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RESUMEN

El presente proyecto realiza un plan de negocios para la creacion de una
empresa dedicada a la produccion de una bebida saborizada a base de
moringa y sabila, ubicada en el distrito metropolitano de Quito.

Dentro del trabajo se ha verificado que la poblacion del pais a la largo de
estos afios ha llegado a consumir bebidas que contienen alto contenido
caldrico, lo que ha desembocado en la generacion de varias
enfermedades como diabetes, sobre peso, problemas de corazon, entre
otras. Existen muchas empresas que se dedican a la produccién de este
tipo de bebidas e inclusive empresas que los importan de varios paises
del mundo y la poblacién les brinda mucha acogida a este tipo de
productos, lo que aumenta estas enfermedades.

En el dltimo afio las personas han tratado de tomar conciencia en este
aspecto buscando productos mas naturales y que por ende aporten a su
bienestar.

Es por este motivo que el presente trabajo busca generar la produccion
de una bebida que posea propiedades naturales beneficiosas para el ser
humano (moringa) y que ademas sea del agrado de los posibles
consumidores.

En el estudio de mercado se verificd el nivel de aceptacién del producto
con herramientas tanto cualitativas como cuantitativas, para asi poder
generar las estrategias correspondientes.

Los recursos necesarios para poner en marcha el presente proyecto han
sido ampliamente analizados con el fin de darles un uso eficaz y eficiente.
Y como punto final se evalla la situacion financiera para la
implementacion del proyecto buscando que la misma generé del proyecto
genere beneficios a la tanto al consumidor como a los accionistas del
proyecto.

Palabras clave: Proyecto, bebidas, moringa, consumidor



SUMMARY

The present project seeks to realize a business plan for the creation of a company
dedicated to the production of a flavored beverage based on moringa and aloe,
located in the metropolitan district of Quito,

Within the work has been verified that the population of the country over these
years has come to consume beverages that contain high caloric content, which
has led to the generation of various diseases such as diabetes, overweight, heart
problems, among others. There are many companies that are dedicated to the
production of this type of drinks and even companies that import them from
various countries of the world and the population gives them a lot of reception to
this type of products, which increases these diseases.

In the last year people have tried to become aware in this aspect looking for more
natural products and therefore contribute to their welfare.

It is for this reason that the present work seeks to generate the production of a
beverage that possesses natural properties beneficial to the human being
(moringa) and that is also to the liking of the possible consumers.

In the market study, the acceptance level of the product was verified with both
qualitative and quantitative tools, in order to generate the corresponding
strategies.

The resources needed to implement the present project have been widely
analyzed in order to use them effectively and efficiently.

And as a final point the financial situation for the implementation of the project is
evaluated, looking for the same generated from the project to generate benefits
both to the consumer and to the shareholders of the project.

Keywords: Project, drinks, moringa, consumer

Vi



INDICE

DECLARACION JURAMENTADA .......ooiiieieetetete e see ettt ss s saesas s i
DECLARATORIA .. ottt b bt bbbttt b bbb e b e ii
DEDICATORIA L.ttt bbb bbbttt b bbbt besne e iii
AGRADECIMIENTO ..ottt bbbttt bbb iv
RESUMEN . ..ottt ettt ettt sttt sttt st s sttt s e st n et na e v
SUMMARY ..ottt bbb e bbb e b b a e b et s e e Rt e Rt et et b e et e e neane b Vi
1. DeSCripCiON el NEGOCIO.....c.viuiuiieiriitiisieieie ettt ettt b ettt 1
2. ANALISIS el BNTOINO......cuiiiiiicie ettt sr e ae e e s 2
2.1 IMIECTO = BNTOINO . ...ttt ettt ettt be e s he e sieesnb e e b e e nbeesbnesrne s 2
2.1.1 FaCLOr POITICO ...vvviieiciee e 2
2.1.2 o030 1T o OSSPSR 3
2.1.3 SOCIAL ... ettt 7
2.14 BT 10] (o To oo TS SPTP 9
2.15 F A 0] o117 ] | SSS 10
216 LG ..o 11

P Y/ T oI T (o] o TSSO 13
2.2.1 Proveedores (Poder de Negociacion de 10s Proveedores) ..........ccccovvvreerennns 13
2.2.2 Participantes Principales (Riesgo de nUevas empresas) ........cccoovvvvererenrereeneenns 14
2.2.3 Compradores (Poder negociador de 10s compradores).........ccoeeveeeeveseeieesiennas 14
2.2.4 Sustitutos (Amenaza de productos 0 Servicios sustitutos)........c.cceeeeveveeeiiierienne. 14
2.2.5 Competidores de la industria (Rivalidad entre empresas actuales)..................... 15

3. Lineamient0s EStratEgICOS .......ccuiueiieiriiirieisie sttt 17
3.1 FOrmulacion EStratEgiCa.........cciuiiiiiiiiiiie ettt st s es 17
3.2 CANVAS de 1a OrganizaCion ..........cccoeerieerieeneesieeseieseesie s e 19
3.3 Establecimiento de ObjetivoS Y MELaS .........coviviriiiiiie e 20
331 ODJELIVO GENEIAL ......ieeeee et s 20
3.3.2 ODjJEtiVOS ESIFALEGICOS ....vveveeveieerieieieieree et see et sre e seeneeneens 20

3.4 Establecimiento de estrategias y lineas de acCion..........cccocvvvrevirenneninienseseeceeies 21

O L (0o [ oo AV 1= ot To o SRR RSTSSS 24

vii



41 Identificar el ProbBIEMA ..........ccooiviiii e 24

4.2 Fuentes de iNfFOrMACION .........covcv i 25
T V=1 (oo (o] oo - SRS S 25
4.3.1 Anadlisis cualitativo en funcién del problema de la investigacion. ...................... 25
432 Andlisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion. ...............c........ 41
4.4 Ciclode vida del ProdUCTO .........ccccveiiiiiie i 54
INtroducCion del PrOQUCTO.=......ccceeie et s ee e 54
4.5  EStMACION 08 VENTAS.......civiieiiiciiiiecte sttt sttt ns e eneas 55
451 Matriz de perfil COMPELITIVO........cccviiriieieiee e 57
4.6 Plan de MarketiNg......cooeiiiiiieieee et eres 59
4.6.1 Mezcla de mercadotecnia (Marketing MiX) .........ccoouverineneneisinesese e 59
4.6.2 Estrategias generales de marketing .........ccccoovvreriniieneneieces s 65
EStUdio @dmMINISIIALIVO .....coveiiiiiiiieie et 75
5.1 Plan e OPEIaCIONES. ......ccuiiiiitieieite ettt ettt st et s besteebesreeraesresneesreares 75
511 DECISIONES EStFAtEGICAS. ... e.vvireeiiieiirieiieteie ettt 75
5.1.1.3  Localizacion de inStalaCiones...........ccceeveieieieieeiese e 82
7.1.1.5 DistribuCion de Planta........c.cccveiieiieie i e 84
521 DECISIONES TACLICAS .....vevvevieveeie ettt sttt ns 85
5.2 Estructura adminiStratiVa ...........cecieveeieiiieere e 90
5.3 ANALISIS 1EQAL.......ooi o 91
EStUCIO TINANCIEIO ....veeeese ettt 94
6.1  Andlisis de Flujos de caja del ProyectO..........ccouveririiriieniieieesiee e 94
6.1.1 Flujo de Caja iNiCIal .........ccocviiiiicic e e 94
6.1.2 FIUjO de Caja OPEIatiVO ......ccveiveiecie e s 98
6.1.3 Flujo de caja de HQUIdACION ..........cccoveiiiiieiieiieee e 105
6.2  Analisis de la tasa de descuento del Proyecto ..........cocevveevrerinenineneie e 106
6.2.1 TaSA 08 HESCUBINTO ..ottt nne s 106
6.2.2 Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR ........ccccoovviieieininnesenese e 107
6.2.3 Estructura de finanCiamiento...........ccccovviiiiieie i 107
6.3 INdicadores FINANCIEIOS ........c..iiiiiee ettt nee e 108

viii



6.3.1 VAN L 108

6.3.2 TR ettt ettt et ee 109
6.3.3 Periodo de recuperacidn de 1a iNVErsion ............ccoccevveieeii e 109
6.3.4  Indice de rentabilidad.........c..cccoevvrvereiecreieieee e 110
6.3.5 EValuACION fINANCIEIA. ... c.viveieiiieie e 110

7. Conclusiones Y RECOMENTACIONES ........ccveivveieiieicie ettt s re e te e sreens 111
7.2 RECOMENUACIONES. ......iitirieieiesiesieieeie sttt bbb se st sbe b sbeseenneee e 112
BIDIIOGIATIA ....cveece e 113
8.2 AANEXOS ...ttt bbbt b b e bt r bbb e 115
A, FOrmato de 12 BNCUBSTA........cveiiiiiiicieiiecte ettt 115
B.  FOrmato de 12 NtreVIStaA .......ccceviiiiieieciee ettt nes 118
C.  FOrmato del FOCUS GrOUP........civiieiiiiieiisiiite sttt 120

[INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Pib (Alojamiento y servicios de COmMIda) .........cccovvrirerieiienenene e, 3
Tabla 2 Balanza Comercial del ECURUON: ........ccoovviieiieicie e 4
Tabla 3: Tasa Activa Efectiva Referencial ............cccoooveveiieieeniie e 5
Tabla 4: Tasas de interés pasivo efectivas promedio............ccocevereerenniineneineseeee, 6
Tabla 5: Requisitos para permiso de funcionamiento............ccooceereeeiieresiesieene e 12
Tabla B: PrOVEEAOIES .......eeveeeee ettt st et eneenneeneesneenneas 13
Tabla 7: Productos SUSTITULOS ........oveiviiiiiiiicieieie e 15
Tabla 8: CompPetenCia dirECA .........ecviiieii et 16
TabIA O IMIISION ... ettt es 17
LI Lo =T K Y ] o OSSR 17
TADIA 11 VAIOTES....c.eiieceiiecee ettt bbbt es 17
Tabla 12: PrINCIPIOS ....vviiiieciie ettt st e et e e e eaaeeanee s 18
TADIA 132 CANVAS ..ttt sb et e ene et e b sneenreas 19
Tabla 14: EStrategia L .....c.eoiiiiiieiie ettt e et e e e e e nnee s 21
Tabla 15: ESIrategia 2 ....cveeiviiiiee ettt et e e ennae s 21
Tabla 16: EStrategia 3 .......eoiiiiiieiie ettt e et e e nnee s 22
Tabla 17: ESTrAtegia 4 .....ooueieieieieeeeeee ettt 22
Tabla 18: ESrategia D ......cceiieieieciee e 23



Tabla 19: Presentacion y analisis de resultados de las Entrevistas............ccccovveeveeienen, 26

Tabla 20: ;Como calificaria el SABOR de la bebida que ha probado, diria que es? ..... 32
Tabla 21: ;Como calificaria el COLOR de la bebida que ha probado, diria que es?..... 32
Tabla 22: ; Como calificaria el AROMA de la bebida que ha probado, diria que es?.... 33
Tabla 23: ; Como calificaria el NIVEL DE DULCE de la bebida que ha probado, diria

(0 [0[RP TPRTSPPRRPRN 34
Tabla 24: ; Como calificaria el SABOR que le deja en la boca la bebida que ha probado,
QIFTA QUE BS? ..ttt ettt et e st e et e e se e st e et e e st e saeenteeneenteentesneenreas 34
Tabla 25: ; Como calificaria el EFECTO REFRESCANTE que le da la bebida que ha
Probado, AIrA QUE BS? .....eieeieece ettt e e reenn e reene e 35
Tabla 26: ¢ Como calificaria la CANTIDAD de la bebida que ha probado diria que es?
........................................................................................................................................ 36
Tabla 27: ¢ Cual de las siguientes frases describe mejor su INTENCION DE
COMPRAR la bebida que ha probado?............cccveeiiiiiiie e 37
Tabla 28: Tomando en cuenta lo que Sl le ha gustado y lo que NO le ha gustado de la
bebida que ha probado, en términos generales, ¢ esta bebida que le parece?.................. 38
Tabla 29: En términos generales ;Como calificaria la sensacion que le deja en la boca?
........................................................................................................................................ 39
Tabla 30: En términos generales califique la calidad global de la bebida que ha probado
........................................................................................................................................ 40
Tabla 31: Grupos de edades en PichinCha ... 41
Tabla 32: ¢En qué zona esta ubicada Su resSidencia? ...........cevvevveviereresesiese e 43
Tabla 33: ;Conoce usted que la ingesta de bebidas elaboradas con hierbas medicinales
ayuda al aceleramiento del metaboliSmO? ..o 44
Tabla 34: ; Consume bebidas aromaticas en su hogar?............ccceeveveeveeveciesecse e 44
Tabla 35: ;Consume usted bebidas naturales con frecuencia? .........ccccceeveevieeiiieecininnne 45
Tabla 36: ¢ Cual de las siguientes plantas piensa usted que contienen la mayoria de las
propiedades Para SU SAIUA? .........c.ooviiiiieiec e 45
Tabla 37: 27 ¢Ha escuchado sobre los beneficios para la salud de la planta llamada
o] T o T USSP 46
Tabla 38: ;Cree que las plantas medicinales aportan beneficios a la salud?.................. 47
Tabla 39: {Con que frecuencia consume bebidas hidratantes - saborizadas?................. 47
Tabla 40: ¢ Cual es su promedio de consumo en bebidas hidratantes - saborizadas al

T B 7 ettt ekttt h R e b e R e e R e e R et e R e oA e e oA R e e R et e bt e eRe e e b e e bn e et e e nneeenns 48
Tabla 41: ;Cual de los siguientes factores considera usted importante al momento de
consumir una bebida hidratante - SAbOrizada?..........ccccevveverieiiieie e 49

Tabla 42: ;Segun su opinion que color prefiere en una bebida hidratante - saborizada?50



Tabla 43: ;Qué nombre le resulta méas agradable para una bebida a base de moringa y

SADINA CON SADOT @ UVA? ....eveieieiieiee et 50
Tabla 44: ;En qué lugar acostumbra comprar bebidas? ..o, 51
Tabla 45: ;Cual de las siguientes bebidas naturales hidratantes - saborizadas conoce

0] (=T SRS P TP PRPRPRPRPN 52
Tabla 46: ¢En qué medios de comunicacion ha visto las bebidas naturales hidratantes -
saborizadas qUE CONOCE USTEA? ........cveiieiieeieiiese et 52
Tabla 47: ¢ Estaria dispuesto a pagar USD 1,00 por una bebida hidratante - saborizada
de 475ml a base de moringa y SADIA? .........c.ccoveiiiii i 53
Tabla 48: ¢ Estaria dispuesto a consumir una bebida hidratante a base de moringa y
SADIIA? ...ttt nes 54
Tabla 49: EStIMacion e VENTAS .......cccooeiiiiiieieieie et 55
Tabla 50: Analisis de 10S COMPELIAOIES .........coveiieeieiieii e 57
Tabla 51: Matriz de perfil COMPELItIVO ........c.coveiiiiiicce e 58
Tabla 52: Costo unitario de Materia Prima.........cccoceverereninineieee e 62
Tabla 53: Precios de [a COMPELENCIA.........cccuiiiiiieierese e 63
Tabla 54: Presentacion de labebida ...........ccoveieieiiici 63
Tabla 55: CUM@ BN FA0I0.......eceiiiereeie ettt ae e nreas 68
Tabla 56: Propaganda en teleViSION ...........ccciiiiiiiininese e 68
Tabla 57: Presupuesto de publiCidad ............cooiiriiieniiiieeee e 74
Tabla 58: Presupuesto de PromMOCIONES .........ccocveieiierieneriiniesiseeeee et 75
Tabla 59 Nutrientes de declaracion obligatoria.............ccoveieieiiiiiiieee e, 76
Tabla 60: Precio de presentacion del producto............ccccovieieiiineieneiecereese e 76
Tabla 61: Requisitos fisicos y quimicos para los refrescos o bebidas no carbonatadas . 81
Tabla 62 Nutrientes de declaracidn obligatoria.............ccccoceivieiieii i 82
Tabla 63: LoCalizaCion OPtiMa ...........cccueiuieiiiiiece e 83
Tabla 64: Distribucion de 1a planta.............cccoeiiiii i 84
Tabla 65: EQUIPO Y MaQUINGIIA ......ccveiieiieeieiiecie ettt nne s 85
Tabla 66: VENICUIO........ooiiiiieeee e s 86
Tabla 67: INFra@StIUCTUIA......c.veuieiiiecie et 86
Tabla 68: MUEDIES Y ENSEIES .....ccviiiieeiie ettt nre e 86
Tabla 69: Equipos de Computacion y OfiCiNa..........cccccvveieiieiicie e 87
Tabla 70: Gastos de CONSLITUCION ..........ccviiiieieieie e 87
Tabla 71: Diagrama de Gantt de la programacion de actividades para la ejecucion del
010 V=T od (o USRS 88
Tabla 72: Nutrientes de declaracion obligatoria y su Valor Diario (VD) bebida

B\ o) 51315 ] « O PP PR RO PPPPPP 89

Xi



Tabla 73: EQUIPO Y MaQUINGIIA ..cveeiiiieiieie ettt nneas 90

Tabla 74: Miembros de 18 EMPreSa .........ccouiiiieieiiieicieneseeee s 90
Tabla 75 Requisitos para establecimientos de alimentos...........ccoccvvveviienenienieene e 92
Tabla 76: Estado de Situacion INICial ............cooeieiiieniiiee e 94
Tabla 77: Fuentes de FinanCiami€nto .........ccoovviririenenenisesesee e 95
Tabla 78Crédito BanECUAdO...........cccoiiiiiiiieieee e 95
Tabla 79: Datos para la realizacion del préstamo ...........cccocveveieereiie i 96
Tabla 80: Tabla de amOrtiZaCiON ..........ccccevieiriiiieie s 97
Tabla 81: INtEreSES @ PAGAT ......eiveereeieiiee e e s e st ste e e te et e s e sre e e e s e e sreetesaeenreas 98
Tabla 82: Crecimiento del Mercado.........ccocvuveieieiesise s 98
Tabla 83: VeNntas ProYECLAUAS ..........ccveiieiiieieiiesie ettt sre et nae e nre s 99
Tabla 84: Costos Y gastos ProyeCtatos .........ecveiverieeiieiieie e see e 100
Tabla 85: Proyeccion Costos de ProdUCCION .........cccecvveiieiieriesiese e 101
Tabla 86: Ingresos, Costos, Gastos y Utilidad proyectada ...........cccccoeevevvevvcieinennenn, 102
Tabla 87: Flujo de Caja Proyectado..........cccceveieiiiiiieiiiiseeeeeeee s 103
Tabla 88: Cuentas para el Punto de EQUITIDIIO ..., 104
Tabla 89: Calculo Punto de EQUITIDIIO ........ccviiiiiiiie e 104
Tabla 90: Cuentas para el Punto de EQUITIDIIO ..., 105
Tabla 91: Valor residual del proyecto...........cceoveieiiieiiiiniceeee e 106
Tabla 92: Tasa de UESCUBNTO........ccueiiiieieerieeeesiee ettt enreenee e 106
Tabla 93: Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR..........cccccooeiievieiininieevierien, 107
Tabla 94: Calculo del VAN €ON TMAR .....coi et 108
Tabla 95: Calculo del VAN CON WACKC ..ot 108
Tabla 96: Calculo del TIR ..o 109
Tabla 97: Periodo de recuperacion de 1a INVErSiON...........ccccoeeeieieeiecie e 109
Tabla 98: indice de rentabilidad .............co.cvevevererieeeeeeee e, 110

INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Pib (Alojamiento y Servicios de COmMIda ..........ccovrerineriiiiiie e 3
Figura 2: Balanza Comercial N0 Petrolera..........cccoevvveiiiiiiiiiee e 4
Figura 3: Evolucion de 1a INFIaCioN ... 5
Figura 4: Tasa activa referenCial............ccocvoiiiiiiiii i 6
Figura 5: Tasa de interés pasiva efectivas promedio ...........ccccecveieivieii v cicse e 7
Figura 6: Evolucidn de las [ineas de pobreza ..........ccccoeiveiiiicceccece e 8
Figura 7: Evolucidn del Subempleo en el ECuador.............cocvoveieeiiiicieececee e 9
Figura 8: Consumo per céapita de bebidas en el Ecuador.............ccccooeveiveiiciecic e, 24

Xii


file:///G:/TESIS%20FINAL%20JESSICA%20final%20rev%20turniti%202.docx%23_Toc15077136

Figura 9: el SABOR de labebida .........cccoiieiiiiiiiiiee e 32

Figura 10:
Figura 11:
Figura 12:
Figura 13:
Figura 14:
Figura 15:
Figura 16:
Figura 17:
Figura 18:
Figura 19:
Figura 20:
Figura 21:
Figura 22:
Figura 23:
Figura 24:
Figura 25:
Figura 26:
Figura 27:
Figura 28:
Figura 29:
Figura 30:
Figura 31:
Figura 32:
Figura 33:
Figura 34:
Figura 35:
Figura 36:
Figura 37:
Figura 38:
Figura 39:
Figura 40:
Figura 41:
Figura 42:
Figura 43:
Figura 44:

color de 1a bebida ........ccoeeeiieiic 33
Aroma de [abebida .........coveeiiiie 33
Nivel de dulce de labebida ..., 34
Sabor que le deja en la boca la bebida ..........c.cccoooeiieiiicii 35
Efecto refrescante que le da la bebida..........c.cccooovevviiiiiciic e, 35
¢Como calificaria la CANTIDAD de la bebida que ha probado diria que es?

