundo problema que se puede identificar es la necesidad 

por generar inversiones en productos no tradicionales, en vista de la 

necesidad del gobierno de cambiar la matriz productiva del país hacia 

una industria más tecnificada, exportando productos terminados y con 

valor agregado, considerando la posición económica del Ecuador 

actual y a las proyecciones para el año 2015, a fin de contribuir con la 

economía del país. 

Es imposible para el Ecuador sustituir o desplazar a los productos 

tradicionales y a la exportación del petróleo como la mayor fuente de 

ingreso, sin embargo, se ha identificado la necesidad de cultivar 
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productos sustentables en tierras no productivas, y es de esta manera 

que la jojoba y su subproducto el aceite de jojoba se perfila como una 

excelente opción de inversión. 

 

 

1.3 JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 

Producir aceite de jojoba en la actualidad se está convirtiendo en 

un producto atractivo en Europa y Norte América debido a la alta 

demanda de Jojoba a nivel mundial para sus aplicaciones en la industria 

cosmética, farmacéutica y de lubricantes. 

El cultivo de jojoba es de muy fácil manejo ya que no requiere 

demasiados trabajos y es una planta poco afectada por enfermedades 

e insectos, es un cultivo apto para zonas áridas. La semilla de jojoba es 

muy resistente, por lo cual puede ser almacenada sin necesidad de 

hacer manejos post cosecha, lo que permite guardarla o acopiarla 

esperando mejores precios. 

En el  Ecuador, se cuenta con amplias zonas áridas en la costa, 

particularmente en la provincia de Guayas y Santa Elena, que podrían 

emplearse en este tipo de cultivos, generando divisas y aumentando el 

nivel de empleo. 

Otro de los elementos clave que motivan este estudio a parte de 

las bondades de la jojoba, es mejorar la balanza comercial del Ecuador, 

la cual ha sido  deficitaria en los últimos años. 

De acuerdo al gráfico No.1 en el periodo de enero a julio del 2013, 

la el Banco Central del Ecuador nos muestra que hubo un déficit en la 

balanza comercial del Ecuador de 821 millones de dólares. Entre enero y 

julio pasados, las exportaciones de Ecuador totalizaron 14 285 millones de 

dólares, lo que supuso una caída de 1,1 por ciento frente al mismo 

periodo de 2012 y las importaciones, en cambio, alcanzaron los 15 106 

millones de dólares.  
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Las exportaciones no petroleras, es decir, sin incluir al crudo, que es 

el principal producto de venta del país, sumaron 6 188 millones de dólares 

entre enero y julio, mientras que las importaciones llegaron a los 11 682 

millones, lo que supone un déficit en ese apartado de 5 494 millones, 

precisa la estadística de Fedexpor.(Federación Ecuatoriana de 

Exportadores, 2013) 

 

Gráfico 1 Balanza Comercial Julio 2013 

Fuente: Elaboración propia tomando los datos delaFederación 

Ecuatoriana de Exportadores. 

 

El contar con suelos para el cultivo de jojoba, con condiciones 

climáticas propicias, y con una demanda creciente, justifican la 

realización de este estudio, a más de la generación de empleo directo e 

indirecto, y la generación de divisas; cabe señalar que en el Ecuador aún 

no se han desarrollado experiencias de cultivo con la jojoba, lo cual de 

alguna manera hace esta idea innovadora en el ámbito de nuestro país. 

 

 

1.4 PROPUESTA 

El presente proyecto se basará en determinar la factibilidad 

financiera para la creación de una empresa productora y exportadora 

de aceite de jojoba. Para realizarlo se tomaron en consideración algunas 

realidades relevantes como son la demanda insatisfecha del mercado 
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internacional, y la dependencia de la economía ecuatoriana a la 

exportación de petróleo o productos tradicionales. 

Debido a las consideraciones antes descritas, y de acuerdo a una 

investigación preliminar realizada, se muestra que en el mercado 

internacional existe una demanda insatisfecha de aceite de jojoba de 

entre tres cientos  mil a quinientos mil quintales, y se conoce que 

solamente para la elaboración de fármacos (principalmente penicilina) 

se necesitan más de doscientos mil quintales anuales.(Castellanos, Juan, 

2009) 

Además de esto, también se ha podido conocer que en la 

actualidad se debe buscar ampliar la base exportable del Ecuador, es 

decir depender en menor cuantía de las exportaciones de productos 

tradicionales como: Banano, Camarón e incluso flores, exportar 

productos con valor agregado y distintos a los tradicionales, por esta 

razón se considera necesario investigar la factibilidad de producir y 

exportar aceite de Jojoba. 

 El aceite de jojoba es un producto obtenido a partir de la nuez de 

la jojoba Científicos egipcios creen que el aceite de la nuez de jojoba, 

que crece en zonas áridas desérticas y que se utiliza comúnmente en 

productos cosméticos y farmacológicos, podría ser una alternativa viable 

al diésel como combustible para autos y camiones. Investigadores de la 

Universidad Helwan, en El Cairo, y de la Universidad de Emiratos Árabes 

Unidos, en Al-Ain, realizaron pruebas con el aceite de jojoba en motores y 

sostienen que no solo funciona tan bien como el diesel, sino que las 

emisiones contienen menos contaminantes. (Axxon, 2003) 

 “Los ingenieros piensan que este aceite tiene potencial como 

combustible automotriz porque libera mucha energía cuando se 

enciende y es químicamente estable a altas temperaturas y presiones en 

un motor en funcionamiento”, artículo que apareció publicado en la 

revista New Scientist.(El Universo, 2003) 
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Como se indicó anteriormente, la planta de jojoba crece en zonas 

áridas desérticas, y Ecuador cuenta con gran cantidad de este tipo de 

zonas y que no están siendo productivas actualmente, como por ejemplo 

zonas de Chongón o Playas, en Guayas; y otras provincias con climas 

ideales para la plantación de Jojoba como El Oro o Santa Elena. 

Contando con climas favorables, se ha considerado para el desarrollo 

del presente proyecto. 

Para poder producir en zonas áridas, el Ecuador invirtió en un 

ambicioso programa de trasvase de agua del Daule a la Península, para 

dotar de agua a esa árida zona y constituirla en un nuevo granero del 

país. Pero de las 40.000 hectáreas con irrigación, se aprovechan solo 

6.000. “Por falta de recursos económicos y alto costo del agua”, dice 

Senescyt. La Costa del Perú es inmensa y desértica, no tiene acceso a ríos 

de la magnitud del Guayas y sus afluentes, y sin embargo en la última 

década en ella se expanden vertiginosamente los cultivos de 

exportación entre los que destaca el espárrago. De debilidad, a la 

sequedad la han convertido en fortaleza: cierto que cuesta el agua, 

pero no hay inundaciones.(Spurrier, 2010). 

Durante el gobierno militar, cuando aún no había trasvase, el 

gestor de la política industrial, Galo Montaño, propuso la jojoba como un 

cultivo ideal para la Península. La jojoba es un arbusto de las zonas áridas 

del norte de México del que se extrae un aceite utilizado para 

cosméticos. Que sepamos, la implantación de ese cultivo en la Península 

nunca se implementó. ¿Seguirá acaso siendo una opción?(Spurrier, 2010) 

 

 

1.5 OBJETIVOS 

 

1.5.1 Objetivo general 

 

 Realizar el estudio para determinar la factibilidad comercial y 

financiera para la creación de una empresa productora y 

exportadora de aceite de jojoba. 

 



12 

 

1.5.2 Objetivos específicos 

 

 Determinar la oferta y la demanda internacional del aceite de jojoba.  

 Describir la transformación y proceso de producción del aceite de 

jojoba.  

 Establecer un plan de promoción y mercadeo para la introducción de 

aceite de jojoba en mercados extranjeros. 

 Analizar la proyección de inversión y recuperación de capital del 

proceso de producción y exportación de aceite de jojoba. 
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CAPITULO II MARCO TEÓRICO Y METODOLOGÍA DE LA 

INVESTIGACIÓN 

 

2.1 MARCO TEÓRICO 

El presente proyecto fue elaborado sobre la base de los 

fundamentos teóricos relacionados con la investigación de mercado, los 

planes de marketing y de negocios, el emprendimiento, balanza 

comercial, así como el análisis y factibilidad de los proyectos. Desde este 

punto de vista se hace un examen de lo que son: los planes de negocios, 

técnicas de diagnóstico como la matriz FODA, análisis de mercados a 

través del análisis PEST,  la cadena de valor y el estudio de las cinco 

fuerzas de Porter. 

 

 

2.1.1 Emprendimiento 

La Real Academia de la Lengua Española define al 

emprendimiento como “Acción y efecto de emprender” que a su vez 

define emprender como “Acometer y comenzar una obra, un negocio, 

un empeño, especialmente si encierran dificultad o peligro.”(RAE) 

 

Sin embargo, el emprendimiento ha venido a través del tiempo, 

acomodando su concepto, de acuerdo a las situaciones históricas que 

se han dado. Inicialmente la palabra emprendimiento proviene del 

francés “entrepreneur” que significa pionero en español, y se utilizaba 

para aquellos aventureros que salían en búsqueda de tesoros sin tener la 

certeza de la existencia. Esta definición posteriormente se ajusto para 

aquellas personas que iniciaban empresas y que con el tiempo fue ligado 

al término de innovación. Fue de esta manera como Joseph Schumpeter, 

profesor de Harvard, que en 1935 dio una definición más compleja al 

término de emprendedor. 

 

La función de los emprendedores es reformar o revolucionar el 

patrón de la producción al explotar una inversión, o más 

comúnmente, una posibilidad técnica no probada. Hacerse cargo 

de estas cosas nuevas es difícil y constituye una función 
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económica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las 

actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, 

porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un simple 

rechazo a financiar o comprar una idea nueva, hasta el ataque 

físico al hombre que intenta producirlo 

(Schumpeter, J., 1935) 

 

Si bien es cierto, el emprendimiento goza de muchos términos y 

definiciones, incluso muchos que están más ligados a la aptitud que la 

actitud de un individuo de empezar. Pero en general, todos confirman 

que el emprendimiento es la capacidad de las personas de poner en 

marcha las ideas, creando un plan de negocios, que a su parecer, 

gozará de sustentabilidad y rentabilidad.  

 

 

2.1.2 Balanza de Pagos 

Se define dentro de la contabilidad como un documento que refleja 

“todas las operaciones derivadas del comercio de bienes y servicios, así 

como las operaciones derivadas de los movimientos de capitales, entre 

un país y otro.” (Herrarte, 2004) 

 

Es decir, aplicado a la economía de un país, hablar de Balanza de 

Pagos, muestra el ingreso capitales por el comercio de bienes y servicios 

producidos en el país, sustrayéndole el pago de capitales por la compra 

o adquisición de productos en el exterior.  

 

La Balanza de Pagos, la conforman tres cuentas que se detallan a 

continuación: 

 

- Balanza por Cuenta Corriente: En esta sub-balanza entran las 

transacciones que generan rentas derivados de transferencias 

unilaterales sin contrapartida. Por ejemplo: Balanza Comercial, Balanza 

de Servicios, Saldo de Rentas, Saldo de Transferencias. 
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- Balanza de Capital: Esta sub-balanza entran transferencias de capital 

unilaterales que no modifican la renta nacional, compra y venta de 

activos intangibles. 

 

- Balanza por Cuenta Financiera: Se contempla la diferencia entre la 

entrada de capital procedentes del resto del mundo y la salida de 

capital al resto del mundo, es decir, la venta de activos interiores de un 

país a un residente extranjero, o la compra de activos financieros en el 

extranjero de un residente nacional. 

 

La balanza de pagos, forma parte del Producto Interno Bruto, 

como uno de los cuatro componentes para su cálculo según el método 

del gasto. 

 

 

2.1.3 Plan de Negocios 

El plan de negocios es el primer paso para el desarrollo de un 

proyecto de inversión, en el que se detallan formalmente, la idea del 

negocio, el modelo del mismo, y como será administrada y llevada a 

cabo. El plan de negocio se emplea de manera interna en una 

organización para la administración de la misma y la elaboración de 

estrategias para el cumplimiento y el desarrollo del negocio. 

Adicionalmente de manera complementaria es útil para atraer posibles 

inversores y general confianza en los mismos. 

 

Un buen plan de negocio es el pasaporte para que un proyecto 

empresarial deje de ser una idea y se convierta en una realidad. 

No es suficiente con tenerlo en la cabeza, hay que plasmarlo en 

papel, así se aclara y se simplifica.(Méndez, 2013) 

 

Determinar un proyecto que ayude a los administradores a 

encauzar la estrategia y a planificar un negocio es un aspecto 

imprescindible en la estrategia empresarial.  El Plan de Negocios declara 

formalmente los objetivos de una idea emprendedora y se constituye 
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sobre la base de dos elementos: el proyecto y la evaluación. El Plan es 

importante pues en él se interesan, desde el punto de vista interno, los 

directivos de cada uno de los niveles de mando y es necesario para 

convencer a terceros como pudieran ser los inversores potenciales y las 

instituciones financieras.  

 

El plan de negocios es obligatorio independiente al tamaño de la 

empresa, de tal forma un pequeño emprendimiento también necesita de 

esta planificación, pues en él se van a tratar aspectos esenciales como 

son la calidad y mejora del producto o servicio, lanzamiento de nuevos 

productos, modificar la capacidad de producción, buscar nuevas 

fuentes de financiamiento externo.  

 

El documento donde se visualiza el plan de negocios muestra la 

naturaleza del mismo, los objetivos estratégicos y las posibles acciones 

para alcanzas las metas propuestas. Este plan debe guiar a los directivos 

en las decisiones de negocios y en las alternativas, realizando acciones 

de control que permitan disminuir las desviaciones en el alcance de la 

meta.  

Ventajas de un Plan de Negocios fundamentalmente para 

pequeñas y medianas empresas: 

 Interpreta el entorno externo y externo donde se va desarrollar la 

organización en un periodo futuro. 

 Analiza los mercados. 

 Determina la posibilidad de que la empresa crezca y computa 

considerando determinadas variables que verifiquen si el negocio 

es factible o no. 

 Analiza el riesgo y la incertidumbre relacionados con el triunfo o la 

frustración del emprendimiento. 

 Ayuda a resolver problemas de las PYMEs como son: 

- Búsqueda de financiamiento externo para minimizar la 

carencia de capital de inversión. 
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- Analizar los escenarios futuros y la probabilidad de que haya 

una afectación en la rentabilidad. 

- Utilizar estrategias que permitan introducir nuevos productos o 

servicios al mercado. 

- Instaura y aplica normas para la producción y el control de la 

calidad total. 

Por tanto  un plan de negocios canaliza: 

 La viabilidad del mismo tanto económica como 

financieramente. 

 Prevé los riesgos permitiendo el ahorro de los recursos 

monetarios y del tiempo. 

 Planifica los recursos necesarios. 

 Determina cuando  y a través de que vías se puede controlar 

en negocio en marcha. 

 

 

2.1.4 La matriz FODA: un medio de diagnóstico 

La matriz DOFA (identificada también como FODA, DAFO y SWOT 

en inglés) es un medio eficaz para realizar un análisis del entorno externo 

e interno de la organización  para entender y tomar decisiones en toda 

clase de situaciones y listar utilizando a expertos las  Debilidades, 

Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. 

 

Las técnicas para conformar la matriz pueden ser disimiles desde 

tormenta de ideas con la participación de expertos hasta talleres y 

reuniones donde se defina el papel que tendrán cada una de las partes 

que les permita llegar a un consenso sobre cuáles son los principales 

elementos del entorno que inciden sobre el negocio y qué relación existe 

entre cada uno de ellos. 

 

El objetivo es evaluar de forma subjetiva los datos organizados en 

el formato de la matriz de manera que permita presentar, debatir, 

comprender y sobre todo tomar decisiones.  
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Qué tipo de alternativas pueden ser analizadas mediante esta 

herramienta: 

 

 Análisis de canales de distribución 

 Definición de línea de productos o de marca 

 Ideas emprendedoras 

 Lanzamiento de servicios o productos 

 Análisis de proveedores 

 Ampliación del mercado 

 Análisis de Sociedades en participación. 

 Estudios de proyectos de inversión. 

 

El análisis FODA no solo debe permitir la identificación de las 

competencias  distintivas de una corporación es decir, las 

capacidades y los recursos específicos con que una empresa 

cuenta y la mejor manera de utilizarlos, sino también identificar las 

oportunidades que la empresa no es capaz de aprovechar 

actualmente debido a la falta de recursos adecuados.(Wheelen & 

Hunger, Administración estratégica y política de negocios. 

