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RESUMEN 

 

La presente investigación, tiene por objetivo desarrollar el proyecto de titulación para la obtención 

del título de Lcdo. En Negocios Internacionales, en este sentido y después de realizar varios 

análisis sobre la factibilidad del proyecto, logre identificar un producto que es consumido en 

varios países del mundo cuya materia prima es la papa, considerando que el Ecuador y en especial 

la provincia del Carchi es una zona agrícola por experiencia cuyo producto principal es la papa. 

El objetivo de este proyecto es la comercialización 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 estadísticas comerciales, EEUU es un mercado 

creciente es el primer importador a nivel mundial de esta bebida, con un valor en dólares de 

7.050.784.269, además las ventas de vodka tuvieron un crecimiento de 3,7% está entre los países 

que más consumen vodka 1.9 litros por persona, existe un crecimiento continuo en las ventas de 

alcohol un 2%, el rango de edades de consumo varía entre 21 y 65 años. 

Palabras clave: emprendimiento, exportación, licores, vodka  
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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 elaboración de vodka a base de papa ecuatoriana nació como una oportunidad al emplear papa 

de la región sierra al existir 500 variedades de este tubérculo que solo es comercializado a nivel 

nacional para el consumo local y no para la elaboración de un derivado. La caída del precio de 

los quintales de papa y los altos costos de fertilizantes crea una gran problemática para los 

agricultores, pues les afecta su economía y a su inversión. En consecuencia, surge una posición 

sobre la sobreproducción de este tubérculo y la poca demanda que existe, ya que es un producto 

que no se exporta.  

La demanda de bebidas alcohólicas de América del norte es evidente, estudios realizados señalan 

que presenta un crecimiento del 3,4 % en 2021 siendo uno de los subcontinentes que más alcohol 

consumen a nivel mundial.  A partir de esta investigación consideramos que es una idea óptima 

para la exportación y comercialización de este producto. 

1.2 Evaluación del Mercado 

1.2.1.1. Búsqueda 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 específica factores económicos, tecnológicos, 

culturales y políticos. A los que se les otorgo un peso de acuerdo a la importancia para la 

evaluación de mercado. 

 

1.2.1.1.1. Indicador de Selección Base 

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

siendo Estados Unidos el país que mas importo con un valor de USD 1.374.567. 

Ver (Anexo 2) 

1.2.1.1.2. Matriz De Evaluación De Mercados 

El entorno económico, Estados Unidos presenta un crecimiento económico de su PBI perca pita 

superior al de sus competidores, así como un mayor nivel de consumo de alcohol, e importación 

de mercancías.  
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En el ámbito tecnológico Canadá es el país que mas acceso tiene a redes sociales.  

En lo social Estados Unidos presenta una mayor población, y así mismo es el país que mas recibe 

migrantes. Por otro lado en lo político Estados Unidos es el país menos corrupto, al comprar con 

sus competidores, lo que permite una tranquilidad para las empresas que quieren ingresar a este 

país.   

 

Anexo 3 

1.2.1.1.3. Mercado Elegido  

El país ganador fue Estados Unidos, considerando que es el primer importador de vodka en el 

mundo, en relación al término macroeconómico mantiene un crecimiento del PIB per cápita, así 

como un mayor consumo de bebidas alcohólicas, cabe citar la sólida relación que tiene con 

Ecuador. Presenta un costo de exportación por contenedor de 20 pies de USD 1.071, siendo este 

un flete accesible.  

1.2.2. Antecedentes del mercado 

1.2.2.1Descripción Inicial del mercado meta 

El mercado de bebidas espirituosas de Estados Unidos se valoró en USD 68.154,8 millones en 

2020, y se proyecta que registre una tasa compuesta anual de 5,02 %, durante el período de 

pronóstico 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 están atrayendo cada vez a más 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 Perú, señaló que existe “una tendencia 

mundial para realizar vodka de papa” sobre todo en Estados Unidos. (Gestión, 2019) 
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Como señala el autor existe una tendencia a realizar vodka a base de papa, no obstante, solo el 

1% de vodka está hecho de papa", en la actualidad los clientes cada día buscan consumir productos 

de bebida de origen natural.  