........................................................................................................................ 36
Su intencidn de comprar la bebida............ccooveiiiiiiicic e 37
Que le parece la bebida al conSUMIAON..........ccceiieiieiicie e 38
la sensacion que le dejaen laboca.........ccccoeveeiieiiciccic e, 39
calidad global de labebida..........c.ccovveiiieiicc 40
BAad.....ooee s 42
GBINEIO ...ttt ettt ettt bbbt bbb et b na et bbb r e 42
LUQAr d€ IESIABNCIA ......eveviiiiiieieeieie ettt bbb 43
Conocimiento de las hierbas medicinales sobre el metabolismo.................. 44
Consumo de bebidas aromMAtiCas ..........cceceiveeeieieeiesese e 44
Consumo de bebidas NAtUrales ...........covieiieic s 45
Plantas con mayores propiedades para la salud .............cccccoevviniveieiiennnn, 46
Ha escuchado sobre los beneficios de la moringa..........ccccocviviniiiincenen, 46
Cree que las plantas medicinales aportan a la salud..............cccceoeriveierinnnnn, 47
Frecuencia de consumo de bebidas hidratantes............c.ccoeeveverieerveieseennnn, 48
Promedio de dinero en consumo en bebidas hidratantes saborizadas........... 49
Factores importantes para el CONSUMO .........ccoovririiieiencee e, 49
Color preferido para la bebida..............cccooviiieiiiiiicc e 50
Nombre de preferencia para la bebida.............c.coooviiiiie, 51
Lugar de compra de diferentes bebidas...........ccccoveveivieiieiiic i, 51
Conocimiento sobre otras bebidas...........coviiiiniiiieie e 52
Medios de comunicacion por los que conoce el producto ...........cccceeeveeneee. 53
Estaria dispuesto a pagar $1,00 por la bebida..........cccceoeverereniiiiniiniienn, 53
Estaria dispuesto a consumir la bebida ...........c.coovviiiiiciicccccee, 54
IVIBICA. ...ttt ettt e e bbb ne e 59
SIOGAN ... 60
Etiqueta de la bebida “Morinfresh”...........ccoviiiiiiiiiiii 61
Presentacion de ProdUCLO .........cceoveiiieieiieceee e 62
Canales de diStriDUCION .........cccveieiieiiee e 64
Y Lol o] o] o | 7= o LSS 69

Xiii



FIQUIA 45: BANNEIS.....eeiieiieciee ettt enee s reenne e 69
FIQUIA 46: ATICRES ... et 70
Figura 47: Publicidad €n aUtODUSES............cuiiiiiiiieieiesieee e 70
Figura 48: IMPUISAUOIAS .........coviiieiiieie e 71
Figura 49: Bailo terapia ........c.ccoviieiieiecie st 71
FIgura 50: FACEDOOK .......ccveiicice e e 72
1o 0T B A MLV £ T USSR 72
1o VT B Y g1 = Vo = o USSR 73
Figura 53: Jarros de ODSEQUIO ........ccvveiuiiie ettt st 73
Figura 54: Camisetas de ODSEOUIO ......c.ccveiieiieeieiiesie et 74
Figura 55: Toma todo de ODSEQUIO ....cc.ecvveiiieiiieiececse e 74
Figura 56: disefio del DIen Y/0 SEIVICIO .......c.coveiiiieie e 75
Figura 57: disefio del proceso produCtiVo..........ccccveieeieiieie e 77
Figura 58: Proceso de prodUCCION .........cc.ciieiiieieiicie e 78
FIQUIA 592 IMOTINGA ... bbbt 79
FiQura 60: SADIIA..........coieiiee e 79
FIQUIA 611 LAVAAOD ...ttt bbbt 80
Figura 62: Parroquia Checa (Quito el Pintado y Alberto OS0rio) .........ccccoevvvvrenvenennes 82
Figura 63: PARROQUIA LA MERCED (Avenida 1al6 88) .........ccccovvrineinciinn 82
Figura 64: PARROQUIA POMASQUI (Carlos Avalos y Simon Bolivar).................... 83
Figura 65: Organigrama ESTrUCTUral ..............cccuiiiiiiiniii s 91
Figura 66: Punto de EQUIIDIIO........ccoiiiiiiiiice e 105
Figura 67: FINANCIAMIENTO .......couiiiiiiicie s 107

Xiv


file:///G:/TESIS%20FINAL%20JESSICA%20final%20rev%20turniti%202.docx%23_Toc15077190

1. Descripcion del negocio

En la actualidad los consumidores prefieren productos naturales, buscando contar con
una buena salud, y asi librarse de tener que tomar medicamentos a las dolencias que se pudieran
presentar a lo largo de la vida, es asi que las personas estan buscando la utilizacién de plantas
de modo paliativo para tratar o prevenir algan trastorno de su salud.

El pais cuenta con una gran variedad de plantas que se las puede considerar como
medicinales, las cuales han sido utilizadas desde hace muchos afios tanto como medicina
ancestral asi como para la alimentacion. Por otra parte el (Banco Central del Ecuador, 2019)
sostiene que el sector tuvo un crecimiento desde el afio 2008 hasta la actualidad del 10,17%,
esta situacion ha sido favorable ya que presenta un desarrollo en la economia nacional por el
crecimiento de varias fuentes de empleo, asi como agricultores y proveedores relacionados en
la produccion.

Segun la Encuesta Nacional sobre la Salud (INEC, 2017), que incluyé preguntas detalladas
sobre el uso de métodos de medicina complementaria y alternativa por parte del publico
estadounidense, alrededor del 17,7 por ciento de los adultos del pais habia utilizado un
suplemento dietético que no fuera vitamina ni un mineral en el Gltimo afio (Health, 2015).

En su texto (Rowlands, 2015), sostiene que la moringa posee muchos nutrientes que son
necesarios para el ser humano, mencionando que tiene mas calcio que la leche de vaca, mas
vitamina A que la zanahoria, mas vitamina C que las naranjas, una proporcion mayor de hierro
que las espinacas, un porcentaje mas amplio en potasio que los platanos y mas magnesio que
las lechugas. Y posee 46 antioxidantes y 36 antiinflamatorios lo que hace que esta planta sea
una de las plantas comestibles méas poderosas del planeta.

La moringa es una planta conocida como el arbol de la eterna juventud o planta milagrosa, el
cual posee extensas propiedades para la vida del ser humano, ya que tiene un gran poder
antinflamatorio, desintoxicante y hasta antioxidante, entre otras muchas propiedades. Esta
planta es un arbol, el cual puede llegar a medir hasta 10 metros, y sus hojas, su tallo, sus flores
y hasta su fruto tienen propiedades milagrosas, por todos estos beneficios, es que se trata de
dar un beneficio a las personas que buscan un bienestar en su salud y al mismo tiempo generar
posibilidades de empleo a personas que lo necesiten, creando una bebida que genere todos estos

beneficios para la poblacion (Reis, 2019).



Es por esto que se propone desarrollar un plan de negocios de una empresa que se dedique a la
a la elaboracion de una bebida hidratante a base de moringa y sabila, saborizada con uva,

aprovechando que la mayoria de personas hoy en dia buscan alternativas diferentes y naturales.

2. Analisis del entorno

2.1 Macro - entorno
2.1.1 Factor Politico

En el &mbito politico, el presidente de la repablica Lenin Moreno, ha planteado varias medidas
como el fortalecimiento de la dolarizacion para impulsar todas las politicas y actividades que

permitan sumar dolares al pais (Enriquez, 2017).

También esta enfocado en el Plan Toda una Vida que se trata de politicas encargadas de velar

por las personas desde el momento de la concepcion hasta el ultimo dia de vida.

Al hablar del sector agricola, el gobierno ha creado varios programas, entre ellos la minga
agropecuaria gque se enfoca en la entrega de créditos a este sector de $1.200 millones a través
de BanEcuador. También el programa impulso Joven, que busca dar una atencion integral a los
jévenes del pais, que incluye la entrega de créditos preferenciales para emprendimientos
productivos, mecanismos para su insercion en el mercado laboral formal y planes de acceso a

la educacion técnica y superior (Enriquez, 2017).

El presidente Moreno ha mostrado algunas acciones en la aduana para combatir el contrabando
y la defraudacién, como son el cobro de una tasa de USD 0,10; la aplicacion de un arancel
mixto hasta alcanzar el tope OMC; ajustes en el cobro de intereses en Aduana y la subasta de
contenedores son los mecanismos que aplicaran a través de resoluciones aduaneras y del Comité

de Comercio Exterior (Comdex), asi como via reforma legal (Enriquez, 2017).

El Gltimo gobierno ha demostrado que desea un acercamiento con varios grupos del pais y con
esto fortalecer al mismo. Tomando en cuenta lo analizado anteriormente, se lo podria tomar
como una amenaza baja, ya que si bien es cierto los problemas que tiene en la actualidad el pais
con respecto a la deuda externa y al bajo presupuesto, obligan al gobierno a tomar algunas
medidas como podrian ser aumento de impuestos que conlleven al incremento de los precios y

pueda afectar a los ingresos del presente proyecto.



2.1.2 Econémico

2121 PIB

En el andlisis de los datos del sector de servicios de alimentacion, ha existido un
incremento sostenido, lo que evidencia una oportunidad para creacion de la bebida, la cual

tendria un futuro positivo, y competitividad en el mercado.

Tabla 1: Pib (Alojamiento y servicios de comida)

Periodo
Millones de USD

2009 1.182,4
2010 1.312,4
2011 1.427,9
2012 1.631,8
2013 1.877,6
2014 2.054,4
2015 2.083,1
2016 2.149,7

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2019)

Figura 1: Pib (Alojamiento y servicios de comida
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2019)

La Asociacion Nacional de Fabricantes de Alimentos y Bebidas (ANFAB) menciona que en el
afio 2015 la industria de alimentos y bebidas represento el 39% del PIB en la industria no
petrolera del pais, lo cual implica que este sector genera gran nimero de puestos de trabajo en

varios escenarios, y por tanto un beneficio colectivo. (Vistazo revista virtual, 2016)
2.1.2.2 Balanza Comercial
Si se toma en cuenta lo mencionado por (Banco Central del Ecuador, 2019), que durante

el periodo enero — octubre de 2016, 2017 y 2018 en la balanza comercial, se podria interpretar
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como una amenaza para el emprendimiento, ya que se han presentado saldos negativos lo que
evidencia una falta de estabilidad del pais en ese aspecto, por lo que el factor debe ser

considerado de suma importancia..

Tabla 2 Balanza Comercial del Ecuador:

BALANZA COMERCIAL TASAS DE(E/FSE():IMIENTO
Periodo No Importacione
Total | Petrolera Exportaciones
petrolera S
2016 Enero-Agosto 899,5 1.821,0 -921,4 -16,5 -31,1
2017 Enero-Agosto 343,3 2.350,3 -2.007,1 15,8 22,9
2018 Enero-Agosto -21,1 3.187,9 -3.209,0 15,8 19,2

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Figura 2: Balanza Comercial no Petrolera
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

2.1.2.3 Inflacion

Segun los datos presentados por el (INEC, 2017), la inflacion del Pais ha disminuido
en el Gltimo semestre del 2018, lo cual se podria interpretar de muchas maneras, pero lo méas
relevante es que los precios se han mantenido, lo cual se muestra que es una oportunidad en el
proyecto, haciendo que se mantengan constantes los precios, lo que beneficia al consumidor si

hablamos de su bolsillo y para el proyecto representaria una oportunidad.



Figura 3: Evolucion de la Inflacién
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Tasa de interés Activa

Varlacién Mensual del IPC

Corresponde al interes que reciben los organismos financieros por otorgar préstamos.

Tabla 3:

Tasa Activa Efectiva Referencial

% del | % del | % del | % del | % del | % del | % del | % del | % del
afio | afio | afio | afio | afio | afio afo aflo | afo
para el segmento: Enero | Enero | Enero | Enero | Enero | Enero | Enero | Enero | Enero
Productivo Corporativo | 9,13 | 859 | 817 | 817 | 817 | 7,84 | 932 | 839 | 8,03
Productivo Empresarial 997 | 947 | 953 | 953 | 953 | 953 | 9.53 | 10.06 | 10.01
Productivo PYMES | 11.19 | 11.28 | 11.20 | 11.2 | 11.2 | 11.18 | 11.80 | 11.57 | 10.45
Consumo 18.08 | 15.94 | 15.91 | 1591 | 15.91 | 15.97 | 16.25 | 16.72 | 16.72
Vivienda 11.11 | 10.47 | 10.64 | 10.64 | 10.64 | 10.71 | 10.88 | 10.90 | 10.54
Microcrédito Acumulacion | 23,07 | 23.00 | 22.44 | 2244 | 22.44 | 22.84 | 22.13 | 21.58 | 20.85
Ampliada
MinOCféd;ti?nﬁliumulaCién 28.29 | 25.25 | 25.20 | 252 | 252 | 2541 | 25.25 | 25.06 | 24.78
Microcrédito Minorista | 30.53 | 28.80 | 28.82 | 28.82 | 28.82 | 29.08 | 27.96 | 27.41 | 27.67

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)




Figura 4: Tasa activa referencial
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Este tipo de tasa para el proyecto representa una oportunidad ya que si fuera necesario optar por un
crédito la tasa de interés no es muy alta.

2.1.2.4.2. Tasa de interés Pasiva

Tabla 4: Tasas de interés pasivo efectivas promedio

% del | % del | % del | % del | % del | % del

% del | % del | % del
Tasa Referencial | afio afno

afio | afio | afio | afio | afo
Enero | Enero | Enero | Enero | Enero
Depésitos aplazo | 5.24 | 455 | 453 | 4.53
Depésitos

) 155 | 093 | 0.60 | 0.6 06 | 0.63 | 0.56 | 0.63 | 0.64
monetarios

afo afo

Enero | Enero | Enero | Enero
453 | 522 | 5.62 | 508 | 4.98

Operaciones de 110 | 0.28 | 0.24 | 0.24 | 0.24 | 0.08 | 0.08 | 0.21
Reporto

0.10

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)



Figura 5: Tasa de interés pasiva efectivas promedio
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Cabe mencionar que esta tasa de interés servird para a un posterior analisis en el cual se le

mostrara al inversionista la mejor opcion a invertir en base a estos datos.

2.1.3. Social

Un indicador importante para evaluar el proyecto en la parte externa es el factor social el cual

muestra la situacion socioecondmica de un pais, en este caso el Ecuador.

2.1.3.1.Pobreza

Segun el (INEC, 2017) registra que el criterio considerado como pobreza a nivel nacional en
junio de 2017 se ubicd en 23,1% en comparacion al 23,7% de junio de 2016, el Distrito
Metropolitano de Quito, es la ciudad con menor tasa de pobreza (7,8%). En junio de 2017 la
pobreza extrema a nivel nacional se ubicé en 8,4% frente al 8,6% del mismo mes del afio
anterior. El Coeficiente de Gini, se ubico en junio de 2017 en 0,462 a nivel nacional, 0,442 en
el area urbana, y 0,434 en el area rural (INEC, 2017).



Figura 6: Evolucion de las lineas de pobreza
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Segun los datos encontrados se puede evidenciar un incremento del nivel de pobreza en el pais
en una proporcion baja, esta situacion muestra una amenaza minima para el proyecto, debido a

que provocaria que los consumidores no tengan posibilidades de pago para el producto.

Segun el (INEC, 2011) el estrato B es el 11,2% de las personas y se diferencian porgue el piso
del domicilio en su mayoria es de duela, o también piso flotante o a su vez de parquet, en su
mayoria poseen 2 bafios con ducha, un gran porcentaje tiene teléfono convencional, y
computadora, asi como internet, casi la mayoria tiene refrigeradora, asi como cocina, lavadora
y también equipo se sonido, poseen 2 televisiones que son a color, poseen un vehiculo, la mitad

de estas personas posee una laptop, y tienen por lo menos 3 celulares. (pag. 114).

Segun el (INEC, 2011) el estrato C+ es de 22,8% de la poblacién y se caracteriza por que la
mayoria de hogares tienen en sus casas ceramica, o también vinil o baldosa, también poseen un
bafio para el hogar, asi como también teléfono convencional, una refrigeradora y cocina; mas
de la mitad de estos hogares poseen lavadora, television a color y computadora; mas 0 menos
el 30% cuenta con internet, poseen 2 celulares en la familia, menos de la mitad de los hogares

leen libros en el trascurso de e meses y menos de la cuarta parte poseen seguro de salud privado
(péag. 115) .



2.1.3.2.Desempleo

En el Gltimo periodo fiscal, el Ecuador ha mantenido una reduccidn significante de los niveles
de desempleo, ya que en el 2016 el (INEC, 2017) presento un porcentaje del 5,8% mientras que
en el afo 2017 se redujo a 4,4%, (INEC, 2017).

Figura 7: Evolucién del Subempleo en el Ecuador
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Fuente (INEC, 2017)

Para la aplicacion del proyecto estos valores se muestran positivos, ya que significaria que las
personas tienen mayor poder adquisitivo, sin embargo es importante mencionar que al mismo
tiempo el subempleo también aumento, sin tomar en cuenta que en los Gltimos meses han
ingresado una alta cantidad de extranjeros que vienen en busca de trabajo, lo que provoca la
reduccion de trabajo a los compatriotas, ya que estos trabajan por un sueldo inferior al basico
debido a la necesidad que presentan, haciendo que el desarrollo en empleo, se reduzca.
Tomando todo esto en cuenta se representaria como una amenaza baja para la aplicacion del

proyecto. (Tapia. , 2019)

2.1.4. Tecnologico

Es inevitable pensar en un avance productivo sin contar con la tecnologia adecuada que ayude

al crecimiento de las organizaciones con una buena gestion y un buen servicio al cliente.



Es importante considerar que el adquirir nueva tecnologia si bien es cierto implica la reduccion
de los costos de produccién, también implica una alta inversion, asi que la decision es un tanto
complicada. Pero con la competencia cada vez méas agresiva es imperante que el proyecto se

aprovisione de tecnologia.

Las nuevas tecnologias para el envasado de liquidos muestran una expansién de nuevos
mercados, y las ventajas de utilizar envases de cristal han hecho atractiva la utilizacion de este

tipo de materiales asi como su resistencia, frescura, y su imagen (Fundacion Natura, 2019).

Este punto podria considerarse como una oportunidad, ya que existen muchas formas de utilizar
la tecnologia existente en el pais para mejorar los procesos de produccion y una mejor

experiencia del cliente.

2.1.5. Ambiental

Tomando en cuenta que en la actualidad esta predominando la economia verde es necesario
buscar alternativas que ayuden al planeta a mejorar su medio ambiente (Fundacion Natura,
2019).

Una de las aportaciones que tiene el proyecto al cuidado el medio ambiente es la utilizacién de
envases cada vez mas livianos y que sean de facil reciclaje. Asi como también la optimizacion

del uso de energia que contribuya con el medio ambiente.

Para el proyecto este punto es considerado como una amenaza ya que seria necesario utilizar
recipientes ecoldgicos que minimicen el dafio del medio ambiente, pero al implementar estos
resultaria en un aumento de los costos lo cual desemboca a un aumento de precios y por ende

una disminucién de la demanda.

Se plantea trabajar con envases de vidrio ya que se lo puede reciclar facilmente, y se optara por
la utilizacion de envases transparentes con el propdsito de que se pueda reciclar facilmente. Si
bien es cierto el envase de vidrio tarda mucha mas en descomponerse que el envase de plastico,
pero si un pedazo de vidrio es lanzado en el mar, se ira erosionando, hasta llegar a convertirse
en una piedra y eso es beneficioso para la vida marina ya que los animales no lo confundiran

con comida como sucede con el plastico.
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A mas de esto, si hablamos de la salud del ser humano, existen varios estudios que determinan

que el plastico posee ciertas sustancias nocivas para el ser humano, e inclusive aumentan sus

efectos dafiinos cuando de los recicla por varias ocasiones (Fundacion Natura, 2019).

Sin olvidarse que son higiénicos y permiten que el consumidor vea el producto, su color,

frescura y composicion.

2.1.6. Legal

Los requisitos legales para la implantacion del proyecto se los menciona a continuacion:

Pasos para la constitucion de una empresa

.

Reservar un nombre.
Elaborar los estatutos.
Abrir una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en cualquier banco del

pais. Los requisitos basicos, que pueden variar dependiendo del banco, son:

Capital minimo: $400 para compafiia limitada y $800 para compafiia andénima (valores
referenciales).
Carta de socios en la que se detalla la participacién de cada uno.

Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio.

Luego pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital” (Superintendencia de
Compaiiias, 2019).

Elevar a escritura publica.

Aprobar el estatuto. .

Publicar en un diario. La Superintendencia de Compafiias entregara 4 copias de la
resolucion y un extracto para realizar una publicacion en un diario de circulacion

nacional (Superintendencia de Compaiiias, 2019).

Obtener los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea la empresa,

se debera:

Pagar la patente municipal
Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones
11



10.
11.

12.

Inscribir la compafiia.

Realizar la Junta General de Accionistas.

Obtener los documentos habilitantes.

Inscribir el nombramiento del representante.

Obtener el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio
de Rentas Internas (SRI).

Obtener la carta para el banco. Una vez obtenido el RUC, en la Superintendencia de
Compaiiias se realiza la entrega de una carta dirigida al banco donde se abrié la cuenta,
para que se pueda disponer del valor depositado (Superintendencia de Compafiias,
2019).

Tabla 5: Requisitos para permiso de funcionamiento

REQUISITOS PARA ESTABLECIMIENTOS NUEVOS

PLANTAS PROCESADORAS DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y ADITIVOS
ALIMENTARIOS (INDUSTRIA- MEDIANA INDUSTRIA-PEQUENA INDUSTRIA-
ARTESANALMICROEMPRESA)

e Solicitud para permiso de funcionamiento

¢ Planilla de Inspeccion.

e Copiadel RUC del establecimiento

e Copias de la Cédulay Certificado de Votacion del propietario o representante legal

e Croquis de ubicacion de la planta procesadora.

e Copiatitulo del profesional responsable (Ing. en Alimentos — Bioquimico — opcién
alimentos) en caso de industria, mediana y pequefia industria.

o Copia del registro del titulo en la SENESCYT

e Listado de productos a elaborar

e Flujograma de Proceso, por linea de produccion.

e Copia del certificado del curso de Buenas Practicas de Manufactura. (Ver pagina
Web www.msp.gob.ec/dps/pichincha)

e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde su
emision) (Ministerio de Salud del Ecuador, 2019)

e Permiso de Bomberos (Zona Rural) / Licencia Metropolitana Unica de
Funcionamiento (Ministerio de Salud del Ecuador, 2019)

Fuente: (Ministerio de Salud del Ecuador, 2019)
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2.2.  Micro entorno

Para el andlisis, se utilizara una herramienta de gestion propuesta por (Porter, 2008), el
cual trata de conocer a fondo principalmente los clientes, los proveedores y la competencia, con
el fin de medir si dicho sector es atractivo o no, tomando en cuenta sus amenazas Yy

oportunidades.