Conceptos y Casos, 2007) 

 

 

2.1.5 El Análisis PEST 

Se utiliza para medir el mercado y la capacidad de la empresa 

para enfrentarse a los factores externos que inciden en ella, dentro de 

estos se encuentran: la influencia de los indicadores macroeconómicos, 

la política gubernamental, los problemas sociales los avances de la 

ciencia y la tecnología.  A partir de este análisis se contribuye a la matriz  

FODA toda vez que este permite llegar a conclusiones sobre la exposición 

del negocio al entorno. 

 

El término PEST representa un acrónimo de los factores Políticos, 

Económicos, Sociales y Tecnológicos. 

 



19 

 

Han surgido a través del tiempo, variantes de la matriz PEST como las 

siguientes: 

 

- Matriz PESTLE: La que incluyen factores legales y ecológicos 

(ambientales). 

- Matriz PESTELI: Similar a la matriz PESTLE, pero agrega el factor 

Internacional, es decir, influencias de los entornos internacionales a el 

entorno nacional. 

- Matriz PESRLIED: Similar a la matriz PESTELI, agregando el factor 

Demográfico, dentro del análisis del macro entornoque incluyen 

factores ambientales, internacionales y demográficos, entre 

- De la misma manera existen muchas otras variaciones, que dependen 

del alcance y la necesita de una investigación de macro entorno 

donde se desarrolla el proyecto en estudio.(Ayala & Arias) 

Un ejemplo de matriz PEST se muestra en la siguiente tabla: 

 

Tabla 1 Guía para el desarrollo de matriz PEST 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ruiz Ballén, X. (2012), Universidad Nacional de Colombia 

 

2.1.6 La Cadena de Valor 

Para poder analizar los conceptos teóricos de la cadena de valor, 

se tomará como definición la propuesta por Wheelen&Hunger en el 2007 
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La Cadena de Valor es una serie de actividades que crean 

valor, que se inicia con las materias primas básicas que 

proporcionan los proveedores, continua con una serie de 

actividades de valor agregado involucrados en la producción y 

marketing de un producto o servicio y termina con los 

distribuidores que entregan los bienes terminados en las manos 

del consumidor final.(Wheelen & Hunger, Administración 

estratégica y política de negocios. Concepto y Casos, 2007) 

 

Y se puede definir de una manera más sencilla a la cadena de 

valor como un modelo empresarial, que permite el desarrollo de las 

actividades de la organización, en los cuales se analiza el valor agregado 

en cada proceso, hasta llegar al cliente final. Esta generación de valor y 

análisis del mismo, permite crear ventajas competitivas para la empresa, 

siendo de esta manera un pilar fundamental para la competitividad. 

 

El modelo propone varios grupos de actividades, de las cuales 

Porter las clasifica como primarias o de valor, y que son las básicas para 

el desarrollo de los procesos de la organización, y las secundarias, o 

llamadas “actividades de soporte”, que son aquellas que prestan un 

mejor fluyo o apoyo del desarrollo de las actividades primarias. 

 

De acuerdo al gráfico No.: 02, se muestra en un esquema un 

ejemplo de la cadena de valor de Porter. 

 

Gráfico 2 Esquema de Cadena de Valor 

 

 

 

Fuente: Porter, M. (1997), Estrategia Competitiva. Editorial Continental, 

S.A. de C.V. México. 
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De acuerdo al esquema, las actividades Primarias o las de valor 

son las siguientes: 

 

- Logística Interna: Es la primera actividad de la cadena de valor y se 

refiere a los procesos logísticos de abastecimiento de materias primas, 

equipos, insumos y/o materiales, para el desarrollo de los procesos 

posteriores. 

 

- Operaciones: Es la etapa de creación de productos o manufacturas, 

es la actividad o proceso que crea el producto en sí para la posterior 

comercialización. 

 

- Logística Externa: Al contrario de la logística interna, la externa se 

refiere a los procesos logísticos concernientes a la distribución de 

productos finales o productos terminados. 

 

- Marketing y Ventas: Es el cuarto proceso primario, y en el cual tiene 

que ver con el desarrollo de los planes de promoción, el desarrollo de 

marca, y el proceso de venta de los productos finales. Los ingresos de 

la organización dependen fundamentalmente de esta actividad. 

 

- Servicios: Esta actividad, abarca gran parte de los procesos de la 

organización, puesto que está presente en todos los eslabones de 

procesos y actividades, desde los servicios administrativos, hasta el 

servicio al cliente y post-venta. En esta actividad se garantiza y se 

monitorea la satisfacción del cliente. 

Posteriormente, existen actividades secundarias o de soporte, y son 

todas aquellas que sustentan o soportan las actividades primarias, es 

decir, que se prestan como eje para el desarrollo de las actividades 

primarias. Las actividades de apoyo son: 
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- Infraestructura de la empresa: Adecuaciones, ubicación, comodidad, 

capacidad del espacio físico, y otras actividades que faciliten el 

desarrollo de los procesos. 

 

- Gestión de Recursos Humanos: Actividades relacionadas con 

selección de personal, capacitación, entrenamiento y otras 

relacionadas con el personal. 

 

- Desarrollo Tecnológico: Inversión en tecnología para mejorar la 

eficiencia y productividad de la organización. Está ligado 

directamente con la infraestructura y los recursos humanos. 

 

- Aprovisionamiento: Las estrategias de abastecimiento es fundamental 

para el desarrollo de operaciones. Contar con una estrategia bien 

estructura y funcional, permite prácticamente eliminar los cuellos de 

botellas y exprimir el máximo potencial de la organización.(Pontificia 

Universidad Católica Valparaiso) 

 

 

2.1.6.1 Integración Vertical y Horizontal 

La teoría integrativa forma parte de una de las opciones de 

estrategias que pueden tomar las organizaciones para mejorar su 

competitividad dentro de un libre mercado, que tiene varios objetivos, ya 

sea para mejorar sus costos o ampliar su cuota de mercado por medio 

de las integraciones verticales u horizontales. 

 

La integración vertical se define como un proceso por el cual, 

varias organizaciones, proveedores y clientes entre sí, que generan 

productos o servicios complementarios, se agrupan dentro de una sola 

organización para de esta forma, mediante una sola logística y 

estrategia, crear economías de escalas y sinergias dentro de la 

corporación. 
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Las integraciones verticales pueden llegar a ser realizadas hacia 

atrás y hacia delante, a fin de ajustarse a las necesidades e intereses de 

las organizaciones involucradas. 

 

Por otra parte, la integración horizontal se define como la unión de 

varias organizaciones que comercializan productos sustitutos dentro de 

una sola firma, con el objetivo de crear un grupo más fuerte, que tenga 

un mayor alcance, y mejor penetración de mercado.  

 

Dentro de las integraciones horizontales, existen varias estrategias, 

unas que comprometen completamente las empresas, incluido capital, 

mano de obra y know how; y otros que solo comparten a mediano plazo 

objetivos de integración, pero con sus respectivas independencias como 

organizaciones. Las estrategias pueden ser: fusiones o adquisiciones,  

Joint Ventures y Alianzas Estratégicas.(Benavides, 2013) 

 

 

2.1.7 Las Cinco Fuerzas de Porter 

Al igual que la Cadena de Valor, el modelo de las 5 fuerzas, fue 

creado en 1980, por el profesor Economista Michael Porter, en su libro 

Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competitors. 

 

El modelo describe que existen “… cinco fuerzas competitivas 

conjuntamente, que determinan la intensidad competitiva así como la 

rentabilidad del sector industrial, y la fuerza o fuerzas más poderosas son 

las que gobiernan y resultan cruciales desde el punto de vista de la 

formulación de la estrategia.” 

 

El modelo de las cinco fuerzas, está descrito con un esquema, y 

que se presenta en el gráfico No.: 03, a continuación: 
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Gráfico 3 Esquema del modelo de las Cinco Fuerzas de Porter 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Como se observa en el gráfico, las cinco fuerzas que describe 

Porter son las siguientes: 

 

1.-Amenaza de nuevos competidores: Se refiere a la dificultad de que 

nuevos competidores ingresen al mercado con un producto similar. De 

acuerdo al concepto, mientras más fácil sea entrar o montar un negocio 

similar, existirá una mayor amenaza. En este punto influyen las barreras de 

entrada, que también son parte del análisis de Porter en su libro de 

Competitive Strategy.  

 

Las barreras de entradas son las siguientes: 

 

- Economías de escala: Grandes empresas, logran grandes niveles de 

producción, reduciendo significativamente costos que para los 

pequeños competidores es difícil de alcanzar. 

 

- Diferenciación de productos: Se refiere a la fidelización de la marca y 

posicionamiento de la misma en el mercado que imposibilita a la 

competencia ganar participación en el mercado. Por ejemplo, Coca 

Cola en el sector de bebidas gaseosas. 
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entre los 
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de los 
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- Inversiones de capital: Se refiere a las grandes inversiones que tienen 

que realizar los nuevos participantes para poder competir. En este 

caso se limitan los participantes por el factor capital. Por ejemplo 

montar grandes fábricas automotrices. 

 

- Desventaja en costos independientemente de la escala: La 

experiencia, alianzas y tecnologías patentadas son típicos ejemplos 

de estos. Los nuevos competidores tienen que hacer grandes 

inversiones para poder obtener costos competitivos. 

 

- Acceso a los canales de distribución: Organizaciones ya establecidas 

y posicionadas tienen mayor preferencia en los canales de 

distribución. Nuevos competidores ven como un gran reto negociar 

con los canales que supone disminuir precios y aumentar la calidad. Si 

no se lleva con éxito el acceso, se deben crear nuevos canales o 

espacios para llegar al cliente final y supone una fuerte inversión. 

 

- Política gubernamental: Leyes y requisitos gubernamentales puede en 

muchas ocasiones dificultar la entrada de nuevos competidores. Un 

ejemplo muy convencional es las restricciones que aplica las aduanas 

a ciertos productos para proteger la producción local, de esta 

manera restringe o minimiza la entrada de nuevos competidores. 

 

2.- Amenaza de productos y servicios sustitutos: Esta fuerza hace 

referencia a la capacidad del mercado de crear productos que no son 

similares, pero que pueden hacerse uso como opción alternativa, en 

caso de que el producto o servicio tenga un precio muy alto, o exista una 

demanda insatisfecha. 

 

Los productos sustitutos tienen la característica de limitar y ajustar 

los precios de los productos para de esta manera competir entre sí, por lo 

cual, existiendo más sustitutos, la amenaza será más alta, debido a que 
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un aumento de “límite de precios” podría pasarse el consumidor a 

adquirir más cualquiera de los sustitutos disponibles. 

 

3.- Poder de Negociación de los Proveedores: El mercado o segmento 

será menos atractivo cuando el poder de negociación de los 

proveedores sea más fuerte, más aún cuando estos están bien 

organizados y establecidos de manera sólida, debido a que ellos 

imponen las condiciones en las negociaciones. 

 

Este poder se torna más fuerte cuando estos proveedores 

suministran algún producto clave o importante para nuestras actividades, 

y cuando existen pocos o ningún sustituto del mismo. 

 

Incluso puede llegar a ser más amenazante cuando el proveedor 

se integra verticalmente, y crea de manera muy sólida un cluster que le 

genere una ventaja competitiva aún mayor. 

 

Es importante también saber que incluso aun habiendo muchos 

competidores entre los proveedores, los niveles de calidad y precio 

también influyen en el poder de negociación de los mismos. Aquellos 

proveedores que tengan una mejor relación calidad-precio, tendrá 

mayor poder de negociación que aquellos con una calidad menor y 

precio mayor. 

 

4.- Poder de Negociación de los Clientes: Cuando en un mercado, los 

compradores o clientes están muy bien organizados o existen gran 

cantidad de productos sustitutos, son de bajo o no están muy bien 

diferenciados, se vuelve menos atractivo el ingreso al mismo, debido a 

que poder de los clientes tiende a ser mayor. 

 

La organización de los compradores permite a estos exigir mejores 

condiciones, además de presionar para la reducción de precios, 

aumento de calidad, entre otros, que representa a la empresa una 

disminución de su rentabilidad. 
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La gran cantidad de productos sustitutos, o los productos son de 

bajo costo y poco diferenciados, disminuye la fidelidad de los clientes, 

puesto que la experiencia de una u otra marca termina siendo la misma, 

puesto que no afecta en gran medida el valor que ellos reciben por uno 

u otro. 

 

5.- Rivalidad entre los competidores existentes: Resulta más difícil ingresar 

a un mercado en donde los competidores ya existentes están ya 

posicionados o son muy numerosos, puesto que estos competidores ya 

tiene una participación establecida, y para poder ingresar hay que 

hacer grandes inversiones en publicidad, guerra de precios, 

promociones, entre otras, siendo menos atractivo la industria. 

 

Esta última fuerza se podría decir que es un resultado de las cuatro 

fuerzas anteriores, puesto que todas participan para la rivalidad o 

agresividad de los competidores.(Porter, 1997) 

 

2.2 MARCO CONCEPTUAL 

 

Arancel: 1. Tarifa oficial que determina los derechos que se han de pagar 

en varios ramos, como el de costas judiciales, aduanas, 

ferrocarriles, etc. 

 2. m. Tasa, valoración, norma, ley. 

 

Calidad:  1. Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a algo, 

que permiten juzgar su valor. 

 2. Buena calidad, superioridad o excelencia. 

 3. Carácter, genio, índole. 

 

Clima desértico: Territorio arenoso o pedregoso, que por la falta casi total 

de lluvias carece de vegetación o la tiene muy escasa. 

  

Control:  1. Comprobación, inspección, fiscalización, intervención. 
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 2. Regulación, manual o automática, sobre un sistema. 

 

Cosecha: 1. Conjunto de frutos, generalmente de un cultivo, que se 

recogen de la tierra al llegar a la sazón; como de trigo, 

cebada, uva, aceituna, etc. 

2. Producto que se obtiene de dichos frutos mediante el 

tratamiento adecuado. Cosecha de aceite, de vino. 

3. Temporada en que se recogen los frutos. Pagaré a la 

cosecha. 

4. Ocupación de recoger los frutos de la tierra. 

 

Cribadora: 1.  Cuero ordenadamente agujereado y fijo en un aro de 

madera, que sirve para cribar. También se fabrica de plancha 

metálica con agujeros, o con red de malla de alambre. 

2. Cada uno de los aparatos mecánicos que se emplean en 

agricultura para cribar semillas, o en minería para lavar y 

limpiar los minerales. 

 

Envasado: Acción y efecto de envasar; Poner o echar en un envase o 

recipiente apropiado una sustancia o una materia. 

 

Exportación: 1. Acción y efecto de exportar; Envío o venta de productos 

del propio país a otro.  

2. Conjunto de mercancías que se exportan. 

 

Fertilización: 1. Acción y efecto de fertilizar; Abonar, preparar la tierra 

añadiendo las sustancias apropiadas para que sea más fértil. 

 

Filtrado:  1. Acción y efecto de filtrar; Paso de algo a través de un filtro. 

 2. Paso de algo, especialmente de un líquido, a través de las 

pequeñas aberturas o poros de un cuerpo sólido 

 

Genotipos: Conjunto de los genes característicos de cada especie 

vegetal o animal y que incluye su composición alélica. 



29 

 

 

Hidrolisis: Desdoblamiento de la molécula de ciertos compuestos 

orgánicos por acción del agua. 

ISO 14000: Es una serie de standard internacionales que especifican los 

requerimientos para preparar y valorar un sistema de gestión 

que  asegure que su empresa mantiene la protección 

ambiental y la prevención de la contaminación en equilibrio 

con las necesidades socio-económicas.  

 

Jojoba: 1. Arbusto de origen americano de cuyas semillas, comestibles, se 

extrae un aceite que se usa en ciertas industrias, como la 

cosmética.  

 2. Semilla de este arbusto. 

 

Prensado: Acción y efecto de prensar; apretar algo en la prensa, o 

mediante otro procedimiento, para compactarlo. 

 

Prensadora: Máquina que sirve para comprimir, cuya forma varía según 

los usos a que se aplica. 

 

Refinado:1. Hacer más fino o más puro algo, separando las heces y 

materias heterogéneas o groseras. 

      2. Perfeccionar algo adecuándolo a un fin determinado. 

 

Riego:  1. Acción y efecto de regar; Esparcir agua sobre una 

superficie, como la de la tierra, para beneficiarla, o la de una 

calle, una sala, etc., para limpiarla o refrescarla. 

 2. Esparcir, desparramar algo. 

 

Siembra: 1. Acción y efecto de sembrar; Arrojar y esparcir las semillas en 

la tierra preparada para este fin. 