En los Estados Unidos, la mayoría de los consumidores están 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 día hay paladares más finos comparando con años anteriores.  

1.2.2.3. Tamaño y crecimiento del mercado  

• Método de Analogía 

Tabla 1 método de analogía 

 

Se efectuó el cálculo correspondiente y existe un crecimiento de mercado del 4%.  

 

1.2.3. Análisis Competitivo 

1.2.3.1. Análisis sustitutos 

● Tequila: El tequila es una bebida alcohólica obtenida del destilado, que puede sustituir al 

vodka en algunas recetas.  

● Ron: Esta bebida también es un gran sustituto del vodka, aunque no sea incoloro. Hay 

que tener en cuenta que el ron es fuertemente alcohólico y también tiene un sabor a azúcar 

moreno 

● Whisky: Si te gusta el whisky, te alegrará descubrir que puedes añadirlo a varias bebidas 

como un gran sustituto del vodka. 

● 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 más probable es que 

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

 

1.2.3.2. Competidores y su estrategia 
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Tabla 2  

Competidores y sus estrategias 

Competidor  Solución  Estrategia 

Genérica 

Aplicada 

Argumentación 

Diageo Plc  Elaboración y 

exportación de 

bebidas destiladas. 

Diferenciación  Porque ha 

implementado una 

estrategia de 

premiumización en el 

whisky y el tequila 

Bacardí limitada  Importación, 

distribución y 

mercadeo de 

bebidas premium 

Diferenciación  Se diferencia porque 

vende todo tipo de 

bebidas alcohólicas. 

Sazerac Enfocados en 

promover un 

portafolio de 

bebidas 

espirituosas 

premium de 

Escocia para el 

mundo 

Diferenciación  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 

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

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

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

1.2.3.3.2. Barreras de entrada – Riesgo de nuevas empresas 

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

alcohólicas, 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 negociación de los compradores 

Alto: El poder de negociación del consumidor final es exigente cuando no están 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 mayoría de licores de este 

segmento está 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, 

quizá 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 diferenciación de 

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

1.2.3.3.6 Barreras de acceso al mercado escogido  

 

 Para exportar bebidas alcohólicas a EEUU se necesita estar registrados en la Federación 

de Alimentos y Medicamentos. 

 La etiqueta debe incluir, marca de la bebida, país de origen, contenido neto, una 

advertencia gubernamental, grados de alcohol, certificados especiales y fecha de 

elaboración.  

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

entre la FDA  y el exportador. 

 

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

● Para las medidas fitosanitarias se necesita un registro de aprobación y autorización de 

establecimientos que elaboren determinados productos y cumplir con la documentación 

correspondiente. (ITC, 2021) 

●  Requisitos relativos a la divulgación de información 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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Capítulo 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 elaboración de este licor, esta idea es aplicada por Amílcar Sebastián García estudiante de 

la carrera de Negocios Internacionales de la Universidad Internacional SEK en el año 2022, para 

la creación de una empresa jurídica, con el propósito de darle un valor agregado a uno de los 

productos más consumidos por los ecuatorianos. 

2.1.2 Constitución  

Al examinar factores fundamentales para la creación de la empresa, hemos decidido establecer 

una empresa jurídica formada por dos socios la Sra. María Fernanda García y el Sr. Amílcar 

Sebastián García, que cada uno aportará con 40 mil dólares para la inversión del proyecto. 

Conforme lo estipula el Art. 564 del Código Civil: 

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

obligaciones civiles, y de ser representada judicial y extrajudicialmente.» 

