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RESUMEN

La presente investigacion, tiene por objetivo desarrollar el proyecto de titulacion para la obtencion
del titulo de Lcdo. En Negocios Internacionales, en este sentido y después de realizar varios
analisis sobre la factibilidad del proyecto, logre identificar un producto que es consumido en
varios paises del mundo cuya materia prima es la papa, considerando que el Ecuador y en especial
la provincia del Carchi es una zona agricola por experiencia cuyo producto principal es la papa.
El objetivo de este proyecto es la comercializacion de un producto derivado de la papa para
exportar al mercado internacional, cuya finalidad es atender la demanda local y pagar un precio
justo por el quintal de papas. Al haber revisado estadisticas comerciales, EEUU es un mercado
creciente es el primer importador a nivel mundial de esta bebida, con un valor en ddlares de
7.050.784.269, ademas las ventas de vodka tuvieron un crecimiento de 3,7% esta entre los paises
que mas consumen vodka 1.9 litros por persona, existe un crecimiento continuo en las ventas de

alcohol un 2%, el rango de edades de consumo varia entre 21 y 65 afos.

Palabras clave: emprendimiento, exportacion, licores, vodka




Executive Summary

The objective of this research is to develop the degree project for the Obtaining the title of Lcdo.
in International Business, in this sense and after carry out several analyzes on the feasibility of
the project, manage to identify a product that is consumed in several countries of the world whose
raw material is the potato, considering that Ecuador and especially the province of Carchi is an

agricultural area by experience whose main product is the potato.

The objective of this project is the commercialization of a product derived from the potato to
export to the international market, whose purpose is to meet local demand and pay a fair price for

a quintal of potatoes.

Having reviewed trade statistics, the US is a growing market is the first worldwide importer of
this drink, with a value in dollars of 7.050,784,269, In addition, vodka sales grew by 3.7%, and it
is among the countries that more consume vodka 1.9 liters per person, there is a continuous growth

in the alcohol sales 2%, the age range of consumption varies between 21 and 65 years.

Keywords: entrepreneurship, export, spirits, vodka
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1.- La Oportunidad

La elaboracion de vodka a base de papa ecuatoriana nacié como una oportunidad al emplear papa
de la region sierra al existir 500 variedades de este tubérculo que solo es comercializado a nivel
nacional para el consumo local y no para la elaboracion de un derivado. La caida del precio de
los quintales de papa y los altos costos de fertilizantes crea una gran problematica para los
agricultores, pues les afecta su economia y a su inversion. En consecuencia, surge una posicion
sobre la sobreproduccion de este tubérculo y la poca demanda que existe, ya que es un producto

que no se exporta.

La demanda de bebidas alcohdlicas de América del norte es evidente, estudios realizados sefialan
que presenta un crecimiento del 3,4 % en 2021 siendo uno de los subcontinentes que mas alcohol
consumen a nivel mundial. A partir de esta investigacion consideramos que es una idea 6ptima

para la exportacion y comercializacion de este producto.

1.2 Evaluacion del Mercado

1.2.1.1. Basqueda de Mercado

En el (anexo 1) del presente plan de negocios se encuentra el market screening donde se ha elegido
15 indicadores, que se han evaluado de manera especifica factores econdmicos, tecnoldgicos,
culturales y politicos. A los que se les otorgo un peso de acuerdo a la importancia para la

evaluacion de mercado.

1.2.1.1.1. Indicador de Seleccion Base

De acuerdo a Trade Map, en el afio 2020 el valor importado en el mundo fue de USD 2.753.157,

siendo Estados Unidos el pais que mas importo con un valor de USD 1.374.567.
Ver (Anexo 2)
1.2.1.1.2. Matriz De Evaluacion De Mercados

El entorno econoémico, Estados Unidos presenta un crecimiento econdmico de su PBI perca pita
superior al de sus competidores, asi como un mayor nivel de consumo de alcohol, e importacion

de mercancias.
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En el ambito tecnoldgico Canada es el pais que mas acceso tiene a redes sociales.

En lo social Estados Unidos presenta una mayor poblacion, y asi mismo es el pais que mas recibe
migrantes. Por otro lado en lo politico Estados Unidos es el pais menos corrupto, al comprar con
sus competidores, lo que permite una tranquilidad para las empresas que quieren ingresar a este

pais.

Anexo 3
1.2.1.1.3. Mercado Elegido

El pais ganador fue Estados Unidos, considerando que es el primer importador de vodka en el
mundo, en relacion al término macroeconémico mantiene un crecimiento del PIB per capita, asi
como un mayor consumo de bebidas alcoholicas, cabe citar la sélida relaciéon que tiene con
Ecuador. Presenta un costo de exportacion por contenedor de 20 pies de USD 1.071, siendo este

un flete accesible.

1.2.2. Antecedentes del mercado

1.2.2.1Descripcion Inicial del mercado meta

El mercado de bebidas espirituosas de Estados Unidos se valoré en USD 68.154,8 millones en
2020, y se proyecta que registre una tasa compuesta anual de 5,02 %, durante el periodo de

pronostico de 2021-2026. (Intelligence, 2020)

El COVID-19 limito el libre movimiento de los consumidores afectando a las ventas presenciales,
lo que las marcas comenzaron a vender a través de redes sociales, causando una gran influencia

en los compradores omnicanal, siendo el canal mas escogido después de la COVID-19.

Actualmente los consumidores estadounidenses buscan licores de alta calidad, los productos con
ingredientes naturales estan atrayendo cada vez a mas compradores que buscan un sabor Premium

y conciencia por la salud.

1.2.2.2. Tendencias de mercado - macro entorno

El empresario, finalista en la Creative Business Cup Peru, seflald que existe “una tendencia
b 9

mundial para realizar vodka de papa” sobre todo en Estados Unidos. (Gestion, 2019)
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Como sefiala el autor existe una tendencia a realizar vodka a base de papa, no obstante, solo el
1% de vodka esta hecho de papa", en la actualidad los clientes cada dia buscan consumir productos

de bebida de origen natural.

En los Estados Unidos, la mayoria de los consumidores estan comenzando a beber alcohol 'menos

pero mejor', generalmente con mayor contenido de cebada y malta. (Intelligence, 2020)

En referencia a lo que menciona el autor, los consumidores no buscan cantidad sino calidad

Premium ya que cada dia hay paladares mas finos comparando con afios anteriores.
1.2.2.3. Tamaiio y crecimiento del mercado
* Método de Analogia

Tabla 1 método de analogia

2019 2018
Ventas ano actual |Ventas ario anterior |Tasa de crecimiento
$45,26 $43,52 4,00%

Se efectuo el calculo correspondiente y existe un crecimiento de mercado del 4%.

1.2.3. Analisis Competitivo

1.2.3.1. Analisis sustitutos

e Tequila: El tequila es una bebida alcohdlica obtenida del destilado, que puede sustituir al
vodka en algunas recetas.

e Ron: Esta bebida también es un gran sustituto del vodka, aunque no sea incoloro. Hay
que tener en cuenta que el ron es fuertemente alcoholico y también tiene un sabor a azucar
moreno

e Whisky: Si te gusta el whisky, te alegrara descubrir que puedes afiadirlo a varias bebidas
como un gran sustituto del vodka.

e Aguardiente: Una bebida menos popular pero igual de sabrosa es el aguardiente. Puedes
utilizar aguardiente en lugar de vodka en cualquier tipo de receta y lo mas probable es que

quedes satisfecho con el resultado. (NewFoodHub, N/D)

1.2.3.2. Competidores y su estrategia




Tabla 2

Competidores y sus estrategias

Competidor Solucion Estrategia Argumentacion
Genérica
Aplicada
Diageo Plc Elaboracion y Diferenciacion Porque ha
exportacion de implementado una
bebidas destiladas. estrategia de
premiumizaciéon en el
whisky y el tequila
Bacardi limitada Importacion, Diferenciacion Se diferencia porque
distribucion y vende todo tipo de
mercadeo de bebidas alcoholicas.

bebidas premium

Sazerac Enfocados en Diferenciacion
promover un
portafolio de
bebidas
espirituosas
premium de

Escocia para el

mundo

Tiene una gran
variedad de licores
destilados  premium

100% Escoses.