     2. Tiempo en que se siembra. 

3. Tierra sembrada. 
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2.3 MARCO NORMATIVO 

 

2.3.1 Constitución de la República del Ecuador 

El gobierno impulsa abiertamente al desarrollo de proyectos de 

inversión en el sector productivo e industrial, por cuanto se busca 

cambiar la matriz productiva del país, por este motivo en el Art. 306 de la 

Constitución de la República del Ecuador se establece que “El estado 

promoverá las exportaciones ambientalmente responsables, con 

preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor agregado…” 

 

Al ser el presente proyecto, una empresa productora de aceite 

jojoba, contemplando el proceso desde su sembrado, cosecha, control 

de calidad y producción, se generará gran cantidad de empleos para 

campesinos y operadores de maquinarias agrícolas e industriales. 

 

También hay que tener en cuenta que la jojoba es una planta 

longeva y que crece en tierras desérticas, contribuirá al medio ambiente, 

por cuanto se podrá disponer de nuevas áreas verdes y que al mismo 

tiempo son productivas para la economía del Ecuador. 

 

 

2.3.2 Plan Nacional para el Buen Vivir 2013-2017 

El Plan Nacional del Buen Vivir define objetivos a cumplirse para los 

próximos 4 años del gobierno, y que con el presente proyecto se 

contribuirá con dos objetivos que forman parte del PNBV. 

 

Antes de exponer los objetivos, es importante mencionar que en el 

Ecuador, existen gran cantidad de tierras improductivas, sobre todo en 

zonas desérticas con escasas precipitaciones, debido a que la mayor 

cantidad de productos sembrados y exportados por el Ecuador, 

considerados productos tradicionales como el banano, cacao y flores, 

están cultivados en climas tropicales. 

 

Estas tierras improductivas, pueden ser sembradas, y manejadas a 
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fin de crear nuevos ecosistemas, que no solo contribuya al medio 

ambiente como tal, sino también a la generación de recursos  sostenibles 

y eco eficientes, que rindan utilidades a sus inversionistas, siendo social y 

ambientalmente responsables. 

 

Por lo expuesto anteriormente, el plan del Buen Vivir contempla 

como su objetivo 7, “Garantizar los derechos de la naturaleza y promover 

la sostenibilidad ambiental, territorial y global”,  que representa la 

conservación del medio ambiente y el manejo de tierras de manera 

responsable.  

 

El estado impulsará la conservación, la valoración y el uso 

sustentable del patrimonio natural, de los servicios eco sistémicos y de la 

biodiversidad; por ello, apuesta a la transformación productiva bajo un 

modelo eco eficiente con mayor valor económico, social y ambiental. 

 

Por otra parte, en la actualidad, la matriz productiva del Ecuador 

está dirigida hacia la producción y exportación de materias primas al 

resto del mundo, como es el caso del petróleo, que si bien es cierto, 

genera gran cantidad de divisas, sobre todo en los últimos años por los 

altos precios de los mismos, estos a su vez no son productos terminados, y 

que el Ecuador, al importar productos terminados, genera déficits en la 

balanza de pagos. Un buen ejemplo es el caso que sucede con el 

petróleo que exportamos, y los derivados que importamos, y que de paso 

está subsidiado por el estado para el consumo local. 

 

La matriz productiva se define como la estructura completa de un 

país de las interacciones que se hacen entre recursos insumos-productos 

que tiene como objetivo el desarrollo de las actividades productivas del 

país. Dentro de los recursos de insumos y productos, se fijan bienes, mano 

de obra y capital.  

 

El Ecuador, a lo largo de la historia ha fijado su matriz productiva 

como un exportador de materias primas a mercados internacionales, sin 
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embargo, estos no tienen procesos productivos o valores agregados que 

generan mayor valor a la actividad productiva, creando déficit en la 

balanza comercial. 

 

De esta manera el gobierno se ha propuesto la transformación de 

la matriz productiva hacia un sector industrial, social y ambientalmente 

responsable, y que genere mayores rentas al país. 

 

El gobierno propuso la transformación de la matriz productiva con 

el objetivo de fortalecer la economía ecuatoriana, tener una mejor 

distribución de riquezas, e implementar recursos para el desarrollo del 

mercado local. 

 

Con esto se contribuye con el objetivo 10 del PNBV 2013-2017 se ha 

establecido como “Impulsar la transformación de la matriz productiva”. 

 

 

2.3.3 Código Orgánico de la Producción Comercio e Inversiones 

El Código Orgánico de la Producción, menciona en el artículo 1 

que “Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y 

jurídicas y demás formas asociativas  que desarrollen una actividad 

productiva, en cualquier parte del territorio nacional.”, es decir, el 

presente proyecto está regido por esta normativa. 

 

Para un mejor entendimiento de los sujetos a ser controlados por la 

normativa, el COPCI, menciona que una actividad productiva se 

considera “al proceso mediante el cual la actividad humana transforma 

insumos en bienes y servicios lícitos, socialmente necesarios y 

ambientalmente sustentables, incluyendo actividades  comerciales y 

otras que generen valor agregado.” 

 

El COPCI, fue creado con la finalidad de transformar la matriz 

productiva, para que esta sea de mayor valor agregado, potenciadora 

de servicios que estén basados en conocimientos e innovaciones, así 

como ecoeficientes; democratizar el acceso a los factores de 
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producción, fomentar la producción nacional, generar empleo digno, 

generar un sistema integral para la innovación, garantizar productos de 

calidad, incentivar inversión privada, promocionar la capitación técnica 

y profesional, promover el desarrollo productivo del país, impulsar el 

desarrollo en zonas de menor desarrollo económico, potenciar la 

sustitución estratégica de importaciones, fomentar y diversificar las 

exportaciones, entre otras. 

 

De la misma forma, en el artículo 19, que se refiere a los derechos 

de los inversionistas, indica en su literal c que “La libertad de importación 

y exportación de bienes y servicios con excepción de aquellos límites 

establecidos por la normativa vigente y de acuerdo a lo que establecen 

los convenios internacionales de los que el Ecuador forma parte”, es 

decir, que las exportaciones de aceite de jojoba a Estados Unidos, son 

perfectamente legales y que está impulsada por el Código de 

Producción. 

 

En el artículo 24, en lo referente a los incentivos fiscales por el 

desarrollo de nuevas inversiones, en el numeral 2, indica que habrá 

incentivos para “los sectores que contribuyan al cambio a la matriz 

energética, a la sustitución estratégica de importaciones, al fomento de 

las exportaciones, así como para el desarrollo rural de todo el país, y las 

zonas urbanas según se especifican en la disposición reformatoria 

segunda, se reconoce la exoneración total del impuesto a la renta por 

cinco años a las inversiones nuevas que se desarrollen en estos sectores.”, 

por lo cual al ser un proyecto que fomenta la exportación, y contribuye al 

cambio de la matriz productiva, existe la posibilidad de obtener una 

exoneración de impuestos para los primeros cinco años fiscales. 

 

En el COPCI, fija en el LIBRO IV, que el ente que se encargará de 

llevar a cabo las políticas públicas nacionales en materia de política 

comercial, será el COMEX (Comité de Comercio Exterior), y que entre sus 

competencias está fomentar y promocionar las exportaciones, así como 

realizar la supervisión de tarifas arancelarias, regular, facilitar o restringir 
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exportaciones e importaciones, expedir normas de documentos de 

control previo, adoptar medidas para contrarrestar prácticas comerciales 

internacionales desleales, entre otras competencias inherentes a su 

función.(LEXIS, 2010) 

 

 

2.4  MARCO METODOLÓGICO 

 

2.4.1 Tipo y diseño de la investigación 

Se va a realizar una investigación descriptiva, del tipo cualitativo y 

cuantitativo.Las tipo cualitativas, se incluirán entrevistas en línea a 

importadores de aceite de jojoba en el mercado de Estados Unidos. Las 

investigaciones del tipo cuantitativa se determinarán a través de 

proyecciones financieras para establecer la sustentabilidad. 

 

Una investigación descriptiva “es el tipo de investigación 

concluyente que tiene como objetivo principal la descripción de algo, 

generalmente las características o funciones del problema en cuestión.” 

(Malhotra, 1997) 

 

Los importadores se buscarán por medio web y se solicitará ayuda 

en la investigación por medio de correo electrónico. Las preguntas 

serándel tipo abiertas, como si fuera a realizarse la entrevista personal, 

ayudándonos con las herramientas electrónicas disponibles. 

 

La investigación  y los resultados va a abarcar el mercado 

estadounidense, por lo cual toda implementación será para este 

mercado en específico, puesto que hay que considerar aspectos 

geográficos, demográficos y hábitos de consumo, para poder determinar 

la factibilidad del producto a ofertarse. 

 

 

2.4.2 Técnica de recolección de datos 

Para la recolección de datos se usarán los medios digitales, como 

páginas web, correo electrónico y soporte de aplicaciones de 
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comunicación, debido  a que las barreras existentes como la distancia y 

la dificultad de realizar una entrevista personal, no permite realizar una 

investigación más profunda. 

 

Un cuestionario de preguntas abiertas, serán enviadas por medio 

de correo electrónico, adjunto con una carta solicitando la ayuda en la 

investigación de mercado. 

 

Las preguntas se receptaran en bruto como responda el 

importador, y se analizarán de manera cualitativa, siendo de esta 

manera el resultado una investigación descriptiva, que permita tener una 

idea clara de la factibilidad dentro del mercado estadounidense. 
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CAPITULO III ANALISIS DE LA INDUSTRIA: CUANTIFICACIÓN DE LA 

DEMANDA Y LA OFERTA 

 

3.1 ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA 

 

3.1.1 Cuantificación de la demanda 

 

Dentro del mercado mundial se importan alrededor de 680 512 

toneladas de Aceite de Jojoba en el mundo para el año 2011, siendo los 

principales países importadores de aceite países como Francia, Países 

Bajos, Estados Unidos, Tanzania e Irak, como se muestra en la tabla 2. 

 

Tabla 2 Principales países importadores de aceites vegetales en 

cantidad, partida 1515.90 aceite de jojoba 

Fuente: Elaboración propia usando datos del Trade-map 

 

 

Estados Unidos ha tenido un aumento en sus importaciones, 

pasando de 25170 toneladas durante el 2010 a 38 417 toneladas en el 

2013. 

 

De la misma manera ha existido un crecimiento de un 40,92 %, en 

valor vendido en el mundo, entre el año 2010 y el año 2013, moviendo en 

el mercado alrededor de 1,664 billones de dólares americanos, tal como 

se muestra la tabla 3. 
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Tabla 3 Principales países importadores de aceites de jojoba en valor, 

partida 1515.90 

Fuente: Elaboración propia usando datos del Trade-map 

 

 

La jojoba también se ha considerado seriamente como una 

alternativa para producir biodiesel. Las pruebas han demostrado que el 

uso de jojoba como combustible hace que los motores emitan menos 

contaminantes, más silenciosas y además que duren más tiempo que los 

tradicionales motores a diesel.(3bscientific, 2012) 

 

Poder de compra en Estados Unidos 

 

De acuerdo al Boletín de Comercio Exterior publicado por 

PROECUADOR en diciembre del 2011, indica que el poder de compra de 

los latinos residentes en EE.UU. está en crecimiento. PackagedFacts 

proyecta que el poder de compra de los latinos en EE.UU alcanzará $ 1.3 

billones ($ 1.3 trillones norteamericanos) en el 2013, lo cual representa una 

tasa de crecimiento acumulado superior al 30%.(PROECUADOR, 2011).  

Dadas estas condicionantes, los hogares latinos tienden a gastar más en 

comida que otros compradores, llegando a gastar semanalmente más 

de $133 en el supermercado, mientras que otros compradores llegan a $ 

92,5.  

 

Los latinos consideran las compras de supermercado un asunto 

familiar y 58% de ellos prefieren realizarlas sábado o domingo y acuden 

tres veces más que el comprador promedio de EEUU. Entre sus comprar 

preferidas se encuentran los  artículos de belleza y cuidado del pelo o de 

la salud, alimentación, como verduras y cereales.Dentro de la población 
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de Estados Unidos el 33% corresponden a mujeres de 14 a 64 años, este es 

el segmento de mercado que más consume aceites de origen natural. 

Los aceites esenciales son vendidos principalmente en tiendas 

especializadas o relacionadas con artículos de cuidado personal como 

jabones, cremas, etc. Aunque no se ha identificado un patrón de 

frecuencia de compra, los meses de mayor demanda externa en Estados 

Unidos de aceites esenciales son en octubre y noviembre. 

(PROECUADOR, 2011) 

 

Durante los años 2009-2013 la demanda del aceite de jojoba ha 

incrementado dentro de Estados Unidos en un 24% en valor comprado y 

un 19 % en cantidad de toneladas importadas, llegando hasta un 

aproximado de 146,8 millones de dólares para el año 2013. Los principales 

países proveedores de Estados Unidos son Francia, Italia, China, Canadá 

y México, tal como se muestra en la tabla 4. 

 

Tabla 4 Importaciones de Estados Unidos de partida 1515.90 

 
Fuente: Elaboración propia tomando datos del trademap 

 

 

3.1.2 Cuantificación de la oferta 

 

Con la misma base de análisis de la demanda, se ha tomado en 

referencia para el análisis de la oferta, tomando la partida 1515.90, y se 

puede observar que a pesar de ser Estados Unidos uno de los mayores 

importadores de aceites vegetales, también es uno de los más grandes 

exportadores de estos aceites al mundo, ubicando 118 066 toneladas en 

el mercado mundial que representa aproximadamente 177,75 millones 

de dólares americanos.  
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Sin embargo, el  país que tiene mayores ingresos por la 

exportación de aceite de jojoba es Italia, que exporta al mundo 

aproximadamente     77288 toneladas, es decir, menos que Estados 

Unidos en cantidad de toneladas, pero que representa unos 194,7 

millones de dólares en ingresos brutos, denotando claramente un mayor 

precio debido a su superior calidad de producto.  

 

En cuanto a los países de América Latina; Argentina, Perú y Chile 

son los que muestran unos mayores ingresos por la exportación de aceite 

de Jojoba en el mundo. Argentina con ingresos de 21 millones de dólares 

se muestra en al décimo quinta posición, exportando aproximadamente 

4 545 toneladas de producto. De la misma forma Perú ingresa 17,14 

millones de dólares por 882 toneladas y Chile 13,99 millones de dólares 

por 1879 toneladas. 

 

Tabla 5 Oferta de aceite de jojoba (partida 1515.90) 

Fuente: Elaboración propia tomando datos del trademap 

 

Como se muestra en la tabla 5,  que se refiere a la oferta el mundo 

exporta alrededor de 1,38 billones de dólares, en comparación a la 

demanda mostrada en la tabla 3, que indica que el mundo importa 

alrededor de 1,664 billones de dólares, por lo cual se puede observar y 

concluir claramente que existe una mayor demanda que oferta, por lo 

tanto existe un mercado disponible para que se puede satisfacer con el 

aceite de jojoba ecuatoriano. 
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CAPITULO IV DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO Y PROCESO DE 

PRODUCCIÓN DEL ACEITE DE JOJOBA 

 

4.1 DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 

El negocio del proyecto en estudio, es la producción y exportación 

de aceite de Jojoba, incluyendo los procesos del tratamiento de la 

jojoba como la siembra, cuidado y cosecha. 

 

Dado que Ecuador es un país que tiene las condiciones climáticas 

y ambientales para la producción de Jojoba, se diseñará un estudio en 

donde se realice la factibilidad del desarrollo de una hacienda 

productora de jojoba y una fábrica para el proceso del mismo a fin de 

producir aceite de jojoba y exportarlo. 

 

Es importante señalar que hasta la actualidad, la jojoba se ha 

producido de manera muy escasa en el Ecuador y que en muchos casos 

solo se ha realizado de manera artesanal para consumo personal o 

ventas a pequeños distribuidores locales. 

 

4.1.1 Análisis de la Oportunidad 

De acuerdo a estudios empíricos de mercado, se ha podido 

observar que el aceite de jojoba, siendo ingrediente importante en 

variedad de productos cosméticos para la piel y el cabello, posee una 

balanza comercial negativa, es decir, su demanda es superada 

ampliamente por su oferta, por la cual, se ha podido analizar la 

posibilidad de satisfacer esta demanda, por medio de la producción y 

proceso del mismo. 