(Ab. Darío Echeverría Muñoz. Msc, 2020) 

2.1.3 Misión  

Somos una compañía especializada, en la elaboración y comercialización de vodka a base de papa, 

utilizando papa ecuatoriana de excelente calidad para la preparación de esta bebida, con el 

objetivo de satisfacer la demanda del cliente.  

   

2.1.4 Visión  

Ser la primera empresa ecuatoriana exportadora de vodka a base de papa, tener un incremento de 

ingresos de un 4% en el segundo año y consolidarse como una empresa rentable en el país 

importador. 
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2.2 Producto 

El producto con el que se está trabajando es un bien tangible, actualmente vamos comenzar con 

una sola línea de producto de sabor neutral e incoloro, que va a estar envasado en botellas de 

vidrio de 750 ml. 

● Bebida con 40 grados de alcohol.  

● Este producto no contiene endulzantes artificiales. 

● Sabor neutral.  

 2.3. Estrategia  

 

● Corto Plazo  

-Llegar a un acuerdo con los proveedores de papa, para establecer un precio definido más 

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 año. 

● Mediano Plazo 

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

-Desarrollar nuevos productos, en la misma línea de producto, vodka sabor a limón o 

naranja en un periodo de 3 años.  

● Largo Plazo 

-Realizar una nueva bebida alcohólica destilada sabor en un periodo de 4 años. 

 2.3.1 Objetivos 

● Tener una utilidad neta mínima de 20 mil dólares al año.  

● Incrementar las ventas a un 5% en el segundo año. 

● Obtener una rentabilidad mínima del 2% en el 5to año. 
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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 mayoría 

de la gente lo considera como el más sabroso de todas las variedades de vodka. También es sin 

azúcar, sin gluten y contiene solo una cantidad muy baja de carbohidratos. (FRASES333.COM, 

2022) 

Al ser una bebida a base de papa es más saludable ya que no contienen azúcar ni gluten, presenta 

una cantidad baja de carbohidratos, a comparación del vodka a base de cereales estos presentan 

una alta cantidad de azúcar y gluten.  

En la actualidad existe la tendencia de consumir alimentos y bebidas saludables, la ventaja 

competitiva de este producto es que es más saludable a comparación de todos los licores 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Capítulo 3: El Equipo Ejecutivo:  

Estructura Organizacional 
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Tabla 3 

 Estructura organizacional 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 4 

Estructura organizacional 

Nombre  Cargo  Actividad  

Ing. María Fernanda 

García  

Gerente  Monitorear el 

desempeño de la 

empresa. 

Lic. Sebastián García  Gerente  Dirigir el trabajo de la 
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empres  

Ing. Manuel 

Rivadeneira  

Jefe de Marketing  Planifica y organiza 

las ventas  

Ing. Cristina Cadena  Contador  Visión general de la 

empresa, saber cuáles 

son la ganancia y los 

gastos de la empresa.  

Sr. Patricio Rosero Operador de Máquina Selección de la papa, 

cortar y triturar, pesaje 

y cocción    

Sr. Cristian Ayala Operador de Máquina  Operador Maquina de 

Fermentación  

Sr. Jaime Núñez  Operador de Máquina  Operar Máquina de 

destilación y 

embotellamiento  

Sr. David Sánchez Operador de Máquina  Empaquetado y 

etiquetado 

Ing. Luis García  Jefe de Exportación  Vender el producto a 

clientes en el 

extranjero, 

determinación de la 

carga y buscar nuevos 

mercados.  

Lic. David Pérez  Jefe de Bodega  Dirigir, coordinar y 

planificar, las acciones 

en la bodega. 

Capítulo 4: Plan de Marketing 

4.1 Inteligencia y Estudio de mercado 

4.11 Fuentes primarías: 

Resultados: 
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● Algunas personas prefieren tomar vodka en verano, y en invierno prefieren el brandy y 

bourbon. 

● Los entrevistados buscan en el vodka una bebida suave y fácil de mezclar. 