1.2.3.3. Competitividad en la industria

1.2.3.3.1. Proveedores — Poder negociador de los proveedores

12

Bajo: Los principales ingredientes necesarios para la elaboracion del vodka son la papa y el agua,

los insumos como el agua no tiene poder de negociacion porque los precios son fijos, en el caso

de la compra de papa los precios varian de acuerdo a la calidad y a lo que esta en el mercado.

1.2.3.3.2. Barreras de entrada — Riesgo de nuevas empresas

Alto: Actualmente existen muchos factores para que sea dificil entrar a la industria de bebidas

alcohdlicas, algunos de estos factores son la lealtad hacia un producto, la imagen, y la publicidad.

Permisos de entrada.
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1.2.3.3.3. Compradores — Poder de negociacion de los compradores

Alto: El poder de negociacion del consumidor final es exigente cuando no estan satisfechos, ya
que pueden cambiar de marca con facilidad, pero al tratarse de vodka a base de papa a los clientes
no le queda muchas opciones donde elegir, ya que el 99% de la mayoria de licores de este

segmento estd hecho de trigo.
1.2.3.3.4. Sustitutos — Amenaza de productos o servicios sustitutos

Alto: Hay muchos tipos de vodka en el mercado, pero si no te gusta el sabor de ninguno de ellos,

quiza te interese un buen sustituto. (NewFoodHub, N/D)

Los sustitutos son productos que satisfacen la necesidad del demandante, existen varios de estos

productos como el tequila, el ron, el whisky y el aguardiente.
1.2.3.3.6 Competidores de la industria — Rivalidad entre empresas actuales

Alto: Las barreras de entrada en este sector son altas ya que existe una gran diferenciacion de

licores destilados y las empresas compiten por precios y calidad del producto.

1.2.3.3.6 Barreras de acceso al mercado escogido

e Para exportar bebidas alcoholicas a EEUU se necesita estar registrados en la Federacion
de Alimentos y Medicamentos.

e La etiqueta debe incluir, marca de la bebida, pais de origen, contenido neto, una
advertencia gubernamental, grados de alcohol, certificados especiales y fecha de
elaboracion.

e Designar a un agente autorizado con domicilio legal en EEUU, que sirve de intermediario

entre la FDA 'y el exportador.

e Para el producto 22086050 presenta una tarifa aplicada del 0%. (ITC, 2021)

e Para las medidas fitosanitarias se necesita un registro de aprobacion y autorizacion de
establecimientos que elaboren determinados productos y cumplir con la documentacion
correspondiente. (ITC, 2021)

e Requisitos relativos a la divulgacion de informacion sobre el origen de los materiales y

piezas utilizados en el producto final. Esta medida incluye requisitos de mantenimiento

de registros. (ITC, 2021)
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Capitulo 2: La empresa, sus productos y estrategia

2.1 La Empresa

Vodka a base de papa es un proyecto que nace ante la oportunidad de utilizar la papa ecuatoriana
para la elaboracion de este licor, esta idea es aplicada por Amilcar Sebastian Garcia estudiante de
la carrera de Negocios Internacionales de la Universidad Internacional SEK en el afio 2022, para
la creacion de una empresa juridica, con el proposito de darle un valor agregado a uno de los

productos mas consumidos por los ecuatorianos.
2.1.2 Constituciéon

Al examinar factores fundamentales para la creacion de la empresa, hemos decidido establecer
una empresa juridica formada por dos socios la Sra. Maria Fernanda Garcia y el Sr. Amilcar

Sebastian Garcia, que cada uno aportara con 40 mil dolares para la inversion del proyecto.
Conforme lo estipula el Art. 564 del Codigo Civil:

«Se llama persona juridica una persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer

obligaciones civiles, y de ser representada judicial y extrajudicialmente.»
(Ab. Dario Echeverria Mufioz. Msc, 2020)

2.1.3 Mision

Somos una compaiiia especializada, en la elaboracion y comercializacion de vodka a base de papa,
utilizando papa ecuatoriana de excelente calidad para la preparacion de esta bebida, con el

objetivo de satisfacer la demanda del cliente.

2.1.4 Visiéon

Ser la primera empresa ecuatoriana exportadora de vodka a base de papa, tener un incremento de
ingresos de un 4% en el segundo afio y consolidarse como una empresa rentable en el pais

importador.
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2.2 Producto

El producto con el que se esta trabajando es un bien tangible, actualmente vamos comenzar con
una sola linea de producto de sabor neutral e incoloro, que va a estar envasado en botellas de

vidrio de 750 ml.

e Bebida con 40 grados de alcohol.
e Este producto no contiene endulzantes artificiales.

e Sabor neutral.

2.3. Estrategia

e (Corto Plazo

-Llegar a un acuerdo con los proveedores de papa, para establecer un precio definido mas
no al precio variante del mercado, con el objetivo de no afectar el margen de utilidad de

la empresa.

-Tener un incremento de ingresos del 2% en el primer afio.
e Mediano Plazo

-Tener un incremento de ingresos del 4% al segundo afio.

-Desarrollar nuevos productos, en la misma linea de producto, vodka sabor a limén o

naranja en un periodo de 3 afios.
e Largo Plazo
-Realizar una nueva bebida alcohdlica destilada sabor en un periodo de 4 afios.
2.3.1 Objetivos
e Tener una utilidad neta minima de 20 mil délares al afio.

e Incrementar las ventas a un 5% en el segundo afo.

o Obtener una rentabilidad minima del 2% en el 5to afio.
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2.3.2 Ventaja competitiva

El vodka de patata, como su propio nombre indica, es un vodka elaborado con patatas. La mayoria
de la gente lo considera como el mas sabroso de todas las variedades de vodka. También es sin
azulcar, sin gluten y contiene solo una cantidad muy baja de carbohidratos. (FRASES333.COM,
2022)

Al ser una bebida a base de papa es mas saludable ya que no contienen azicar ni gluten, presenta
una cantidad baja de carbohidratos, a comparacion del vodka a base de cereales estos presentan

una alta cantidad de azlicar y gluten.

En la actualidad existe la tendencia de consumir alimentos y bebidas saludables, la ventaja
competitiva de este producto es que es mas saludable a comparacion de todos los licores

destilados, siendo este una referencia atractiva para el consumidor a la hora de comprar.

Capitulo 3: El Equipo Ejecutivo:

Estructura Organizacional




Tabla 3

Estructura organizacional

Gerente

0
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Jefe de
Marketing

Publicidad

Tabla 4

Estructura organizacional

Nombre

Jefe
Administrativo

4

Jefe de
Produccion

b

,—-— Operador de
magquinas

Segmentacion

Inspector de
Caidad

@

Actividad

L

Jefe de

exportacion

Asistenete de

Exportacién

Ing. Maria Fernanda

Garcia

Lic. Sebastian Garcia

Monitorear el

desempefio de la

empresa.

Dirigir el trabajo de la




Ing. Manuel
Rivadeneira

Ing. Cristina Cadena

Sr. Patricio Rosero

Sr. Cristian Ayala

Sr. Jaime Nuifiez

Sr. David Sanchez

Ing. Luis Garcia

Lic. David Pérez

Jefe de Marketing

Contador

Operador de Maquina

Operador de Maquina

Operador de Maquina

Operador de Maquina

Jefe de Exportacion

Jefe de Bodega

empres

Planifica y organiza
las ventas

Vision general de la
empresa, saber cuales
son la ganancia y los
gastos de la empresa.
Seleccion de la papa,
cortar y triturar, pesaje
y coccion

Operador Maquina de
Fermentacion

Operar Méaquina de
destilacion y
embotellamiento
Empaquetado y
etiquetado

Vender el producto a
clientes en el
extranjero,
determinacion de la
carga y buscar nuevos
mercados.