 

La jojoba crece en zonas áridas y desérticas generalmente, por lo 

cual, sus mayores productores, ha sido aquellos que poseen gran 

cantidad de territorios de este tipo como lo son países como Argentina, 

Estados Unidos, Israel, Australia, Perú, México, Egipto, India, entre otros. 
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Sin embargo, recientes descubrimientos y alteraciones de los 

genotipos de la jojoba, han permitido el cultivo de estas semillas en zonas 

tropicales y subtropicales, típico clima en la línea ecuatorial. Estos 

descubrimientos han permitido que se realice el cultivo, y poder realizar la 

cosecha y la recolección de la semilla de jojoba 2 veces al año, y no solo 

una vez, como se hace actualmente.(Castellanos, Juan, 2009) 

 

Estos estudios han llevado consigo a la identificación de un nicho 

de mercado, dado no solamente los beneficios de la jojoba como aceite 

para cosméticos, sino también sus propiedad naturales, que le dan la 

posibilidad de ser utilizados en él un futuro, según las mega tendencias, 

como un carburante para motores de diesel. 

 

4.1.1.1 Descripción de la Idea de Negocio 

La idea del negocio consiste en la producción y comercialización 

de aceite de jojoba, incluyendo los procesos de cultivo de la jojoba en 

tierras con condiciones ambientales que favorezcan su productividad. Se 

han analizado las posibles áreas de cultivo, y se ha propuesto zonas de la 

provincia de Guayas, Santa Elena y  El Oro donde existen gran cantidad 

de tierras desérticas y áridas, favorables para la producción de calidad. 

 

La producción será llevada a cabo de manera íntegra, desde la 

adquisición de la planta, hasta el cultivo, el mantenimiento y la cosecha, 

implementando con ellos normas de calidad ambiental, para el buen 

manejo de recursos como el ISO 14000, con la finalidad de ser una 

organización socialmente responsable. 

 

Se cultivarán aproximadamente 45 hectáreas de jojoba, divididos 

en 3 lotes de 15 hectáreas cada uno. En una hectárea, caben 

aproximadamente 1500 plantas de jojoba, teniendo una producción 

aproximada de unos 3 kilos anuales de semilla de jojoba por planta. 

 

Para la proyección de los litros de aceite de jojoba obtenido 

desde la producción de la semilla se ha estimado una relación de 2:1; es 
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decir, por cada dos kilogramos de semilla de jojoba, se producirá un litro 

de aceite de jojoba, que dentro del mercado se vende en 

aproximadamente $20 en precio FOB ECUADOR, o incluso más, 

dependiendo también de la calidad del mismo. Este dato fue adquirido 

de los refrendos de importaciones del sistema ECUAPASS del SENAE. 

 

El aceite de jojoba será producido por una planta productora, en 

donde se incluirá maquinaria de prensado, filtrado y envasado del aceite 

de jojoba. La maquinaria será de tecnología taiwanesa, y cumplirá todas 

las exigencias de eficiencia de procesos y controles de calidad de los 

mismos. 

 

La comercialización de canecas de 20 litros, embarcados dentro 

de contenedores, que serán exportados vía aérea o marítima. En vista de 

que la producción de jojoba no tiene la capacidad de poder llenar 

contenedores de 20’ o 40’ pies, se estima que serán enviados como 

carga consolidada a los países importadores. Entre los clientes 

potenciales para el aceite de jojoba, son países productores de 

cosméticos como Italia, Francia y Estados Unidos. 

 

El negocio será administrado como una sociedad anónima, con 

pocos accionistas en primera instancia, y pudiendo abrir en un futuro 

cercano al mercado de valores, para de esta manera poder financiar las 

estrategias de abastecimiento y comercialización, puesto que el capital 

que se necesita es relativamente alto, y la inversión no verá retorno hasta 

después de 3 años, en donde se obtenga la madurez de la planta y 

empiece las cosechas y comercialización. 

 

Inicialmente el proyecto se financiará con uno 20% de capital 

propio de accionistas, y 80% de financiamiento bancario, con un 

préstamo para agricultores, con una tasa de interés preferencial, a 8 

años de pago de capital más interés, más 2 años de gracia cancelando 

solo los intereses del capital inicial. 
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4.1.1.2 Descripción de la Idea de Producto o Servicio 

El producto final es un aceite de jojoba, producto clasificado 

como de exportación no tradicional, y la cual será distribuido con 

calidad y empaque para exportación. Para cumplir con las exigencias de 

importación, se requerirá de controles de calidad y certificaciones de 

productos, además de registros sanitarios para la comercialización y uso 

en la industria cosmética. 

 

Estos serán envasados en canecas de plástico, de capacidad de 

20 litros, que serán enviados como carga consolidada a los clientes en el 

exterior. Con la finalidad de evitar quiebres o rajamientos de los envases. 

 

El aceite de jojoba está definido en el capítulo 15 de la 

nomenclatura arancelaria NANDINA. Teniendo la subpartida 1515.90, de 

lo cual Ecuador, aún es un deficiente competidor, aún incluso cuando sus 

condiciones climáticas y de terrenos, dan la oportunidad de poder 

cultivar esta planta. 

 

Sin embargo, las exportaciones de productos no tradicionales del 

Ecuador, ha mostrado un aumento de 16% anual, en los últimos 7 años, y 

un 12% del aumento de exportación de productos no tradicionales 

industrializados, que es donde se clasificaría el producto, según 

información de la Cámara de Comercio De Guayaquil en el Boletín de 

Comercio Exterior No.: 023, de Octubre del 2010. Por lo tanto se puede 

identificar claramente, que Ecuador está entrando a nuevos mercados 

con nuevos productos, pudiendo de esta manera captar la atención de 

mercados extranjeros.(Cámara de Comercio de Guayaquil, 2010) 

 

 

4.1.2 Misión, Visión y Valores Corporativos 

 

Misión 

Producir aceite de jojoba de excelente calidad por medio del control de 

toda la línea de producción, desde el cultivo de la planta, hasta la 
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comercialización del producto terminado, satisfaciendo la demanda 

global de la industria cosmética y farmacéutica. 

  

Visión 

Ser el mayor productor de aceite de jojoba en Ecuador, y uno de los más 

grandes productores de América Latina, abasteciendo así a los 

mercados internacionales, con productos de excelente calidad, siendo 

socialmente responsable y enfocado en la sostenibilidad ambiental; y 

que sea factible y rentable al cabo de 10 años.  

 

Valores Corporativos 

- Calidad de productos. 

- Responsable manejo de recursos naturales. 

- Sostenibilidad. 

- Responsabilidad social. 

 

4.1.3 Estructura Organizacional 

La  estructura organizacional según (Strategor, 1988) es el conjunto 

de las funciones y de las relaciones que determinan formalmente las 

funciones que cada unidad deber cumplir y el modo de comunicación 

entre cada unidad. 

 

(Mintzberg, 1984) Dice que estructura organizacional es el conjunto 

de todas las formas en que se divide el trabajo en tareas distintas y la 

posterior coordinación de las mismas.La finalidad de una estructura 

organizacional es establecer un sistema de papeles que han de 

desarrollar los miembros de una entidad para trabajar juntos de forma 

óptima y que se alcancen las metas fijadas en la planificación. 

 

Para poder cumplir con la estructura organizacional, que lleve a 

cabo de manera exitosa la producción de aceite de jojoba, se ha 

diseñado una estructura con 3 divisiones, de los cuales se puede definir 

de la siguiente manera: 
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 División de producción de Jojoba 

Esta división tiene como finalidad y meta, todo el proceso 

productivo, desde la adquisición de la planta hasta la crianza y cosecha 

de la jojoba.  Esta división es una de las más relevantes de la estructura 

organizacional, puesto que del desempeño de esta división, dependerá 

la productividad y calidad de las otras divisiones. 

 

Las competencias de esta división responden a: 

 Planificación del sembrado. 

 Preparación del terreno. 

 Adquisición de plantas. 

 Cultivo. 

 Riego y Fertilización. 

 Recolección (Cosecha). 

 Control de calidad de la semilla 

 

 División de producción de aceite de jojoba 

Esta división tiene como objetivo, el proceso de producción de 

jojoba. Esta división conlleva un proceso industrial, que consiste un 

prensado, filtrado y envasado del aceite, para poder ser almacenado y 

luego comercializado.  

 

Entre sus competencias, se encuentran los siguientes procesos: 

- Almacenamiento de la semilla de jojoba. 

- Prensado de la semilla. 

- Filtrado del aceite. 

- Envase del producto final. 

- Almacenaje del producto envasado. 

- Control de calidad del aceite de jojoba. 

 

 División Logística y Ventas 

La división logística y de ventas es la encargada de todo el 

proceso comercial del aceite de jojoba, es decir, es el encargado de 



46 

 

abastecer a la organización, y estar a cargo de las ventas del 

producto final y su distribución. 

 

Entre sus responsabilidades y competencias están los siguientes 

procesos: 

- Abastecimiento de materias primas. 

- Adquisiciones de fertilizantes. 

- Adquisiciones de envases y empaques. 

- Ventas a los clientes en el exterior. 

- Servicios de post-venta. 

- Planificación de despachos. 

- Controles de bodegas. 

 

 

4.1.3.1 Organigrama 

Para el cumplimiento de la estructura organizacional requerida por 

el proyecto, se ha diseñado el siguiente organigrama de funciones. Y se 

ha podido fijar, de manera preliminar que en la organización laborarán 

doce personas, de los cuales cuatro son jornaleros, distribuidos, dos para 

la división de producción de jojoba y dos para la división de aceite de 

jojoba, un ingeniero agrónomo, una secretaria, un vendedor, un chofer, 

uno en el área logística, uno en el área de calidad, un jefe de 

producción, la gerencia que estará a cargo de la parte administrativa y 

recursos humanos. Los servicios contables y legales, serán externalizados, 

pagando mensualmente a un independiente por servicios prestados. 

 

Como se ha definido anteriormente, de manera gráfica el 

organigrama se puede observar en el Gráfico No.: 04 que está a 

continuación. 
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Gráfico 4 Organigrama 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

4.2 PROCESO DE PRODUCCIÓN DEL ACEITE DE JOJOBA 

 

Ricardo A. Billene en su libro Análisis de Costos II,  define como 

proceso de producción al conjunto de acciones realizadas 

deliberadamente sobre determinados recursos denominados “insumos” 

con el objeto de tener nuevos productos (que impliquen un valor 

agregado sobre los insumos).(Billene, 2000) 

 

Gráfico 5 Esquema de proceso de producción 

 
 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, tomando datos del Libro Análisis de 

Costos II 

 

Gerente General / 
Administración / 
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Contabilidad

Insumos

Materia Prima

Proceso Productivo

Conjunto de 
Tareas deliberadas 
de transformación

Producto

RECURSOS DE ESTRUCTURA DE PRODUCCIÓN 
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De acuerdo al concepto presentado por Billene se destaca: 

 

Proceso: Implica una serie de acciones, pasos, etapas, etc. Es decir un 

conjunto de acciones secuenciales que permiten lograr el objetivo. 

 

Deliberadamente: Las acciones no son obra de la casualidad, sino fruto 

de estudios e investigaciones que determinan los pasos que se deben 

seguir para obtener el producto. 

 

Insumo: Son los recursos económicos (la materia prima: semillas) que se 

someten a un proceso de transformación, y de lo que depende la 

obtención del producto.  

 

Producto: Responde al objetivo buscado con el proceso de 

producción.(Billene, 2000) 

 

El siguiente inciso analizará el proceso de producción para extraer 

el aceite de jojoba, desde el cultivo hasta la obtención del mismo. 

 

 

4.2.1 Proceso Productivo 

 

Gráfico 6 Diagrama Primer Nivel - Proceso Macro 

 

 

Plantación

•La siembra de jojoba es de fácil manejo ya que no requiere labores muy largas

Riego y 
Poda

•El riego se lo hará por goteo. Para un cultivo de jojoba, se requiere una
cantidad de 32 litros de agua por planta semanal.

•La poda será elaborada de forma ligera. Se eliminarán las ramas que crecen
carcanas a la superficie del suelo para facilitar las labores de cosecha.
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 

OPERACIONES BÁSICAS 

 

Preparación del Terreno 

Las labores de preparación del terreno consisten en el corte de los 

arbustos propios del terreno, se dejarán en el mismo los árboles, para esta 

labor se requieren de 12 jornaleros por hectárea, las labores de limpieza 

tomarán aproximadamente 30 días. 

 

Fertilización

•Se realizará la fertilización, utilizando el fertilizante  Organitro, que contiene 
altas cantidades de nitrógeno, lo cual ayudará a un cultivo óptimo.

Recolección  

•La recolección de la semilla se lo hará  manuealmente, por medio de los 
jornaleros.

Almacenami
ento

•La semilla se la procede a almacenar en las bodegas.

Recepción y 
limpieza

•La semilla de jojoba será receptada al granel.

•Se realiza el pesado en básculas donde se hace un control de calidad, para 
determinar porcentaje de semilla madura, semilla verde, contenido de 
humedad y contenido de impurezas. La limpieza se lo hará a través de una 
criba vibradora.

Prensado y 
Filtrado

•La semilla se pasa a una prensa a través de la cula se extrae el aceite, luego 
a través de la misma máquina se realiza el filtrado.  Por medio de bombeo el 
aceite es forzado a pasar a través de los filtros, donde se detendrán las 
impurezas más pequeñas quedando el aceite.

Envasado

•Una vez obtenido el aceite de jojoba se envasará en los diferentes recipientes.
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Plantación:  

Se plantarán en tres grupos de 15 hectáreas, cada hectárea 

tendrá 30 hileras (27 hileras de plantas hembras y 3 hileras de plantas 

machos).  Cada hectárea tendrá1500 plantas en total.El tiempo total de 

siembra será de 1 mes. Se estima que una hectárea puede ser sembrada 

diariamente, con aproximadamente 5 a 6 obreros, en una jornada de 8 

horas, por lo que para poder sembrar todo el terreno en 1 mes, se 

necesitarán 9 trabajadores con un tiempo de trabajo de 8 horas diarias. 

 

Riego y Poda: 

El riego se lo hará por goteo, para un cultivo de jojoba, se requiere 

una cantidad de 32 litros de agua por  planta semanal.La poda será 

elaborada de forma ligera. Se eliminarán  las ramas que crecen 

cercanas a la superficie del suelo para facilitar las labores de cosecha. A 

la plantación se le agregará el fertilizante Organitro, cuyas cantidades de 

nitrógeno ayudarán a un mejor cultivo. La forma de distribuir el fertilizante 

será en cantidades de 1500 kilogramos por hectárea/ año. 

 

Recolección: 

Generalmente las semillas maduras son recolectadas debajo de la 

planta, ya que estas caen del arbusto al suelo, se recolectarán 

manualmente por los jornaleros que serán contratados temporalmente 

en épocas de cosecha. La recolección de la semilla se hará al tercer 

año, la producción estimada será de 2,5 kilos por planta y 3 375 kilos de 

semilla por hectárea. Se estima que una hectárea a partir del quinto año 

produzca 4 083,75 kilos. 

 

El proceso de cosecha tarda aproximadamente de 30-45 días, con 

un aproximado de recolección de una hectárea por día con 10 

jornaleros. Los  siguientes cuadros muestran la producción de Jojoba en el 

transcurso de 5 años, a partir de la cosecha, realizada en el tercer año, 

tomando como referencia las 1500 plantas cultivadas por hectárea, cuya 

producción es de 2,5 kg por planta. Se puede apreciar que a partir del 

año 3 se obtendrá una producción de 3 375 kilogramos.  
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Tabla 6 Producción en kilos por Hectárea 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Tabla 7 Producción en Kilos anual 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Recepción: 

 La semilla de jojoba se recibirá a granel  y la primera operación en 

planta debe ser el pesado en básculas donde se hará un control de 

calidad, para determinar porcentaje de semilla madura, semilla verde, 

contenido de humedad y contenido de impurezas. La limpieza se hará 

con la ayuda de una criba vibratoria. 

 

Almacenamiento:  

El almacenamiento se realizará dentro de la bodega hasta que se 

produzca el proceso de obtener el aceite de jojoba. El contenido de 

humedad de la semilla, debe ser menor al 10%.  La jojoba cuenta con la 
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ventaja de poder ser almacenada por largos períodos sin sufrir 

alteraciones o daños.  

 

Prensado y Filtrado: 

 La semilla posteriormente pasa a una prensa en la cual tiene lugar 

la obtención del aceite, a la vez que se le incorpora calor con la 

finalidad de facilitar la operación de filtrado.  Por medio de bombeo el 

aceite obtenido es forzado a pasar a través de filtros, donde se 

detendrán las impurezas más pequeñas quedando el aceite. 