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

● Si es una exportación ecuatoriana, prefieren un licor Premium. 

● El vodka prefiere consumir en cócteles. 

 

Entrevistas: 

Se le realizó 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 Tulcán- Ecuador, se le realizó 

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

Respuestas: 

Emplear papa es factible para la producción de vodka, debido a que es fácil conseguir este 

tubérculo en la provincia, además 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 fácil, ya que no es complicado conseguir el tubérculo y la maquinaria 

correspondiente.  

Focus Group: 

● Se realizó una encuesta a un grupo de 9 personas americanas en edades comprendidas 

entre 30 y 45 años. Se efectuaron preguntas acerca del tiempo de compra, preferencias de 

bebidas alcohólicas, características, precio, beneficios. Se hizo tipo encuesta por motivos 

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

Resultados:   

 Realizan compras de bebida alcohólica 2 veces a la semana, semanalmente, y una vez al 

mes. 

 El whisky es la bebida preferida, como segunda opción es el vodka porque es una bebida 

que se puede mezclar.  
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 El consumo de vodka se realiza de acuerdo a la temporada, algunos encuestados prefieren 

tomar en el verano. 

 Las características que buscan en una bebida destilada es suavidad con buen sabor y 

calidad. 

 El vodka a base de papa tiene un sabor distintivo, lo asocian con países de Rusia o de 

Europa del Este. 

 Consumiría vodka a base de papa, si hubiera un beneficio ambiental. 

 La bebida debe de tener una buena presentación, un precio razonable y competitivo con 

una etiqueta bien diseñada. 

 Si la bebida es una importación ecuatoriana debe de ser de calidad Premium. 

Se realizó un focus group a un grupo de 3 personas, de edades comprendidas de 30 a 45 

años, las 2 personas son americanas y la tercera es ecuatoriana, pero vivo durante 5 años 

en Miami Florida, se escogió a estas personas según los parámetros de segmentación. 

Resultados: 

 Cada mes y medio 2 botellas de licor, vino todas las semanas. 

 Una botella semanal.  

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

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

 La bebida tiene que tener un sabor importante que, de personalidad, que tenga cuerpo y 

calor. 

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

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

 Que transmita nitidez, el frío, que sea tradicional.   

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

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

 El alcohol si no tiene azúcar es una buena idea comprarlo. 

Ver (Anexo 4) las evidencias. 
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Fuentes Secundarias: 

● El consumo de alcohol en general creció en Estados Unidos un 2%. Si se analiza por 

segmento, las bebidas espirituosas registraron, el año 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 exportación 

de bebida alcohólica, 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 más de 75.000 dólares anuales se consideraban 

bebedoras, lo que demuestra que las personas que beben tienden a ser más adineradas. 

(Reuters/EP, 2010) 

● La cerveza sigue siendo la bebida que más se consume con un 47 % del total, las bebidas 

destiladas tienen un 35% de consumo, teniendo el vodka una participación del 18%. 

● El mercado de bebidas espirituosas de Estados Unidos se valoró en USD 68.154,8 

millones en 2020. (Intelligence, 2020) 

● Los consumidores estadounidenses cada vez tienen paladares más sofisticados y prefieren 

bebidas de alcohol Premium. 

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

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

 

4.2 Identificación del público objetivo: 

 

Tabla 5  

Segmentación de mercados 

Nombre del Target Segmento Medio  

Base de Segmentación  29 a 45 

Descripción 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. 

Geografía  País: Estados Unidos  

Ciudad: Miami  

Zona Urbana: lugares comerciales, donde se 
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encuentran licorerías, supermercados.  

Demografía Segmento medio de la ciudad de Miami, 

segmento medio de la población, rangos de 

edades entre 29 a 45 años. 

Psicográfico  Cliente de estatus social medio, que busca una 

bebida de calidad, para pasar momentos 

amenos con familiares y amigos. 