Dirigir, coordinar y
planificar, las acciones

en la bodega.

Capitulo 4: Plan de Marketing

4.1 Inteligencia y Estudio de mercado

4.11 Fuentes primarias:

Resultados:

18
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e Algunas personas prefieren tomar vodka en verano, y en invierno prefieren el brandy y
bourbon.

e Los entrevistados buscan en el vodka una bebida suave y facil de mezclar.

e El producto debe de tener una etiqueta atractiva y un precio competitivo.

e Si es una exportacion ecuatoriana, prefieren un licor Premium.

e El vodka prefiere consumir en cocteles.

Entrevistas:

Se le realizo la entrevista al Ing. Gustavo Robles experto en licores, distribuidor y comerciante de
licores al por mayor y menor “Licores del Norte” en la ciudad de Tulcan- Ecuador, se le realizo

preguntas como empleo de la papa para la produccion del vodka, si es viable la produccion.

Respuestas:

Emplear papa es factible para la produccion de vodka, debido a que es facil conseguir este
tubérculo en la provincia, ademas se le da otras opciones de utilidad a la papa, sin afectar la salud

de los consumidores del vodka.

Un excelente vodka, debe tener un sabor fuerte seco y un aroma neutro.

El proceso es facil, ya que no es complicado conseguir el tubérculo y la maquinaria

correspondiente.

Focus Group:

e Se realizé una encuesta a un grupo de 9 personas americanas en edades comprendidas
entre 30 y 45 afios. Se efectuaron preguntas acerca del tiempo de compra, preferencias de
bebidas alcoholicas, caracteristicas, precio, beneficios. Se hizo tipo encuesta por motivos

de idioma y tiempo, ya que algunas personas encuestadas estaban de vacaciones.
Resultados:

e Realizan compras de bebida alcohdlica 2 veces a la semana, semanalmente, y una vez al
mes.
e El whisky es la bebida preferida, como segunda opcion es el vodka porque es una bebida

que se puede mezclar.
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e El consumo de vodka se realiza de acuerdo a la temporada, algunos encuestados prefieren
tomar en el verano.

e Las caracteristicas que buscan en una bebida destilada es suavidad con buen sabor y
calidad.

e El vodka a base de papa tiene un sabor distintivo, lo asocian con paises de Rusia o de
Europa del Este.

e Consumiria vodka a base de papa, si hubiera un beneficio ambiental.

e La bebida debe de tener una buena presentacion, un precio razonable y competitivo con
una etiqueta bien disefiada.

e Sila bebida es una importacion ecuatoriana debe de ser de calidad Premium.

Se realizo un focus group a un grupo de 3 personas, de edades comprendidas de 30 a 45
afios, las 2 personas son americanas y la tercera es ecuatoriana, pero vivo durante 5 afios

en Miami Florida, se escogi0 a estas personas seglin los parametros de segmentacion.
Resultados:

e (Cada mesy medio 2 botellas de licor, vino todas las semanas.

e Una botella semanal.

e Compro whisky de sabor barricada, prefiero cuando el licor tiene personalidad.

e Otro tipo de licores duele la cabeza, el wiski no.

e La bebida tiene que tener un sabor importante que, de personalidad, que tenga cuerpo y
calor.

e Me gusta el vodka porque se puede hacer diferentes mezclas.

e Que no produzca acidez, que tenga un agradable sabor, depende del momento y el lugar.

¢ Que transmita nitidez, el frio, que sea tradicional.

e Es importante el precio que tiene, y la marca.

e El precio esta bueno, y que esté a la altura de la expectativa.

e Elalcohol si no tiene azucar es una buena idea comprarlo.

Ver (Anexo 4) las evidencias.
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Fuentes Secundarias:

El consumo de alcohol en general crecio en Estados Unidos un 2%. Si se analiza por
segmento, las bebidas espirituosas registraron, el afio pasado, su mayor crecimiento en
volumen desde 1990, alcanzando un 4,6% y para las ventas en valor un 7,7%. (N/D, 2021)
Existe un crecimiento importante de consumo de alcohol en EEUU, especialmente en
bebidas espirituosas, como se puede observar es un mercado atractivo para la exportacion
de bebida alcohdlica, se estima que exista un crecimiento continuo, tanto en volumen de
importaciones como en consumo, con una tasa de crecimiento anual de 2.8. (N/D, 2021)
El 80% de las personas que ganaban mas de 75.000 dolares anuales se consideraban
bebedoras, lo que demuestra que las personas que beben tienden a ser mas adineradas.
(Reuters/EP, 2010)

La cerveza sigue siendo la bebida que mas se consume con un 47 % del total, las bebidas
destiladas tienen un 35% de consumo, teniendo el vodka una participacion del 18%.

El mercado de bebidas espirituosas de Estados Unidos se valoré en USD 68.154,8
millones en 2020. (Intelligence, 2020)

Los consumidores estadounidenses cada vez tienen paladares mas sofisticados y prefieren
bebidas de alcohol Premium.

En la actualidad los hombres consumen mas alcohol que las mujeres con 19 litros de

alcohol puro, las mujeres tienen un consumo de 6 litros.

4.2 Identificacion del publico objetivo:

Tabla 5

Segmentacion de mercados

Nombre del Target Segmento Medio
Base de Segmentacion 29 a 45
Descripcion del target Miami es la ciudad con mayor porcentaje de

clase media en EEUU con un 65%, el cual es

el segmento al cual va dirigido mi producto.

Geografia Pais: Estados Unidos

Ciudad: Miami

Zona Urbana: lugares comerciales, donde se




Demografia

Psicografico

Comportamientos Conductuales

Beneficios Buscados
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encuentran licorerias, supermercados.
Segmento medio de la ciudad de Miami,
segmento medio de la poblacion, rangos de
edades entre 29 a 45 afios.

Cliente de estatus social medio, que busca una
bebida de calidad, para pasar momentos
amenos con familiares y amigos.
Comportamiento de compra constante, venta
en cantidades pequefias y grandes.

Altos estandares de calidad en su produccion.

Ofrecer una bebida alcoholica de excelente

calidad, a un precio accesible.

4.3 Producto:

4.3.1 Caracteristicas del producto del bien o servicio:

Tabla 6
Caracteristicas del producto

Nombre del Producto Caracteristicas

Beneficios asociados  Costos Asociados

Vodka “Los Andes”  Botella de vidrio de

forma cilindrica de
750 ml, sellada

herméticamente.

Tapa

Etiqueta

Al ser de forma 1,00
cilindrica, es mas
facil ser transportada
en la mano.

es

Para evitar
evaporacion. 5 centavos
20 centavos

e Contenido

e Registro




sanitario.
Pais de
Origen
Contenido de

alcohol
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4.3.2 Prototipo y prueba de mercado:

Tlustracion 1

Prototipo de producto

Tlustracion 2

Prototipo de producto

24




25

Tabla 7

Prueba de prototipo

(Qué te ha gustado? (Criticas constructivas?
El logo de los andes. La etiqueta estd vacia, una mas pequefia
La forma de la botella. donde prima la imagen de los andes, logo de

los andes impregnado en la botella.
Deberia tener la etiqueta algo que lo
relacione con la materia prima.

Las montafias parecen los Alpes.

Agregar bandera de su procedencia.

(Qué preguntas han realizado o {Qué nuevas ideas han surgido?
inconveniente? Darle caracter, que tenga algo novedoso, que
(La tapa va ser de plastico o en corcho? se vea que es algo nuevo en el mercado.

(Qué tipo de tapa mantiene el afiejamiento? La tapa deberia ser mas llamativa.