 

Envasado:  

El aceite de jojoba obtenido del proceso se envasa en las 

diferentes canecas de 20 litros, lo cual se mostrará en el capítulo 4. 

 

 

4.2.2 Infraestructura: Obra Civil 

 

Para el presente proyecto se realizará la compra de un terreno de 

48 hectáreas, ubicado en la vía a la costa, con un total de 45 hectáreas 

destinados al cultivo de plantas de jojoba, y tres hectáreas destinadas a 

oficinas administrativas, plantas de producción, villas para jornaleros, 

bodegas de productos finales, bodegas de insumos, y demás 

instalaciones destinados para el perfecto funcionamiento de la planta. 

 

La localización de la empresa será en el cantón Chongón y se 

mostrará su macrolocalización en capítulos posteriores. 

 

4.2.3 Capacidad Instalada 

 

La capacidad instalada de la empresa se realizará en base a los 

siguientes puntos: 

 

 Una vez realizada la recolección de la semilla de jojoba, la 

producción para extraer aceite se realizará bajo un sistema de 
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producción en línea automatizado lo que  permitirá obtener un mejor 

rendimiento Kg/h para el producto final. 

 

 El requerimiento mínimo de capacidad que tendrá la maquinaria a 

invertir será de 180 Kg/h, a esto se le aumentará  el incremento anual 

del mercado así como el crecimiento proyectado. La extracción de 

aceite de jojoba será de un litro por cada 2 kilos de semilla de  jojoba, 

lo que se traduce a una producción de  75 937,50 litros de aceite. 

 

 Para la ubicación de la planta se considerará un amplio desarrollo del 

cultivo, y facilidad de transportación. 

 

 El tiempo de  producción estimado para las actividades de la 

empresa será de 8 horas, 5 días de la semana. 

 

La principal maquinaria que se utilizará para llevar a cabo las 

actividades de la empresa será la siguiente:  

 

Prensa extractora de aceite 

La prensa extractora de aceite es una máquina que sirve para la 

extracción de aceite vegetal por medio de la compresión de materia 

prima en frío. Es el método más convencional y natural que existe. En 

contra del los demás métodos de extracción en calor o con disolventes, 

este conserva las propiedades naturales, debido a que evita el 

calentamiento y saturación del aceite. 

 

Características del producto 

Espiral automática prensa de aceite 6yl-130 

Diámetro de apretar el perno 130mm 

Velocidad de bolt exprimir 36r/min 

Diámetro del círculo interno de la 

cámara de prensado 

132mm 

  

Poder( motor principal) 15kw 
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La bomba de vacío de potencia 1.75kw 

Calentador eléctrico de potencia 4kw 

Capacidad de manejo 180-400kg/h 

El peso de la máquina completa 1400kg 

Dimensiones externas 2250& veces; 1600& veces; 

1850mm 

 

 

Cribadora 

La cribadora es una máquina que por medio de un movimiento 

horizontal generado por un motor, separa materia prima de los 

desperdicios arrastrados de la recolección. 

 

Datos básicos 

 Tipo: Linear  

 Lugar del origen: China (Continental)  

 Marca: YQ  

 Número de Modelo: DZSF - 1020 

 Voltaje: 380v  

 Energía (W): 1.1*2  

 Dimensión (L*W*H): 1000mm*2000mm 

 Peso: 700kg  

 Certificación: ISO9001  

 Tipo: criba de grava 

 De la forma: trazador de líneas la capa: 1-5  

 Fase: 3 de tensión: 380v  

 

Organitro 

Organitro es un fertilizante orgánico, ideal para la producción 

agrícola. Este producto en específico, permitirá a largo plazo, tener un 

producto de calidad, y sobre todo Orgánico, pudiendo obtener la 

certificación del NOP, para poder obtener mayor rentabilidad en la 

comercialización del aceite de jojoba. 
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Descripción 

 

 Materia orgánica total      41,0  

 Nitrógeno (N) total       9,0  

 Nitrógeno (N) orgánico       8,9  

 Pentóxido de fósforo (P2O5)      6,0  

 Óxido de potasio (K2O)       1,0  

 Óxido de calcio (CaO)       7,0  

 Óxido de magnesio (MgO) - Extracto húmico total  15,0  

 Ácidos húmicos        9,0  

 Ácidos fúlvicos       5,0 

 

 

4.2.4 Distribución y Ubicación de la Planta 

 

Para la ubicación de la empresa se han evaluado las siguientes 

opciones:  

- La primera opción es ubicar la empresa en el cantón Chongón 

vía la costa. 

- La segunda es ubicar las instalaciones de la empresa en el 

cantón Villamil Playas. 

 

Para determinar la ubicación de la planta, se  ha definido tomar 

como referencia el método de cualitativo por puntos, el cual procede a 

analizar los diferentes criterios:  

 

1. Proximidad a clientes.- La cercanía de la empresa a los 

potenciales clientes de la empresa. 

2. Proximidad a proveedores.- La cercanía de la empresa a los 

diferentes proveedores para la compra de la materia prima y 

demás insumos. 
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3. Facilidad de carga y descarga materiales.- La facilidad que 

presenta la empresa y el espacio a utilizar de la misma, para 

realizar las actividades. 

4. Mano de obra.- El personal a contratar, y su transportación hacia 

la empresa. 

5. Buen estado de carreteras.- Del estado de las carreteras depende 

la transportación y la entrega del producto terminado. 

6. Costos de Instalación.- Los costos de instalación, incluyen valores 

de compra del terreno y adecuaciones al mismo. 

7. Clima.- El clima es un factor en lo correspondiente al proceso 

agrícola del cultivo de jojoba. 

 

Tabla 8 Localización óptima de la planta - Método cualitativo por puntos 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Como se puede apreciar de acuerdo al método de ponderación 

la localización óptima de la empresa será dentro del cantón Chongón, 

con una calificación de 9,11 sobre la segunda opción. 

 

Por lo tanto, el terreno se encontrará ubicado en la parroquia 

Chongón, del cantón Guayaquil, y que se encuentra a 16km de la 

entrada del km 22, Vía a la Costa. 
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4.2.5 Mano de Obra 

 

La mano de obra que requerirá la empresa será la siguiente: 

 

 

 

Gráfico 7 Mano de Obra 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 
 

Tabla 9 Salario 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Cultivo

• 9 jornaleros
• 1 Ingeniero 

Agrónomo

Recolección

• 8-10 Jornaleros
• 1 Supervisor

Producción

• 1 Gerente
• 4 Trabajadores
• 1 Secretaria
• 1 Supervisor de 

Calidad
• 1 Chofer
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4.2.6 Presupuesto 

 

El presupuesto que utilizará la empresa será distribuido de la 

siguiente manera: 

 

Tabla 10 Terreno y Maquinarias 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

          Tabla 11 Equipos y Muebles de Oficina 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 12 Materia Prima 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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CAPITULO V INVESTIGACIÓN DE MERCADO Y PLAN DE MARKETING 

 

5.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

5.1.1 Objetivos de la Investigación de Mercados 

 

5.1.1.1 Objetivo General de la Investigación de Mercados 

 

Determinar la oferta y la demanda internacional del aceite de 

jojoba.  

 

5.1.1.2 Objetivos específico de la Investigaciónde Mercados 

 

- Realizar entrevistas con expertos para conocer su apreciación 

personal sobre mercado, clientes, gustos, preferencias y 

competidores. 

- Obtener información de fuentes secundarias. 

- Determinar las exportaciones no petroleras entre los períodos 2011-

2014. 

5.1.2 Análisis de las Fuerzas del Mercado 

 

Para el análisis de mercado se utilizará el análisis PEST que mide Al 

mercado y el potencial de una empresa dentro del mismo, analizando 

factores externos, específicamente los Políticos, Económicos, Sociales y 

Tecnológicos, y que será presentado como sigue:  

 

5.1.2.1 Análisis Pest 

 

 FACTORES POLÍTICOS 

Ecuador ha mantenido una política estable durante los últimos 

años, esta misma estabilidad política es la que ha fomentado inversiones 

comerciales y los convenios de cooperación entre Ecuador y países 

como Estados Unidos y países europeos como Alemania.  
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Durante el año 2011, por primera vez, se registró más de mil 

millones de dólares en el balance mercantil dentro de ambos países, 

sostuvo GuntherNeubert, gerente de la Cámara de Industrias y Comercio 

Ecuatoriano-Alemana.(ANDES, 2012) 

 

En lo que respecta a  exportaciones ecuatorianas hacia Estados 

Unidos de aceites esenciales como el aceite de jojoba, éstas han sido 

escasas y han reducido su valor durante los últimos años. Las 

exportaciones ecuatorianas de aceites esenciales hacia Estados Unidos 

representaron el 0,25% de las exportaciones totales de aceites esenciales 

al mundo.  

 

En lo referente a la tarifa arancelaria Ecuador en el año 2013 ha 

tenido que enfrentarse a la pérdida de las Preferencias Arancelarias 

Andinas (ATPDEA) y el Sistema Generalizado de Preferencia (SGP) de los 

Estados Unidos. En vista de que el senado no aprobó la 

renovación.(Diario Hoy, 2013) 

 

Por otra parte, en el año 2014, la Unión Europea confirmó a 

Ecuador como uno de los países beneficiarios del SGP Plus y que tiene 

vigencia desde Enero hasta Diciembre del 2014.(EL TELEGRAFO, 2014) 

 

Las preferencias arancelarias incluidas en el SGP Plus, contemplan 

a todos los productos hechos en Ecuador, y tienen la posibilidad de 

entrar al bloque de la Unión Europea.Estas preferencias arancelarias han 

permitido al mercado ecuatoriano exportar sus productos al mercado 

europeo, y que representa un mercado importante para este tipo de 

productos.  

 

El nuevo acuerdo firmado empieza su vigencia entre unos 18 y 24 

meses, sin embargo se ha negociado para continuar obteniendo los 

beneficios del SGP Plus por el año 2015.(El Universo, 2014) 
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Sin embargo, el gobierno ecuatoriano está tomando medidas de 

apoyo a los exportadores. Entre ellas la emisión de notas de crédito por 

abono tributario, con el fin de dar cumplimiento a lo dispuesto en la 

siguiente normativa: 

 

- Ley de Régimen Tributario Interno, publicado en el Registro Oficial 

Suplemento Nº 463 del 17 de noviembre del 2004; 

 

- Ley de Abono Tributario, Decreto Supremo No. 3605 publicado en 

el Registro Oficial 883 de 27-jul-1979, última modificación publicada en el 

Registro Oficial Segundo Suplemento No. 56 el 12 de agosto de 2013; 

 

- Reglamento a la Ley de Abono Tributario, publicado en el 

Registro Oficial Suplemento No. 77 el 10 de septiembre de 2013; 

 

- Resolución No. 105 suscrita por el Comité de Comercio Exterior, 

de fecha 10 de septiembre del 2013. 

 

Para el efecto debe darse cumplimiento a las consideraciones 

establecidas en el manual de procedimiento SENAE-MEE-2-7-004 "Manual 

específico para la emisión de notas de crédito".(Aduana del Ecuador) 

 

De acuerdo al Código de Producción del Ecuador, el gobierno 

garantizará por medio del Fondo Nacional de Garantía, el acceso a 

financiamientos privados y financiamiento por medio del mercado de 

valores. Así como también programas gubernamentales de co-

financiamiento por medio del emprendimiento, innovación y  desarrollo 

de productos exportables, estos apoyos serán llevados a cabo por los 

ministerios competentes (MIPRO, MCPEC, entre otros). 

 

En conclusión, de acuerdo a los cambios realizados en los últimos 

años, las leyes vigentes en el Ecuador, han permitido y facilitado la 

creación de empresas dentro del país. 
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 FACTORES ECONÓMICOS 

 

Inflación del Ecuador 

La inflación anual hasta febrero del 2014 se ubica en 2,85%, 

porcentaje inferior al de igual período de 2013 que estaba fijada sobre 

3,48%. La variación mensual de la inflación para el mes de Febrero es de 

0.11%, y la acumulada de 0.83%, las agrupaciones de mayor incremento 

mensual en febrero del 2014 fueron: Restaurantes y Hoteles (1,02%); 

Bebidas Alcohólicas, tabaco y estupefacientes (0,58%) y, Recreación y 

Cultura (0,47%). 

 

 

Gráfico 8 Variación Inflación acumulada en Febrero 

 
Fuente: Elaboración propia tomando datos del INEC 

 

 

 

De acuerdo a la naturaleza y ámbito del negocio en que se 

desarrollará la empresa, la tasa de interés preferencial que se considera 

para empresas PYMEs, es de 11,20% y que representa la tasa activa 

efectiva. La tasa efectiva máxima para el segmento productivo PYMES 

de 11,83%. Así lo indica el siguiente gráfico. 
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0,71%

0,07%

0,94%

0,47%
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0,55%
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Tabla 13 Tasa de Interés 

Fuente: Elaboración propio usando los datos del BCE 2014 

 

 

Las exportaciones no petroleras de enero a octubre del 2013, se 

situaron en 8 869 millones de dólares; de las cuales 4 164 millones de 

dólares el (46,95%) son de productos tradicionales y 4 705 millones de 

dólares (53,05%) en productos clasificados en no 

tradicionales.(PROECUADOR, 2014) 

 

Gráfico 9 Exportaciones no petroleras Enero - Octubre 2013 

 
 

Fuente: PROECUADOR, 2014, Boletín de Comercio Exterior Dic-Ene 

2014.  

 

 

 

El aceite de jojoba, se encuentra dentro del rubro extracción y 

aceites vegetales, y clasificado como un producto no tradicional. No se 

muestra un dato más específico en ninguna fuente oficial consultada. 
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Economía de Estados Unidos 

Estados Unidos, según el Fondo Monetario Internacional y el Banco 

Mundial, cuenta con el PIB más grande registradoa  nivel mundial, con un 

valor de USD 16,77 billones (trillones) estimado en el año 2013, siendo de 

esta manera uno de los países con mayor desarrollo, tanto económico, 

como social y cultural. 

 

Europa-Press en su reporte del 20 de diciembre del 2012 indica que 

la economía de Estados Unidos registró en el tercer trimestre de 2012 un 

incremento del Producto Interior Bruto (PIB) del 3,1% anualizado, cifra que 

mejora en cuatro décimas la anterior previsión, según los datos de la 

tercera estimación publicada por el Departamento de Comercio. 

 

Con esta revisión, el Gobierno estadounidense eleva desde el 2,7% 

al 3,1%, el dato pronosticado del PIB correspondiente al periodo 

comprendido entre los meses de julio y septiembre del 2012, después de 

haberlo incrementado siete décimas en el mes de noviembre respecto al 

dato preliminar. 

 

El Gobierno explica que esta tercera estimación no cambia el 

panorama general de la economía estadounidense salvo en el caso del 

gasto de los consumidores, que registró finalmente una modesta 

recuperación, y las importaciones, que descendieron en el tercer 

trimestre. 

 

De esta manera, el dato final del PIB estadounidense en el tercer 

trimestre es superior en casi dos puntos al 1,3% registrado en el segundo 

trimestre y al 2% de los tres primeros meses del año. Por el contrario, es 

menor que el 4,1% registrado en los tres últimos meses de 2011. 

 

Según el Departamento estadounidense de Comercio, estos 

aspectos se vieron compensados en parte por una desaceleración de las 

exportaciones, así como por la caída de la inversión fija no residencial. 
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El siguiente cuadro muestra las importaciones de Estados Unidos de 

la partida 1515.90 que incluye el aceite de jojoba, con relación a 

Ecuador y lo que importa desde el resto del mundo, representado en 

valores monetario. Se puede apreciar que durante el último año Estados 

Unidos ha disminuido la importación de Ecuador en esa partida. 

 

Tabla 14 Importaciones Estados Unidos, partida 1515.90 (en miles de 

dólares) 

Fuente: Elaboración propia tomando datos del Trademap 

 

Del mismo modo, se puede apreciar en el siguiente gráfico, el 

extracto de aceites vegetales, se encuentra en la octava posición de los 

productos principales de exportaciones no petroleras ecuatorianas. 

Además se estima que la demanda por aceite de jojoba, crece a una 

tasa de un 12% anual y que su precio se estabilizará en USD 2,4 por kg. de 

semilla (FOB).(Agronomía.cl, 2012) 

 

Gráfico 10  Exportaciones no petroleras (Ene-Sep 2012) 

 
 

Fuente: Elaboración propia tomando datos de la Dirección de 

Inteligencia Comercial e Inversiones, PROECUADOR 
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 FACTORES SOCIALES 

Los Estados Unidos de América son el cuarto país más grande del 

mundo en extensión, contando con una superficie de  9 631 418 km2 (de 

los cuales el 47% son superficie agraria y el 29% terreno forestal) y una 

extensión de 4 500 km. de este a oeste y 2 575 km. de norte a sur. 