Este describe las siguientes cinco fuerzas:

2.2.1 Proveedores (Poder de Negociacion de los Proveedores)

Tabla 6: Proveedores

Pioneros y lideres en investigacion,
desarrollo, e implementacién de cultivos
de alta densidad y bosques de moringa en

Ecuador. Ademas, son productores de
i materia prima seleccionada como polvo de
{ ' hoja, hojas deshidratadas, extracto,
ECUAMORINGA ¢ ; ser_nillas, pléntglas, aceite, y capsulas
S —— moringa micronizadas. Productos 100%
puros con manejo organico (Rowlands,
2015).
Cristal o pulpa liquida en tanques de 200
kg 0 Bag-in-Box de 20 kg, envasado
co I on che _ aseptica_n_lente en fundas “Goglio”_ sin
bt e 0] ningun aditivo o presevante. Contenido de
aloina: inferior a 1 mg/It. La pulpa es
extraida manualmente (Rowlands, 2015).

L | Productor local de la provincia de Santa
@ ST@VIQ NQTU(@ Elena, cuyo gerente es el sefior José
T - - Cérdova y sus actividades las vienen
realizando desde enero del 2003.

Ecuaenvases Provee envases, de vidrio y
de pléasticos, bajo los mas altos estandares
FECUAENVASES de calqua_d para _Ias Ilqe{is. Farmaceutlpas,
b cosméticas, alimenticias y perfumeria;
- o fomentando alianzas con clientes

(Vitalmor, 2019).
Fuente: Google.com
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Es importante mencionar que el negocio a implementarse tendré varios proveedores, buscando
hacer convenios con los productores directos, convirtiendo esto en una oportunidad en el

mercado ya gue se tendra algunas opciones en las cuales elegir y sacar ventaja de esa situacion.
2.2.2 Participantes Principales (Riesgo de nuevas empresas)

Existe una amenaza de nuevos competidores, ya que al hallarse varias empresas que producen
bebidas de todo tipo, estas podrian tratar de incursionar en este negocio que es atractivo para
los posibles oferentes, los cuales pueden ser manejados para colocar nuevos negocios similares
al actual proyecto, tomando en cuenta dicho analisis se deberd implementar estrategias que

minimicen las consecuencias negativas de esta amenaza.
2.2.3 Compradores (Poder negociador de los compradores)

La investigacion se la ha realizado tomando en cuenta a hombres y mujeres de 15 afios en
adelante con un nivel socio econémico de C+y B, sin tomar en cuenta el 12,8% de pobreza que
registra el INEC.

Si bien es cierto la bebida esta dirigida a un estrato social representado por un C+ y B, ya que
el precio de la misma es de $1,00, en el proyecto se plantea hacer conocer la marca por todas
las clases sociales, ya que en el futuro se estudiara el lanzamiento se otras bebidas para

diferentes estratos sociales.

Debido a la competencia existente se puede mencionar que el poder de los compradores es
elevado lo que conlleva a una amenaza para la implantacion del negocio, pero se desarrollaran

algunas estrategias que haran que esta situacién mejore para el inversionista.

2.2.4 Sustitutos (Amenaza de productos o servicios sustitutos)

La amenaza de productos sustitutos es latente debido a que como es un mercado en constante
crecimiento, existen muchas personas que desean implementar bebidas que aporten en la salud
de las personas como pueden ser los jugos de naranja y otros, que si bien no venderian lo
mismo si suplirian una necesidad existente en el sector. De igual manera las grandes

organizaciones estan en constante crecimiento y tratan de satisfacer el deseo de los
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consumidores mas exigentes, con la implementacion de bebidas de todo tipo. A continuacion

se muestra las principales amenazas para el proyecto.

Tabla 7: Productos sustitutos

- Empresa que brinda varios
(A productos y marcas, entre
,J bebidas y alimentos
ol ARCACONTINENTAL
£

Empresa que brinda varios
jugos y bebidas naturales.

ECOPACIFIC

Fuente: Investigacidn propia

2.2.5 Competidores de la industria (Rivalidad entre empresas actuales)

En esta fuerza el autor menciona que es importante analizar la competencia que
tendra el proyecto, ya que mientras menos competidores se encuentre, normalmente serd mas

rentable y viceversa.

Actualmente la principal competencia que tendra el proyecto es la empresa QUALA, que si
bien es una empresa Colombiana tiene posicionamiento en el pais asi como también en varios
paises de Latinoamérica, y al realizar el respectivo andlisis se ha verificado que ha tenido un

constante crecimiento.

En Ecuador Dimprokel S.A. es la Empresa importadora y distribuidora de toda la linea Houssy

Internacional, teniendo la exclusividad para todo el pais.

Otra de las empresas que ofrece un producto similiar al propuesto es la empresa Balance

Products

El actual proyecto trata de ser un establecimiento que ofrezca una bebida en su mayor
proporcion saludable, lo cual lo diferencia de la competencia que por tratar de reducir sus
precios ofrecen productos de mala calidad y por ende perjudiciales para la salud. Al avanzar el

actual proyecto se debera buscar estrategias para reducir esta amenaza.
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Tabla 8: Competencia directa

Empresa Producto
Multilatina de consumo Saviloe. Bebida refrescante con
masivo con presencia en 9 cristales de sabila de sabor a
paises de Centro vy - fruta, con fibra, Vitamina C y
Latinoamérica. - Vitamina B12.

@) Quala

Es una compafiia de marcas
en los distintos mercados

Houssy es una marca creada en
Europa enfocada en la calidad y

de américa. o naturaleza de una bebida sana y
ra Dedicada al desarrollo de {,,3, refrescante. Es considerada la
‘ marcas y alianzas = bebida nimero 1 en algunos

DIMPROKEL . ; L .
Lale | corporativas paises de América, Asia, Europa
y Africa.

Es una empresa que entrega MISHA Bebida Natural de

productos que aportan g Guayusa, en sus sabores limén y

beneficios para a la salud ¥ frutos rojos.

balance de las personas, con una Miltd 1Mk

alineacion  sostenible 'y o P

sustentable. e

g =

Es una empresa Tailandesa
gue brinda a las personas
alimentos y bebidas para
una vida saludable.

Bebida con cubos de aloe vera
y refrescante sabor a uva que
revela la frescura del aloe vera.

Fuente: Investigacidn propia
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3. Lineamientos Estratégicos

3.1Formulacidn Estratéegica

Tabla 9: Misién

Mision.- Somos una microempresa que se dedica a la elaboracion y

V” comercializacion de bebidas elaboradas con productos naturales
buscando satisfacer las necesidades de clientes preocupados por su

ETERNALife  pjienestar, apoyados de un personal calificado y comprometido con la

sociedad.

Tabla 10: Vision

~ Vision.- Ser reconocidos por elaborar bebidas de calidad elaboradas a
S base de productos naturales, de manera rentable, sustentable y

sostenible.
ETERNA Life

Tabla 11: VValores

Valores
V” Puntualidad.- Los colaboradores son responsables al momento de

realizar cualquier labor, desempefiandola en el tiempo que se ha
ETERNA Life i
planteado previamente.
Lealtad.- Los colaboradores son comprometidos y fieles a la
organizacion.
Respeto.- Los colaboradores aceptan y comprenden las maneras de pensar y actuar
distintas a las de ellos.
Honestidad.- los colaboradores actdan con honestidad apoyados en valores como la
verdad y la justicia.
Servicio.- los colaboradores cuentan con el don del servicio, siempre estando alerta a los
requerimientos de los clientes.
Responsabilidad.- Los trabajadores son capaces de comprometerse y actuar de forma

correcta.
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Tabla 12: Principios

Principios
~ P
o Nutricidn, Salud y Bienestar.- Nuestro permanente compromiso es
_ el de brindar productos que provean bienestar en lo referente a salud y
ETERNA Life

nutricién.

Calidad del producto.- de acuerdo a las caracteristicas del producto, son capaces de

satisfacer las necesidades del cliente, dando una sensacion de bienestar y de complacencia.

Seguridad del producto.- Garantia de que los productos cumplen las regulaciones de

seguridad y que no contienen sustancias nocivas para la salud.

Compromiso con los consumidores.- Compromiso de ofrecer productos de alta calidad

para satisfacer a nuestros consumidores.
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3.2 CANVAS de la Organizacion

Tabla 13: Canvas

Produccion y comercializacion

8. ALIANZA | 7. ACCIONES: 2. PROPUESTA DE([4. RELACION: La|l. CLIENTES: Personas
ESTRATEGICA: Entregar al cliente un producto natural e [VALOR: pagina web; teléfono;|de entre los 14 afios en
Gremios de productores [ hidratante que aporte con las necesidades | Generar una solucién | servicio al cliente en la|adelante de la ciudad de
de materia prima para la | nutricionales del mismo. Poner en contacto | nutricional e hidratante, a|cual se podra generar|Quito, Personas que desean
realizacion del [ al cliente con el producto mediante la web. [través de la utilizacion de la [ consultas personalizadas. | satisfacer necesidades en el
producto. Mantener marketing continuo. moringa la cual contiene mas ambito de la nutricion e
Supermercados. calcio que la leche de vaca, hidratacién y que en su
Distribuidores mas vitamina A que la mayoria se encuentran en el
minoristas. zanahoria, mas vitamina C nivel C+y B.
gue las naranjas, mas hierro
que las espinacas, mas
potasio que los platanos y
mas magnesio que las
lechugas. Y posee 46
6. RECURSOS: Los recursos se van a|antioxidantes 'y 36 [CANAL:
dividir en cuatro puntos clave. antiinflamatorios lo que hace | ghermercados
PERSONAL: | INFRAESTRUCTURA; | due esta planta sea una de 1as | parmacias
Distribuidores. [La planta de fabricacion. plantas ~ comestibles  mas | Tjgngas
Fuerza de venta | Maquinaria, materiales y poderosas del planeta. Magquinas expendedoras
directa equipos Vendedores ambulantes
CAPITAL: La|TECNOLOGIA: Un sitio
aportacion web
inicial de los
SOCi0S.
9. COSTOS: 5. INGRESOS:

Dinero en efectivo y tarjeta de crédito o débito, transferencias bancarias.
(Venta del producto).

Fuente: Investigacion propia
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3.3Establecimiento de objetivos y metas

3.3.1 Objetivo General

e Realizar un plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la produccién
de una bebida hidratante a base de moringa y sabila, con una buena gestion y

optimizacion de los recursos, verificando asi si el proyecto es factible y viable.

3.3.2 Objetivos estratégicos

e Desarrollar el estudio de mercado en el cual se identifique el comportamiento tanto
de la oferta como de la demanda actual del mercado, verificando con esto la

respuesta del mercado ante el producto propuesto.

e Elaborar un plan de marketing apoyado en el mix del marketing, buscando con esto

estrategias que permitan influir positivamente en la demanda del producto.

e Realizar un estudio administrativo por medio del andlisis de aspectos técnicos y
organizativos, verificando los recursos y las diferentes fases de produccion

planteadas para un manejo eficiente en el proceso de produccion.

e Evaluar los resultados financieros, en base al detalle de ingresos, costos y gastos,
logrando la éptima asignacién de recursos, asi como las fuentes de financiamiento

que permitan verificar si la aplicacion del proyecto sera viable.
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3.4Establecimiento de estrategias y lineas de accion

Tabla 14: Estrategia 1

1. Estrategia

Incentivar a los colaboradores buscando obtener eficiencia y eficacia en la produccion y
comercializacion del producto.

Periodo de
Actividades Frecuencia Tiempo Responsable

Brindar capacitaciones a los colaboradores

en areas como servicio al cliente, coaching y

normas de calidad, con el apoyo de|Una vez cada 3

convenios con proveedores 'y  con|meses 5 afios Gerente de
1.1 |universidades e institutos de la ciudad. Administracion

Realizar reuniones periddicas con el fin de

verificar como se encuentra el colaborador | Una vez cada 3 Gerente de
1.2 | en el puesto. meses 5 afos Administracion

Brindar como incentivo a los colaboradores

las oportunidades necesarias que permitan

desarrollar un plan de carrera a los Gerente de
1.3 | colaboradores. 5 afios Administracion

Fuente: Investigacion propia

Tabla 15: Estrategia 2

2. Estrategia
Realizar un manejo correcto del area de comercializacion haciendo conocer la marca y el producto
al cliente.
Periodo de
Actividades Frecuencia Tiempo | Responsable
Realizar convenios con varios proveedores
los mismos que ayuden con estrategias Gerente de
2.1 | comerciales. 5 afios Administracion
Realizar una estrategia de precio de
penetracion, en la que se pondra un precio un
poco menor al de la competencia para hacer
que el cliente conozca la bebida y cuando ya
se haya familiarizado con el producto subir Gerente
2.2 | el precio similar al de la competencia Una sola vez 1 afo Financiero
Realizar descuentos del 8% a los puntos de
venta que vendan altas cantidades del Gerente
2.3 | producto. 360 Dias | Financiero
Realizar descuentos del 5% por pronto pago,
aquellos clientes que compren el producto Gerente
2.4 | antes de recibir el mismo. Financiero
Realizar créditos para los compradores méas
fieles y que consuman gran cantidad del Gerente
2.5 | producto. Financiero
Establecer canales de distribucién que
muestren especificamente como serd la Gerente de
2.6 | distribucion del producto. Administracion

Fuente: Investigacion propia
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Tabla 16: Estrategia 3

3. Estrategia

Motivar a los clientes en el consumo de MORINFRESH como bebida hidratante, beneficiosa para la

salud.
Periodo de
Actividades Frecuencia Tiempo Responsable

Disefiar e implementar la imagen corporativa 1 mes Gerente de
3.1 | de acuerdo a los canales seleccionados. Una vez Administracion

Establecer un sistema de comunicacion que

permita incentivar a la demanda en lacompra | Los 3 primeros Encargado de
3.2 | de la bebida meses 3 meses Marketing

Reconocer los medios especificos para la Encargado de
3.3 | difusion del producto. Primer mes 1 mes Marketing

Fuente: Investigacion propia

Tabla 17: Estrategia 4

4. Estrategia

Implantar procesos y politicas de calidad, para un funcionamiento més eficiente y eficaz de la
organizacion.

Periodo de
Actividades Frecuencia Tiempo | Responsable

Adquirir maquinaria nueva que permita una | Una vez cada 3

produccién eficaz y eficiente. meses 5 afios Gerente de
4.1 Administracion

Crear un manual de procesos con el fin de

que el producto a elaborar sea elaborado con| Una vez cada 3 Gerente
4.2 | altas normas de calidad. meses 1 afo Financiero

Mantener procesos y procedimientos

actualizados en funcion de la ley y el Gerente de
4.3 | beneficio de los clientes internos y externos. 360 Dias | Administracion

Se plantea colocar en el manual de

procedimiento, un manual de buenas

practicas para la utilizacién eficiente de la

energia, asi como también en consumo del Gerente de
4.4 |agua. Unavez al aio | 360 Dias | Administracion

Se realizara estimulos a los consumidores,

con el fin de que devuelvan el envase, como

darles un pequefio descuento en la compra de Gerente de
4.5 |otra bebida 360 Dias | Administracion

Se plantea también realizar capacitaciones a

los colaboradores con el fin de concientizar | Una vez cada 6 Gerente de
4.6 |la conservacion del medio ambiente meses 360 Dias | Administracion

Buscar productos reciclables para el Gerente de
4.7 |lanzamiento de proximos productos. Una vez al afio Administracion

Fuente: Investigacion propia
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Tabla 18: Estrategia 5

5. Estrategia

buscando aumentar la rentabilidad.

Establecer procesos y politicas efectivas que fortalezcan la eficiencia y eficacia del area financiera

Periodo de
Actividades Frecuencia Tiempo Responsable

Realizar una correcta evaluacion financiera|Una vez cada 3

con el fin de determinar si el proyecto | meses 5 afios Gerente de
5.1 | generard rentabilidad. Administracion

Realizar auditorias internas constantes para

evaluar la situacién financiera de la empresa. | Una vez cada 3 Gerente
5.2 meses 1 afio Financiero

Fuente: Investigacion propia

Todas las estrategias asi como las lineas de accion planteadas han sido realizadas con un

exhaustivo andlisis con el fin de que el proyecto propuesto tenga éxito y consiga generar

beneficios a los consumidores asi como a los miembros de la organizacién y a los accionistas.
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4. Estudio de Mercado

4.1 ldentificar el problema

Segln (Ramirez & Araujo, 2016) en una publicacion de Diario el Comercio se menciona
que el consumo de bebidas gaseosas sobrepasa al de la leche, agua o yogur en Ecuador. Durante
el 2015, el ecuatoriano tomo un promedio de 49.3 litros de gaseosas, mientras que la ingesta de
agua envasada fue de 38.4 litros y el de leche alcanzo los 17.67 litros. Yogur es aun mas bajo:
4.57 litros. (pag. 6).

Figura 8: Consumo per cépita de bebidas en el Ecuador

Consumo per capita de bebidas en el Ecuador

(C_s]

Escoja por 5 -
bebida: ' U ‘ a;
Agua embotellada Bebidas energizantas
Bebidas carbonatadas (Gaseos... Jugos
Bebidas concentradas Te listo para tomar
Tome en cuenta: Euromonitor proporciond esta informacién solo desde
el 2010.
EERIG 4350
_ 4 A0
2699 P e i
38,4
250 36,30 36,80 -
33,10 il
30,90
7890 820 820 8,30 8,60 8,60

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuents: Euremonitar / EL COMERCIO DATA

Fuente: Investigacion propia

El presente proyecto se lo realiza tomando en cuenta que en la actualidad existen muchos
productos que contienen persevantes, azucares como fructosa que intervienen directamente en
la salud de la poblacién, provocando al aumento de enfermedades. Una botella de este tipo de
bebidas ya contiene el consumo maximo que recomienda la OMS en consumo de azlcar. Y en
el Ecuador, el porcentaje promedio de consumo de azlcar, contenida solo en bebidas

azucaradas, es de 41,04 gramos.
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Tomando en cuenta toda esta problematica, la poblacién se ha ido preocupando mayormente
por su salud teniendo presente los productos naturales, ya que esperan no tener que curar futuras
enfermedades sino mas bien prevenirlas, es asi que se busca analizar la factibilidad de lanzar
una nueva bebida hidratante a base de moringa y comprobar la aceptacion de la bebida en el

mercado.
4.2 Fuentes de informacion

Se utilizara fuentes primarias, mediante la construccion y aplicacion de un cuestionario
estructurado para una encuesta, entrevistas a profundidad, asi como un grupo focal logrando
con esto detectar las necesidades de los consumidores con respecto a la aceptacion de una nueva
bebida hidratante a base de moringa y sabila.

Como fuentes de informacion secundarias se utilizara investigaciones previstas en
libros, revistas, documentos escritos, documentos web que abarcan temas relacionados a la

investigacion.

4.3 Metodologia

4.3.1 Analisis cualitativo en funcion del problema de la investigacion.

En el presente proyecto se ha decidido realizar tanto entrevistas como focus group.