4.4 Precio:

El Precio de un producto influye directamente en los beneficios de un negocio. Este tiene
importantes repercusiones psicologicas sobre el consumidor y debe estar de acuerdo con el valor

que el cliente percibe. (emprendedores.es, 2022)
Estrategia Precio basado en Costos

Permite sumar los costos indirectos y directos, mas el porcentaje de beneficio que necesitamos.
Se definio esta estrategia por lo que en general los costos de produccion del vodka suelen ser
estables, gracias a esto podemos elegir un precio entre el minimo y el maximo de ganancia, para

que sea un valor competitivo frente a la competencia.
Estrategia precio de Lanzamiento

Esta estrategia es adecuada porque permite tener una cuota en el mercado. Ya que consiste en

entrar con un precio mas bajo que su competencia, y captar la atencion de sus clientes.
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Tabla 8

Precio de venta

MATERIALES UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARCOSTO TOTAL

PAPA SUPER qq 200 20 4000
LEVADURA PARA DESTILADO |Ib 200 1,5 300
AGUA PURIFICADA | 400 0,6 240
ENVASE c/u 2000 L b 2200
MANO DE OBRA personas 3 425 1275
ETIQUETA 2000 0,2 400
TOTAL 8415

NUMERO DE BOTELLAS 2000
COSTO DE PRODUCCION 8.415
COSTO UNITARIO 4,2075
PRECIO 14
COSTO DE VENTAS 30%|

COMISION SOBRE VENTAS 3%

TOTAL, COSTO VARIABLE 33,05%
UNITARIO

El precio del producto, vendido al intermediario es de 14 USD.

4.5 Plaza:

Para concretar una venta, no basta con tener un buen producto o servicio a un precio adecuado.
Ademas hay que tener un plan de eficiencia para conducir el producto o servicio hasta el cliente.

(Grapasas, 2022)

e Estrategia de Distribucion Selectiva
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Se selecciono esta estrategia, porque esta enfocada en determinar los mejores puntos de venta en
la ciudad, referente a esto el intermediario solo vendera productos exclusivos de nuestra empresa

mas no de la competencia, enfocandose en el segmento medio.

La principal ventaja de la distribucion selectiva es que una fuerte imagen de marca muy ligada al
posicionamiento del distribuidor. Del mismo modo, consigue reducir los costos de distribucion y

permite una segmentacion mas afinada dentro del publico objetivo. (Cebria, 2018)
La importancia de esta distribucion es que se focalizara en lugares especificos del mercado.

Tabla 9

Canal de Distribucion corto

Productor Intermediario }—=| Consumidor

Se selecciono este canal de distribucion porque se tendra un control total del canal, con el

objetivo de atender incidencias, adicional a esto habria una reduccién de costos.

4.6 Promocion:

En la promocion se incluyen todas las formas posibles de dar a conocer un servicio o producto
y, actualmente, gracias a las nuevas tecnologias, se puede hacer con cualquier tipo de

presupuesto, filosofia y concepto. (Villacampa, 2022)

e Publicidad:
Realizar publicidad a través de redes sociales, creacion de pagina web.

Hacer degustaciones del producto, en los principales puntos de venta.
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Participar en ferias para dar a conocer la marca, con el objetivo de llegar a los posibles

consumidores.

e Promocion en Ventas:

En meses donde las ventas se encuentren bajas, dar regalos de cortesia, una de las opciones es por

la compra de una botella se obsequiara un vaso de shot.

Realizar rifas a través de redes sociales, en donde los participantes coloquen sus datos para

participar, con el objetivo de crear una base de datos.

o Relaciones Publicas:

El consumo de bebidas alcohdlicas, no esta bien visto en la sociedad, la empresa tendrd que

estimular la mente del consumidor, dando a conocer el origen y los beneficios de esta bebida.

Todas las acciones implementadas son proyectadas para 5 afios, para determinar los valores que

se necesita para realizar la promocion: (Ver Anexo 5)
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Capitulo 5: Plan Operativo

5.1 Flujograma de produccion del producto
Tabla 10

Flujograma de produccion

Volver a
( calentar y
Clasificacion Lavado y cocer Tritutar, hasta agregar
Cosec:aade o de lamteria f—| pelado del »  Pesaje »| durante 60 »| que quede »| maltade
P prima tubérculo minutos pure cebada 100 g
por 1 kg de
papa.
Y
Obtencién de Cernir el pure Fermentacién
Embotellamiento Coniry Agregar agua alchol de 60° y pasar al iy
: de calidad purificada ' < duracion de 4
y etiquetado grados equipo o5 dias
destilador

Nota: este proceso nos muestra los pasos a seguir

Tabla 11

Costos asociados

Actividad Costos Asociados

Cosecha de la papa El tiempo estimado de cosecha de 200
quintales es de 9 horas, y el costo es de 20
ddlares por quintal.

Clasificacion de la materia prima El tiempo estimado es de 8§ horas, se

requieren tres personas, el costo por cada




Lavado y pelado del producto

Pesado

Cocer

Trituracion

Volver a calentar

Fermentacion

Cernir

Destilacion

Agregar agua purificada

Control de calidad

Embotellamiento y etiquetado.
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trabajador es de 13,28 USD.

Se utiliza 1 trabajador el tiempo es de 6
horas, el costo asociado es de 6,64.

Se emplean 2 trabajadores el tiempo es de 3
horas y el costo asociado por cada trabajador
es de 5 dolares.

El tiempo es de 60 minutos, se necesita 1
trabajador y el costo es de 1.66.

Tiempo estimado de 3 horas y media, se
necesitan dos trabajadores su costo estimado
es de 5, 40 por persona.

Calentar durante 1 hora, se requiere la
supervision de una persona y el costo
estimado es de 1.66.

Duracion de fermentacion de 4 a 5 dias,
supervision de una persona 2 veces al dia.

El tiempo destinado a cernir es de 3 horas, se
emplean dos trabajadores el costo estimado
es de 5 dolares por persona

Se realiza la destilacion dos veces, cada
destilacion dura 3 horas para obtener un
tequila de buena calidad, se necesita un
supervisor, el costo asociado es de 10 Usd.
Este proceso dura 6 horas hasta llegar al
grado de alcohol deseado, se necesita 2
trabajadores, el costo estimado es de 10
dolares por persona.

Se toma la muestra del tequila y se lleva a un
laboratorio de control de calidad, este

proceso tiene un costo de 50 ddlares.

Este proceso tiene una duracion de 8 horas
laborables y requiere la supervision de dos
personas, el costo asociado es de 13,28 por

persona.




5.2 Flujograma de logistica y distribucion del producto

Tabla 12

Flujograma de logistica

31




Empresa Los
Andes
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El tiempa entre

Del Prio de
Guayaguil a
Panama,
tiene una
duracion de 3
dias en

El tiempo
desde Pto
Colon ¥
Miarmi en
barcoede s
dias.

saduanizacion
tiempo _J'—"
estimado
entre 8y 9
dias.

&Hay
Packing
List?

P

Puerto de
Miami

——

Documento de
nota de

entrega

v

Intermediario

—

Supermercado

Transporte L | Tulcan y Guayaguil,
por carretera por carretera es de
18 horas
I El proceso de
Puerto exportacian
maritimo de o tiene un
Guayaquil duracion de
dos dias.

Informar al
Jefe de
exportacion

El tiempo que se

demora en cruzar

elcanalesde 8 a
10

—

Una ves la carga este

con el intermediario,

el proceso de entrega

a los supermercados

tiene una duracién de
2 abdias.

Consumidor
Final

Nota: este proceso indica desde la salida de la empresa hasta el intermediario
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5.3 Distribucion Internacional:

5.3.1 INCOTERMS

CIF: El término comercial CIF se utiliza exclusivamente para el transporte maritimo y
fluvial. Con este INCOTERM, el vendedor paga los gastos relacionados con la mercancia
hasta entregarla en el puerto de destino —incluyendo transporte principal, flete, tramites

aduaneros de exportacion y poliza de seguro. (CORE, 2018)

Al escoger este INCOTERM, la empresa tiene la ventaja de acceder a tarifas y
condiciones de transporte mas ventajosas. Adicional a esto la empresa corre con todos los
costos de seguro, flete, tramites de exportacion. Una vez que la mercancia este en el buque

los riesgos se transfieren al importador, mas no los costos.