 

De acuerdo a lo publicado por la oficina de Censo de Estados Unidos, 

en su conjunto, la población de EE.UU. creció durante el 2012 un 2,3 

millones, alcanzando 313,9 millones de personas. Esa tasa de crecimiento 

de 0,75 % fue superior a la tasa de 0,73 % en 2011, poniendo fin a cinco 

años de desaceleración de las tasas de crecimiento. (Huff Post Politics, 

2012). 

 

Según los datos el Banco Mundial, el PIB per cápita de Ecuador, a 

precios actuales (2013) se encuentra en 6 003 dólares anuales, un valor 

bajo, pero que sin embargo, muestra un incremento sostenido a lo largo 

de todos los años, por el aumento del PIB debido a la economía estable y 

a los altos precios del petróleo. 

 

Por otra parte, Estados Unidos muestra un PIB per cápita de 53 042 

anuales, a precios actuales (2013), siendo este uno de los más grandes a 

nivel mundial, confirmando la posición y sustento económico para invertir 

y promover el consumo de productos como el aceite de jojoba.(El Banco 

Mundial) 

 

De la misma forma, el Banco Mundial publica el Coeficiente de 

Gini, que refleja la desigualdad de las condiciones de vida en 

determinado país, fija que Estados Unidos para el año 2010 (no están 

disponibles datos más actualizados), mostró un índice con valor de 41,1, 

cuando este índice se acerca a 0 significa que hay una mayor igualdad 

de ingresos entre la población y si está más cerca de llegar a 100 significa 

una mayor desigualdad de ingresos entre la población. 
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De la misma forma, para el mismo periodo mencionado, Ecuador 

muestra un coeficiente de 49,3, y que ha reducido a través del tiempo, 

mostrando un valor de 46,6 para el año 2012.  

 

No se puede decir que exista una economía perfectamente 

equitativa, sin embargo, tanto Estados Unidos, como Ecuador, se 

encuentran dentro de un rango moderado de inequidad, y bastante 

aceptable para tener condiciones sociales estables y manejables.(El 

Banco Mundial) 

 

 

 FACTORES TECNOLÓGICOS 

Aunque el mayor número de exportaciones de aceite por parte de 

Ecuador se dan por el aceite de palma. Dentro de Ecuador se ha 

desarrollado un sistema para tecnificar e iniciar nuevas plantaciones 

entre proveedores pequeños y finqueros vecinos a las empresas 

palmeras, mediante créditos asignados por la CFN y el Banco Nacional 

de Fomento. 

 

En el Ecuador la agricultura es uno de los sectores más importantes 

de la economía, por lo que es necesario realizar cambios profundos que 

tienen que ver con acceso a tecnología, innovación e investigación, de 

los cuales los productores/as deben ser los beneficiarios.(MAGAP, 2012) 

 

 

5.1.2.2 Análisis Porter 

Para el análisis de modelo de Porter, se ha tomado como 

referencia, la información encontrada en varias publicaciones, hallazgos 

en la web e informes del BCE, Trademap y la Cámara de Comercio del 

Ecuador. También es utilizada información de estudios empíricos 

realizados por el autor, y que representan su conocimiento sobre la 

industria. 
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 Grado de Rivalidad 

El grado de rivalidad de la industria, se la considera nivel medio, 

debido a que existen una variedad de productos sustitutos, a pesar de ser 

un producto no tradicional, utilizado principalmente para la industria 

cosmética.Dentro de Ecuador, existe muy poca competencia, sin 

embargo, dentro del mercado internacional, se maneja una mediana 

competencia, existiendo una demanda superior a la oferta, pero que 

principalmente están en busca de una excelente calidad a buenas 

precios, por lo cual genera competencia global del producto. 

 

 Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores 

Dentro de la industria ecuatoriana existe poco interés entre los 

inversionistas de crear una empresa que cultive semilla de jojoba y los 

utilice para la producción de aceite de jojoba, esto es debido a que la 

recuperación de capital empieza recién en el tercer año, en el cual la 

planta de jojoba empieza a producir frutos y semillas para la producción 

del mismo. Adicionalmente esto representa una inversión a largo plazo 

que pocos están dispuestos a invertir.Por otra parte, existen pequeños 

agricultores que han sembrado jojoba, y que no cuentan con maquinaria 

para la producción de aceite, por lo que  venden este producto a otras 

grandes molinos o prensadoras que se encargarán de la producción de 

aceite, y que generalmente terminan vendiéndose y distribuyéndose en 

el mercado local. 

 

Ecuador es un nuevo competidor en el mercado mundial de 

aceite de jojoba, todos aquellos países que tienen las condiciones 

climáticas para producir jojoba, ya se encuentran en desarrollo y 

comercialización, por lo cual, la industria nacional, invertirá fuertemente 

en el proyecto para competir con los demás países, ofreciendo calidad. 

 

Por lo tanto, se clasifica a la amenaza de nuevos entrantes en un 

nivel medio, en donde puedan suscitar nuevos competidores locales y 

extranjeros, sin embargo no se extendería de forma rápida a otros países, 
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puesto que las condiciones climáticas y ambientales son una limitante 

para el desarrollo del mismo. 

 

 Amenaza de Sustitutos 

La amenaza de sustitutos constituye un nivel alto, debido a que 

existe gran cantidad de productos cosméticos hechos a bases de otros 

productos, provenientes de materia prima animal, vegetal e incluso 

sintéticos, hechos en laboratorios.  

 

Por lo tanto, la industria de artículos hechos a base de aceite de 

jojoba se ve afectada por la existencia de sustitutos y la posible aparición 

de muchos otros materiales y productos a través del tiempo. 

 

 Poder del Comprador 

Se podría catalogar al comprador como un nivel bajo de 

negociación, puesto que al existir una mayor demanda de aceite de 

jojoba que oferta en el mercado mundial, permite a las organizaciones a 

fijar precios de acuerdo a las fluctuaciones de precios del mercado 

mundial, y dejando poca cabida al comprador de establecer sus 

precios. 

 

Dentro de los aceites vegetales, existe gran cantidad de 

competidores indirectos, que podrían representar una amenaza al poder 

de negociación de compradores, sin embargo, para la industria 

cosmética es imprescindible el desarrollo de productos a base de este 

producto por lo que pudiera mantener al margen por mucho tiempo su 

poder de negociación. 

 

 Poder del Proveedor 

Para la producción del aceite de jojoba se ha definido a varios 

proveedores, y se ha clasificado en 3 categorías: Los proveedores de 

maquinarias, herramientas y plantas de jojoba, los proveedores de 

insumos y los proveedores de materiales de empaque y envase.  

 



71 

 

 

Todos los proveedores tienen un nivel medio de negociación 

debido a que aunque existen variedad de competidores dentro de los 

proveedores, también existen muy pocos de aquellos que ofrezcan una 

calidad certificada y que garantice el éxito de la producción.  

 

 

5.1.2.3 Análisis FODA 

 

 FORTALEZAS 

 

 Ubicación estratégica de la planta en el cantón Chongón, cerca de 

la zona de producción y cerca de los puertos para la exportación. 

 Elaboración de un producto 100% natural. 

 Control en todo el proceso productivo y comercial, mejorando así la 

calidad del producto. 

 Disponibilidad de recursos ambientales óptimos para la producción. 

 Maquinaria nueva, que permite mayor eficiencia y por consiguiente 

mejores costos. 

 

 OPORTUNIDADES 

 

 Demanda creciente de aceites naturales en el mercado de Estados 

Unidos.  

 Incentivo del Gobierno ecuatoriano para la producción agrícola en 

general y de aceites en particular. 

 Demanda insatisfecha en el mercado internacional. 

 

 DEBILIDADES 

 

 Producción relativamente nueva en el área de aceites ecuatorianos. 

 Empresa nueva con poca experiencia tanto agrícola como 

comercializadora. 

 Bajos ingresos durante los primero años. 
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 AMENAZAS 

 

 Incursión de empresas al sector agrícola con mayor poder adquisitivo. 

 Desacuerdos en los Tratados firmados o por firmar, entre Ecuador y 

otros bloques económicos estratégicos, como por ejemplo Estados 

Unidos o la Unión Europea.  

 Competencia con países tradicionales en producción de aceite de 

jojoba. 

 

 

5.1.3 Selección de Segmentos de Mercado 

 

El segmento del mercado seleccionado, va directamente ligado 

con el tipo de producto comercializado. Para el caso de exportaciones 

de aceite de jojoba, hay que tener en cuenta que el mercado objetivo, 

no representa el consumidor final, es decir, el que es nuestro cliente, 

podría ser un importador, distribuidor o mayorista, y que no sería el cliente 

final o el que utilice el producto. 

 

Por lo tanto, para definir el segmento de mercado al cual se va a 

abastecer, se ha definido como importadores de aceites vegetales, no 

tradicionales, que tengan residencia en Estados Unidos, y que estos a su 

vez sean distribuidores de laboratorios u otro tipo de procesadores de el 

aceite para fabricación de productos relacionados con la higiene, 

cosméticos u otros. 

 

5.1.4 Diseño de la Investigación 

 

5.1.4.1 Técnica de recogida y análisis de datos 

 

Para el presente proyecto se ha realizado una investigación del 

tipo descriptiva cualitativa, específicamente la entrevista con expertos, 

que representan para este análisis a importadores y comerciante de 

aceite de jojoba en el mercado estadounidense y europeo. 
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El formato de entrevista que se utilizó fue el envío de un 

cuestionario por medio de correo electrónico, a los diferentes 

importadores y comercializadores residentes en Estados Unidos y Europa. 

En vista de que se trata de un método de investigación poco 

convencional y cualitativa, las preguntas serán del tipo abierto, dejando 

que el entrevistadose explaye y explique su punto de vista sobre los 

temas planteados. 

 

Los temas abordados en la presente investigación van 

relacionados con los catálogos de productos disponibles, los precios, 

costos, descripción del mercado meta, volumen de ventas anuales y 

desarrollo del negocio. El formato de la entrevista está incluido en el 

anexo 1. 

 

Los objetivos de la entrevista que se realizó fueron los siguientes: 

 

- Determinar el tamaño aproximado del mercado      

disponible. 

- Perfilar a los clientes potenciales de manera objetiva y 

demostrable. 

- Conocer los requerimientos del mercado  y su demanda. 

- Conocer a los competidores. 

- Establecer posibles relaciones comerciales en un futuro. 

 

 

5.1.4.2 Desarrollo de la Investigación de Mercado 

Los cuestionarios fueron enviados por medio de correo electrónico 

a las siguientes empresas, que fueron encontradas en la web, y que 

comercializan aceite de Jojoba en el mercado estadounidense y 

europeo: 

 

- Navada Imports, http://www.navadaimports.com/ 

- Bulk Apothecary, http://www.bulkapothecary.com/ 

- Dessert Essence, https://www.desertessence.com/ 
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- Aroma Nation, http://aromanation.com/home.html 

- Lush International, https://www.lush.com/ 

- Desert Whale Jojoba Company, http://desertwhale.com/ 

- Cosmetic Supplies, http://www.cosmeticsuppliesusa.com/ 

- Purcell Jojoba, http://www.purcelljojoba.com/ 

- Garden of Wisdoms, http://www.gardenofwisdom.com/ 

- Steam Cream, https://www.steamcream.com/ 

- Nature’s Brands, http://www.naturesbrands.com/ 

- Jedwards International, Inc., http://www.bulknaturaloils.com/ 

- Flora Tech International, https://www.floratech.com/ 

 

Este tipo de cuestionarios enviados por correos electrónico resulta 

un método poco efectivo al momento de recibir respuesta, sean estos 

por  barreras de comunicación, o por cuestiones de confianza o 

confidencialidad de la información. Sin embargo, debido a sus 

limitaciones y barreras, se ha podido obtener respuesta de una parte de 

la muestra, con información precisa sobre la actualidad del mercado y 

las preferencias del consumidor. 

 

También parte de la investigación estuvo ligada al estudio de la 

cartera de productos que ofrece el importador en el mercado 

internacional, por lo que el estudio detallado de la página web de los 

entrevistados antes mencionados, ha determinado un punto de 

referencia de los productos y precios que se manejan actualmente en el 

mercado estadounidense y europeo. 

 

La empresa Jedwards International, con su presidente ejecutivo, 

Chris Iorio, R. Ph., menciona que entre su catálogo de productos se 

encuentran distintas variedades de aceite de Jojoba, entre los cuales el 

aceite virgen de Jojoba del tipo convencional y orgánico, además del 

aceite hidrolizado, que es el tipo de aceite de jojoba que se lo procesa 

para removerle el color y dejarlo transparente como el agua. Entre toda 

la gama de productos ellos importan y comercializan aproximadamente 

entre 50-70 toneladas anuales de todos los tipos de aceite hacia 
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aproximadamente 40 mil clientes locales, de entre compañías de spa, 

masajistas, comercios, farmacias, supermercados y consumidores finales.  

 

Jedwards International importa sus productos principalmente 

desde América del Sur y Medio Oriente, siendo Argentina hasta ahora su 

más grande suministrador de los productos de jojoba. 

 

De la misma forma, menciona la Srta. Lucy Dean, de la compañía 

Lush International, que el aceite de jojoba que ellos comercializan 

principalmente en su región (Reino Unido), es el aceite de jojoba del tipo 

orgánico, por aproximadamente 30 toneladas anuales, y que ha 

experimentado un crecimiento sostenido a través del tiempo. 

 

Su negocio no es la de comercializar el aceite de jojoba como tal, 

sino mas bien comercializar cosméticos orgánicos y naturales, y la 

materia prima la importan desde Perú desde el año 2007. Aunque no 

menciona el nombre de su proveedor, nos comenta que es una empresa 

socialmente responsable, que provee empleo a 90 personas, y que se 

encuentra en la zona desértica peruana, que contribuye con el 

desarrollo de la comunidad, tanto económica como en infraestructura, 

además de que al ser productores orgánicos usan solo fertilizantes 

orgánicos, y no utilizan herbicidas, pesticidas o fungicidas en su 

elaboración. 

 

Otro de los importadores en la zona de Estados Unidos, se 

encuentra la empresa Flora-Tech, y que está direccionada por el Sr. Kyle 

St. Pierre, con una comercialización de aproximadamente 36 toneladas 

de aceite de jojoba al año, de todos los tipos, de los cuales se destaca 

principalmente el aceite de jojoba convencional; materia prima para la 

elaboración de productos para el cuidado de la piel y cabello, 

maquillaje, protectores solares, aseo personal y fragancias. Su mayor 

proveedor de aceite de Jojoba es México. 
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Su empresa funciona desde 1975, y fue una de las primeras en 

trabajar con la certificación ISO 9001, por lo cual la calidad es 

fundamental en la adquisición de nuevos proveedores. Mantienen un 

riguroso control de calidad en la fabricación de sus productos. 

 

Todos los participantes de esta investigación, han mencionado 

que no existen ninguna restricción para la importación de aceite de 

Jojoba en Estados Unidos, sin embargo, si se comercializa aceite de 

jojoba orgánico es necesario obtener un certificado de NOP, que 

significa National Organic Program, y que es una organismo federal, que 

regula los alimentos y productos para garantizar que estos sean 100% 

orgánicos, tal como se los oferta. 

 

El precio actual que se maneja en el mercado es 

aproximadamente USD 18 por kilogramo de aceite de jojoba 

convencional, y USD 20 por kilogramo de aceite de jojoba orgánico. 

Adicionalmente puede incrementar entre USD 1 – 2 por kilogramo por el 

tipo de aceite de jojoba sin color, es decir el aceite hidrolizado. 

 

Es importante mencionar que los precios, como todos los 

productos en el mundo, varían según la oferta y demanda. Hace unos 5 

años el aceite de Jojoba tuvo una demanda muy baja, por lo que los 

precios llegaron a caer hasta USD 10 por kilogramo de aceite de jojoba 

convencional. Aunque los precios casi siempre son estables, este tipo de 

productos, al no ser un producto de primera necesidad, sufre mucho por 

las variaciones de la economía de un país, siendo muy susceptibles en 

momentos de crisis o desaceleración económica. 