4.3.1.1 Entrevistas

En la presente investigacion se realizaran entrevistas a profundidad debido a que
permitirdn comprender de mejor manera las opiniones y comentarios que pudieran dar los
futuros compradores del producto, es asi que se ha decidido realizar 8 entrevistas a diferentes
duefios, gerentes o administradores de varios puntos de venta en todo Quito, con el fin de

cumplir los objetivos del estudio.
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43.1.2

Tabla 19: Presentacion y analisis de resultados de las Entrevistas

Presentacion y analisis de resultados de las Entrevistas

Local: Comisariato EI | Minimarket dia | Supermercado Micro mercado | Micro mercado
Carfunver. sitio a dia AKI Mercado el Inca | Mega Plus Mena dos Carmita
Direccion: 24 de mayo y|Auv. General Las cuatro
Martha Manuel Enriquez 3442, | AV. El Inca €9- | esquinas Teniente Hugo
Bucaram —Calle Burbano Sangolqui 37 y Av. 6 de | OE1I5A N78D |Ortiz Oe3C y|Av. Alpahuasiy
9 (Puembo) 171103 diciembre. LA DELICIA | moromoro Chamo
Propietario: Propietaria: Propietario: Propietaria: Propietaria
William  Pérez Sara Amaguafa | Duefio  Alexis | Administradora: | Propietario: Esperanza Noemi
Ortiz Collaguazo cajas Eva Benitez José Yucailla Herrera Hernandez
Es un producto Es una bebida que
1- Para Una bebida que ~|que nos permite la gente busc_a_por Es un liquido que
N posee pulpa de|Una bebida | refrescarnos vy Le ayuda a|sus beneficios, : .
usted ¢Qué es . - . . da energia, que se Es una bebida
.~ |fruta o que tiene | natural, algo que | brinda el | hidratar mediante | sabor y por las Es algo que me .
una  bebida dul beneficio d o toma para calmar hid que sirve para
hidratante - | € ulcorantes que|se  consume | beneficio de estar | un ejercicio | constantes la sed cuando se | M rata hidratar el cuerpo
. le da un buen|cominmente hidratados al | fisico propagandas que .
saborizada? - esta cansado.
sabor momento de realiza la
hacer ejercicio. empresa.
2.- ¢Ha
escuchado Eh escuchado L ekt gule .
tengo Si ha
sobre los|sobre la planta, -
- . conocimiento que | escuchado pero
beneficios pero la dnica . e p .
- . la planta moringa | cientifica no han | No conozco la|Sique esbueno | No habia
nutricionales | referencia  que - ; . e He escuchado
contiene comprobado si planta ni  sus | para la digestion, |escuchado sobre
que posee la|recuerdo en este [No cuento con| . = - ) . muy poco
o vitaminas y que | es buena o no por | beneficios. para el insomnio. | esta planta
planta momento es que | conocimiento, de hy .
L - también se la|eso no esta
medicinal la planta es el|dicha planta
- . conoce COMO una | seguro
llamada elixir de lavida. | menos los -~
o - planta medicinal
moringa? beneficios.
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Micro

Comisariato El | Minimarket dia a | Supermercado mercado Micro mercado
Local: Carfunver. | sitio dia AKI Mercado el Inca | Mega Plus Mena dos Carmita
o ; | Si ha de ser
mjy pabﬁzerz]oaglg bueno  porque
3-  ¢Qué|Seria una buena mezcla de estas contiene aloe
o bebida ya que tiene | ES una buena o vera y también
opina de la 20 mezcla va aue la dos plantas, ya que | Que no sé qué | Me parece algo | e
mezcla de | beneficiosos y eso yad nos permitiria |es la planta | nuevo y | tiene  beneficios deberi
: les agrada a los|gente siempre - tricional i |Que deberia| .
moringa y aloe ¢ refrescarnos  con | moringa por eso | novedoso ya que | nutricionales y st o o = oo ienso  que
vera en una |Consumidores busca lo natural. |\ hopida ésiesh h had binaria bien | P P i b
que no | no sé si es buena | no he escuchado | combinaria bien seria una buena
bebida hidratante | depende de la edad Constantemente e | ud lde | . I . me parece una
ebida hidratante - vienen por ese sea  perjudicial | para la salud|de la moringa|con la moringa, buena propuesta para
saborizada con|de  estos,  sin ino Jo | Para nuestra salud | pero con aloe | pero creo que lalya que no es la salud
uva que brinde | €mbargo, esta | P sana mente ya|vera si porque|uva le daria un - | propuesta
variosq beneficios | Planta como no es | productos, yue existh tiene nutrFi)entqes buen sabor amarga _tendria
ara la salud? muy conocida asf | Naturales. ?nuchas bebidas . un buen sabor y
P ' que debera tener : mucho mejor si
con demasiados es para cuidar de
it buena colorantes. P
campafia. la salud.
Los clientes Los adquiero por
siempre se Qu«_e tenga los Pue_s te puedo razones
4 ¢Como | mantienen eniirios, | manerapositvay I =
evalla jy COILIENED  @oets codigo ’ de | que ue[()jo ofrec)ér buen precio los tl_ene pUb“CIdaq : El producto
potencial g LA GO [ barr:?s Que el gmis[,) clientes algo roveert)jores >l 5 esta - oy deve >er
nuevos productos | son muy tolerantes - g El : P ’ reconociendo consumidor le | identificado por
ara oder lal  cambio. debe | PTECiO de venta |nuevo y ya no lo precio que | pero el producto como esta |aarada. si lolel cliente para
ponerlos 5 la | haber de llstacién no sea muy alto | mismo de siempre | Séa para_todo debe  venderse . 9 3 P
\F;enta en sulounre alg rovioa | POTaUe no |y asi poder abri el | tipo de clientes | solo teniendo una saliendo en el | venderia. que  sea
establecimiento? |la comg ra rs)ino no suelen pagar | mercado de esta )y la calidad. La | buena mercadc_) las consumido.
"o ad uFi)eren of i mucho por |zona con cosas|gente que es|presentacion que | Promociones.
g P bebidas asi. nuevas. muy novedosa y | [lame la atencion

solos.

satisfacer la
necesidad  del
cliente

de los clientes.
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Micro

Local: Comisariato El | Minimarket dia | Supermercado mercado Micro mercado
Carfunver. sitio a dia AKI Mercado el Inca | Mega Plus Mena dos Carmita
La mejor bebida
Fue Saviloe en mi hidratante
., | tienda las saborizada que . . .
5.- ¢Cudl| = a q La que més se . Saviloe tiene
. | primeras  veces he vendido ha iy La sabiloe las
fue la mejor . . . vendio fue mucho
. gue lo trajeron sido saviloe y . . ventas son altas, -
bebida . La saviloe | Sabiloe, creo . . reconocimiento
; crearon una porque  pienso . porque ha tenido| EI saviloe
hidratante - ~ . . tuvo mas|que por la entre los
saborizada  a|conpana gell] EL saviloe el (Rl ventas por la|excelente mayor s 4 clientes por eso
impulsadoras afio anterior se | porque a5 P . reconocimiento | producto que P
base de plantas fuera del local y|vendi6 5000 | realmente  esa publicidad en [HCICLEIRETL or la publicidad | mas  ventas |0, 94€ ~s€
medicinales sin yver : . | la television y | realiza la|POr1ap vendié méas en
as que vendic | €0 Aue fue lo | unidades. bebida esta fue mas | empresa y tiene un buen|tuvo el este este  afio en
gas que ~ | que ayudo a que teniendo mucha pre Y|sabor es algo | tltimo afio. .
en el ltimo afio . . novedoso ademas porque comparacion
; el cliente lo acogida en el . .“|nuevo en el
y porque piensa tiene un precio las otras
. consuma de una mercado por eso . mercado. .
gue se dio esto? S accesible bebidas.
forma muy me incline a
rapida. venderla en mi
establecimiento
Pues el no saber £l CCEAD (i
N . . Mas importate | grande es que A veces el
Al principio la|si a los clientes No se vaya . .
6.- ; es que este|no se venda el cliente es reacio
o~ gente siempre | les va agradar el . vender el
¢Cuéles son los d satisfecho el |producto y se . en probar
. Uno de los|tienedudas,los|producto y no| . producto, porque | Que al cliente
desafios  que| . . ' . cliente y que | eche a perder ya nuevas cosas €es
principales es el | primeros tener salida del la marca no se ha | no le agrade el
enfrenta al| ™. . - cubra las | que muchas : por eso que a
comenzar 3 miedo del cliente | meses no se|mismo Y| perspectivas | empresas o reconocida por|producto vy VeCes no
por probar cosas|vende porque | quedarme con el Persp P las personas, se |por lo tanto no
vender un del producto. |aseguran  una ; consumen
nuevas. la gente no|producto en la o ; tendria la | se venda. )
nuevo La publicidad | salida en . . ciertos
roducto? conoce el | percha ese creo el recio v la lventas Ia confianza si se roductos
P ' producto. que serd& un P y . Y venderia. P
. calidad inversion se nuevos.
desafio. .
pierde.
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Micro

Local: Comisariato | Minimarket dia | Supermercado mercado Micro mercado
Carfunver. | El sitio a dia AKI Mercado el Inca | Mega Plus Mena dos Carmita
. . Por el
Si la marca esta .
. reconocimiento
siendo :
consumida por que tiene el
¢Cuél es la| Hay dos . P Elijo una marca | producto, el
, La calidad, | muchas Un punto muy
razon por la|aspectos en . por los | proveedor da|,. . .
que tenga todos los |personasy tiene - Primero me | importante es el
gue usted |los que Yo . . | Por un buen |beneficios que|una  muestra|... .
. - registros, el margen de {una  acogida . .|fijo en eljprecio y Ila
elige una |G e anancia, y la publicidad |enorme en el |PTeclo Y Unajme Bl para probar si recio ublicidad que
marca de|sabor y que ganancia, y fa p : buena proveedores, y|tiene un buen precio Y| PUbll g
bebida no contenaa | 9Y€ tiene. Si no tiene | mercado esa es ublicidad también poraue | sabor las también en la|se dé para que
) 98| mucha publicidad no la|la razén por la P n porq ' presentacion. |el cliente la
hidratante - | mucha eliiio poraue no se vende. | aue vo eliio una los clientes la|promociones reconozca
saborizada? |azucar. 10 porq | que Yo el buscan. ahi se ve si es '
marca para .
. factible vender
venderlo en mi .
. en el negocio la
establecimiento i
bebida.
¢Cuanto
estaria Estaria
dispuesto a Pues por una dispuesto a
pagar por una unidad el precio El precio no pagar un $1,00 | Seria un délar
bebida o Que por unidad no pase | minimo que | No mas de un porgue la | porque el | Pienso que un
. Méaximo $1 X . , debe exceder de ! ; s
hidratante - del délar. tiene toda | dolar un dolar mayoria de [sabiloe esta |ddlar.
saborizada a bebida que es ' veces se vende | en ese precio
base de un délar a ese precio las
plantas otras bebidas.
medicinales?
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Micro
Local: Minimarket dia | Supermercado mercado Micro mercado
Carfunver. Comisariato El sitio |a dia AKI Mercado el Inca | Mega Plus Mena dos Carmita
Pues lo que te :

, . : La primera vez

¢Estaria puedo decir que |
. la consumiria|Si por los
dispuesto a para I .

. . para conocer la | beneficios que | Si la| .
consumir una | Me agradan 1os | ... comercializarla | . . . .|Si es
. Si es un producto que .| Tiene que | bebida,  pero|va contener la|compraria si .
nueva linea|sabores nuevos | .. en mi . . . reconocido en
. p . tiene buena _— tener un buen | para seguir | bebida y | brinda

de bebidas|asi que si lo - establecimiento . . - - el mercado y
. . ; publicidad y la gente . |sabor y sirve | consumiendo el | también, beneficios .
hidratantes 2 [EUEEEEIE lo pide lo venderia|P"€® LT ara la salud |sabor debe ser|depende el |para la salud tiene buen
base de | como una P que ver la forma P . P para sabor si o
moringa. con lopcién aqui. del producto el claro que si. |agradable y que | sabor, lajy tiene un consumiria

ga, P P . su precio no|cantidad que|buen precio
aloe vera y SEOR exceda a un|contenga
uva? caracteristicas a g

) . dolar.
mas del mismo.

Fuente: Investigacion propia
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Andlisis de la entrevista

Después de la realizacion de la entrevista se encontraron las siguientes conclusiones:

e Que las personas entrevistadas opinan que para que un nuevo producto salga a la venta
se debe promocionar y publicitar al producto.

e También manifestaron que las personas hoy en dia buscan este tipo de productos, que
les permite refrescarse si perjudicar su salud, pero que siempre se fijan mucho en el
precio, la presentacion, la publicidad, las normas de calidad y las promociones.

e La bebida mas demandada en el ultimo afio ha sido Sabiloe debido a que posee
caracteristicas que les parece beneficiosas como el precio, el sabor, la publicidad y
promociones.

e Todos los entrevistados mencionaron que el valor maximo que estaria dispuestos a
pagar seria de $1,00, lo que obliga al nuevo proyecto a mantener un precio competitivo
en el mercado.

e La mayoria de los entrevistados consideran que si pondrian el producto en sus perchas,
sin embargo han manifestado que se debe poner mucho énfasis en la publicidad para
que el producto se lo conozca y se lo pueda consumir, a mas de que el sabor debe ser
agradable para los consumidores.

4.3.1.3 Focus group

El proceso de la realizacién del focus group en la presente investigacion se lo hizo con
10 personas con caracteristicas homogéneas, los cuales correspondieron en varios jovenes de la
ciudad de Quito, mismos que tenian edades de entre 20 a 30 afios y pertenecian a un estrato
social de C+a B, con el fin de recolectar informacion importante para la realizacion de la bebida
propuesta. Dicha investigacion se la realiz6 de manera cuantitativa, es decir se les hizo probar
la bebida y se les procedio a preguntar como les parecia las diferentes caracteristicas de la
misma, ya que se pretendia conocer la opinion que los miembros de la reunion tenian por la
bebida presentada, es asi que los integrantes del grupo manifestaron sus opiniones sobre las
diferentes caracteristicas de la bebida, para asi poder hacer las respectivas modificaciones

necesarias.
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Presentacion y analisis de resultados del Focus Group

Tabla 20: ¢ Cémo calificaria el SABOR de la bebida que ha probado, diria que es?

MUY MALA 0
MALA 0 0%
NI BUENA NI MALA 1 10%
BUENA 6 60%
MUY BUENA 3 30%
TOTAL 10 100%
Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores
Figura 9: el SABOR de la bebida
6
3
1
0 0
MUY MALA MALA NI BUENA NI BUENA MUY BUENA

MALA

Figura N. 9 Focus Grup realizado a los consumidores

Analisis. EI 60% de los participantes opinaron que el sabor de la bebida les parece bueno, y el

30% que les parece muy bueno, teniendo la mayoria de personas entre bueno y muy bueno.

Tabla 21: ¢ Cdémo calificaria el COLOR de la bebida que ha probado, diria que es?

NADA AGRADABLE 0%
POCO AGRADABLE 2 20%

NI AGRADABLE NI 0
DESAGRADABLE 3 30%
AGRADABLE 5 50%

MUY AGRADABLE 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores
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Figura 10: color de la bebida

u NADA AGRADABLE B POCO AGRADABLE = NI AGRADABLE NI DESAGRADABLE
AGRADABLE B MUY AGRADABLE

Figura N. 10 Focus Grup realizado a los consumidores

Analisis. Se puede observar que el 50% de las personas les parece que el color de la bebida es

agradable.

Tabla 22: ;Cémo calificaria el AROMA de la bebida que ha probado, diria que es?

NADA AGRADABLE
POCO AGRADABLE 2 20%
NI AGRADABLE NI
DESAGRADABLE 5 50%
AGRADABLE 2 20%
MUY AGRADABLE 1 10%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 11: Aroma de la bebida

5
° - ——

= NADA AGRADABLE B POCO AGRADABLE
B NI AGRADABLE NI DESAGRADABLE AGRADABLE
B MUY AGRADABLE

Figura N. 11 Focus Grup realizado a los consumidores

Anélisis. EI 50% de las personas opinan que el aroma de la bebida es agradable,
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Tabla 23: ¢ Coémo calificaria el NIVEL DE DULCE de la bebida que ha probado, diria
gue es?

ES MUCHO MENOS DULCE DE LO QUE
ME GUSTA 0 0%
ES MENOS DULCE DE LO QUE ME GUSTA 1 10%
TIENE EL NIVEL DE DULCE QUE ME
GUSTA 7 70%
ES MAS DULCE DE LO QUE ME GUSTA 2 20%
ES MUCHO MAS DULCE DE LO QUE ME
GUSTA 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 12: Nivel de dulce de la bebida

2
I

1
B ES MUCHO MENOS DULCE DE LO QUE ME GUSTA M ES MENOS DULCE DE LO QUE ME GUSTA

B TIENE EL NIVEL DE DULCE QUE ME GUSTA ES MAS DULCE DE LO QUE ME GUSTA
B ES MUCHO MAS DULCE DE LO QUE ME GUSTA

Figura N. 12 Focus Grup realizado a los consumidores

Andlisis. La mayoria de participantes que corresponde al 70% manifiestan que el nivel de dulce

de la bebida tiene el nivel de dulce que les gusta.

Tabla 24: ; Cémo calificaria el SABOR que le deja en la boca la bebida que ha probado,
diria que es?

NADA AGRADABLE
POCO AGRADABLE 2 20%
NI AGRADABLE NI
DESAGRADABLE 3 30%
AGRADABLE 4 40%
MUY AGRADABLE 1 10%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores
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Figura 13: Sabor que le deja en la boca la bebida

4
3
2
1
° N
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= NADA AGRADABLE 1 mPOCO AGRADABLE
u NI AGRADABLE NI DESAGRADABLE AGRADABLE

Figura N. 13 Focus Grup realizado a los consumidores

Analisis. La mayoria de participantes que corresponde al 40% manifiestan que el sabor que le

deja la bebida en la boca es agradable.

Tabla 25: {Como calificaria el EFECTO REFRESCANTE que le da la bebida que ha
probado, diria que es?

NADA REFRESCANTE
POCO REFRESCANTE 1 10%

NI REFRESCANTE NI NO
REFRESCANTE 1 10%
REFRESCANTE 7 70%
MUY REFRESCANTE 1 10%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 14: Efecto refrescante que le da la bebida

0 1 1 1
e s OO e—
1
B NADA REFRESCANTE H POCO REFRESCANTE
B NI REFRESCANTE NI NO REFRESCANTE REFRESCANTE

Figura N. 14 Focus Group realizado a los consumidores
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Anélisis. La mayoria de participantes que corresponde al 40% manifiestan que les parece
refrescante la bebida degustada

Tabla N. 16
Tabla 26: ¢ Coémo calificaria la CANTIDAD de la bebida que ha probado diria que es?

NADA APROPIADO
POCO APROPIADO 0 0%
NI APROPIADO NI
IMPROPIO 1 10%
APROPIADO 9 90%
MUY APROPIADO 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 15: ¢ Como calificaria la CANTIDAD de la bebida que ha probado diria que es?

0 0 0
I
= NADA APROPIADO 1 H POCO APROPIADO
NI APROPIADO NI IMPROPIO = APROPIADO

H MUY APROPIADO

Figura N. 15 Focus Grup realizado a los consumidores

Anélisis. EI 90% de las personas opina que la cantidad de bebida apropiada.
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Tabla 27: ¢ Cuédl de las siguientes frases describe mejor su INTENCION DE COMPRAR
la bebida que ha probado?

DEFINITIVAMENTE NO LA
COMPRARIA 0 0%
PROBABLEMENTE NO LA
COMPRARIA 0 0%
TAL VEZ Si/ TAL VES NO LA
COMPRARIA 3 30%
PROBABLEMENTE Si LA
COMPRARIA 5 50%
DEFINITIVAMENTE SI LA
COMPRARIA 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 16: Su intencion de comprar la bebida

B DEFINITIVAMENTE NO LA COMPRARIA B PROBABLEMENTE NO LA COMPRARIA
B TAL VEZ Si / TAL VES NO LA COMPRARIA = PROBABLEMENTE Si LA COMPRARIA
B DEFINITIVAMENTE SI LA COMPRARIA

Figura 16 Focus Grup realizado a los consumidores

Anélisis. EI 50% de las personas han manifestado probablemente si comprarian la bebida.
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Tabla 28: Tomando en cuenta lo que Sl le ha gustado y lo que NO le ha gustado de la
bebida que ha probado, en términos generales, ¢esta bebida que le parece?

MUY MALA 0
MALA 0 0%
NI BUENA NI MALA 2 20%
BUENA 6 60%
MUY BUENA 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 17: Que le parece la bebida al consumidor

MUY MALA = MALA = NIBUENA NI MALA = BUENA m= MUY BUENA

Figura N. 17 Focus Grup realizado a los consumidores

Analisis. Se observa que el 60% de las personas opinan que la bebida les parece buena.
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Tabla 29: En términos generales ; Como calificaria la sensacion que le deja en la boca?

NADA AGRADABLE
POCO AGRADABLE 2 20%
NI AGRADABLE NI
DESAGRADABLE 3 30%
AGRADABLE 3 30%
MUY AGRADABLE 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 18: la sensacion que le deja en la boca

3 3
2 2
—
B NADA AGRADABLE 1 B POCO AGRADABLE
NI AGRADABLE NI DESAGRADABLE AGRADABLE

B MUY AGRADABLE

Figura N. 18 Focus Grup realizado a los consumidores

Anélisis. Se observa que al 30% de las personas les parece que la sensacion que les deja en la
boca la bebida es ni agradable ni desagradable, y al 30% de las personas les parece que la

sensacion que les deja en la boca la bebida es agradable.
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Tabla 30: En términos generales califique la calidad global de la bebida que ha probado

MUY MALA CALIDAD 0
MALA CALIDAD 0 0%
NI BUENA NI MALA CALIDAD 2 20%
7
1

BUENA CALIDAD 70%
MUY BUENA CALIDAD 10%

TOTAL 10 100%
Fuente: Focus Grup realizado a los consumidores

Figura 19: calidad global de la bebida

2
0 0 1
| ]
B MUY MALA CALIDAD m MALA CALID&D NI BUENA NI MALA CALIDAD
NBUENA CALIDAD B MUY BUENA CALIDAD

Figura N. 19 Focus Grup realizado a los consumidores

Anélisis. Se observa que el 70% de las personas opinan que la calidad global de la bebida es

buena.

¢En qué establecimiento le gustaria que esté disponible esta bebida?

Analisis La mayoria de las personas han optado por tiendas, en segundo lugar por los
supermercados siendo estos los preferidos para vender la bebida, pero también mencionaron

que seria bueno encontrar la bebida con vendedores ambulantes.

Se puede concluir que en el producto en términos generales tiene una buena aceptacion por
parte de los consumidores. Manteniendo en su mayoria las caracteristicas dadas ya al producto,
ya que con ello se ha dicho que es una bebida de buena calidad, con buenas caracteristicas
como: sabor, tamafio, nivel de dulce, entre otras.

40



4.3.2 Andlisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion.

Poblacion o Universo.- para determinar la poblacion objeto de estudio se ha realizado los

criterios de segmentacion geografica, demografica y socio - econdémica, con lo que se definié a

la poblacion del distrito Metropolitano de Quito, segmentada en hombres y mujeres de 15 afios

en adelante.

Muestra (Calculo de la muestra)

Tabla 31: Grupos de edades en Pichincha

TOTAL 3.172.200 TOTAL 3.172.200
15-19 270.432 50-54 160.139
20-24 268.979 55-59 137.510
25-29 263.075 60 — 64 112.316
30-34 249.842 65— 69 86.688
35-39 234.579 70-74 63.759
40— 44 212.430 75-79 43.639
45-49 184.611 80 y més 46.700

Fuente: (ENEMDU, 2019)

719.323 Poblacion entre cero y 14 afios (Pichincha).
3.116.111 Total de la poblacion Pichincha
2.690.150 Total de la poblacion Quito
1.970.827 Poblacion de 15 afios en adelante

252.266 Porcentaje de pobreza (INEC) 12,8%
1.718.562 POBLACION A ENCUESTAR

Fuente: Investigacion propia

N 1.718.562 Z7.p . q
E 0,05 = seemmem——ae———
K=95 1,96 e?
Probabilidad de éxito 0,5

Probabilidad de fracaso 0,5

0,9604 =

0,0025 390 encuestas a realizar
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Presentacion y analisis de resultados de las encuestas.

Figura 20: Edad

= 15y 24 afos = 25y 34 afos 35y 44 aios
45 y 54 afos = 55y 64 afios = 65y 74 aiios
= 75 en adelante

Figura N. 20 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: Se observa que el 40% de las personas encuestadas tienen un rango de edad de 15 a

24 afos, en segundo lugar con un 26% de participacion estan personas de entre 25y 34 afios.

Figura 21: Género

= FEMENINO = MASCULINO

Figura N. 21 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: Se realizé la encuesta a un 52% de género femenino y un 48% restante fueron del

género masculino.
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Tabla 32: ¢En qué zona esta ubicada su residencia?