5.3.2 Cantidad a exportar: 2000 botellas, 167 cajas de 12.
5.3.3 Forma de empaque embalaje pallet contenedor:

Ilustracion 3

Detalles de la carga

A — o~ . F s 14 de julio de
T, A Guayaquil, Ecuador = B Miami, FL, USA 2022 LCL
Detalles de carga 2021-10-03
4 ECU 4819374
Peso 3 TONI v #{ 40 gramos de CO2
guayaquil miami $1071
Volumen 7 CEM v N dias Solicitud
8

—O e ———————————

ECGYE USMIA Ver detalles
Servicios incluidos Importante

en cuenta gue el espacio y el equipo de envio son escasos durante este

@ Levantar Debido a la volat

odoylav
& puerto de origen
La temporada alta GRI (Aumento general de tarifas) o EIS/CIC (Recargo por desequilibrio de equipo) anunciados

stas no estan incluidos en las tarifas actuales ya que ain no se ha transmitido la confirmacién final de

Carga maritima

a8

& Puerto de descarga
ReOCSCese contenedores pesados 20ST (>18 t), que puede no reflejarse en la

=] SRR

macién de la reserva

Entrega

Recomendamos enfaticamente planificar su envio con anticipacién y comunicarse con nuestros representantes de ventas para
obtener mas informacién en
logistic@searates.com

(N/D, Searates, 2022)

e En la ilustracion 3 se detalla, el valor del flete y los dias que tardara en llegar el buque,

desde Guayaquil a Miami.
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Tlustracion 4

Carga en el contenedor

20 STANDARD
1 unit ‘ ‘ 1 p “ ]
Total 166 packages
20 standard #1 Cargo volume 4.08 m3
Cargo weight  2158.00 kg
® Boxes 1 166 4.08 m3 2158.00 kg
1 unit @ 3DVIEW

Back Export to PDF

(N/D, Searates, 2022)

e Lailustracion 4 detalla las caracteristicas de la carga peso, volumen, distribucion. Es un

contenedor de 20 pies que transportara 166 cajas con 12 botellas en su interior.

5.3.4 Determina la ruta y el modo de transporte del producto

La ruta es Guayaquil-Miami y el modo de ruta es maritimo.




Tlustracion 5

Ruta Guayaquil - Miami

A Guayaquil, EC

DISTANCES & TIME

Guayaquil, Ecuador

725 mi, (13.43 km)

Guayaquil

1962.45 mi, (3634.45 km)

Miami

ed: 22 mp/h (35 km/h)

Miami, FL, USA

(N/D, Searates, 2022)

e Lailustracion 5 detalla la ruta maritima, los kilémetros que recorrera.
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5.3.5 Modelo de factura

Tlustracion 6

Modelo de factura Vodka

Vodka los Andes| Mo 0 T

o1la v Ak s pinhoys coem
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oaTd Adencionaicl enie@ s ilspinioys com

Factura para Sonle Ryt Teléfone fag) 711-9948 W de fnchers (R
Direccidn Fort Lauderdals Fax [6) 220075 Fecha de |y fschaw 1477 T022
'H,"n Carreo efectnimsin siniakn@repescom Coniacta SHT119938
mura
Pk Artuudo n? e Camiadad Precio par unidad Descuento Toeal
477023 154243 Cajas de vodus 2000 S1s § 78000
Subtotal de ls factura 2B 00000 L
Tigen bmpeositiven %
Empuesio sobre e vents 249200 €
Erreion 004
Depéaito redbids poog
HADER QUE TODOS LOS CHEDIAES 3E EXTIERDAN A ROMERE DE WODALS LOT ANDES
Totsd 30.457.00€C

TOTAL A FAGAR EN 10 DLAS. LAS CUENTAS VENCIDAS ESTAN SUUETAS & UNMDS INTERESES DEL 2 S AL MES

e La ilustracion 6 es el modelo de factura de la venta de 2000 mil botellas, que funciona

como la prueba fisica de la operacion comercial.
5.3.6 Sub partida Arancelaria
Trade map: 2208.60.00.10

Pudeleco: 2208.60.10

5.3.7 Requisitos:




37

Tlustracion 7

Requisitos

ST,

General Convenios Requisitos Notas Explicativas I
Autorizaciones y Restricciones Requisitos y Condiciones Adicionales RTE INEN Datos sobre el IVA
nan Tipo Cod.Ent. Entidad | Documento IS

0000 |Restriccion Ministerio de Salud Pablica Documento de Control Previo

0001 |Restriccion 006 Ministerio de Salud Piblica Documento de Control Previo
| |0002 |Restriccion 006 Ministerio de Salud Piblica Documento de Control Previo

0003 |Restriccion 006 Ministerio de Salud Piblica Documento de Control Previo
i l
— v
Cadigo Suplementario (TNAN):

0000 | | Extractos y Concentrados Alcohdlicos para |a Elaboracién de Vodka, Embalados Al Granel, con Grado Alcohdlico Igual o Superiora 50 A
Grados Gay-lussac (50 G.I), No Apto para Comercializacién Directa Al Consumidor. (Vodka).

v
Cadigo Entidad:
[006 | [Ministerio de Salud Publica |
Tipo: |
[Restriccion |
Doc
[Documento de Control Previo I
Fuente del Dato: v
Ventanilla Unica Ecuatoriana /ARCSA A
v
Notas y Observaciones:
Fecha de aceptacion de la declaracién aduanera A
a
v "
i {
- = — = La inf i6 tada en este NO ——
|Simulacién [imprimir £, || B Informacion [ bl 5 = . - ? n
Mﬂ !&m@s@J M;l!‘ ‘me,memliﬂ Retorar 4 et soeimmicnny e s 2022.028 v |

(N/D, Arancel integrado del Ecuador, 2022)

5.3.8 Declaracion de exportacion DAE
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Tlustracion 8

Declaracion de exportacion

9 REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA DE EXPORTACION *

Consulta del detalle de la declaraciéon de exportacion

LU CE 1

Informacién de general

Informacion de carga

2188.000000

196.000000

(N/D, ECUAPAS, 2022)

e Jlustracion 8
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La declaracion aduanera de exportacion es un documento electronico mediante el cual el

declarante (exportador o agente de aduana), declara informacion relativa a la mercancia

e indica el destino aduanero que deberd aplicarse a la misma. (Gob.ec, 2022)

Tlustracion 9

Partida alancearia

Convenios

Requisitos

Notas Explicativas

Subpartida Arancelaria: 2208.60.00.10

Formato a usar en Ecuapass: 2208600010 Digito Verificador: 8

Corr [V E

fa | Naladisa |

Régimen Arancelario

Arancel Advalorem: 30 %
Arancel Especifico: $0.00
FODINFA: 0.50 %

LVA.: 12%
Ver Nota 1.C.E.: Ver Nota

[Conversiér| Unidad Fisica: Litros (Codigo 61)
Requisitos del INEN: No
INEN SENAE: No
Producto del SAFP: No

Codigos Suplementarios

Descripcion Arancelaria

|Cédigos Liberatorios ||Ver Ultimos Cambios

| | Tnan Detalle A
\ 0000 Exts yC ados A pare
0000 Ex yC - pare

| ]0000 Extractos y Concentrados Alcohélicos pare ¥

Tributo [ Arancel Advalorem

Codigo Suplementario (TNAN) | 0000
Valor del Tributo | 30.00
Periodo de Vigencia Desde |15-Oct-2015
Detalle Hasta) --
Extractos y Concentrados Alcohdlicos para la ~
Elaboracion de Vodka, Al Granel, con
Grado Alcohdlico lqual o Superior a 50 Grados L7
Observaciones
)
A
Documentos de Control Previo |Ver Detalle |
[Tnan Tipo Entidad -~
»/0000 Restriccion Ministerio de Salud F
|_|0001 Restriccion Ministerio de Salud F
__|0002 Restriccion Ministerio de Salud F
Entidad | Ministerio de Salud Piblica
Dcto. | Documento de Control Previo
Notas y Observaciones

Fecha de aceptacion de la declaracion aduanera A

2208

2208.60.00

2208.60.00.10

Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdlico volumeétrico inferioral A

80% vol; aguardientes, licores y demas bebidas espirituosas.