 

Según lo mencionado por los importadores, se espera una 

estabilidad del producto y su precio para los próximos años e invitaron a 

ser comunicados cuando se desarrolle el presente proyecto, para 

empezar lazos comerciales. 
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5.1.4.3 Conclusiones de la investigación cualitativa 

Existe un mercado significativo para la comercialización de aceite 

de jojoba en el mercado estadounidense y europeo. Entre los 

importadores entrevistados se pudo sumar alrededor de 150 toneladas 

que pueden ser comercializadas con un precio competitivo y calidad 

adecuada, es decir, la producción proyectada está cubierta para los 

primeros 8 años, según el análisis financiero-productivo, y que existe la 

posibilidad expansión a otros mercados desarrollados en este periodo 

determinado y que no están contemplados en el presente proyecto. 

Según lo encontrado en la investigación, el tipo de aceite de 

jojoba con mayor aceptación es el convencional y el orgánico para la 

fabricación de cosméticos y productos para la piel. Siendo precisamente 

el convencionalel tipo de aceite los que se proyecta producir por la 

empresa. 

También se pudo observar que desde el mercado estadounidense, 

los países de Latinoamérica con mayor participación son México, 

Argentina, Perú y Chile. Ecuador no ha sido mencionado, y tampoco 

conocen una empresa de Ecuador que exporte aceite de jojoba, por lo 

cual dentro del mercado ecuatoriano no se avizora una competencia 

significativa para este tipo de productos. 

Finalmente, se ha podido observar una clara predisposición de los 

entrevistados de entablar relaciones comerciales, principalmente por 

parte de la empresa Jedwards International, mencionando que “Les 

dejemos saber cuándo estemos en producción y su sistema de calidad 

estén en orden”, a fin de entablar relaciones comerciales, teniendo la 

posibilidad de arrancar el proyecto con clientes potenciales 

determinados. 
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5.2 PLAN DE MARKETING 

Para el desarrollo del plan de marketing, se ha tomado en cuenta 

las conclusiones de la entrevista.  En donde se puede notar el mercado 

meta del proyecto. 

 

En base a los hallazgos, se ha diseñado el plan de marketing, para 

poder llevar el aceite de jojoba a Estados Unidos. 

 

5.2.1 Objetivos del Plan de Marketing 

- Diseñar el manual de marca con la cual se va a ingresar el 

producto al mercado estadounidense. 

- Definir estrategias de precios, en base a la oferta, demanda, y 

valores agregados. 

- Diseñar un plan promocional para la captación de clientes del 

segmento seleccionado. 

- Establecer un presupuesto de marketing en base a las estrategias 

de promoción planteadas.(Cámara de Comercio de Medellín para 

Antioquia) 

 

 

5.2.2 Marketing Mix 

 

5.2.2.1 Estrategia de Producto 

El producto será introducido en el mercado estadounidense, por lo 

tanto, contar con controles de calidad y registros sanitarios, representaría 

una ventaja competitiva para ingresar a dicho mercado, en donde casi 

todos los productos existentes tienen rigurosos controles de calidad, sea 

por organismos locales o internacionales. 

 

Para cumplir con todas las exigencias del mercado internacional, 

se ha definido constantes controles de calidad en todo el proceso 

productivo y logístico, empezando desde la adquisición de la planta, la 

administración de fertilizantes y la cosecha de los mismos, hasta la 

producción de aceite de jojoba, y envasado del mismo.  
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Utilizando productos e insumos certificados para la elaboración de 

un aceite con todas las propiedades y cualidades óptimas para el 

consumo. 

 

La estrategia comercial para el producto será de venta al por 

mayor, en carga consolidada vía aérea o marítima, y serán distribuidos 

en canecas de 20 litros, envasados por medio de maquinaria para 

presentar un volumen uniforme con mínimos márgenes de error. Los 

costos relacionados con fletes y seguros son responsabilidad del 

comprador, puesto que se cotizará en el exterior a precio FOB. 

 

La ventaja competitiva del producto será la calidad que será 

alcanzado por medio de la operación y controles en todo el proceso 

productivo, incluyendo la semilla. 

 

 

5.2.2.2 Descripción del Producto: Definición, Composición, Color, 

Tamaño, Imagen, Logo. 

El producto que se producirá y comercializará es aceite de jojoba 

natural convencional. Es decir, sin proceso de hidrólisis o ningún proceso 

que afecte su viscosidad, textura y propiedades naturales desde su 

extracción.  

 

El producto es extraído directamente de la semilla de jojoba que 

se cosechan de las plantaciones de jojoba, y que empieza su 

productividad a partir del tercer año, momento en el cual tiene un 

crecimiento gradual a través del tiempo. La jojoba es una planta 

longeva, es decir que puede vivir un largo plazo de tiempo, y que no 

dejan de producir con el tiempo, al contrario, muestran un aumento de 

producción. 
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El aceite de jojoba será producido a partir de la cosecha de 45 

hectáreas de jojoba, y se hará un control de calidad completo, en todas  

 

las fases de su producción, y que se define como el valor agregado del 

producto, puesto que la calidad depende de la empresa como tal, y no 

de la materia prima que se adquiera de otros productores, a veces con 

nulos controles de calidad. 

 

La marca que se usará para comercializar el producto en el 

mercado americano es el de NatureGreen, palabra en inglés para el 

cual es de fácil recordación para los clientes norteamericanos. De la 

misma forma muestra un logotipo atractivo, con el diseño de una semilla 

de jojoba y el nombre de la marca bien definido, con los colores 

institucionales que será el verde en varios matices y tonos, como se 

muestra a continuación en la ilustración No.: 1. 

 

Ilustración 1 Logotipo 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

El logotipo de la marca será mostrado en cada uno de los 

empaques y etiquetas del producto, así como también demás 

información del producto, composición, volumen, procedencia, registro 

sanitario, entre otras cosas, como se muestra en la ilustración No.: 2 

 

 



81 

 

 

 

Ilustración 2 Etiqueta 20 lt Nature Green 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En vista de que nuestra producción será exportada a cliente 

distribuidores mayoristas, y en base a la investigación se ha definido el 

envase. Se utilizarán canecas de 20Lts. (20kgs.), con la finalidad de tener 

un mejor manejo de los lotes, un mayor control del producto, y una 

mayor eficiencia en espacio y materiales de empaque, eliminando de 

esta manera otras opciones planteadas como por ejemplo envases de 

1lt., empacados en caja de 12 o 24 unidades. Los envases en los cuales 

se exportará el producto se muestra en la ilustración No.: 3. 
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Ilustración 3 Envase del Aceite de Jojoba, caneca de 20 lts. - 20 kgs. 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Las canecas de exportación, será de material plástico, resistente a 

cualquier golpe o quebramientos que derramen el líquido o afecten su 

composición. De la misma forma estará sellada con una tapa con 

seguro, que solo se romperá el sello al momento de ser abierta. 

 

 

5.2.2.3 Estrategia de Precios 

 

5.2.2.3.1 Precios de la Competencia 

A nivel mundial, el aceite de jojoba, maneja precios establecidos 

en base a la cotización global, que actualmente se ubican en 

aproximadamente a USD 20 (VEINTE 00/100 DÓLARES), el litro de aceite 

de jojoba natural.  
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Industrias de aceite de jojoba en Latinoamérica, como la 

mexicana, argentina, peruana y chilena, manejan los mismo precios en el 

mercado, sin embargo en ciertas situaciones tienen el precio favorable 

gracias al tipo de cambio de divisas, situación que no ocurre en Ecuador 

puesto que manejamos al dólar americano como moneda oficial. 

 

Este tipo de situaciones puede ser beneficioso o perjudicial para la 

producción local, mas sin embargo genera una estabilidad de precios, 

que para el mercado estadounidense es más favorable que aventurarse 

a cotizar en diferentes tipos de divisas con la suerte de que salga más 

caro o más barato en situaciones o de un día para el otro. 

 

 

5.2.2.3.2 Políticas de Precio 

Para la definición de precios, se ha tomado como referencia la 

cotización global del litro de aceite de jojoba. 

 

También se ha estudiado los costos y gastos, y se ha mostrado una 

situación favorable el precio establecido en el mercado mundial, por lo 

cual se ha definido el mismo precio para manejar un precio competitivo 

para un producto de excelente calidad y elaboración. 

 

 

5.2.2.4 Estrategia de Plaza 

Se ha realizado un análisis con respecto a los lugares óptimos tanto 

ambientalmente, como logísticamente, para la producción de la semilla 

de jojoba, así como también la planta productiva, en donde se contará 

con la maquinaria para el prensado de la semilla y recolección del 

aceite, además de las envasadoras, bodegas de almacenaje, 

abastecimiento y distribución. 

 

Se ha tomado a la parroquia urbana de Chongón, parte del 

Cantón Guayaquil, en la provincia del Guayas, debido a que presenta 

un clima árido, óptimo para la producción de Jojoba, manteniendo 
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todas las características necesarias para una producción de semilla de 

calidad. 

 

Se ha preferido esta opción sobre otras alternativas dentro de la 

provincia de Santa Elena o El Oro, que a pesar de presentar similares 

condiciones climáticas para la producción, se encuentra a una mayor 

distancia del puerto de Guayaquil, uno de los principales puertos del 

Ecuador para la exportación de este tipo de mercancías. 

 

La parroquia de Chongón se encuentra a escasos 20 km. del 

puerto de Guayaquil, como lo muestra la ilustración No.: 4, por lo cual ha 

mostrado un lugar óptimo para el desarrollo, tanto ambientalmente, 

como logística y administrativamente. 

 

Ilustración 4 Macrolocalización Parroquia Chongón 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Destino Salinas 

Con respecto ala micro localización de la planta, esta tendrá 3 

áreas de trabajo, en los cuales se divide de acuerdo a sus funciones 

específicas.  

 

 Las oficinas estarán ubicadas en el área frontal de la entrada, con 

el fin de supervisar al  personal y  controlar el ingreso del mismo.   

 El pasillo del área de trabajo permitirá movilizar a los trabajadores a 

sus diferentes puestos con facilidad, por ser amplio. 
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 El área de control de calidad y bodega cumplirán altos estándares, 

y temperatura adecuada para la producción del aceite. 

 El área de cultivo estará bien estructurado, para que la siembra sea 

óptima, y se aprovechen los recursos naturales de la mejor manera. 

 45 hectáreas del terreno, ubicado del lado este de la entrada, 

serán destinado al cultivo de plantas de jojoba, en donde se 

dividirán en 3 lotes de 15 hectáreas cada uno, para ofrecer un 

mayor control sobre la hacienda productora. 

 El área de trabajo contarán con un total de 2,5 hectáreas, en 

donde estarán instaladas las maquinarias, bodegas, zonas de 

carga y descarga, entre otras áreas propias de la operación del 

negocio. 

 Finalmente existirá un área de 0,5 hectáreas destinadas a oficinas 

administrativas, donde se realizarán todas las gestiones 

relacionadas como la toma de decisiones, ventas y planificación 

en general. 

 

 

 

Ilustración 5 Distribución de la planta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.2.2.5 Estrategias de Promoción 

 

El mercado meta del aceite de jojoba está en un país extranjero 

como Estados Unidos, y el segmento al cual se comercializará serán 

mayoristas, por lo cual las herramientas ideales para poder llegar a este 

tipo de cliente es el marketing directo. 

 

Para la promoción del producto se contratará a una empresa de 

marketing local, que llevará a cabo todas las funciones de promoción; 

desde el diseño del mensaje, el diseño gráfico, los canales, las redes 

sociales, esto con la finalidad de llevar a cabo un plan de promoción 

integrado, en los cuales se maneje un solo mensaje, y se posicione la 

marca con las ventajas competitivas. 

 

 Dentro de las canales y herramientas a ser utilizadas para la 

promoción estarán: 

 

Material POP, serán básicamente catálogos de presentación, de 

no más de 4 páginas, en donde se muestre la empresa, sus instalaciones, 

su proceso productivo, control de calidad, y más información pertinente 

al desarrollo del negocio, a fin de dar a conocer a los clientes el tipo de 

empresa que se está presentando.  

 

Este material POP será el soporte de los vendedores, y serán 

entregados a todos los clientes con los cuales estos tengan reuniones de 

negocios. El presupuesto para este rubro está definido en USD 1 500 (UN 

MIL QUINIENTOS 00/100 DÓLARES) anuales, con un costo de USD 1,50 

(UNO 50/100 DÓLARES) por catálogo, a full color, y con papel couché 

especial. 

 

Publicación WEB, que incluye una página web de la empresa, con 

páginas de Facebook y Twitter, y anuncios en ellas, y que representan 

sitios donde visitar y conocer la empresa para clientes extranjeros, y que 

hoy en día representan una necesidad para todas las empresas 

relacionadas con el comercio exterior. El presupuesto designado a este 
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rubro es de USD 1 500 (UN MIL QUINIENTOS 00/100 DÓLARES) para el 

primer mes del diseño de las páginas, y USD 300 (TRESCIENTOS 00/100 

DÓLARES) mensuales para los servicios de community manager. 

 

Se usará el clásico E-mailing, contando con base de datos de la 

Aduana del Ecuador, la Cámara de Comercio de Guayaquil, y/o la 

Cámara de Industrias de Guayaquil. Siendo socio de las cámaras de 

comercio o industria se tiene acceso a las bases de datos como parte de 

los beneficios, de la misma manera sucede con la información de 

importadores y exportadores del Ecuador, que se tiene acceso por medio 

de la afiliación al sistema de la SENAE. Es importante señalar que para 

crear la empresa hay que afiliarse a alguna de las cámaras 

mencionadas, y siendo importador, obligatoriamente hay que registrarse 

al sistema de la SENAE, es decir el ECUAPASS.  

 

De esta manera, se podrá llegar a los importadores de Aceite de 

Jojoba en el exterior, así como también a posibles productores locales, 

para contactar exportadores locales, y poder proveerles aceites en caso 

de tener demandas insatisfecha por la limitación de la producción.Para 

este rubro se ha designado un presupuesto de USD 500 (QUINIENTOS 

00/100 DÓLARES) mensuales durante todo el año, se realizarán 6 envíos al 

mes por la empresa Mailing Ecuador. 

 

Se aplicará firmemente una campaña de marketing directo, 

conjunto con tele-marketing, a fin de que por medio de llamadas 

telefónicas, concretar citas con clientes en el extranjero, planificar visitas 

y reuniones de negocios, con la finalidad de establecer relaciones 

comerciales. Esta campaña será la que más ocupe presupuesto de 

marketing, y se designará un presupuesto de USD 50 000 (CINCUENTA MIL 

00/100 DÓLARES) anuales, en los que incluirá gastos de viajes, estadías y 

gastos varios de los vendedores capacitados que visitarán a los clientes. 
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5.2.2.5.1 Diseño de la Página Web 

 

El diseño de la página web será desarrollado por la empresa 

Kolash Studio, y que mostrará toda la información pertinente al producto, 

además de amplia información de la empresa, los controles de calidad, 

los productos disponibles, noticias y novedades de la empresa, y los 

contactos para los clientes en el extranjero. 

 

Es importante que esta página web cuente con todos los colores, 

mensajes y manual de marca de la institución, para dar un mayor soporte 

y un mejor posicionamiento del producto.  

 

Dentro de la página web también se encontrarán enlaces a las 

páginas de Facebook y Twitter, para que el cliente pueda seguir paso a 

paso todos los comunicados de la empresa, y cree un mayor vínculo de 

confianza, responsabilidad y seriedad con los clientes. 

 

En la ilustración No.: 6, podemos observar un boceto de los que 

será la página web que se ha diseñado, y que será habilitado tan pronto 

se lleve a cabo la producción y comercialización del proyecto. 
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Ilustración 6 Diseño de Página web 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

5.2.2.5.2 Presupuesto de Marketing 

El presupuesto de marketing, está definido con el ciclo de vida del 

negocio. Como se pretende introducir una nueva marca, y un nuevo 

producto hecho en Ecuador, en el mercado internacional, se tendrán 

que hacer altas inversiones en promoción y comunicación. 

 

Sin embargo debido al limitado capital, se ha presupuestado para 

el primer año una inversión de aproximadamente USD 65 000 (SESENTA Y 

CINCO MIL 00/100 DÓLARES), distribuidos en las 4 acciones de marketing 

planteadas en el punto 5.2.2.5, y que los representa como lo muestra la 

tabla No.: 15. 
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Tabla 15 Plan de Promoción 2014 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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CAPITULO VI CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA Y FACTIBILIDAD 

FINANCIERA 

 

6.1 CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 

 

6.1.1 Aspecto Societario de la Empresa 

 

6.1.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa) 

La empresa Nature Green será constituida como una sociedad 

anónima, para poder cotizar y comercializar acciones en el futuro y con 

la finalidad de inyectar capital a la organización para futuras 

expansiones e implementaciones. 