Comportamientos Conductuales Comportamiento de compra constante, venta 

en cantidades pequeñas y grandes. 

Beneficios Buscados  Altos estándares de calidad en su producción. 

 

Ofrecer una bebida alcohólica de excelente 

calidad, a un precio accesible.  

 

 

4.3 Producto: 

4.3.1 Características del producto del bien o servicio: 

 

Tabla 6 

Características del producto 

Nombre del Producto  Características  Beneficios asociados  Costos Asociados  

Vodka “Los Andes” Botella de vidrio de 

forma cilíndrica de 

750 ml, sellada 

herméticamente. 

 

Tapa  

 

Etiqueta  

 

 

Al ser de forma 

cilíndrica, es más 

fácil ser transportada 

en la mano. 

es 

Para evitar 

evaporación.  

 

● Contenido  

● Registro 

1,00 

 

 

 

 

 

5 centavos 

 

20 centavos  
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 sanitario. 

● País de 

Origen  

● Contenido de 

alcohol 
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4.3.2 Prototipo y prueba de mercado: 

Ilustración 1  

Prototipo de producto 

 

Ilustración 2  

Prototipo de producto 
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Tabla 7  

Prueba de prototipo 

¿Qué te ha gustado?  

El logo de los andes. 

La forma de la botella. 

¿Críticas constructivas? 

La etiqueta está vacía, una más pequeña 

donde prima la imagen de los andes, logo de 

los andes impregnado en la botella. 

Debería tener la etiqueta algo que lo 

relacione con la materia prima. 

Las montañas parecen los Alpes. 

Agregar bandera de su procedencia.  

¿Qué preguntas han realizado o 

inconveniente?  

¿La tapa va ser de plástico o en corcho?  

¿Qué tipo de tapa mantiene el añejamiento? 

 

¿Qué nuevas ideas han surgido? 

Darle carácter, que tenga algo novedoso, que 

se vea que es algo nuevo en el mercado.  

La tapa debería ser más llamativa.  

 

 

4.4 Precio: 

El Precio de un producto influye directamente en los beneficios de un negocio. Este tiene 

importantes repercusiones psicológicas 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, más el porcentaje de beneficio que necesitamos.  

Se definió esta estrategia por  lo que en general los costos de producción del vodka suelen ser 

estables, gracias a esto podemos elegir un precio entre el mínimo y el máximo 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 atención de sus clientes. 
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Tabla 8  

Precio de venta 

 

 

COMISIÓN SOBRE VENTAS 3% 

TOTAL, COSTO VARIABLE 

UNITARIO 

33,05% 

 

 

 

  

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. 

Además hay que tener un plan de eficiencia para conducir el producto o servicio hasta el cliente. 

(Grapasas, 2022) 

● Estrategia de Distribución 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 venderá productos exclusivos de nuestra empresa 

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

La principal ventaja de la distribución selectiva es que una fuerte imagen de marca muy ligada al 

posicionamiento del distribuidor. Del mismo modo, consigue reducir los costos de distribución y 

permite una segmentación mas afinada dentro del público objetivo. (Cebriá, 2018) 

La importancia de esta distribución es que se focalizara en lugares específicos del mercado.  

Tabla 9  

Canal de Distribución corto 

 

Se selecciono este canal de distribución porque se tendrá un control total del canal, con el 

objetivo de atender incidencias, adicional a esto habría una reducción de costos.  

 

4.6 Promoción: 

En la promoción se incluyen todas las formas posibles de dar a conocer un servicio o producto 

y, actualmente, gracias a las nuevas tecnologías, se puede hacer con cualquier tipo de 

presupuesto, filosofía y concepto. (Villacampa, 2022) 

 

 Publicidad: 

Realizar publicidad a través de redes sociales, creación de página 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.  

 

● Promoción en Ventas: 

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

la compra de una botella se obsequiará 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. 