- Vodka:

-- E y

para comert

para la

ion directa al

ion de Vodka, embalados al
granel, con grado alcohdlico igual o supenor a 50 grados gay lussac (50 G.L), no apto

>

&

Simulacion Informacion
Tributos . ‘ ‘Repone@ ‘ [htemamnal

J Retomar..

La
es
en

v

informacion presenta
Oficial sino Ref

€ SO are

Actuak:

|y ha sido p
base a las fuentes

| |
2022-028
sl |

(N/D, ARANECL PUDELECO, 2022)
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Capitulo 6: Plan Financiero

6.1 Plan de ventas

La cantidad a producir es de 2000 botellas a un precio de venta business to business de 14 USD,

dando un total de ingreso de 28.000 por cada mes.

Los costos para producir 2000 mil botellas son de 8.400, lo que se refiere al 33,1% del costo de

venta, este es un valor positivo porque hay un margen amplio de ganancia. (Ver Anexo 6)

6.2 Inversiones
El total de activos fijos a invertir es de $131.812.

El total de activos nominales es de $1.750.
El total del capital del trabajo es de 6.132.

El total de depreciacion para 5 afios es de 42.656,00. (Ver Anexo 7)

6.3 Gastos operativos
Los gastos operativos son valores que deben incurrir para el desarrollo de la empresa, estos son
gastos administrativos, gastos de venta, gastos financieros, transporte. La empresa el total de

egresos al primer afio tiene 124, 611,65. (Ver Anexo 8)

6.4 Estructura de financiamiento

El total de la inversion es de 139.694, el capital propio que tiene la empresa es de 80.000, lo
cual se va a financiar 59.694 a la entidad financiera Produbanco a una tasa de interés del
10,14% a 5 afios con un solo pago anual de 15.803,44, siendo esta una de las tasas mas bajas del

mercado, el porcentaje total del interés es de 19.323,38. (Ver Anexo 9)

6.5 Flujo de caja
El flujo de caja muestra valores positivos para los 5 afios de proyeccion. El punto de equilibrio

indica que para no perder ni ganar hay que vender 11.409 unidades.

Con estos resultados podemos decir:

e Se gener? flujo de efectivos positivos.

e Cumplir con las obligaciones de la empresa.
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Destinar utilidades en efectivo. (Ver Anexo 10)

Evaluacion financiera

VAN: Los flujos de caja del proyecto del afio 1 al 5 tienen una sumatoria de 337.565,47, traidos

al valor presente restando el total de la inversion, nos da un valor positivo que es 197.871,63

esto no dice que el proyecto de inversion es viable.

TIR: En la evaluacion financiera se puede observar que la tasa interna de retorno es de 62,88%,

la cual es mayor a la WACC, lo que demuestra que el plan financiero es rentable.

Presenta el indice de rentabilidad 2,42.

ROI: El tiempo para recuperar la inversion es de 1 afio y 6 meses. (Ver Anexo 11)

Conclusiones y Recomendaciones:

e En el sector de la industria de bebidas destiladas existe un crecimiento del 2%, hay una
competencia fuerte, lo que hace atractivo es que muy pocas distribuidoras venden licor a
base de papa.

e Nuestro mercado tiene tendencia a consumir bebidas Premium, puesto que el cliente
valora mas la calidad que la cantidad.

e Lapandemiacambio los habitos de compra de los consumidores, ahora prefieren comprar
a través de plataformas virtuales.

e Existe mas consumo de vodka en el verano, ya que es una bebida refrescante que puede
ser utilizada en cocteles.

e El canal de distribucion es indirecto, ya que intervienen intermediarios.

e Elpunto de equilibrio indica que para no perder ni ganar hay que vender 11.409 unidades.

e El flujo de caja va aumentando cada afio, lo que permite pagar el préstamo, cubrir los
gastos y que la empresa siga operando.

e LaTIR y La VAN son positivas esto quiere decir que el proyecto es rentable.

Recomendaciones:

Seria de gran valor investigar productos ecuatorianos que tengan un valor agregado para

la exportacion, como el caso del vodka. Adicional a esto realizar una investigacion
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conjunta entre la Uisek y estudiantes graduados, que impulsen la exportacion de

productos ecuatorianos y asi abrir nuevos mercados para nuestro pais.
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" 20NA GEOGRAFICA / CONTINENTE: !
ARODEANALSS [ UNIDAD [ PESO PA 1: ESTADOS UNIDOS PAKS 2: CANADA | PAIS 3: MEXICO
UKGRT:PUNTAIE | LIKERT: PUNTAJE
MNMO MXIMO RANKING LUKERT P:: S RANKING UKERT P:;ou.kl:::;] RANKING UKERT Pgomx:;"
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Anexo 2:

Inicio & Busqueda

Producto 220880 - Vodka ~

Disponibilidad de Datos

Documentos de referencia

@ munto O pais [Todos

]

Socio T

Otras Herramientas

Mas

[VSELEEENCE =R Espaiiol v

Grupo de productos [Ninguno v

Grupo de paises |Ninguno

|

Grupo de socios  Ninguno

&l

otros criteries

Unidad : Délar Americano miles

Tabla

escarger- B

importaciones v | [Series de tiempo anvales v [porpais | [Valores

~|i [Ddlar Americane_v]i

Lista de los importadores para el producto seleccionado
Producto: 220860 Vodka

[ Licitaciones pubhcas] [Dams \ED] [Nﬂrmas volumanas]

Periodo (ndmero de columnas) : ¥ ¥ lineas por pagina - | Por defecta (25 por 2) v

Valor importado en 2017 Valor importado en 2018 Valor importado en 2019 Valor importado en 2020 Valor importado en 2021
Mundo 3.190.845 3.379.079 3.228.977 2.753.157 3.195.763
Estados Unidos de Amérca 1 1.470.954 1.557.424 1490679 1.374.567 1456.784
Reing Unido § 189.549 196.075 148.427 124.998 146.997
Alemania i 127.620 125386 124003 110.040 139.858
Francia i 126,841 134.830 128 558 97.736 128,618
Canadd i 110.951 114715 117473 124.042 115.865
Istagl i 47.262 48546 51501 49278 71.387
lalia i 34938 72767 65595 52118 59.098
1 | Paises Baios 7 39.431 41194 55.895 42014 62.246
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11 TRADE MAP

Lista de importadores para el producto seleccionado en 2021
Producto : 220860 Vodka

Licitacic

Filas por

Co

Seleccione sus indicadores v

Anexo 3:

Crecimiento Crecimiento Crecimiento Participacion
Importadores importado Cantidad Uni anual en anual en anual en en las
en 2021 imy 2| | uantitativa tr C va importaciones
w2020 F-cEmmnE entre 2017-  2020-20. mundiales (%)
2021 (%) @ (%) 2 i
Mundo 3.173.193| -1,051,814 0 Sin cantidad -2 dieciséis 100
Estados Unidos de América i 1,456,784 -1.363,438 0 Sin cantidad -1 6 459
Reino Unido j 146,577 -91,030 44,201 Montones 3,316 -9 -10 17 46
[ | Alemania j§ 139,858 -74,696 31,609 Montones 4425 1 -4 27 44
Francia i 128,618 269,248 25,088 Montones 5127 -3 -1 32 41
Canada i 115,865 -97.673 6,967 | Metros cubicos 16,631 2 0 -7 37
Israel § 71,387 -71,309 0 Sin cantidad 9 45 22
Italia 7 69,144 23,261 14,976 Montones 4617 1" 9 33 22
Paises Bajos i 61,350 56,462 12,977 Montones 4728 9 8 46 19
Federacion Rusa { 60,393 107,435 57,681 Montones 1,047 -2 9 23 1.9
(N/D, TRADE MAP, 2022)