 

Actualmente, la inversión inicial del proyecto se financiará con 20% 

de capital que será aportado por los accionistas, es decir 

aproximadamente USD 157 433, será aporte directo de los accionistas, 

con una división del 90% para el accionista principal, el Ing. Félix Cornejo, 

y el 10% restante para el accionista Ing. Danilo Suárez. 

 

El saldo de la inversión inicial será financiado por un préstamos 

bancario, con la tasa de interés activa efectiva vigente, a 10 años plazos, 

es decir a 8 años de pago de capital y 2 años de gracia, en donde solo 

se deben pagar los intereses, mas no el capital. Los cupones serán 

cancelados trimestralmente. 

 

 

6.1.1.2 Fundación de la Empresa 

La empresa será fundada a finales del 2014 y tiene programado el 

inicio de actividades de siembra, a inicios del 2015. 

 

El trámite de fundación de la empresa será llevado a cabo con un 

abogado, que sería el asesor jurídico de la organización. De acuerdo a la 

ley ecuatoriana, para la fundación de una compañía anónima, se debe 

seguir los siguientes pasos: 
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1.- Reservar el nombre de la compañía en la Superintendencia de 

Compañías. El Gerente General llevará a cabo este proceso, asesorado 

por el abogado de la compañía, en caso de existir una empresa con 

similar nombre, ya registrado en la Superintendencia de Compañías, se 

procederá a utilizar nombres similares, que no afecten en gran medida a 

la marca y su concepto creativo. 

2.- Posterior a este proceso, el abogado y asesor jurídico de la institución 

procederá a la elaboración del estatuto social y la minuta de 

constitución, en las que él se encargará de firmar y avalar. 

3.- Para abrir la cuenta de integración de capital, se reunirán los 

accionistas, y aportarán $800 dólares que es el mínimo requerido para 

una sociedad anónima. Después de la apertura, se debe obtener el 

certificado de cuentas de integración de capital. 

4.- Una vez realizado la integración de capital, por medio del abogado y 

un notario, se eleva a escritura pública, llevando los certificados de 

reserva de nombre, de integración de capital y la minuta con los 

estatutos legales 

5.- La Superintendencias de Compañías debe revisar los estatutos legales, 

y aprobarlos mediante resolución. 

6.- Posterior a la aprobación de los estatutos de la compañía, se debe 

publicar la resolución aprobatoria en un diario de circulación nacional. 

7.- En conjunto a esto, se dirige al municipio de la ciudad de donde se 

crea la empresa y se obtendrán los respectivos permisos y patentes 

municipales para el funcionamiento. 

8.- Con todos los documentos obtenidos en los procesos anteriores, se 

procede a registrar a la empresa en el registro mercantil del cantón 

donde se funda la compañía. 

9.- Realizar la primera Junta General de Accionistas para designar los 

representantes de la empresa. 
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10.- Inscribir el nombramiento de los representantes legales de las 

empresas en el registro mercantil. 

11.- Con la inscripción en el registro mercantil, la Superintendencia de 

Compañías entregará los documentos habilitantes para obtener el RUC 

en el SRI. 

12.- Posterior a la obtención del RUC, la Superintendencia de Compañías, 

extenderá una carta dirigida al banco donde se abrió la cuenta, para 

que la empresa pueda disponer de los valores depositados previamente, 

y así de esta manera dar por iniciada las actividades de la organización. 

Para el inicio de actividades, se estima tener contratado al menos 

el jefe de producción, 4 jornaleros, y una asistente administrativa, además 

de los representantes legales y demás cargos administrativos expuestos 

en el organigrama en el capítulo 1.(Equipo Editorial, 2013) 

 

6.1.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones 

El capital social de la empresa será de USD 179535,00 que 

representa el aporte de las accionistas, divididas en 179535 acciones de 

USD 1 cada una. 

 

De acuerdo a la división el Ing. Félix Cornejo posee el 90% de las 

acciones, aproximadamente 161 582 acciones y que representa el 

accionista mayoritario. 

 

Las acciones restantes aproximadamente 17 954 son propiedad 

del Ing. Danilo Suárez, como muestra en la tabla No.: 16. 
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Tabla 16 Capital Social y Acciones 

 

Fuente: Elaboración propia. 

6.2 FACTIBILIDAD FINANCIERA 

El plan financiero estará basado en los siguientes supuestos como muestra la tabla No.: 17: 

Tabla 17 Supuesto: Variables Macroeconómicas y de Mercado 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.2.1 Inversión Inicial 

 

6.2.1.1 Inversiones de Capital 

La inversión para el proyecto de producción de aceite de jojoba 

representa un valor considerable, sin embargo, esto se debe a la 

adquisición de maquinarias, y la siembra de plantas de jojoba, pero estos 

son activos que tienen una larga duración, por lo cual a largo plazo 

representa una inversión baja. 

 

Para el presente estudio se ha proyectado una inversión de 

aproximadamente USD 897 674,68 como lo muestra en la Tabla No.: 18. 

 

Tabla 18 Inversiones de Capital 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.2.1.2 Proyección de inversiones 

 

Se ha diseñado un calendario de inversiones en base a las necesidades de la empresa, y a la reinversión dentro 

de activos que se deprecian en corto y mediano plazo. La proyección de inversión se muestra en la Tabla No.: 19. 

 

Tabla 19 Proyección de Inversiones 

Fuente: Elaboración propia. 
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6.2.1.3 Depreciación Anual y Acumulada 

 

En la tabla No.: 20 se detalla la depreciación anual y la acumulada de los activos fijos adquiridos en la tabla de 

inversión y en la proyección de inversiones. 

Tabla 20 Depreciación Anual y Acumulada 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.2.1.4 Financiamiento de la Inversión 

 

6.2.1.4.1 Fuentes de Financiamiento 

 

El capital será financiado en un 20% por aporte de los accionistas 

que representa aproximadamente USD 179 534,94 y un 80% por préstamos 

Bancario que representa aproximadamente USD 718 139,74 como se 

muestra en la tabla No.: 21. 

 

Tabla 21 Fuente de Financiamiento 

Fuente: Elaboración propia. 

 

El préstamo bancario como se muestra en la tabla será obtenido a 

10 años plazo, es decir,  plazo de 8 años para pago de capital, y con 2 

años de gracia en donde solo se cancelará intereses. Los pagos de las 

cuotas serán trimestrales. 

 



99 

 

Para la presente proyección se ha tomado la tasa activa efectiva 

vigente en el Ecuador. 

 

6.2.1.4.2 Tabla de Amortización 

El crédito será amortizado trimestralmente, es decir con 4 cuotas al 

año de interés + capital, a partir del tercer año, o el noveno cupón como 

se muestra en la tabla No: 22. Antes de eso, se cancelan 8 cupones solo 

de intereses que representan los 2 años de gracia otorgado por el banco. 

Tabla 22 Tabla de Amortización 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2.2 Capacidad de Producción 

 

En la tabla No.: 23, se puede observar la capacidad de 

producción de la hacienda productora de jojoba. Se puede observar 

que a partir del tercer año podemos tener una productividad de 151 875 

kg., anuales, con un incremento del 10% anual por los próximos 10 años. 

 

Esta producción puede generar aproximadamente 3800 canecas 

de 20 litros para el primer año de producción, que permitirá cubrir con la 

demanda necesaria. 

 

Tabla 23 Capacidad de Producción 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.2.3 Análisis de Costos 

 

6.2.3.1 Costos y Gastos Operativos 

 

Podemos observar en la tabla No.: 24 los gastos operativos o costos fijos de la organización, la proyección refleja 

un costo de USD 204 854,04 para el primer año, y aproximadamente  USD 435 006,77 para el décimo año. 

Tabla 24 Gastos Operativos 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2.3.2 Costos Variables 

En la Tabla No.: 25, podemos observar los costos variables, en estos se incluyen las plantas, los insumos, la mano 

de obra directa y los empaques. 

 

Tabla 25 Costos Variables Directos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2.4 Estados Financieros 

 

6.2.4.1 Estado de Resultados Proyectado 

En vista de los dos primeros años escasos de producción, se pueden experimentar grandes pérdidas, sin 

embargo, se puede observar un repunte prometedor para el tercer año en donde la producción empieza. Con una 

cotización en el mercado mundial de $20 el litro, se puede obtener los resultados mostrados en la Tabla No.: 26. 

 

Tabla 26 Estado de Resultados Proyectados 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.2.4.2 Flujo de Caja Proyectado 

Se observan flujos negativos en los primeros años debido a la inexistente producción y comercialización, 

permitiendo que no haya ingresos en esos años. Por tal motivo se ha diseñado el proyecto para que capital de trabajo 

abastezca todos los costos y gastos de los dos primeros años, como se muestra en la tabla No. 27 

 

Tabla 27 Flujo de Caja Proyectado 
 

 

Fuente: Elaboración propia 

 



105 

 

6.2.4.3 Balance General Proyectado 

 

El balance general proyectado muestra un crecimiento de la empresa a lo largo de los años, mostrando 

claramente en los 2 primeros años una disminución importante sobre los patrimonios y activos. Empezando a mostrar un 

crecimiento desde el tercer año en el que empieza las operaciones comerciales de la compañía. 

 

El balance muestra al final del décimo año un patrimonio de US$ 7 734 211,70, aunque debemos tener en cuenta 

que el balance no muestra un proceso de reinversión, por lo tanto este puede variar de acuerdo a las necesidades 

reales. El balance proyectado de la tabla No.: 28 se muestra bastante alentador para la inversión en este negocio en el 

Ecuador. 

Tabla 28 Balance General Proyectado 

Fuente: Elaboración propia.
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6.2.5 Indicadores Financieros 

 

6.2.5.1 Análisis de TIR y VAN 

Para el presente proyecto se ha tomado una tasa de descuento 

de 17.13% para la proyección del TIR y VAN. Esta tasa de descuento está 

ligada con las condiciones del mercado ecuatoriano. 

 

Para el cálculo de la misma se he tomado el método de CAPM, en 

donde la ecuación forma de la siguiente manera: 

 

TMAR = rf + β(rm – rf) + rp 

 

Donde: 

 

Rf: Tasa libre de riesgo 

β: Beta del sector, en este caso el agroindustrial 

rm: Tasa de rendimiento del mercado 

rp: Riesgo País 

 

Tabla 29 Cálculo de la Tasa Mínima Atractiva de Retorno 

 

Tasa Libre de 

Riesgo 
rf 1.87% 

Porcentaje de Rendimiento de los 

bonos del Tesoro 

Beta β 1.74 Sector Agroindustrial 

Rentabilidad 

del Mercado 
rm 6.33% Variación de IPP 

Riesgo País rp 7.50% 
Riesgo País tomado del Banco 

Central del Ecuador 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Luego: 

TMAR = 1.87% + 1.74 (6.33% - 1.87%) + 7.50% 

TMAR = 1.87% + 1.74 (4.46%) + 7.50% 

TMAR = 1.87% + 7.76% + 7.50% 
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TMAR = 17.13% 

 

Como se puede observar, para el cálculo de la Tasa Mínima 

Atractiva de Retorno, se ha tomado en cuenta el método CAPM, en 

donde la tasa libre de riesgo, como primera variable se ha utilizado los T-

BOND, o los bonos del tesoro de Estados Unidos, para una proyección a 

10 años(U.S. DEPARTMENT OF TREASURY, 2015). Hay que mencionar que se 

toma en cuenta esto, porque representa el porcentaje mínimo que se 

puede ganar. La segunda variable tomada, es el beta del sector 

agroindustrial. Debido a que Ecuador no hay información relevante sobre 

temas de riesgos, se ha tomado la beta apalancada de Colombia para 

el sector agroindustrial, específicamente para las partidas de grasas y 

aceites.(Valle, 2005) 

 

Como tercera variable, en lo referente a la rentabilidad del 

mercado, se ha hecho difícil encontrar información pertinente, debido a 

que en Ecuador se encuentra pocos indicadores relevantes para el 

cálculo, sin embargo, se ha tomado el indicador de las variaciones de 

índice de precios del productor para el cálculo del mismo. Indicador que 

se apega más al rubro del negocio, y denota claramente la rentabilidad 

del mercado.(El Tiempo, 2015) 

 

Finalmente, se ha tomado el riesgo país de Ecuador, ya que a 

pesar de que el método de CAPM solo es aplicable para mercados 

perfectos, sin embargo, permite utilizarse también en mercados 

imperfectos, como el de Ecuador, aplicando como última variable el 

riesgo país. Este valor está tomado del Banco Central del Ecuador.(Banco 

Central del Ecuador, 2015) 

 

Como se puede observar en la tabla No. 30, se tiene un Valor 

Actual Neto de USD 1 356 489,81que es un valor bastante bueno para un 

proyecto de esta naturaleza. De la misma forma muestra un TIR favorable 

de un 32,21 %, que siendo superior a la tasa de descuento, es aceptable 

y fiable. El periodo de recuperación del proyecto es de 6 años. 
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Tabla 30 Análisis de TIR y VAN 

 
 

Fuente: Elaboración propia
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CONCLUSIONES 
 

La comercialización de aceite de jojoba dentro del mercado mundial 

ha demostrado tener una oferta inferior con los 1,38 billones en 

comparación a la demanda existente, de 1,66 billones; de acuerdo a 

la investigación del mercado, por lo cual las ventas de la producción 

no representarían una limitación para la compañía. Estados Unidos se 

ha podido mostrar como un mercado sostenible, y en el cual se 

comercializará toda la producción del aceite de jojoba, de esta 

manera garantizar la viabilidad y factibilidad del proyecto. La mayor 

parte de la producción de aceite de jojoba es empleada en la 

industria cosmética.  

 

Se ha podido observar y describir todo el proceso de producción del 

aceite de jojoba, usando métodos tradicionales como el prensado en 

frío, ya que representa el mejor proceso para la extracción de aceite 

de jojoba, debido a que no pierde las cualidades y propiedades del 

aceite de jojoba para la industria cosmética, en comparación de otros 

métodos con mayor eficacia en la extracción, pero con menor 

calidad de producto.  

 

Para el manejo del plan de promoción se utilizarán herramientas de 

tele mercadeo y medios digitales, puesto que al ser los clientes 

potenciales, empresas e importadores en un país extranjero, la mejor 

manera de llegar a ellos es por medio de marketing directo. Se 

invertirá aproximadamente USD 65 000,00 anuales en el rubro de 

promoción. 

 

El proyecto de producción y comercialización de aceite de jojoba se 

muestra como un proyecto muy rentable y factible en el plazo de 10 

años, de acuerdo a la proyección mostrada. De acuerdo al análisis 

financiero este presenta un retorno de la inversión en el plazo de 6 

años, que se considera bastante bueno, considerando que los 

primeros 2 años no hay producción ni ingresos por ventas del producto. 
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Los indicadores de factibilidad muestran un TIR de 32,21 %, con un VAN 

de USD 1 356 489,81 mostrando de esta manera ser un proyecto 

atractivo y rentable. 

RECOMENDACIONES 
 

Se ha podido observar que también existe un gran mercado para el 

aceite de jojoba dentro del mercado inglés y francés. Se recomienda en 

un futuro  expandir la producción y exportar hacia estos países, que 

tienen un mercado más pequeño que el de Estados Unidos, pero se 

encuentra desabastecido, obteniendo principalmente el producto que 

comercializan desde Perú, que al igual que Ecuador, tienen poca 

experiencia en la comercialización de aceite de jojoba. 

 

Se recomienda implementar en un futuro, nuevas tecnologías de 

prensado para la fabricación del aceite de jojoba, así como también 

implementar maquinaria para la recolección mecánica de la jojoba en 

los campos de producción, esto mejoraría la eficiencia y aumentaría 

geométricamente la productividad de la planta, cuidar la calidad es 

importante para esta clase de productos, por lo cual también se 

recomienda obtener certificaciones internacionales de calidad, para 

fortalecer la ventaja competitiva de la organización en ofrecer productos 

de calidad, controlando todos los procesos de fabricación, desde la 

siembra de la planta, hasta la comercialización del aceite de jojoba. 

 

Para el plan de promoción se recomienda realizar también desarrollar 

periódicamente análisis de Marketing ROI, a fin de conocer cómo se 

desempeñan los esfuerzos de marketing y ajustar a la necesidad de la 

organización. 

 

De acuerdo a la proyección realizada, se espera que se tenga una 

excelente liquidez a mediano plazo, por lo tanto se recomienda re-invertir 

las utilidades a fin de ampliar la producción y comercialización del 

producto en otros mercados, incluyendo el mercado local. 
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