LA DELICIA 50
CALDERON 35 9%
EUGENIO ESPEJO 25 6%
MANUELA SAENZ 36 9%
LA MARISCAL 48 12%
ELOY ALFARO 66 17%
QUITUMBE 53 14%
LOS CHILLOS 51 13%
TUMBACO 26 7%
TOTAL 390 100%

Fuente: Investigacion propia

Figura 22: Lugar de residencia

66

Figura N. 22 Encuesta realizada a los consumidores
Anélisis: La encuesta fue realizada de forma homogénea a todos los pobladores de la ciudad

de a Quito, tomando como referencia a todas las zonas de la ciudad, siendo la zona mas poblada

la Eloy Alfaro con un 17% de personas seguido de la zona de Quitumbe con un 14%.
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Tabla 33: ¢Conoce usted que la ingesta de bebidas elaboradas con hierbas medicinales
ayuda al aceleramiento del metabolismo?

Sl 233

NO 157 40%

TOTAL 390 100%
Fuente: Investigacion propia

Figura 23: Conocimiento de las hierbas medicinales sobre el metabolismo

233

S| NO

Figura N. 23 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: un 60% de las personas encuestadas reconocen que las hierbas medicinales tienen

propiedades en el aceleramiento del metabolismo.

Tabla 34: ; Consume bebidas arométicas en su hogar?

CONSUMO DE BEBIDAS Sl 319 82%
AROMATICAS NO 71 18%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 24: Consumo de bebidas aromaticas

" <,
S| NO

Figura N. 24 Encuesta realizada a los consumidores
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Anélisis: El 82% de la poblacién si consumen bebidas aromaticas en sus hogares, mientras que
el 18% de la poblacion no consume bebidas arométicas en sus hogares.

Tabla 35: ¢ Consume usted bebidas naturales con frecuencia?

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 25: Consumo de bebidas naturales

-

S| NO

Figura N. 25 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: ElI 69% de la poblacion afirma que consume con frecuencia bebidas naturales,

mientras el 31% de la poblacion no consume bebidas naturales.

Tabla 36: ¢ Cual de las siguientes plantas piensa usted que contienen la mayoria de las
propiedades para su salud?

HORCHATA 87

MORINGA 69 18%
TE VERDE 34 9%

TE ROJO 5 1%

TE NEGRO 13 3%

JAMAICA 21 5%
MANZANILLA 100 26%
GINSENG 47 12%

HIERBA BUENA 14 4%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores
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Figura 26: Plantas con mayores propiedades para la salud

100

87

Figura N. 26 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: Del estudio realizado el 26% piensa que la manzanilla tienen mayores beneficios para
la salud, el 22% la Horchata, el 18% Moringa, y con el 1% de preferencia se muestra el de té
Rojo.

Tabla 37: 27 ¢ Ha escuchado sobre los beneficios para la salud de la planta llamada
Moringa?

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 27: Ha escuchado sobre los beneficios de la moringa

190
|-
S| NO

Figura N. 27 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: El estudio muestra que el 51% conoce sobre los beneficios de la moringa.
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Tabla 38: ¢ Cree que las plantas medicinales aportan beneficios a la salud?

SI
NO 28

[  TOTAL 390
Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

362

7%
100%

Figura 28: Cree que las plantas medicinales aportan a la salud

-
S| NO

Figura N. 28 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: El estudio arroja que el 93% de las personas creen que las plantas medicinales son

buenas y aportan a la salud.

Tabla 39: ¢Con que frecuencia consume bebidas hidratantes - saborizadas?

UNA VEZ AL DIA 98
TRES VECES A LA SEMANA 64 16%
UNA VEZ A LA SEMANA 66 17%
UNA VEZ A LOS 15 DIAS 33 8%
UNA VEZ AL MES 42 11%
UNA VEZ CADA 3 MESES 16 4%
UNA VEZ CADA 6 MESES 15 4%
UNA VEZ AL ANO 49 13%
NUNCA 7 2%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores
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Figura 29: Frecuencia de consumo de bebidas hidratantes

UNAVEZ TRES UNAVEZ UNA VEZ UNA VEZ UNA VEZ UNA VEZ UNAVEZ NUNCA
ALDIA VECESA ALA ALOS15 ALMES CADA3 CADA6 ALARNO
LA SEMANA  DIAS MESES  MESES
SEMANA

Figura N. 29 Encuesta realizada a los consumidores

Andlisis: El 25% de personas encuestadas consume por lo menos una vez al dia una bebida

hidratante- saborizada.

Tabla 40: ¢ Cudl es su promedio de consumo en bebidas hidratantes - saborizadas al
mes?

De $0 a $10
De $10,01 a $20 60 15%
De $20,01 a $30 12 3%
De $30,01 a $40 1 0%
De $40,01 a $50 5 1%
De $50,01 a $60 2 1%
De $60,01 a $70 5 1%
De $70,01 a $80 3 1%
De $80,01 a $90 0 0%
De $90,01 en adelante 1 0%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores
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Figura 30: Promedio de dinero en consumo en bebidas hidratantes saborizadas

0% 1% 1%

|={De $0 a $10
|={De $30,01 a $40
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I={De $40,01 a S50

Figura N. 30 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: El 77% del total de encuestados consume de 0% a 10$ al mes en bebidas hidratantes
saborizadas y el 16% consume entre 10.01$ a 20$.

Tabla 41: ¢ Cual de los siguientes factores considera usted importante al momento de
consumir una bebida hidratante - saborizada?

PRECIO

PRESENTACION 34 9%
MARCA 54 14%

ENVASE 8 2%
SABOR 88 23%

COLOR 9 2%
PROPIEDADES NUTRICIONALES 82 21%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 31: Factores importantes para el consumo
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Figura N. 31 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: El 29% del total de los encuestados sostiene el principal aspecto que influye al
momento de realizar la compra es el precio, el 23% prefiere el sabor, el 21% se basa en las
propiedades nutricionales, es asi que el precio sera competitivo en el mercado.
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Tabla 42: ¢Segun su opinidn que color prefiere en una bebida hidratante - saborizada?

TRANSPARENTE 203
VERDE 89 23%
ROSADO 28 7%
MORADO 29 7%
ROJO 41 11%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 32: Color preferido para la bebida
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Figura N. 32 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: Del total de los encuestados el 52% prefiere el color transparente para la bebida

hidratante-saborizada, por otra parte, el 23% prefiere el color verde en la bebida, el 11%

prefieren el color rojo, es asi que se tomara en cuenta dichos colores para la presentacion de la

bebida.

Tabla 43: ;Qué nombre le resulta mas agradable para una bebida a base de moringa 'y

sabila con sabor a uva?

MASTO 28 7%
MORIN-LOE 80 21%
SAM-UVA 34 9%
LEMORIN 24 6%
MORINFRESH 98 25%
MORIN-ENERGY 53 14%
563-ENERGY 33 8%
MORIN-VIDA 39 10%
MORIN-MIRACLE 1 0%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores
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Figura 33: Nombre de preferencia para la bebida

Figura N. 33 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: EI nombre de mayor preferencia para los consumidores es Morinfresh con 25%
aceptacion, seguido con el 21% que prefieren el nombre Morin-Loe, es por este motivo que el
nombre de la bebida serd Morinfresh.

Tabla 44: ¢En qué lugar acostumbra comprar bebidas?

TIENDAS 257 66%
SUPERMERCADOS 77 20%
VENDEDORES
AMBULANTES %8 10%
DISPENSADORES 16 4%
OTROS 2 1%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 34: Lugar de compra de diferentes bebidas

N

20%

= TIENDAS = SUPERMERCADOS = VENDEDORES AMBULANTES = DISPENSADORES = OTROS

Figura N. 34 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: El 66% de la poblacion encuestada acostumbra comprar sus bebidas en tiendas.
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Tabla 45: ¢ Cual de las siguientes bebidas naturales hidratantes - saborizadas conoce
usted?

SABILOE
HOUSSY 16 4%
MISHA 10 3%
SAPPE 2 1%
ECO B VIDA 5 1%
OTROS 5 1%

TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 35: Conocimiento sobre otras bebidas
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Figura N. 35 Encuesta realizada a los consumidores

Analisis: Se puede observar que el 90% de la poblacién encuestada conoce la bebida Sabiloe,

mientras que solo un 4% tiene conocimiento de la bebida Houssy.

Tabla 46: ¢ En qué medios de comunicacion ha visto las bebidas naturales hidratantes -
saborizadas que conoce usted?

TELEVISION
RADIO 16 4%
REVISTAS 4 1%
DIARIOS 0 0%
FACEBOOK 37 9%
YOUTUBE 13 3%
INSTAGRAN 2 1%
TWITER 2 1%
OTROS 1 0%
TOTAL 390 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores
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Figura 36: Medios de comunicacion por los que conoce el producto
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Figura N. 36 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: El 81% de personas ha visto publicidad de las bebidas por la television. El siguiente
medio de comunicacion por el cual se ha visto mas las bebidas mencionadas es el Facebook con
un 9%.

Tabla 47: ¢Estaria dispuesto a pagar USD 1,00 por una bebida hidratante - saborizada
de 475ml a base de moringa y sabila?

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 37: Estaria dispuesto a pagar $1,00 por la bebida

-

S| NO

Figura N. 37 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: EI 85% de personas estan dispuestas a pagar el valor de un $1,00 por una bebida

hidratante saborizada de 475ml.
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Tabla 48: ¢ Estaria dispuesto a consumir una bebida hidratante a base de moringay
sabila?

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores

Figura 38: Estaria dispuesto a consumir la bebida

Figura N. 38 Encuesta realizada a los consumidores

Anélisis: EI 89% de personas esta dispuesta a consumir una bebida hidratante a base de moringa

y sabila.

Después de la realizacion de la encuesta se puede concluir que la bebida presentada es del
agrado de las personas, también que la competencia directa es la bebida sabiloe, y también se

ha verificado varios aspectos que ayudaran a realizar estrategias mas adelante.

4.4 Ciclo de vida del producto

Introduccioén del producto.- Después de realizar el estudio de mercado se propone lanzar a la
venta el producto al mercado tomando en cuenta los riesgos o si es aceptable el producto, ésta
etapa con lleva costos mas altos ya que es el primer acercamiento al consumidor y hay que

realizar mayores esfuerzos para que sea aceptado en el mercado.

Se introducira al mercado la bebida hidratante a base de moringa, con trozos de sabila y sabor
auva roja, tomando en cuenta que la moringa es un arbol de crecimiento rapido y posee muchos
beneficios desde su corteza, sus hojas, sus flores y hasta sus frutos, los cuales tienen vitaminas,
minerales, aminoacidos, antioxidantes, ayudando a disminuir y prevenir multiples dolencias del

ser humano.
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Cabe mencionar que el producto se encuentra en este punto ya que se lo esta lanzando al

mercado.

4 5Estimacion de ventas

Se ha tomado en cuenta la encuesta realizada para verificar la frecuencia de compra asi como

la aceptacion.

Segun la investigacion realizada por el (INEC, 2017)sobre el nivel Socioeconémico, se ha

evidenciado que los estratos sociales en nuestro pais son de 1,9% estrato A, 11,2% en nivel B,
22 ,8% en nivel C+, 49,3% estrato C- y 14,9% en nivel D.

El presente proyecto se plantea comercializar el producto a los niveles desde C+, y B los cuales

corresponden al 34%, es por esto que solo se tomara este porcentaje de personas de 15 afios en

adelante.
Tabla 49: Estimacion de ventas
FRECUENCIA
VARIABLE ALTERNATIVA RELATIVA POBLACION | ANUAL
g'l\'la\A VEZ AL 25% 431.844 155.463.840
TRES VECES A o
LA SEMANA 16% 282.020 43.995.120
UNA VEZ A LA 0
SEMANA 17% 290.833 15.123.316
FRECUENCIA UNA VEZ A 8% 145.417 3.780.842
LOS 15 DIAS
DE CONSUMO UNA VEZ AL
DE BEBIDAS MES 11% 185.076 2.220.912
HIDRATANTES
UNA VEZ 4% 70.505 282.020
CADA 3 MESES 0 ' '
UNA VEZ
CADA 6 MESES 4% 66.099 132.198
UNA VEZ AL 0
ARO 13% 215.922 215.922
NUNCA 2% 30.846 0
TOTAL 100% 1718562 | 221.214.170 |Froduccion Anual
Mercado
Poblacion con
nivel social B; y
75.212.818 C+
Produccion
ETERNALIFE
1.504.256 (2%)
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PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION
DIARIA MENSUAL ANUAL
CANTIDADES 4.178 125.355 1.504.256
PRECIO DE VENTA 0,85 0,85 0,85
INGRESOS $3.551,72 $106.551,47 $1.278.617,60

VENTAS ANUALES TOMANDO ENCUENTA DESCUENTO DE LOS TRES PRIMEROS

MESES
Ventas en tres meses Ventas de 9 meses Ventas Anuales
376.064 1.128.192
$0,80 $0,85
$ 300.851,20 $ 958.963,20 $1.259.814,40

Fuente: Investigacidn propia

Para la obtencidn de la estimacion de ventas del proyecto se procedi6 a sacar el porcentaje de
consumo de cada persona, el cual se consiguio del estudio realizado, para luego determinar el
consumo de las personas sabiendo que cada afio corresponde a 52 semanas; para lo cual se

obtuvo un consumo anual de bebidas de 221.214.170 unidades en el total del mercado.

En el estudio de mercado realizado se verificd que el nivel de aceptacion del proyecto es del
89%, pero se decidié escoger un escenario bajo tomando en cuenta estudios de proyectos
anteriores en los cuales se ha tomado la quinta parte de la aceptacion del mercado, ademas se
tomo en cuenta los gustos y preferencias por las marcas ya posicionadas en el mercado, es por
ese motivo que el porcentaje de aceptacion del presente proyecto sera del 2% para comenzar,
después de haber segmentado a las personas que seran los posibles consumidores, obteniendo
la cantidad de 1.504.256 unidades al afio. Para los tres primeros meses se procede a multiplicar
por 0,80 que seré el precio de lanzamiento, y desde el cuarto mes se multiplicara por el precio
de la bebida al mercado el cual es de $ 0,85 cada bebida, lo cual corresponde a $ 1.278.617,60 el

primer afo.
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Tabla 50: Analisis de los competidores

de naranja endulzada con
stevia

Precio Componentes Presentacion Empresa
Sabiloe 1,00 Tozos de sabila con sabor 270ml Distribuidora QUALA
a uva endulzada con Ecuador
fructosa
Houssy 1,00 Tozos de sabila con sabor 320ml Importada por DIMPROKEL
auva SA
Misha 1,25 Guayusa y saborizantes de 500ml Elaborada por
frutos rojos o limén y BALANCEPRODUCTS S.A.
endulzada con stevia (Industria Ecuatoriana)
Sappé 1,65 Tozos de sabila con sabor 300ml Importada por BERAKAH
auva SA
Eco B 1,00 Aloe vera y saborizante de 300ml Elaborada por ECOPACIFIC
vida uva (Industria Ecuatoriana)
Iwia 1,25 Hojas de Guayusa y hojas 475ml Elaborada por INDUIWIA

(Industria Ecuatoriana)

Fuente: Investigacidn propia

El promedio en los precios de la competencia ha sido de $ 1,19, por lo que se ha decidido lanzar

la bebida con un precio al publico de $ 1,00, tomando en cuenta los costos que genera la

produccion de la bebida.

4.5.1 Matriz de perfil competitivo

Para realizar la presente matriz es importante verificar un peso para cada indicador el cual ird

de 0,0 que equivale a nada importante y 1,0 como muy importante. Asi mismo es importante

determinar una calificacion la cual ira de 1 a 4 donde 1 equivale a una debilidad grave; 2 a una

debilidad menor; 3 a una fortaleza menor y 4 a una fortaleza importante.
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Tabla 51: Matriz de perfil competitivo

) Morinfresh Sabiloe Houssy
Factor critico de Peso
0 Calificacion | puntuacion | Calificacion | Puntuacion | Calificacion | Puntuacion
Participacion de 0.2 1 0.2 4 0,8 2 0,4
mercado
B .0 3 0,15 2 0,1 2 0,1
las instalaciones
Promociones 0,1 3 0,3 3 0,3 2 0,2
Valor afiadido a 01 3 0,3 3 0,3 3 03
los productos
Competitividad 0.2 4 0,8 4 0,8 3 0,6
de los precios
Presencia en 01 3 0,3 2 0,2 2 0,2
redes sociales
Gestidn efectiva
de los medios 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
sociales
Publicidad 0,15 3 0,45 4 0,6 2 0,3

Fuente: Investigacién propia

La matriz de perfil competitivo demuestra lo anteriormente analizado, que el producto con
mayor participacion y reconocimiento en el mercado es Sabiloe, es por esto que se deben
implementar varias estrategias con el fin de que la nueva bebida sea reconocida en el mercado

y genere beneficios.
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4.6 Plan de marketing

4.6.1 Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)

46.1.1 Producto

El producto es una bebida que contiene extracto de moringa, unida con trozos de sabila y
saborizada con uva, la cual posee un alto valor nutricional ya que las plantas utilizadas aportan
varios beneficios para la salud, entre los mas importantes minerales que posee se pude
mencionar el calcio, el magnesio, hierro, acido félico y varias vitaminas como vitamina A, B1,
B2, B6, C y E, es asi que ayuda a fortalecer los huesos, el sistema nervioso, el tono muscular y
es una fuente rica en antioxidantes. Asi mismo la sabila posee nutrientes importantes que
ayudan al sistema digestivo, el estrefiimiento, aporta beneficios al rifion, el higado, ayuda a

controlar la presion arterial, mejora el insomnio; reduce niveles de estrés, entre otros

El producto se lo envasara en botellas de vidrio en una presentacion de 475ml, ya que aportan

la maxima transparencia y pureza.

El contenido es una bebida hidratante a base de moringa y sabila, saborizada con uva y
endulzada con esteva, una bebida natural, con los permisos sanitarios correspondientes, la
semaforizacion del Inec y la correspondiente etiqueta donde constara el nombre, logotipo de la
empresa, la planta medicinal, su origen, sus propiedades curativas, la dosis permitida en algunos

casos contraindicaciones de consumo.

La marca de la empresa seréa la siguiente

Figura 39: Marca

/“Q

ETERNA Life
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El nombre del producto con el que se lanzara al mercado el producto sera

“MORINFRESH”

Figura 40: Slogan

100% NATURAL

Su slogan

“Refréscate con lo natural”

Los colores que se van a utilizar para el logotipo se han determinado exhaustivamente en base

a la recordacion que le dé al consumidor, y la eleccion del mismo se lo hizo en base a histéricos

de marca, determinados en la encuesta realizada a los consumidores.

Los colores a utilizar son

¢ Blanco que significa pureza.

e Verde que significa tranquilidad y frescura y es el color de la moringa.

e El morado que emana energia y equilibrio entre mente y cuerpo, y es el color de la uva.

La etiqueta de la bebida sera la siguiente:
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Figura 41: Etiqueta de la bebida “Morinfresh”

Lo moringa

Es una planta conocida

como el arbol de la

eterna juventud o planta
milagrosa, la cual posee

extensas propiedades
para la vida del ser

humano. Que provocan

un efecto
antiinflamatorio y
antioxidante.

BAJO IENA]
NO CONTIENE GRASA

Informacién nutricional

Tamafio por porcion: 240ml

Porciones por envase: Aprox. 2

Cantidad por porcién

Energia (Calorias) 293 KJ (70Kcal)

% Valor Diario™

Elaborado por:
ETERNAL LIFE SA

Carlos Avalos y Simon
Bolivar

Tel.02 268 2434
Quito- Ecuador
www.eternallife.com
Tel.02 268 2434
Notificacion Sanitaria:
En tramite

Grasa total 0g 0%
Grasa saturada 0Og 0%
Grasa trans Og 0%
Colesterol 0mg 0%
Sodio 10mg 0%
Carbohidratos totales 18g 6%
Fibra dietética 0g 0%
Azucares 179

Proteinas 29

*Los porcentajes de los valores diarios
estdn basados en una dieta de 8380KJ
(2000 Kcal)

INGREDIENTES: Infusion de moringa,
Pulpa de aloe vera, az(car, regulador de
acidez (Acido Citrico), antioxidantes
(Acido Citrico), saborizante idéntico al
natural de wuva, espesante (Goma
Gellan), edulcorante (Glic6sidos de
Esteviol)

NO CONTIENE CONSERVANTES

{00% NATURAT

BEBIDA DE MORINGA CON TROZOS DE
ALOE VERAY SABOR A UVA

ETERNA Life

[ESTE PRODUCTO CONTIENE EDULCORANTE NO CALORICO|

475ML

Fuente: Investigacién propia
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La presentacion de producto serd la siguiente:

Figura 42: Presentacion de producto

{00% NATURAL

g
e S5V
ATE con1O™

BEBIDA DE l@.

TROZ0S B

ALOE VERA'Y
SABOR A UVA.

Fuente: Investigacién propia

46.1.2 Precio

El precio de la bebida se ha determinado en base a los diferentes objetivos a cumplir entre

estos el andlisis de los costos, buscando una buena rentabilidad.

Tabla 52: Costo unitario de Materia prima

. . Unitario Mensual Anual

Materia prima

Agua 0,035 $4.387,41 $52.648,96
moringa 0,047 $5.891,67 $70.700,03
Sabila 0,15 $ 18.803,20 $ 225.638,40
azucar 0,035 $4.387,41 $52.648,96
regulador de acides 0,021 $2.632,45 $31.589,38
Antioxidantes 0,026 $3.259,22 $39.110,66
Saborizantes 0,021 $2.632,45 $31.589,38
Espesantes 0,027 $ 3.384,58 $40.614,91
Svevia 0,05 $6.267,73 $75.212,80
envase 0,12 $ 15.042,56 $ 180.510,72
Total 0,532 $ 66.688,68 $800.264,19

| Inv. Mat. Prima $22.674,15|

Fuente: Investigacion propia
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Tabla 53: Precios de la competencia

PRODUCTO COMPETENCIA Precio
Sabiloe 1,00
Houssy 1,00
Misha 1,25
Sappé 1,65
Eco B vida 1,00
lwia 1,25
PROMEDIO EN EL PRECIO 1,19

Fuente: Investigacién propia

Al analizar la competencia se ha logrado determinar un precio promedio, el cual ayude a da
posicionamiento al producto en el mercado, dando un promedio en el precio de $ 1,19.