Tlustracion 12 MARKET SCREENER

Indicadores Peso
1 Pib Percapita 10%  |Esunbuenidicador para saber, el nivel de vida de los habitantes
2 Importacién de vodka 15%  |Permite conocerla cantidad, de productoque ingresa al pais.
3 Consumo de alchol percapita % Estima la cantidad promedio que una persona consume al afio.
4 Usuarios redes sociales % Para darnos a concer atravez de estas pltaformas y medir el alcanse que logramos.
5 Importacién de mercancias % La cantidad de mercancia estranjera que ingresaal pais
6 Indice de corrupcion % Clasificaa los paises porniveles de corrupcion, perjudica a los flujos de inversion extranjera directa creando un pais desigual.
7 Impuesto bebidas alcholicas 10%  |Una carga tributaria alta afecta directamente ala rentabilidad de las empresas.
8| Crecdmiento de consumo bebidas alcholicas 10% |Comparacion de crecimiento de vetas de bebidas alcholicas, al afio anterior.
9 Poblacién 8% A mayor poblacion, mayor consumo de productos.
10 Inflacién 5% A mayor inflacion (mayor nivel de precios), menor poder adquisitivo de bienes y servicios.
1 Tasa de interes % Una tasa de interes baja, ayuda a financiar |as inverciones
12 Tasa de crecimiento econdmico % Aumento del valor los de bienes y servicios producidos por una economia determinada.
13| Indice de facilidad para hacer negocios 5% Elindice mide anualmente las regulaciones que favorecen o restringen la actividad empresarial.
14 Costos para importar 5% El costo de importacion esta constituido porel precio original de compra.
15 Poblacién de 15 a 64 afios 5% La cantidad de personas que posiblementes consumen alchol.




Anexo 4

Tlustracion 13 Encuesta

Usuarios que han respondido

eron.cea@uisek.edu.ec
trinawoldt@gmail.com
j-hankes@hotmail.com
info@onewildlifeco.com
kellb0OO@gmail.com
reggie.aw.darling@gmail.com
hfossen@hotmail.com
drfrederickson@gmail.com

melissahilbig@gmail.com

How often do you buy alcoholic beverages?

9 respuestas

Weekly

5 dias

Every 2-4 weeks
Every 2 weeks or so
Once a month

weekly
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What type of alcoholic beverage do you prefer, Vodka, Tequila or whiskey, why?

9 respuestas

Whiskey. | love whiskey old fashioneds as my drink of choice, but vodka would be a close second. It's more
versatile in what | can mix it with.

Whiskey because | like the taste

1. Whiskey - | like the taste as a sipping beverage. 2. Vodka - | like vodka in cocktails. | don't make as many
cocktails at home so | put whiskey first, but | enjoy them both.

Tequila, makes good mixed drinks
Vodka

Depends on the season (I live in Wisconsin, hot summers and cold winters). Vodka and rum in the summer,
brandy and bourbon in the winter.

Bourbon, taste

Bourbon, vodka

What are the characteristics you are looking for in a distilled beverage?

9 respuestas

Grades and color

Taste and versatility for mixing

Smooth with good flavor

Easy to drink (smooth) either by itself or in a mixed cocktail.
Mixes well

1 look for something that doesn't give me a headache!

Quality. | don't like to use a lot of mixers and prefer to have higher quality so | can drink it neat or on the
rocks.

quality, heritage
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Have you ever tried potato-based vodka and what is your perception of this drink?

9 respuestas

No | don't taste that drink
Yes. It's not my favorite. | generally prefer wheat and corn.

Yes but | don't really like vodka

Yes. | like potato-based vodkas. | associate them with Russia or Eastern European countries like Poland.

They seem to have a more distinctive flavor and | associate it with shots, not cocktails.
No, don't know much about it

yes

| thought all vodka was potato based...??

Not sure if | have. Potatoes are not sexy, but | could be convinced to try it if there was an environmental,
health or economic benefit.

At the time of purchase, what characteristics should the alcoholic beverage have?

9 respuestas

The grades have to be like 5 grade

Good taste to where | could drink it with water if | wanted, and reasonable price ($25 or less for 750ml)
Reasonable price. Good recommendations

I'm not sure what this means, other than it should be competitive in price, and have a well-designed label.
Smooth taste

quality and affordable

Quality and the tasting notes of my liking.

don't understand this question

Taste
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Would you be willing to pay $14 for a 750-ml bottle of 40-proof, 100% Ecuadorian, potato-based
vodka?

9 respuestas

Yes
Yes
Yes.
1 would try it, just because it was Ecuadorian

Yes. | actually think this would be too inexpensive. | would probably reach for a more expensive vodka in
hopes of getting a better quality. If it was normally more expensive, but on sale for $15, | would be excited
about the deal. If | were buying an Ecuadorian import | would want it to be a premium/higher end product.

Sure, I'd give it a try if available.

Yes, if it was premium quality

Did you know that potato-based vodka is one of the healthiest distilled beverages, LD Copiar
since it does not contain sugar or guten?

9 respuestas

® Yes
® No

Hlustracion 14 Focus group - Matteo Manfredi
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lTlustracion 15 Maria Cardenas
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Anexo 5

Hustracion 17 Costo publicidad
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No |PUBLICIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 CPC $ 0,10 POR CLICK 6000 ANO $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00
2 PAGINAWEB $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00
3 DEGUSTACION DE L PRODUCTO $350,00 $350,00 $350,00 $ 350,00 $ 350,00
4 VASO DE SHOT $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $ 3.000,00
5
$ 4.450,00 $ 4.450,00 $ 4.450,00 $ 4.450,00 $ 4.450,00
Anexo 6
Ilustracion 18 Plan de ventas
BNERO HRER MARZO ABRL Y0 IO [T A05T0 SEPTEMBRE  OCTUBRE  NOVIEWBRE DIEMBRE TOTALANUAL
CANTIDAD 200000 200000 2000 200000 200000 200000 20000 200,00 200000 200000 2000 200000 10000
PRECIO DE VENTA 140 140 10 1400 1400 140 140 10 1400 1400 140 140
|TOTAI.DE INGRESOS 2800000 2800000 28,0000 2800000 2800000 B.00000 2800000 28.00,00 28,0000 2800000 2800000 28,0000 m.moo|
|COSTUDEVENTAS B1% 925500 925500 925,00 9.255,00 925,00 9.25500 925500 925,00 9.25,00 925,00 925,00 9.25500 111.oeaoo|
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Anexo 7

Tlustracion 19 Inversion

RUBROS DE INVERSION PERERSIONOF
RECURSOS
ACTIVOS FIJOS
PROPIEDAD PLANTAY EQUIPO $ 129.312
APLICACION INFORMATICA WEB $2.500
TOTAL ACTIVOS RJOS $ 131.812
ACTIVOS NOMINALES
GASTOS DE CONSTITUCION $ 550
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $1.200
TOTAL ACTIVOS NOMINALES $1.750
CAPITAL DE TRABAJO $6.132
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $6.132
|TOTAL INVERSIONES | $ 139.694 |
DETALLE e e IIPRECIA1CI0NANI) DEPRECIAZCIONAID ozmzcm3cm ARO [EPRECIA4CI0N ANO nepnfcmsclouAuo VAB?IRAEg TLI|\;|§os
EDIFICIOS $40.000,00 20 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2000,00 $2000,00 $30.000,00
EQUIPO DE COMPUTO $1.000,00 3 $33333 §333.33 $33333 $0,00
EQUIPO DE OFICINA $1.640,00 10 $ 16400 $ 164,00 $164,00 $ 164,00 $ 16400 $ 820,00
MAQUINARIAYEQUIPO $61.672,00 10 $6.167,20 $6.167,20 $6.167,20 $6.167,20 $6.167,20 $30.836,00
MUEBLES YENSERES $000 10 $0,00 $000 $000 $0,00 $0,00 $0,00
TERRENOS $25.000,00 $0,00 $000 $000 $0,00 $0,00 $ 25.000,00
VEHICULOS DE TRANSPORTE $000 5 $0,00 $000 $000 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL| $129.31200 $8.66453 $8.664,53 $8.664,53 $8.331,20 $8.331,20 $ 86.656,00