  

● Relaciones Públicas: 

El consumo de bebidas alcohólicas, no está bien visto en la sociedad, la empresa tendrá 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 años, para determinar los valores que 

se necesita para realizar la promoción: (Ver Anexo 5) 
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Capítulo 5: Plan Operativo  

5.1 Flujograma de producción del producto 

Tabla 10  

Flujograma de producción 

 

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 

dólares por quintal. 

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

requieren tres personas, el costo por cada 
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trabajador es de 13,28 USD. 

Lavado y pelado del producto  Se utiliza 1 trabajador el tiempo es de 6 

horas, el costo asociado es de 6,64. 

Pesado  Se emplean 2 trabajadores el tiempo es de 3 

horas y el costo asociado por cada trabajador 

es de 5 dólares.  

Cocer  El tiempo es de 60 minutos, se necesita 1 

trabajador y el costo es de 1.66. 

Trituración  Tiempo estimado de 3 horas y media, se 

necesitan dos trabajadores su costo estimado 

es de 5, 40 por persona. 

Volver a calentar  Calentar durante 1 hora, se requiere la 

supervisión de una persona y el costo 

estimado es de 1.66.  

Fermentación  Duración de fermentación de 4 a 5 días, 

supervisión de una persona 2 veces al día.  

Cernir  El tiempo destinado a cernir es de 3 horas, se 

emplean dos trabajadores el costo estimado 

es de 5 dólares por persona  

Destilación  Se realiza la destilación dos veces, cada 

destilación dura 3 horas para obtener un 

tequila de buena calidad, se necesita un 

supervisor, el costo asociado es de 10 Usd. 

Agregar agua purificada Este proceso dura 6 horas hasta llegar al 

grado de alcohol deseado, se necesita 2 

trabajadores, el costo estimado es de 10 

dólares por persona.  

Control de calidad  Se toma la muestra del tequila y se lleva a un 

laboratorio de control de calidad, este 

proceso tiene un costo de 50 dólares.  

Embotellamiento y etiquetado. Este proceso tiene una duración de 8 horas 

laborables y requiere la supervisión de dos 

personas, el costo asociado es de 13,28 por 

persona.  
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5.2 Flujograma de logística y distribución del producto   

Tabla 12 

Flujograma de logística 
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Nota: este proceso indica desde la salida de la empresa hasta el intermediario  

 

 

 



33 
 

 
 

5.3 Distribución Internacional: 

5.3.1 INCOTERMS  

CIF: El término comercial CIF se utiliza exclusivamente para el transporte marítimo y 

fluvial. Con este INCOTERM, el vendedor paga los gastos relacionados con la mercancía 

hasta entregarla en el puerto de destino –incluyendo transporte principal, flete, trámites 

aduaneros de exportación y póliza de seguro. (CORE, 2018) 

Al escoger este INCOTERM, la empresa tiene la ventaja de acceder a tarifas y 

condiciones de transporte más ventajosas. Adicional a esto la empresa corre con todos los 

costos de seguro, flete, tramites de exportación. Una vez que la mercancía 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: 

Ilustración 3  

Detalles de la carga 

 

(N/D, Searates, 2022) 

 En la ilustración 3 se detalla, el valor del flete y los días que tardara en llegar el buque, 

desde Guayaquil  a Miami.  
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Ilustración 4  

Carga en el contenedor 

 

(N/D, Searates, 2022) 

 La ilustración 4 detalla las características de la carga peso, volumen, distribución. 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 marítimo. 
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Ilustración 5  

Ruta Guayaquil - Miami 

 

(N/D, Searates, 2022) 

 La ilustración 5 detalla la ruta marítima, los kilómetros que recorrerá.  
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5.3.5 Modelo de factura  

Ilustración 6  

Modelo de factura Vodka 

 

 La ilustración 6 es el modelo de factura de la venta de 2000 mil botellas, que funciona 

como la prueba física de la operación comercial. 