De igual forma en el analisis al consumidor se verifico que el punto méas significativo al
momento de consumir alguna bebida es el precio, es asi que el producto debe satisfacer al

consumidor y con un precio que sea competitivo.
El producto se presentara de la siguiente manera:

Tabla 54: Presentacion de la bebida

Presentacion Precio al por mayor Precio unitario
Envase de vidrio de 475ml $0,85 $1,00
Presentacion caja 30 und $25,50

Fuente: Investigacion propia

4.6.1.3 Plaza

Se realizard una distribucion indirecta la cual consiste en utilizar a intermediarios que ayuden

en la comercializacion del producto para que el mismo llegue al consumidor final.

Una de las estrategias es utilizar una distribucion selectiva que trata de seleccionar algunos
puntos de venta para poder comercializar la bebida, cabe mencionar que con el crecimiento
de la organizacion se plantea aplicar una estrategia intensiva para poder poner al producto en

la mayoria de lugares definidos para su comercializaciéon.

Algunos de los puntos de venta planteados son Farmaenlace Cia. Lda. (Duefio de farmacias
economicas y Medicity); asi como también varios Supermercados a lo largo de toda la ciudad,
con el fin de abarcar la mayoria de sectores.
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También se planea llevar al producto a las diferentes tiendas de barrio, las cuales se encarguen

de entregar al consumidor final.

Asi mismo se ofrecera el producto en maquinas expendedoras para que el cliente sea el que

consuma el producto.

Y por ultimo se entregara el producto a vendedores ambulantes para que ellos lo comercialicen

al consumidor final.

Una opcidn planteada es colocar la planta en el sector de Pomasqui, la cual servird también

como centro de distribucion.

A continuacion se muestra el canal de distribucion, que tendra el producto.

Figura 43: Canales de distribucion

Planta de

procesamiento Almacén Distribuidores

Proveedores

. Maquinas
Tiendas de Vendedores
Farmaenlace ~ Supermercados ) expendedoras
barrio de bebidas ambulantes
Farmacias
Econdmicas Medicity Cliente final Cliente final Cliente final Cliente final
Quito
Cliente final

Fuente: Investigacion propia
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46.1.4 Comunicacion

En este punto se plantea aplicar varias estrategias que ayuden a reconocer el producto al

cliente, al igual que la marca.

Realizar campafias de expectativa por medio de las redes sociales, asi como también por
medios masivos como la television, ya que los consumidores supieron manifestarse que por

este medio es donde mas se enteran de este tipo de productos.

Otro de los puntos a realizar son convenios con los proveedores para realizar varias estrategias

como degustaciones, y varas actividades atrayentes al consumidor.
Se plantea también realizar descuentos y promociones a clientes por el volumen de ventas

Otra de las estrategias es desarrollar diferentes actividades como aerdbicos, bailoterapia
aportando a la salud de las personas y haciendo conocer el producto, todas estas actividades

se la realizaran por medio de convenios.

4.6.2 Estrategias generales de marketing

La empresa ETERNALIFE se dedica a la fabricacion de la bebida MORINFRESH la cual
trata de una bebida refrescante a base de moringa con trozos de sabila y sabor a uva roja, la
cual esta destinada a enfocarse como mercado central el Distrito Metropolitano de Quito en la

provincia de Pichincha.

Después de haber analizado el mix del marketing se plantea realizar las siguientes estrategias

Estrategia de Producto

e Incentivar a los colaboradores buscando obtener eficiencia y eficacia en la produccion
del producto. Esta estrategia busca incentivar al equipo de produccion, con el fin de
que la elaboracion del producto se realice de manera eficaz y eficiente, evitando
perdidas de recursos y cuellos de botella en el area de produccion, y optimizando los
recursos existentes para una produccion correcta segun los prondsticos de produccién

establecidos en el andlisis de mercado.

65



Brindar capacitaciones a los colaboradores en areas como normas de calidad, asi como
actividades para la conservacion del medio ambiente con el apoyo de convenios con
proveedores y con universidades e institutos de la ciudad.

Se plantea realizar convenios de cooperacion con universidades o institutos, que
brinden cursos de capacitacion a los encargados de la produccién del producto, con el

fin de que la bebida llegue al consumidor final con altos estandares de calidad.

Adquirir maquinaria nueva que permita una produccion eficaz y eficiente.

Crear un manual de procesos con el fin de que el producto a elaborar sea elaborado
con altas normas de calidad.

Mantener procesos Yy procedimientos actualizados en funcién de la ley y el beneficio

de los clientes internos y externos

Estrategia para reducir el impacto ambiental

Se plantea colocar en el manual de procedimiento, un manual de buenas préacticas para
la utilizacion eficiente de la energia, asi como también en consumo del agua. La
estrategia ayudara con el medio ambiente y a su vez también ayudara a que el producto
se lo elabore evitando desperdicio de recursos.

Se realizara estimulos a los consumidores, con el fin de que devuelvan el envase, como
darles un pequefio descuento en la compra de otra bebida. La estrategia a mas de que
busca un manejo responsable de los envases, también se trata de que el producto tenga
una disminucion de los costos, que en este caso seria la botella.

Buscar envases amigables con el medio ambiente para el lanzamiento de proximos
productos. La preocupacion por el medio ambiente ha obligado a buscar otras opciones
en los envases de alimentos, es por esto que se plantea buscar opciones que cuiden el

medio ambiente pero que también sean llamativas y atractivas para el consumidor
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Estrategias de Precio

Realizar una estrategia de precio de penetracion, en la que se pondré un precio un poco
menor al de la competencia para hacer que el cliente conozca la bebida y cuando ya
se haya familiarizado con el producto subir el precio similar al de la competencia.

Se plantea comercializar el producto en 0,80 ctv. Para que el vendedor final lo
comercialice a 0.90 ctv. con el fin de que el producto sea atractivo en el mercado y los
consumidores se familiaricen con el mismo, este estrategia durara 3 meses, para luego
venderla a 0,85 y que el vendedor final la pueda vender a $ 1,00.

Realizar descuentos del 8% a los puntos de venta que vendan altas cantidades del
producto.

Realizar descuentos del 5% por pronto pago, aquellos clientes que compren el
producto antes de recibir el mismo.

Realizar créditos para los compradores mas fieles y que consuman gran cantidad del

producto.

Estrategias de Plaza

Comenzar la comercializacién de la bebida en lugares que sean selectos, como por
ejemplo Farmaenlace Cia. Lda. (Duefio de farmacias econémicas y Medicity); asi
como también varios Supermercados a lo largo de toda la ciudad, tiendas de barrio,
maquinas expendedoras de bebidas, por ultimo se entregara el producto a vendedores
ambulantes para que ellos lo comercialicen al consumidor final.

Se plantea tres opciones de ubicacion de la planta de fabricacion las cuales son en la
ciudad de Quito y estan ubicadas de manera estratégica, ya que no se encuentran en el
centro de la ciudad pero tienen excelentes accesos y poseen todos los servicios

necesarios.

Estrategias de promocion

Motivar a los clientes en el consumo de MORINFRESH como bebida hidratante, beneficiosa

para la salud.
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46.2.1 Canales

Los canales que se han elegido para la aplicacion son los siguientes:

4.6.2.1.1 Canales de comunicacién offline:

Radio

Para la implementacion en radio se plantea la utilizacion de 30s de cufia, donde los beneficios

son expuestos por deportistas conocidos, que prefieren la bebida.
Para la cufia se plantea el siguiente texto.

Tabla 55: Cuia en radio

CONTROL / Mdsica electronica
MUSICA
LOCUTORA Ya probaste la nueva MORINFRESH, jte va encantar!

La mezcla perfecta de moringa, sabila y uva, juna fiesta en tu paladar!
Te quita la sed, te da energia natural y aun precio accesible
¢ Y tu qué esperas para probarla? MORINFRESH
EFECTO SONIDO DE AL AIRE LIBRE DE PARQUE
Fuente: Investigacién propia

Tabla 56: Propaganda en television

ELEMENTOS Ya probaste la nueva MORINFRESH, jte va encantar!
LINGUISTICOS | Lamezcla perfecta de moringa, sabila y uva, juna fiesta en tu paladar!
Te quita la sed, te da energia natural y aun precio accesible

¢ Y th qué esperas para probarla? MORINFRESH

ELEMENTOS Dentro de un parque amplio, lleno de areas verdes, gente deportista,

VISUALES realizando varias actividades, en primera persona actor principal
(deportista destacado, runner o influencer en salud)

ELEMENTOS Sonido ambiental que ofrece un parque, el viento, los animales, la

AUDITIVOS gente realizando actividades deportivas.

Fuente: Investigacién propia

Stand

Para la promocion y publicidad se manejara un stand que permita generar posicionamiento en
los eventos planteados.
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Figura 44: Stand Publicitario

DISFRUTA
AL MAXIMO

Fuente: Investigacion propia
Se dara degustaciones y se entregara regalos a los consumidores en vario eventos que se

realizardn, como bailo terapias con el fin de que el consumidor conozca la bebida.

Figura 45: Banners
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Fuente: Investigacién propia

Los banners seran colocados en los eventos que se planean realizar

69



Figura 46: Afiches
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Fuente: Investigacion propia

Los afiches seran pegados en los puntos de venta para que le consumidor reconozca la bebida

“MORIN FRESH”.

Figura 47: Publicidad en autobuses
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Fuente: Investigacién propia

Se plantea colocar publicidad en la parte trasera de los autobuses de la ciudad.
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Figura 48: Impulsadoras
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Fuente: Investigacién propia

Las impulsadoras seran contratadas por horas, para los eventos realizados y para que se
coloquen en ciertos puntos de venta, con el fin de que entreguen degustaciones de la bebida a

los consumidores.

Actos de relaciones publicas y otros eventos

Figura 49: Bailo terapia
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Fuente: Investigacion propia

Con la ayuda de los proveedores se plantea realizar varios eventos entre ellos bailo terapia en
la cual las personas que realizan actividades fisicas prueben el producto y ya lo comiencen a

reconocer.
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46.2.2 Canales de comunicacion online:

Redes sociales
El proyecto sera publicitado en varias redes sociales ente ellas las siguientes:
Figura 50: Facebook
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Fuente: Investigacion propia

Figura 51: Twitter
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Fuente: Investigacion propia
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Figura 52: Instagram
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Fuente: Investigacion propia

Obsequios a entregar para lograr recordacién del producto

Figura 53: Jarros de obsequio

Fuente: Investigacién propia
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Figura 54: Camisetas de obsequio
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Fuente: Investigacion propia

Figura 55: Toma todo de obsequio
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Fuente: Investigacion propia

Tabla 57: Presupuesto de publicidad

Publicidad # Numero V_alor_ Valor total
unitario

Publicidad en televisién 1 mes 3000 3000
Publicidad en medios radiales 1 mes 1400 1400
Banners 9 500 4500

Afiches 45 20 900

Volantes 20000 0,013 260
Publicidad en autobuses 9 520 4680
Impulsadoras 9 200 1800
Total 16540

Fuente: Investigacion propia




Tabla 58: Presupuesto de promociones

Promociones # NUumero Va_lor . Valor total
unitario

Jarros 14 900 1260

Camisetas 4 900 3600

Toma todo 14 900 1260

Globos 0,5 900 450

Total 6570

Fuente: Investigacién propia

5. Estudio administrativo

5.1Plan de operaciones

5.1.1 Decisiones estratégicas

5.1.1.1

Seleccion y disefio del bien y/o servicio

La bebida a base de moringa y sabila posee un gran contenido de vitamina C la cual ayuda

para la produccion de colageno y la cicatrizacion, hierro necesario para el crecimiento y

desarrollo del cuerpo humano, aumenta las defensas, contiene antioxidantes, regula el aztcar

en la sangre y produce sensacion de bienestar en el cuerpo humano.

Figura 56: disefio del bien y/o servicio
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Fuente: (Vitalmor, 2019)
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Bebida a base de plantas medicinales endulzadas con fructosa, con los permisos sanitarios
correspondientes, la semaforizacion del Inen y la correspondiente etiqueta donde constara el
nombre, logotipo de la empresa, la planta medicinal, su origen, sus propiedades curativas, la

dosis permitida en algunos casos contraindicaciones de consumo (Vitalmor, 2019).

Rotulado Nutricional (INEN)

La presente tabla muestra los nutrientes de declaracién obligatoria y el Valor Diario (VD) para

el rotulado obligatorio emitido por las Normas Técnicas Ecuatorianas

Tabla 59 Nutrientes de declaracion obligatoria

Nutriente Unidad Valor Diario (VD)

Valor energético, energia KJ 8380

(calorias) Kcal 2000
Grasa total g 65
Acidos grasos saturados g 20
Colesterol mg 300

Sodio mg 2400
Carbohidratos totales g 300
Fibra dietética g 25
Proteina g 50

Fuente: Norma Técnica Ecuatoriana

El producto se plantea envasarlo en botellas de vidrio para optimizar la frescura, el sabor y la
versatilidad. Las botellas de vidrio aportan la méxima transparencia y pureza, conservando y

exhibiendo el sabor ya que se pretende experimentar el sabor original de dicha bebida.
Los envases se daran en la siguiente presentacion

Tabla 60: Precio de presentacion del producto

Presentacion Precio al por mayor Precio unitario
Envase de vidrio de 475ml $0,85 $1,00
Presentacion caja 30 und $25,50

Tapa twist 38 mm

Fuente: Investigacion propia
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5.1.1.2  Seleccion y disefio del proceso productivo
Los siguientes son los proveedores que se necesitara para la produccion de la bebida

Figura 57: disefio del proceso productivo
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Sabila
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Tapas
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Compuestos
quimicos

Impresion

Magquinarias

Fuente: Investigacién propia

La tabla muestra los diferentes proveedores que necesitara la organizacion para
implementacion del proyecto.
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Figura 58: Proceso de produccion
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Recepcion y Peso
Los ingredientes principales para la elaboracion de la bebida son la moringa y la sébila, los
cuales seran recibidos en gavetas y seran descargados en la planta, para luego proceder con el

peso

Seleccidén y Clasificacion

La moringa y la sabila se seleccionan de forma manual siempre tomando en cuenta normas de
calidad como: la sabila debe estar entera y sana, sin magulladuras ni dafios del sol, sin golpes,
ni olores extrafios. La moringa debe estar totalmente fresca, sin olores extrafios, debe estar
seca, sin quimicos que puedan afectar al producto final. La materia prima que no cumpla con

estas especificaciones sera retirada (Cuaspud, 2016).

Figura 60: Sabila Figura 59: Moringa

7
v o _\ L ‘
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)

Fuente: pixabay.com Fuente: pixabay.com

Lavado

Con el fin de que se retire toda la suciedad, bacterias, microorganismos, agentes extrafios y
cualquier tipo de contaminacion que se encuentre, se procede a lavar la materia prima la cual
estard en canastillas y es colocada en un tanque de inmersion utilizando una solucién de sodio

(Cuaspud, 2016).
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Figura 61: Lavado

Iéuente: pixabay.com
Enjuague

El siguiente paso consiste en enjuagar el producto, en este caso la sabila la cual se realiza en
contenedores en los cuales se sumerge a la sabila con el fin de eliminar cualquier tipo de

residuo que hubiera quedado

Despulpado y corte

Luego de enjuague se debe despulpar la sabila lo cual sera realizado de forma manual, con la
utilizacion de cuchillos especiales, y se procede con el corte en pequefios pedazos con el fin
de que el producto quede en un tamarfio deseado que puede ser de 1mm, para luego proceder

a mercar con la infusion de la moringa.

Infusién endulzantes y enfriamiento

Para realizar la infusion de la moringa se procede a llevar la misma a calderos que tendran una
temperatura de 100 °C con la utilizacion de agua filtrada, para luego ser endulzado con stevia
y luego pasar al enfriamiento durante 40 minutos (Cuaspud, 2016).

Filtro
Después de la realizacion de la infusion de la moringa se procede a filtrar el producto, con el

fin de que cualquier contaminacion no deseada se la pueda eliminar

Mezcla
Una vez lista la moringa en infusion y la sabila en trozos, se los procede a mezclarlos de
manera uniforme, verificando normas de calidad e ingresando el saborizante y los persevantes

necesarios verificando que la consistencia sea la éptima (Cuaspud, 2016).
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Pasteurizacion
El siguiente paso es la pasteurizacion en la cual se pondra a la bebida a temperaturas de méas
0 menos 65 grados centigrados durante 5 minutos e inmediatamente se procede a enfriarlo

rapidamente (Cuaspud, 2016).

Envasado

Con la ayuda de una maquina de envasado se proceden a llenar las botellas, las mismas que
ya debieron pasar por el proceso de limpieza con agua hirviendo, asi como retiradas las
botellas que tengan fallas. Una vez llenadas las botellas se procede a pesarlas para luego
taparlas (Cuaspud, 2016).

Control de calidad
Segun (Cuaspud, 2016), el servicio Ecuatoriano de normalizacion menciona como requisitos

para los refrescos o bebidas no carbonatadas los siguientes

1. Deben cumplir con los principios de buenas préacticas de fabricacion;

2. Deben ser elaborados con agua que cumpla con NTE INEN 1108;

3. No deben exceder el limite maximo de 150 mg/L de estafio determinado segin NTE
INEN-ISO 17240, si estén en latas;

4. No deben exceder los limites maximos de aditivos alimentarios conforme con lo
establecido en NTE INEN-CODEX 192.

5. Deben cumplir los requisitos fisicos y quimicos indicados en la siguiente tabla
(Cuaspud, 2016).

Tabla 61: Requisitos fisicos y quimicos para los refrescos o bebidas no carbonatadas

Requisito Unidad | Minimo | Maximo | Método de ensayo
Solidos solubles a 20 °C, fraccidn
masica como porcentaje (%) de - 0 15 NTE INEN-ISO 2173
sacarosa
pHa20°C - 2,0 45 NTE INEN-ISO 1842
1:c'é%ecz{':titulable, como acido citrico gi00ml | 01 _ NTE INEN-ISO 750

Fuente: (INEN, 2019)
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Sellado y etiquetado

Se procede con el sellado y etiquetado tomando en cuenta las normas del servicio Ecuatoriano
de normalizacion el cual menciona como requisitos para el rotulado de productos alimenticios
para consumo humano la siguiente tabla la cual muestra los nutrientes los cuales deben

aparecer en una columna seguido por la masa nutriente usando “g” para gramos, “mg” para

miligramos, 6 “pg” para microgramos (Cuaspud, 2016).

Tabla 62 Nutrientes de declaracion obligatoria

Nutriente Unidad Valor Diario (VD)

Valor energético, energia KJ 8380

(calorias) Kcal 2000
Grasa total g 65
Acidos grasos saturados g 20
Colesterol mg 300

Sodio mg 2400
Carbohidratos totales g 300
Fibra dietética g 25
Proteina g 50

Fuente: Norma Técnica Ecuatoriana

5.1.1.3 Localizacién de instalaciones

Para la verificacion de la localizacion se ha tomado en cuenta un cuadro de ponderacion con

3 posibles ubicaciones como se muestra a continuacion.

Figura 62: Parroquia Checa (Quito el Pintado y Alberto Osorio)

Fuente: Google.com

Figura 63: PARROQUIA LA MERCED (Avenida llal6 88)

Fuente: oogle.com
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Figura 64: PARROQUIA POMASQUI (Carlos Avalos y Simén Bolivar)

e N —

Fuente: Google.com

La localizacion de las instalaciones se tomd en cuenta en base a la siguiente tabla de

ponderacién, siendo.
4 = muy significativo
3 = significativo

2 = poco significativo
1 = nada significativo

Tabla 63: Localizacién 6ptima

PARROQUIA | PARROQUIA | PARROQUIA

CHECA | POMASQUI | LA MERCED
CLIENTES 1 3 3
ACCESIBILIDAD 2 3 3
SERVICIOS BASICOS 4 4 4
LOCAL 2 4 1
ESPACIO FISICO 2 4 2
TOTAL 11 | 18 13

Fuente: Investigacién propia

La empresa tendra su ubicacion en la Parroquia de Pomasqui debido a que es un sitio

estratégico, ya que tiene un local propio y esta alejado de la ciudad.



5.1.1.4.Distribucion de planta

Tabla 64: Distribucion de la planta

Fuente: Investigacion propia
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La distribucién de la planta se dividira en el area de bodega; de Administracion; area social;

mantenimiento; embotellado y empacado; lavado y deshidratado; seleccién y desinfeccion;

pasteurizado; sanitarios; y parqueadero.

5.1.2. Decisiones tacticas

5.1.2.1.Gestion de inventarios

Tabla 65: Equipo y Maquinaria

# Numero Valor unitario Valor total
Mesas de acero inoxidables 3 500 1500
Cuchillos de acero inoxidable 7 8 56
Gavetas de plastico 20 5 100
Canastillas de acero inoxidable 2 80 160
Bascula industrial 1 400 400
Tanque de acero inoxidable 1 400 400
Caldero industrial 1 5000 5000
Cocina industrial 1 800 800
Calefones 3 60 180
Maquina pasteurizadora 1 5500 5500
Maquina de embazado 1 7000 7000
Maquina Etiquetadora 1 3000 3000
Filtro 1 400 400
Maquina mescladora 4 400 1600
Maquina de lavado de botellas 1 3000 3000
Montacargas manuales 4 250 1000
Guantes proteccion de calor 4 50 200
Mangueras para limpieza 3 30 90
Pallets 6 50 300
Contenedor de basura 1 450 450
Total 31136

Fuente: Investigacion propia

La tabla muestra los inventarios que tendré la organizacion en equipo y maquinaria, misma

que servira para la produccion de la bebida
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Tabla 66: Vehiculo

# NUmero Valor unitario Valor total
Camioneta 2 18000 36000
Total 36000

Fuente: Investigacion propia

Se plantea la adquisicion de 2 camionetas que serviran para la entrega de los pedidos en los

diferentes puntos de venta.