TOTAL DEPRECIACION (5 ANOS) $ 42.656,00




Anexo 8

Ilustracion 20 Gastos operativos
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ANOS
CONCEPTO 2 | 2 3 4 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 97.605,25 $97.605,25 $ 97.605,25 $97.271,92 $97.271,92
Servicios Basicos $2.220,00 $2.220,00 $2.220,00 $ 2.220,00 $ 2.220,00
Mantenimiento $ 5.400,00 $ 5.400,00 $5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00
Gasto Uniformes $ 440,00 $ 440,00 $ 440,00 $ 440,00 $ 440,00
Utiles de Aseo ylimpieza $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00
Utiles de Oficina $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00
Sueldos ybeneficios $ 79.200,72 $79.200,72 $79.200,72 $79.200,72 $79.200,72
Depreciaciones $8.664,53 $8.664,53 $8.664,53 $8.331,20 $8.331,20
Gasto Arriendo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Otros gastos $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $720,00 $ 720,00
GASTOS DE VENTAS $ 4.871,00 $4.671,00 $ 4.671,00 $ 4.671,00 $4.671,00
Logistica $2571,00 $2771,00 $2771,00 $2771,060 $2.771,00
Publicidad $ 1.900,00 $ 1.900,00 $ 1.900,00 $ 1.900,00 $ 1.900,00
GASTOS FINANCIEROS $ 6.052,95 $ 5.064,26 $ 3.975,30 $2.775,93 $2.775,93
Intereses pagados $6.052,95 $ 5.064,26 $ 3.975,30 $2775,93 $2.775,93
SERVICIO DE LA DEUDA $15.803,44 $15.803,44 $ 15.803,44 $ 15.803,44 $ 15.803,44
TOTAL EGRESOS 124.332,65 123.143,95 122.054,99 120.522,29 120.522,29




Anexo 9

Hustracion 21 Estructura de financiamiento
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TOTAL INV ERSIONES $ 139.694
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 59.694
% CAPITAL PROPIO &7 2ZT%
% CAPITAL A FINANCIAR POR TERCEROS 42.73%
CAPITAL PROPIO $ 80.000
Importe del préstamo 59.693,84 Pago programado 15.803 44
Tasa de interés anual 10,14% Numero de pagos programados 5
Periodo del préstamo en afios 5 Nimero real de pagos 1
Nimero de pagos por aiio 1 Importe total de pagos anticipados 0,00
Fecha de inicio del préstamo 11/07/2020 Importe total de intereses 19.323,38
NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CREDITO BANCO PRODUBANCO
Anexo 10
Hustracion 22 Flujo de caja
ANOS
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS SERVICIOS 336.000,00 349.440,00)  363.417,60 377.954,30|  393.072,48
(-)COSTOS DEVENTAS 111.060,00 114.391,80|  117.823,55 121.358,26 124.999,01
= UTILIDAD BRUTAENVTAS 224.940,00 235.048,20|  245.594,05 256.596,04|  268.073,47
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 88.940,72 88.940,72 88.940,72 88.940,72 88.940,72
(- ) DEPRECIACIONES 8.664,53 8.664,53 8.664,53 8.331,20 8.331,20
(-) GASTOS DE VENTAS 4.871,00 4.671,00 4.671,00 4.671,00 4.671,00
= UTILIDAD OPERACIONAL 122.463,75 132.771,95|  143.317,80 154.653,12 166.130,55
(-) GASTOS FINANCIEROS 6.052,95 5.064,26 3.975,30 277593 2.775,93
Intereses pagados 6.052,95 5.064,26 3.975,30 277593 277593
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 116.410,80 127.707,69 139.342,49 151.877,20 163.354,62
Part. utilidades Trabajadores 17.461,62 19.156,15 20.901,37 22.781,58 24.503,19
UTIL IDAD ANTES DE IMPTOS 98.949,18 108.551,54|  118.441,12 129.095,62 138.851,43
Impuesto a la Renta 24.737,29 27.137,89 29.610,28 32.273,90 34.712,86
=UTILIDAD NETA 74.211,88 81.413,66 88.830,84 96.821,71 104.138,57



Flujo de Caja de Operaciones
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= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 116.410,80 127.707,69 139.342,49 151.877,20 163.354,62
Part. utilidades Trabajadores -17.461,62 -19.156,15 -20.901,37 -22.781,58 -24.503,19
Impuesto a la Renta -24.737,29 -27.137,89 -29.610,28 -32.273,90 -34.712,86
(+)Depreciacion 8.664,53 8.664,53 8.664,53 8.331,20 8.331,20
Total Flujo de Caja Operacional 82.876,41 90.078,19 97.495,37 105.152,91 112.469,77
Flujo de Caja de Inversiones o valor de liquidacion
Activos -133.562,00 86.656,00
CTN INICIAL -6.131,84 -239,19 -248.57 -258,33 -268,47 0,00
Recuperacion CTN 6.131,84
Total Flujo de Caja de Inversiones -139.693,84 0,00 -248,57 -258,33 -268,47 92.787,84
Flujo de Caja del Proyecto -139.693,84 82.876,41 89.829,61 97.237,04 104.884 .44 205.257,61
ANOS
CONCEPTO
1 2 3 4 5
COSTOS FAJOS $ 105.868,20 $ 104.879,51 $ 103.790,55 $ 102.257,85 $ 102.257,85
Sueldos ybeneficios $ 79.200,72 $79.200,72 $79.200,72 $ 79.200,72 $ 79.200,72
Gasto Uniformes $ 440,00 $ 440,00 $ 440,00 $ 440,00 $ 440,00
Depreciaciones $ 8.664,53 $ 8.664,53 $ 8.664,53 $ 8.331,20 $8.331,20
Mantenimiento $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00
Utiles de Aseo ylimpieza $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00
Gasto Publicidad $ 4.450,00 $ 4.450,00 $ 4.450,00 $ 4.450,00 $ 4.450,00
Logistica $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00
Utiles de Oficina $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00
Intereses pagados $ 6.052,95 $ 5.064,26 $ 3.975,30 $2.775,93 $2.775,93
Gasto Arriendo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
COSTOS VARIABLES $ 113.280,00 $ 113.280,00 $ 113.280,00 $ 113.280,00 $ 113.280,00
Servicios Basicos $ 2.220,00 $ 2.220,00 $ 2.220,00 $ 2.220,00 $2.220,00
COSTO DE VENTAS $ 111.060,00 $ 111.060,00 $ 111.060,00 $ 111.060,00 $ 111.060,00
COSTO TOTAL $ 219.148,20 $ 218.159,51 $ 217.070,55 $ 215.537,85 $ 215.537,85
|INGRESOS OPERACIONALES | $ 336.000,00 | $ 336.000,00 | $ 336.000,00 | $ 336.000,00 | $ 336.000,00 |
| PE EN VENTAS | s1s071496 | $15822330 | $156.58057 | $15426831 | $154.26831 |
| % CON RESPECTO A LAS VENTAS | 47,53% | 47,09% 46,60% | 45,91% | 45,91% |
| PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES| 11409 | 11.302 11.185 [ 11020 | 11.020 |




Anexo 11

Hustracion 23 Evaluacion financiera
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ANOS
VAN 0 1 2 3 4 5
WACC 17,92% -139.693,84 70.279,09 64.596,63 59.294,89 54.236,52 90.006,77 198.720,06
TR 63,05%
PERIODO DE RECUPERACION 1,63 ANOS
iNDICE DE RENTABILIDAD 2,42