5.3.6 Sub partida Arancelaria  

Trade map: 2208.60.00.10 

Pudeleco: 2208.60.10 

 

5.3.7 Requisitos: 
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Ilustración 7  

Requisitos 

 

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

. 

 

5.3.8 Declaración de exportación DAE 
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Ilustración 8  

Declaración de exportación 

 

(N/D, ECUAPAS, 2022) 

 Ilustración 8 
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La declaración aduanera de exportación es un documento electrónico mediante el cual el 

declarante (exportador o agente de aduana), declara información relativa a la mercancía 

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

Ilustración 9  

Partida alancearía 

 

(N/D, ARANECL PUDELECO, 2022) 
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Capítulo 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 depreciación para 5 años 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 año tiene 124, 611,65. (Ver Anexo 8) 

6.4         Estructura de financiamiento   

El total de la inversión 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 años con un solo pago anual de 15.803,44, siendo esta una de las tasas más 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 años de proyección.  El punto de equilibrio 

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

 

Con estos resultados podemos decir: 

● Se generó flujo de efectivos positivos. 

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

6.6         Evaluación financiera 

 

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

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

esto no dice que el proyecto de inversión es viable.   

TIR: En la evaluación 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 índice de rentabilidad 2,42. 

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

 

Conclusiones y Recomendaciones:  

● 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. 

 

● Nuestro mercado tiene tendencia a consumir bebidas Premium, puesto que el cliente 

valora más la calidad que la cantidad. 

● La pandemia cambio los hábitos de compra de los consumidores, ahora prefieren comprar 

a través de plataformas virtuales. 

● Existe mas consumo de vodka en el verano, ya que es una bebida refrescante que puede 

ser utilizada en cocteles. 

● El canal de distribución es indirecto, ya que intervienen intermediarios. 

● El punto de equilibrio indica que para no perder ni ganar hay que vender 11.409 unidades. 

● El flujo de caja va aumentando cada año, lo que permite pagar el préstamo, cubrir los 

gastos y que la empresa siga operando. 

● La TIR 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 exportación, como el caso del vodka. Adicional a esto realizar una investigación 



42 
 

 
 

conjunta entre la Uisek y estudiantes graduados, que impulsen la exportación de 

productos ecuatorianos y así abrir nuevos mercados para nuestro país.   
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Anexos 1: Ilustración 10 MARKET SCREENER 

 

Anexo 2: 
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Ilustración 11 TRADE MAP 

 

(N/D, TRADE MAP, 2022) 

 

Anexo 3: 

Ilustración 12 MARKET SCREENER 
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Anexo 4 

 

Ilustración 13 Encuesta 
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Ilustración 14 Focus group - Matteo Manfredi 
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Ilustración 15 María Cárdenas 

 

Ilustración 16 Foto con focus group 
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Anexo 5 

Ilustración 17 Costo publicidad 

 

 

 

 

Anexo 6  

Ilustración 18 Plan de ventas 
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Anexo 7 

Ilustración 19 Inversión 
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Anexo 8 

Ilustración 20 Gastos operativos 
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Anexo 9 

Ilustración 21 Estructura de financiamiento 

 

 

 

Anexo 10 

Ilustración 22 Flujo de caja 
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1 2 3 4 5

COSTOS FIJOS $ 105.868,20 $ 104.879,51 $ 103.790,55 $ 102.257,85 $ 102.257,85

Sueldos y beneficios $ 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

Útiles de Aseo y limpieza $ 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

Logística $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00

Útiles 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 Básicos $ 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 $ 159.714,96 $ 158.223,39 $ 156.580,57 $ 154.268,31 $ 154.268,31

% CON RESPECTO A LAS VENTAS 47,53% 47,09% 46,60% 45,91% 45,91%

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 11.409 11.302 11.185 11.020 11.020

CONCEPTO
AÑOS
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Anexo 11  

Ilustración 23 Evaluación financiera 

 