Tabla 67: Infraestructura

# NUmero Valor unitario Valor total
Terreno 1 40000 40000
Construccién planta productora 1 25000 25000
Total 65000

Fuente: Investigacion propia

Para la implantacion se utilizard un terreno de 2000 mt2 en Pomasqui, en el cual se realizara

una construccion para adecuar la planta

Tabla 68: Muebles y Enseres

# Namero Valor unitario Valor total
Escritorio 2 250 500
Sillas de escritorio 2 80 160
Mesa 3 200 600
Sillas de espera 10 40 400
Archivador 2 100 200
Total 1860

Fuente: Investigacion propia

Los muebles y enseres se utilizaran principalmente para el area administrativa y la

recepcion.
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Tabla 69: Equipos de Computacion y Oficina

# NUmero Valor unitario Valor total
Computadores 2 700 1400
Impresora 2 300 600
Teléfono 2 50 100
Teléfono celular 1 200 200
Television 1 300 300
Sumadora 1 100 100
Total 2700

Fuente: Investigacion propia

El equipo de oficina se utilizara principalmente para el &rea administrativa y la recepcion.

Tabla 70: Gastos de Constitucion

# Numero Valor unitario Valor total
Constitucion de la compafiia 1 1000 1000
Registro de marca 1 1400 1400
Gastos Abogado 1 900 900
patentes 3 20 20
Seguros 1 3000 3000
Total 6320

Fuente: Investigacion propia

La tabla muestra los gastos que se tendran que realizar para poner en funcionamiento la

organizacion.
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5.1.2.2.

A continuacion se detalla la programacion de los procesos a seguir para la ejecucion del

Programacién de operaciones

proyecto, misma que enlista actividades, tiempos y control.

Tabla 71: Diagrama de Gantt de la programacioén de actividades para la ejecucion del

La bebida sera envasada con la utilizacion de botellas de cristal, para una mayor pureza, las
mismas que deben estar higiénicamente tratadas, al igual que todos los materiales necesarios,

con el fin de certificar una apropiada conservacion y calidad de la bebida.

El rotulado debe ser con la rotulacién establecida en las NTE INEN 1334-1 y NTE INEN
1334-2.
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proyecto
Duracion
Nombre de la tarea en dias comienzo |fin sep |oct | nov |dic |ene |feb
Constitucion de la empresa 15 02-sep 16-sep
Elevar escritura publica 11 06-sep 16-sep
Registro del proyecto en el instituto
Ecuatoriano de propiedad intelectual 90 05-sep dic-03
Obtener permisos municipales 15 16-sep 30-sep
Solicitud de préstamo BAN
ECUADOR 15 23-sep 07-oct
Presentacion del proyecto BAN
ECUADOR 15 30-sep 14-oct
Preparacion de la infraestructura de la
empresa 90 02-sep 29-nov
pedido del equipo y la maquinaria 15 02-dic 16-dic
compra del equipo y maquinaria 20 09-dic 28-dic
Reclutamiento y seleccion de personal 40 02-dic| 10-ene-20
Compra de muebles y enseres 15 09-dic 23-dic
Compra de equipos de oficina 15 09-dic 23-dic
permisos de funcionamiento 15| 13-ene-20| 27-ene-20
Registro Sanitario 15| 13-ene-20| 27-ene-20
Contrato con proveedores 30| 14-ene-20| 12-feb-20
Normas Inen 20| 15-ene-20| 03-feb-20
Solicitud de marca 15 23-dic| 06-ene-20
Determinacion de canales de
distribucion 30 16-dic | 14-ene-20
Campafias de expectativas 40 23-dic| 31-ene-20
Toma de perdidos en los puntos de
venta 15| 03-feb-20| 17-feb-20
Inicio de actividades en la planta 1| 18-feb-20
Fuente: Investigacion propia
5.1.2.3. Envasado




La materia prima debe mantener las respectivas normas de asepsia.

De presentarse el caso de que algin componente de materia prima tenga contacto con el suelo,

este debera desecharse inmediatamente.

Al momento de manipular la materia prima se los debe tratar en areas limpias y con

desinfeccion.
Al final de la produccidn del dia se debe realizar el debido proceso de limpieza.
Los utensilios a utilizar en la produccion deben ser especificos.

Las personas gque van a encargarse de la produccion de la bebida deben tener varios estandares,
comenzando por los conocimientos necesarios, llevar una vestimenta adecuada (malla para el

cabello, bata, guantes, mascarilla), llevar una correcta higiene personal y poseer buena salud.
Debe haber una correcta iluminacion y ventilacion.

Tabla 72: Nutrientes de declaracion obligatoria y su Valor Diario (VD) bebida
“Morinfresh”

Informacion nutricional
Tamafio por porcion: 240ml
Porciones por envase: Aprox. 2

Cantidad por porcion
Energia (Calorias) 293 KJ (70Kcal)
% Valor Diario®

Grasa total 0g 0%
Grasa saturada 0g 0%
Grasa trans Og 0%
Colesterol Omg 0%
Sodio 10mg 0%
Carbohidratos totales 189 6%
Fibra dietética Og 0%
Azucares 179

Proteinas 29

*Los porcentajes de los valores diarios estan basados en
una dieta de 8380KJ (2000 Kcal)

INGREDIENTES: Infusion de moringa, Pulpa de aloe
vera, azucar, regulador de acidez (Acido Citrico),
antioxidantes (Acido Citrico), saborizante idéntico al
natural de uva, espesante (Goma Gellan), edulcorante
(Glicosidos de Esteviol)

Fuente: Investigacion propia
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5.1.2.4. Mantenimiento preventivo de maquinaria

A continuacion se detalla el tiempo promedio en el que se realizara un mantenimiento de

recursos en la organizacion.

Tabla 73: Equipo y Maquinaria

Equipo y Maquinaria Tlempo _de
mantenimiento
Mesas de acero inoxidables 2 afnos
Cuchillos de acero inoxidable 1 afio
Gavetas de plastico 1 afio
Canastillas de acero inoxidable 2 afos
Bascula industrial 2 afos
Tanque de acero inoxidable 2 afios
Caldero industrial 2 afos
Cocina industrial 2 afos
Calefones 2 afos
Maquina pasteurizadora 3 afios
Maquina de embazado 3 afios
Maquina Etiquetadora 3 afios
Filtro 2 afos
Maquina mescladora 3 afios
Maquina de lavado de botellas 3 afios
Montacargas manuales 2 afios
Guantes proteccion de calor 1 afio
Mangueras para limpieza 1 afio
Pallets 1 afio
Contenedor de basura 1 afo

Fuente: Investigacion propia

5.2. Estructura administrativa
La estructura Administrativa planteada en el presente proyecto consta de:

Tabla 74: Miembros de la Empresa

1 GERENTE GENERAL

1 GERENTE DE PRODUCCION

1 GERENTE ADMINISTRATIVO
1 GERENTE FINANCIERO

5 OPERARIO

1 ENCARGADO DE MARKETING
1 RECEPCIONISTA

1 CONTADOR

6 VENDEDOR

Fuente: Investigacion propia
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Figura 65: Organigrama Estructural
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5.3.  Analisis legal

Los pasos para la constitucién de una empresa son los siguientes:

Reservar un nombre.

Elaborar los estatutos.

Abrir una “cuenta de integracion de capital”.
Elevar a escritura publica.

Aprobar el estatuto.

Publicar en un diario.

Obtener los permisos municipales

Inscribir la compafiia.

© © N o g~ w D F

Realizar la Junta General de Accionistas.

=
o

. Obtener los documentos habilitantes.

-
-

. Inscribir el nombramiento del representante.
. Obtener el RUC.

. Obtener la carta para el banco (Superintendencia de Compafiias, 2019).

e
w N
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Tabla 75 Requisitos para establecimientos de alimentos

Plantas procesadoras de alimentos, bebidas y aditivos alimentarios (industria-

mediana industria-pequefia industria-artesanal microempresa)

Solicitud para permiso de funcionamiento

Planilla de Inspeccion.

Copia del RUC del establecimiento

Copias de la Cedula y Certificado de Votacion del propietario o representante

legal

Croquis de ubicacion de la planta procesadora.

Copia titulo del profesional responsable (Ing. en Alimentos — Bioquimico —

opcion alimentos) en caso de industria, mediana y pequefia industria.

Copia del registro del titulo en la SENESCYT

Listado de productos a elaborar

Flujograma de Proceso, por linea de produccion.

Copia del certificado del curso de Buenas Practicas de Manufactura. (Ver pagina
Web

www.msp.gob.ec/dps/pichincha)

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio

de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde su emision)

Permiso de Bomberos (Zona Rural) / Licencia Metropolitana Unica de

Funcionamiento del Distrito Metropolitano de Quito.
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Tipo de Compaiiia
El presente proyecto se suscribird como Sociedad Andnima la cual se puede constituir con 2

accionistas como minimo sin tener un maximo de los mismos.

Para constituir el nombre ETERNAL LIFE se debera hacer aprobar por la Secretaria General
de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, para lo cual se debe presentar: tres
copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, adjuntando la solicitud, la

cual sera hecha por un abogado, en la que se pida la aprobacion del contrato constitutivo.

Para la constitucion de la compafiia se necesita un minimo de $ 800 por socio, el cual debera
suscribirse integramente y pagarse al menos en el 25% del capital total. Y las contribuciones
pueden ser en dinero o en bienes ya sea muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, una
mescla de dinero y bienes, sin embargo el socio que ingrese con bienes, se hara figurar en la
escritura de constitucion y los bienes seran avaluados por los socios (Superintendencia de
Compafiias, 2019). La compafiia podra conformarse con el capital autorizado, y no podra ser

mayor al doble del capital suscrito (Superintendencia de Compaiiias, 2019).
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6. Estudio financiero
6.1.

6.1.1 Flujo de caja inicial
6.1.1.1

Inversion inicial activos

Analisis de Flujos de caja del proyecto

Considerando el estudio técnico realizado se han establecido todas las inversiones que deben

realizarse en el proyecto. Las cuales se muestran a continuacion

Tabla 76: Estado de Situacién Inicial

ACTIVOS PASIVOS
Activos Corrientes PASIVOS CORRIENTES
Caja $30.338,65 | PROVEEDORES $22.674,15
Bancos $8.000,00
Inventarios de Materia Prima $22.674,15
SUB. TOTAL PASIVOS
SUB. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $61.012,80 | CORRIENTES $22.674,15
ACTIVOS FJOS PASIVOS A LARGO PLAZO
Muebles y enseres $1.860,00 | Obligaciones bancarias $70.000,00
Equipos de oficina $700,00
Equipos de computacién $2.000,00
Equipos y Maquinaria $31.136,00
Vehiculos $36.000,00
Edificios $65.000,00
SUB. TOTAL PASIVOS A LARGO
SUB. TOTAL ACTIVOS FLUOS $136.696,00 | PLAZO $70.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS PATRIMONIO

Constitucion de la compafiia $1.000,00 | Aportes socios $111.354,65
Registro de marca $1.400,00
Gastos Abogado $900,00
Patentes $20,00
Seguros $3.000,00
SUB. ACT. DIFERIDOS $6.320,00 | SUB. CAPITAL CONTABLE $111.354,65

| TOTAL ACTIVOS

| $204.028,80 | TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

$204.028,80

Fuente: Investigacion propia

El estado de situacion inicial muestra la situacion de la organizacion al inicio de sus

actividades. Con dicho estado se procedio a calcular el capital de trabajo bruto y capital neto

del proyecto el cual es de:
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Capital de trabajo Bruto 61.012,80
Capital de trabajo Neto 38.338,65

Fuentes de financiamiento
A continuacion se presentan las formas de financiamiento que tendréa el proyecto.

Tabla 77: Fuentes de Financiamiento

FINANCIAMIENTO VALORES PORCENTAIJE
PASIVOS CORRIENTE $22.674,15 11,11%
PASIVOS A LARGO PLAZO $70.000,00 34,31%
PATRIMONIO $111.354,65 54,58%
TOTAL ACTIVOS $204.028,80 100,00%

Fuente: Investigacion propia

Después de la realizacién del anéalisis correspondiente es importante mencionar que se

realizard un préstamo por $ 70.000. El cual se lo realizara en BanEcuador.

Tabla 78Crédito BanEcuador

Beneficios Caracteristicas

Montos desde $5.000 a $500.000. | Plazo hasta 10 afios, segun la capacidad de pago.
Forma de pago: mensual, | Periodo de gracia hasta 5 afios.

bimensual, trimestral, semestral,
anual o al vencimiento.

Para asociaciones monto hasta

USD 3 millones

Tasa de interés Garantias

Tasa reajustable 9,76% Con la firma del deudor y su cényuge, hasta USD 10.000.
Firma personal y solidaria de un garante y su conyuge, en
créditos desde USD 10.001 hasta USD 20.000.
Garantias reales como hipoteca bien inmueble, prenda,
certificado de inversion o fondo de garantia, para créditos
superiores a USD 20.000

Requisitos

Presentacion de Cédula y certificado de votacion.

Planilla de servicio basico.

RUC o RISE (si aplica).

Documento que certifique el lugar de inversion (contrato de arrendamiento o escritura).

Las personas juridicas que aplican a este crédito también deber&n presentar:
Presentacion de la cédula de ciudadania o identidad y del certificado de votacidn del representante
legal y presidente.
Copia de la escritura de constitucion y altima reforma de estatutos de la empresa.
Copia del nombramiento del representante legal de la empresa.
Certificado de cumplimiento de obligaciones extendido por la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros.
Acta de la Junta de socios de la empresa en la que se aprueba solicitar el crédito, detallar garantias y
autorizar al representante legal que lo tramite (BANECUADOR , 2019).

Fuente: (BANECUADOR , 2019)
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Tabla 79: Datos para la realizacion del préstamo

Tabla Amortizacion
CAPITAL $ 70.000

INTERES 9,76% 0,81%

TIEMPO 36 (TRES ANOS)
Fuente: El investigador

C= S 70.000,00
i= 0,008133333
t= 36
A= C (1+)*n)* i
(1+i)*n)-1
A= $ 70.000,00 0,010887186
0,338588495
A= $70.000,00 0,032154626
A= S 2.250,82

La siguiente es la tabla de amortizacién realizada para el préstamo con BanEcuador.
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Tabla 80: Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION FRANCESA

CAPITAL
PERIODOS CAPITAL INTERES PAGO PAGADO

1 $ 70.000,00 | $ 569,33 | $ 2.250,82 | $ 1.681,49
2 $ 68.31851 | $ 555,66 | $ 2.250,82 | $ 1.695,17
3 $ 66.623,34 | $ 54187 | $ 2.250,82 | $ 1.708,95
4 $ 6491439 | $ 52797 | $ 2.250,82 | $ 1.722,85
5 $ 63.19154 | $ 51396 | $ 2.250,82 | $ 1.736,87
6 $ 61.454,67 | $ 499,83 | $ 2.250,82 | $ 1.750,99
7 $ 59.703,68 | $ 48559 | $ 2.250,82 | $ 1.765,23
8 $ 5793844 | $ 47123 | $ 2.250,82 | $ 1.779,59
9 $ 56.158,85 | $ 456,76 | $ 2.250,82 | $ 1.794,07
10 $ 54.364,79 | $ 442,17 | $ 2.250,82 | $ 1.808,66
11 $ 52.556,13 | $ 427,46 | $ 2.250,82 | $ 1.823,37
12 $ 50.732,76 | $ 41263 | $ 2.250,82 | $ 1.838,20
13 $ 48.89457 | $ 39768 | $ 2.250,82 | $ 1.853,15
14 $ 4704142 | $ 382,60 | $ 2.250,82 | $ 1.868,22
15 $ 4517320 | $ 36741 | $ 2.250,82 | $ 1.883,42
16 $ 43.289,78 | $ 352,09 | $ 2.250,82 | $ 1.898,73
17 $ 4139105 | $ 336,65 | $ 2.250,82 | $ 1.914,18
18 $ 39.476,87 | $ 32108 | $ 225082 | $ 1.929,75
19 $ 3754713 | $ 30538 | $ 2.250,82 | $ 1.945,44
20 $ 35.601,69 | $ 289,56 | $ 2.250,82 | $ 1.961,26
21 $ 33.640,42 | $ 27361 | $ 2.250,82 | $ 1.977,22
22 $ 3166321 | $ 25753 | $ 2.250,82 | $ 1.993,30
23 $ 29.66991 | $ 24132 | $ 2.250,82 | $ 2.009,51
24 $ 27.660,40 | $ 22497 | $ 2.250,82 | $ 2.025,85
25 $ 25.63455 | $ 20849 | $ 2.250,82 | $ 2.042,33
26 $ 2359222 | $ 19188 | $ 2.250,82 | $ 2.058,94
27 $ 2153328 | $ 17514 | $ 2.250,82 | $ 2.075,69
28 $ 1945759 | $ 158,26 | $ 2.250,82 | $ 2.092,57
29 $ 17.365,02 | $ 14124 | $ 2.250,82 | $ 2.109,59
30 $ 1525544 | $ 124,08 | $ 2.250,82 | $ 2.126,75
31 $ 13.128,69 | $ 106,78 | $ 2.250,82 | $ 2.144,04
32 $ 10.984,65 | $ 89,34 | $ 2.250,82 | $ 2.161,48
33 $ 8.823,16 | $ 7176 | $ 2.250,82 | $ 2.179,06
34 $ 6.644,10 | $ 5404 | $ 225082 | $ 2.196,79
35 $ 444732 | $ 36,17 | $ 2.250,82 | $ 2.214,65
36 $ 2.232,66 | $ 1816 | $ 2.250,82 | $ 2.232,66

$ 0,000 $ 11.029.66 | $ 81.029,66 | $ 70.000,00

Fuente: Investigacion propia
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Los intereses a pagar se muestran a continuacion

Tabla 81: Intereses a pagar

ANO 1 $ 5.904,45
ANO 2 $ 3.749,87
ANO 3 $1.375,34
TOTAL $ 11.029,66

Fuente: Investigacion propia

6.1.2 Flujo de caja operativo

6.1.2.1

Ingresos proyectados

A continuaciéon se muestran la produccion y ventas proyectadas en funcion al estudio de

mercado realizado en base al crecimiento del mercado el cual ha sido del 8,26%.

Tabla 82: Crecimiento del mercado

ECOPACIFIC
EMPRESA PROCENT
afios ARCA QUALA COMERCIAL |TOTAL AJES DE
ECUADOR S. A. |ECUADOR S.A. | DEL VENTAS CRECIMI
PACIFICO ENTO
S.A.
2011 $317.227.332,00 [$35.618.543,00 |$4.584.731,00 | $357.430.606,00 |25,2%
2012 $400.868.620,00 |$40.141.559,00 |$6.328.214,00 | $447.338.393,00|8,1%
2013 $427.699.922,00 [($47.911.080,00 |$7.979.594,00 | $483.590.596,00 |12,5%
2014 $471.007.340,00 [$63.622.369,00 |$9.404.016,00 | $544.033.725,00 (12,2%
2015 $524.783.544,00 |[$73.630.744,00 ($12.009.011,00 | $610.423.299,00 (7,7%
2016 $552.079.450,00 [$90.952.335,00 |$14.344.945,00 | $657.376.730,00 | 1,3%
2017 $556.231.275,00 [$96.027.123,00 |[$13.848.179,00 | $666.106.577,00
2018 $ 748.462.459,43
2019 PRONOSTICO DE VENTAS MERCADO $801.067.362,64
2020 $ 853.672.265,86
Coeficiente de
correlacion 98,58% MG = 8,26%
coeficiente de
determinacién 97,18%

Fuente: Investigacion propia
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Se realiz6 un andlisis de los principales competidores, en el cual se verificaron las ventas que

tuvieron estos a lo largo de los afos, con el fin de evaluar el crecimiento del mercado

analizado, y en base a eso se realizaron las ventas proyectadas, las cuales se muestran a

continuacion.

Tabla 83: Ventas proyectadas

2019 Estrategia de precio por introduccién
Ventas en tres | Ventas de nueve
meses meses
Cantidad 376.064 1.128.192
Precio $0,80 $0,85
Ingreso $300.851,20 |$958.963,20
Total Ingresos $1.259.814,40
2020
Cantidad Precio Ingresos
1.628.507 ¢ g5 $ 1.384.230,95
2021
Cantidad Precio Ingresos
1.763.022 0,85 $ 1.498.568,70
2022
Cantidad Precio Ingresos
1.908.647 0,85 $1.622.349,95
2023
Cantidad Precio Ingresos
2.066.301 0,85 $ 1.756.355,85

8,26%

AN

indice de crecimiento del

sector en cantidades

2020 1.628.507
2021 1.763.022
2022 1.908.647
2023 2.066.301

Fuente: Investigacion propia

6.1.2.2

Egresos proyectados

Después de haber realizado el andlisis correspondiente se presentan incluyen los costos de

produccién y gastos del proyecto, derivados de la meta de ventas proyectada.
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Tabla 84: Costos y gastos proyectados

1 2 3 4 5

ANOS 2019 2020 2021 2022 2023
COSTO DE = $925.101,59 | $1.001.514,65 | $1.084.239,96 | $1.173.797,80 | $1.270.753,35
PRODUCCION D D R T D
Materia Prima $800.264,19| $866.365,72| $937.927,70(%$1.015.400,20|$1.099.272,13
Mano de Obra Directa $78.673,80 $78.673,80 $78.673,80 $78.673,80 $78.673,80
Costos Indirectos de
Fabricacion $46.163,60 $56.475,12 $67.638,45 $79.723,79 $92.807,41
GASTO DE VENTAS |$122.780,40| $125.506,05| $128.472,62| $131.749,73| $135.369,89
Sueldos personal de
ventas $89.542,40 $89.542,40 $89.542,40 $89.542,40 $89.542,40
Gasto de Publicidad $16.540,00 $18.271,40 $20.184,05 $22.296,92 $24.630,95
Gastos Promocion $6.570,00 $7.257,75 $8.017,49 $8.856,76 $9.783,88
Combustibles $1.776,00 $1.961,91 $2.167,28 $2.394,15 $2.644,77
Lubricantes $768,00 $848,39 $937,20 $1.035,31 $1.143,69
Repuestos $384,00 $424,20 $424,20 $424,20 $424,20
Depreciacién de
Vehiculos $7.200,00 $7.200,00 $7.200,00 $7.200,00 $7.200,00
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $114.406,27| $114.67358| $114.825,24| $115.039,69| $115.260,18
Sueldo personal
administrativo $100.712,80| $100.712,80| $100.712,80| $100.712,80 $100.712,80
Suministros de oficina $2.752,80 $2.813,58 $2.754,14 $2.752,83 $2.752,80
Utiles de Aseo $2.154,00 $2.201,56 $2.250,17 $2.299,85 $ 2.350,64
Servicios Bésicos $4.200,00 $4.292,74 $4.387,52 $4.484,40 $4.583,41
Seguros $3.000,00 $ 3.066,24 $3.133,94 $3.203,14 $3.273,87
Gasto Amortizacion $ 664,00 $ 664,00 $ 664,00 $ 664,00 $ 664,00
Depreciacion Muebles
Enseres Y $ 186,00 $ 186,00 $ 186,00 $ 186,00 $ 186,00
Depreciacion Equipo de
Oficina $70,00 $ 70,00 $ 70,00 $70,00 $ 70,00
Depreciacion Equipo de
Computacion $ 666,67 $ 666,67 $ 666,67 $ 666,67 $ 666,67
GASTOS
FINANCIEROS $5.904,45 $3.749,87 $1.375,34

Fuente: Investigacion propia
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Tabla 85: Proyeccion Costos de Produccién

2019

Cantidad Cuf CF

1.504.256 $0,614989 $925.101,59

2020

Cantidad Cuf CF

1.628.507 $0,61 $1.001.514,65

2021

Cantidad Cuf CF

1.763.022 $0,61 $1.084.239,96

2022

Cantidad Cuf CF

1.908.647 $0,61 $1.173.797,80
2023

Cantidad Cuf CF

2.066.301 $0,61 $1.270.753,35

indice de
8,26% crecimiento

Fuente: Investigacion propia

6.1.2.3

Flujo de caja proyectado

A continuacién se detalla los ingresos, gastos y la utilidad que generara el proyecto planteado
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Tabla 86: Ingresos, Costos, Gastos y Utilidad proyectada

1 2 3 4 5
ANOS 2019 2020 2021 2022 2023

VENTAS $1.259.814,40 | $1.384.230,95 | $1.498.568,70 | $1.622.349,95 | $1.756.355,85

COSTO DE

PRODUCCION $925.101,59 | $1.001.514,65 | $1.084.239,96 | $1.173.797,80 | $1.270.753,35

UTILIDAD BRUTA

EN VENTAS $334.712,81 | $382.716,30 | $414.328,74 | $448.552,15 | $485.602,50

GASTO DE VENTAS | $122.780,40| $125.506,05| $128.472,62| $131.749,73| $135.369,89

UTILIDAD NETA

VENTAS $211.932,41| $257.210,25| $285.856,12| $316.802,42| $350.232,61

GASTOS

ADMINISTRATIVOS | $114.406,27| $114.673,58| $114.82524| $115.039,69| $ 115.260,18

Utilidad Operacional $97.526,14 | $142.536,66| $171.030,88| $201.762,73| $234.972,43

GASTOS

FINANCIEROS $5.904,45 $3.749,87 $1.375,34

Utilidad antes de

Impuestos $91.621,69| $138.786,79| $169.655,54|%$201.762,73 |$ 234.972,43

15% Trabajadores $13.743,25| $20.818,02| $25.44833|$30.264,41 |$35.245,86

Utilidad de Impuestos | ¢77.87844| $117.968.77| $144.207,21|%$171.498,32 |$199.726,57

25% Impuestos $19.469,61| $29.492,19| $36.051,80|%42.874,58 |$49.931,64

Utilidad Final $58.408,83| $88.476,58| $108.155,41|$128.623,74 |$149.794,93

10% Reserva

Facultativa $5.840,88| $8.847,66| $10.81554($12.862,37 |$14.979,49

Utilidad de

Dividendos $52.567,94| $79.628,92| $97.339,87|$115.761,37 |$ 134.815,43

Fuente: Investigacion propia

Como se puede observar en el proyecto se plantea tener una utilidad en el primer afio

de $52 567,94.
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Flujo de Caja Proyectado

Con los valores ya estimados se ha realizado el flujo de caja del proyecto.

Tabla 87: Flujo de Caja Proyectado

0 1 2 3 4 5
UTILIDAD $58.408,83 | $88.476,58 | $108.15541 | $128.623,74 | $149.794,93
DEPERECIACION $14.486,27 | $14.48627 | $14.48627| $14.486.27 | $14.486,27
AMORTIZACION $664,00|  $66400]  $664,00 $664,00|  $664,00
GASTO
FINANCIERO $5.00445| $3.749.87| $1.37534 $- $ -
FLUJO
OPERACIONAL $79.463,55 | $107.376,72 | $ 124.681,01| $143.774,01 | $ 164.945,19
INVERSION
INICIAL $ (67.332,80) -$ 2.000,00
ACTIVOS FIJOS | $(136.696,00) $ 58.978,40
FLUJO NETO $(204.028,80) | $79.463,55 | $107.376,72 | $124.681,01 | $141.774,01 | $ 223.923,59

Fuente: Investigacion propia
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6.1.2.4  Punto de equilibrio

Tabla 88: Cuentas para el Punto de Equilibrio

COSTOS COSTOS

CUENTAS COSTOS FIJOS VARIABLES TOTALES
COSTOS DE PRODUCCION $ 85.037,40 $ 840.064,19 $925.101,59
GASTOS DE VENTAS $96.742,40 $ 26.038,00 $ 122.780,40
GASTOS

ADMINISTRATIVOS $ 114.406,27 $ 114.406,27
GASTOS FINANCIEROS $ 5.904,45 0 $ 5.904,45
TOTAL $ 302.090,52 $866.102,19( $1.168.192,71

Fuente: La autora

Tabla 89: Calculo Punto de Equilibrio

Ingresos $1.259.814,40
Cantidades 1.504.256
Pvp $0,84
Cvu $0,58
P.E.Q (unidades) = Costos Fijos
Pvu-Cuwvu
P.E.Q (unidades) = 302090,52
0,262
P.E.Q (unidades) = 1.154.197
P.E MONETARIO = Costo Fijo
1- Cvu
P.v.u
P.E MONETARIO = $302.090,52
0,31251604
P.E MONETARIO = $ 966.640,04

Fuente: La autora

Una vez verificado los costos y gastos fijos y variables se determin0 el costo total, y con estos

se procedid con la obtencién del punto de equilibrio, siendo de 1.154.197 en unidades, y de $

966.640,04 en valores monetarios.
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Tabla 90: Cuentas para el Punto de Equilibrio

Volumen de CV.T Costo Fiio Costo Total | 'Mareso Total Perdida /
Produccion CV.UxQ PV.U.xQ Utilidad
0 $ 0,00 $302.090,52 | $302.090,52 $ 0,00 -$302.090,52

500.000 $287.883,91 $302.090,52 | $589.974,43 $418.750,00 -$171.224,43
750.000 $431.825,86 | $302.090,52 | $733.916,38 $628.125,00 -$105.791,38
1.000.000 $ 575.767,82 $302.090,52 | $877.858,33 $ 837.500,00 -$40.358,33
1.154.197 S 664.549,52 $302.090,52 | S 966.640,04 S 966.640,04 $ 0,00
1.250.000 $719.709,77 $302.090,52 | $1.021.800,29 | $ 1.046.875,00 $ 25.074,71
1.500.000 S 863.651,72 $302.090,52 | $1.165.742,24 | $ 1.256.250,00 $90.507,76
1.504.256 $ 866.102,19 $302.090,52 | $1.168.192,71 | $ 1.259.814,40 $91.621,69

Fuente: La autora

Figura 66: Punto de Equilibrio
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Fuente: La autora

6.1.3 Flujo de caja de liquidacion
6.1.3.1  Valor de desecho del proyecto

Para el flujo de caja de liquidacion se tomo en consideracion que no todos los activos fijos
cumplen con su vida util, y en su culminacién del ciclo de vida muchos de estos se podran
vender en el mercado con el fin de recuperar en algo la inversion inicial realizada, teniendo

como resultado el valor siguiente.
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Tabla 91: Valor residual del proyecto

| Activos fijos

| $58.978,40

Fuente: Investigacion propia

6.2 Analisis de la tasa de descuento del proyecto

6.2.1 Tasa de descuento

En este punto se ha establecido el costo de oportunidad de los inversionistas, para lo cual se

ha utilizado la siguiente formula, dando como resultado lo siguiente.

Tabla 92: Tasa de descuento

Tasa Crédito INSTITUCION
Kd 9,76% CFN FINANCIERA
Costo de la Deuda
Inversion Total =V $204.028,80
Valor de la Deuda =D $92.674,15
Valor del Patrimonio =E $111.354,65
D/V (Deuda /Valor de la
empresa) 45,42%
D/E (Deuda /Patrimonio) 83,22%
E/V 54,58%
Tasa de Impuesto 15,00%
Pais
Calculo CPM
RF 1,75% (Tesoro de los EEUU)
Beta 0,90 (Damodaran, Beta E COMMERCE)
PRIMA 4,10% (Damodaran)
EMBI (Emerging Markets Bonds Index (Promedio ultimos 5 afios Banco
Riesgo) 6,21% Central)
Ked rf b Prima Riesgo Pais
1,75% 0,90 4,10% 6,21%
ke Desap 11,65%
Ke ks (ked-kd) D/E (1-Tm)
11,65% 1,89% 0,83 85%
Ke Ap 12,99%
WACC kd DIV (1-T) Ke Ap E/V
9,76% 45% 85% 12,99% 55%
WACC 10,86%

Fuente: La autora
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6.2.2 Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

En funcion del punto anterior se establece el calculo del a TMAR considerando de la inflacion

negativa:

Tabla 93: Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

Kd 9,76% Tasa Credito CFN
INSTITUCION
Ks 12,99% FINANCIERA
Inflacion -0,78%
Inversion Total = V $204.028,80
DEUDA A VALOR DE LA EMPRESA 45,42%
CAPITAL A VALOR DE LA EMPRESA 54,58%
TMAR ACCIONISTA Ks INFLACION Prima
12,99% -0,78% -0,10%
TMAR 12,11% 45,42% 5,50%
TMAR DEUDA Kd INFLACION Prima
9,76% 0,00% 0,00%
TMAR ‘ 9,76% 54,58% 5,33%
TMAR PONDERADA \ 10,83%

6.2.3 Estructura de financiamiento

Figura 67: Financiamiento
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La estructura de financiamiento se muestra a continuacion siendo el 34,31%, que equivale a
$70.000 en pasivos a largo plazo, 11,11% a pasivos corrientes $ 22.674,15 y patrimonio
111.354,65 que corresponde a 54,58%.

6.3 Indicadores financieros
6.3.1 VAN

La siguiente tabla muestra el VAN (valor actual neto) utilizando el TMAR del proyecto el
cual es de 10,83%

Tabla 94: Calculo del VAN con TMAR
CALCULO DEL VAN

FN VAN
0]$ (204.028,80) $  (204.028,80)
1$79.463,55 $ 71.701,52
2 [$107.376,72 $ 87.424,06
3]$124.681,01 $ 91.597,08
4]$141.774,01 $ 93.980,63
5 |$223.923,59 $ 133.937,45

| VAN $ 274.611,94

Fuente: El investigador

La siguiente tabla muestra el VAN (valor actual neto utilizando el WACC del proyecto el cual
es de 10,86%.

Tabla 95: Calculo del VAN con WACC
CALCULO DEL VAN

FN VAN
0]$ (204.028,80) $  (204.028,80)
1[$79.463,55 $ 71.681,61
2 [$107.376,72 $ 87.375,52
3 |$124.681,01 $ 91.520,79
4 |$141.774,01 $ 93.876,29
5 |$223.923,59 $ 133.751,59

| VAN $ 274.177,00

Fuente: El investigador
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6.3.2 TIR

Tabla 96: Calculo del TIR

FN VAN TIR

0 S (204.028,80) $ (204.028,80) S (204.028,80) -$204.028,80
1 S 79.463,55 S 71.701,52 S 53.866,00 $ 53.866,00
2 S 107.376,72 S 87.424,06 S 49.340,52 $ 49.340,52
3 S 124.681,01 S 91.597,08 S 38.836,55 S 38.836,55
4 S 141.774,01 S 93.980,63 S 29.935,31 $29.935,31
5 S 223.923,59 S 133.937,45 S 32.050,42 $32.050,42

$0,00

TIR 47,52%

Fuente: El investigador

El TIR que arroja el proyecto es de 47,52% lo cual muestra que el proyecto si es factible ya
que supera la tasa de expectativa, es decir es llamativo ya que sus ingresos cubren los egresos,
dando de esta manera beneficios mas altos de lo que se tiene como expectativa.

6.3.3 Periodo de recuperacion de la inversion

Tabla 97: Periodo de recuperacion de la inversion

0 S (204.028,80)
1 S 71.701,52
S (132.327,28)
2 S 87.424,06
$ (44.903,22)
3 S 91.597,08
4 S 93.980,63
5 S 133.937,45
2 afios, 5 meses, 26 dias

Fuente: La autora

El PRI en el presente proyecto es de 2 afios 5 meses y 26 dias, es decir que en este tiempo se

espera recuperar la inversion realizada.
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6.3.4 Indice de rentabilidad

Tabla 98: Indice de rentabilidad

RB/C = $478.640,74
S 204.028,80

RB/C = $2,35

La razon costo beneficio muestra que existe una relacion de que por cada dolar invertido la

empresa recupera 2,35 lo que indica que el proyecto es rentable

6.3.5 Evaluacion financiera
Una vez realizados los andlisis y evaluaciones técnicas y financieras se determiné que el

proyecto es rentable y si se recomienda al inversionista plasmar el proyecto.

Una vez analizados los indicadores financieros se ha llegado a las siguientes conclusiones. El
valor actual neto (VAN) demuestra al ser mayor que cero, que el proyecto es viable con un
valor de $ 274.611,94 es decir que a mas de recuperar la inversiéon inicial generara
rentabilidad, la tasa interna de retorno (TIR) que es el valor porcentual que establecié el
proyecto, es de 47,52% siendo superior a cualquier tasa del sistema financiero demostrando
que el proyecto es atractivo para los inversionistas.

A mas de esto se ha medido la razén costo beneficio se determinando que es de 2,35 con esto
se menciona que los beneficios superan a los costos y por tal motivo el proyecto es viable.

Y por ultimo se puede establecer que la recuperacion del capital invertido (PRI) sera en 2

afios, 5 meses y 26 dias.
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7.
7.1

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Una vez realizado el plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la
produccion de una bebida hidratante a base de moringa y sabila con la optimizacion
recursos, se concluye que el proyecto es factible y viable ya que segun los anélisis es
sostenible y rentable.

Se concluye que en lo referente a los oferentes existe un amplio mercado en el sector
de bebidas, sin embargo cuando se trata de bebidas hidratantes con extracto de plantas
medicinales se verifica que el mercado no esta muy explotado, aunque existe una
marca que ya estd posicionada en el mercado. En cuanto a los demandantes es
importante mencionar que les atrae en gran manera la implementacion del presente
proyecto en base a todas las caracteristicas propuestas ya que existe un 89% de nivel
de aceptacion.

En base al estudio realizado se plantearon varias estrategias utilizando el mix del
marketing las mismas que se han analizado exhaustivamente buscando varias alianzas
estratégicas con el fin de que los gastos se disminuyan y que la empresa y el proyecto
planteado sea reconocido por el mercado, y con el tiempo tome un buen
posicionamiento.

El detalle de las acciones a realizar en los aspectos tanto técnicos como organizativos
para el proceso de produccién de la bebida permiti6 gestionar y optimizar los recursos
y procesos para obtener un producto de calidad.

Después de analizar los ingresos, costos y gastos y las fuentes de financiamiento para
la implementacion del presente proyecto se concluye que el proyecto es factible ya que
supera varios indicadores que miden este punto, generando un TIR del 47,52%
superior a la tasa de interés dada por cualquier institucion financiera.

Evaluar los resultados financieros, en base al detalle de ingresos, costos y gastos,
logrando la 6ptima asignacion de recursos asi como las fuentes de financiamiento que

permitan verificar si la aplicacion del proyecto sera viable.
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7.2.Recomendaciones

La aplicacion del plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la
produccién de una bebida hidratante a base de moringa y sabila es factible y viable por
lo que se recomienda su aplicacion.

Después de verificar el nivel de aceptacion del proyecto en el mercado se recomienda
la aplicacion del mismo pero tomando en cuenta que existe una empresa que esta
pegando en el mercado, y asi mismo se recomienda tomar en cuenta las
recomendaciones que los posibles consumidores han hecho para que el presente
proyecto sea factible y rentable.

Se recomienda utilizar las estrategias planteadas, en producto, plaza, precio y
promocion, tomando en cuenta y poniendo énfasis en el plan de comunicacion, mismo
que fue recomendado en el estudio de mercado, con el fin de lograr el posicionamiento
en el mercado.

Se recomienda tomar en cuenta el estudio administrativo realizado para la produccion
de la bebida planteada, ya que se lo realiz6 buscando un proceso de produccion
eficiente y de calidad con la gestion y optimizacion de los recursos existentes.

Poner en marcha el presente proyecto, ya que segun el analisis econdmico y financiero
realizado se ha verificado que el proyecto es factible y que generara beneficios

econdmicos y financieros.
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8.2 Anexos

Objetivo.- Conocer el grado aceptacion en el consumo de una bebida elaborada con plantas

A. Formato de la encuesta

medicinales para la nutricion de la salud.

1. Edad

1.- Entre 15 y 24 afios
4.- Entre 45 y 54 afnos
7.- Entre 75 y mas

2. Genero

1.- Femenino

3. ¢Enqué zona esta ubicada su residencia?

2.- Entre 25 y 34 afios
5.- Entre 55 y 64 afos

2.- Masculino

3.- De 35y 44 afos
6.- Entre 65 y 74 afos

1.- Administracion
Zonal la Delicia

2.- Administracion
Zonal Calderén

3.- Administracién Zonal
Eugenio Espejo

4.-

Administracion

Zonal Manuela Saenz

5.-
Administracion
Zonal La
Mariscal

6.- Administracién
Zonal Eloy Alfaro

Zonal Quitumbe

7.- Administracion 8.-
Zonal Los Chillos

Administracion

9.- Administracion
Zonal Tumbaco

4. ;Conoce usted que la ingesta de bebidas elaboradas con hierbas medicinales ayuda al
aceleramiento del metabolismo?

1-sif ] 2-No[ ]

5. ¢Consume bebidas aromaticas en su hogar?

6. ¢Consume usted bebidas naturales con frecuencia?

7. ¢Cudl de las siguientes plantas piensa usted que contienen la mayoria de propiedades para su

salud?
1.- Horchata 2.- Moringa 3.- té verde 4.- té rojo 5.- té negro
6.- Jamaica 7.- Manzanilla 8.- Ginseng 9.- hierbabuena

8. ¢Ha escuchado sobre los beneficios para la salud de la planta llamada Moringa?

9. (Cree que las plantas medicinales aportan beneficios a la salud?
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1-sif ]

2.-No E

10. ¢Con que frecuencia consume bebidas hidratantes - saborizadas?

1.- Unavez 2.-Tres veces a la 3.-Unaveza 4.-Unaveza 5.- Una vez al
al dia semana la semana los quince dias mes
6.- Una vez 7.- Una vez cada 8.- Una vez al
o 8.- Nunca
cada 3 meses 6 meses ano
11. ;Cual es su promedio de consumo en bebidas hidratantes - saborizadas al mes?
.- De $40,01
1.-De $0a $10 2.-De $10,01 a $20 3.-De $20,01 a $30 4.- De $30,01 a $40 250 e>40,01a
10.- De $90,01
6.- De $50,01 a $60 7.- De $60,01 a $70 8.- De $70,01 a $80 9.- De $80,01 a $90 en adelante
12. ;Cudl de los siguientes factores considera usted importante al momento de consumir una
bebida hidratante - saborizada?
1.- Precio 2.- Presentacion 3.- Marca 4.- Envase 5.- Sabor
6.- Color 7.- P.ro.pledades
Nutricionales
13. ¢{Segln su opinidn que color prefiere en una bebida hidratante - saborizada?
1.- Transparente 2.-Verde 3.- Rosado 4.- Morado 5.-Rojo
14. ;Qué nombre le resulta mas agradable para una bebida a base de moringa y sabila con sabor a
uva?
. . 5.-
1.- Masto 2.- Morin-loe 3.- Sam-uva 4.- Lemorin .
Morinfresh
6.- Morin-Energy 7.- 563-Energy 8.- Morin-vida 5.- Morin-miracle

15. ¢En qué lugar acostumbra comprar bebidas?

3.- Vendedores

4.- Dispensadores
ambulantes P

1.- Tiendas

2.- Supermercado

4.- Otros Sefiale cuales:

16. ¢Cuadl de las siguientes bebidas naturales hidratantes - saborizadas conoce usted?

5.- Eco B vida

1.- Sabiloe 2.- Houssy 3.- misha 4.- Sappé

6.- Otros Sefiale cuales:

17. ¢En qué medios de comunicacion ha visto las bebidas naturales hidratantes - saborizadas que
conoce usted?

4.- Diarios

1.- television 2.- Radio 3.- Revistas
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5.- Facebook 6.- Youtube 7.- Instaran 8.- Twiter

9.- Otros Sefiale cuales:

18. ¢ Estaria dispuesto a pagar USD 1,00 por una bebida hidratante - saborizada de 475ml a base
de moringa y sébila?

1-sif ] 2-No| ]

19. ¢Estaria dispuesto a consumir una bebida hidratante a base de moringa y sabila?

1-sif ] 2-No| ]

Gracias por su colaboracién

GRACIAS POR SU COLABORACION
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B. Formato de la entrevista

ENTREVISTA
Guia de pautas:

El objetivo de la presente entrevista es conocer el nivel de aceptacién que podria
tener una nueva bebida hidratante — saborizada en algunos supermercados de la

ciudad.

La entrevista esta dirigida a duefios o gerentes de algunos supermercados de la

ciudad donde se podria vender el producto.
Entrevista a profundidad.

Buenos dias/tardes Minombre es y estamos realizando un estudio sobre
el grado aceptacion en el consumo de una bebida elaborada con plantas

medicinales para la nutricion de la salud.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio. Aqui no hay

respuestas correctas o incorrectas, lo que importa es justamente su opinion sincera.

Cabe aclarar que la informacion es para complementar la presente investigacion, sus
respuestas seran unidas a otras opiniones de manera anénimay en ningln momento

se identificara qué dijo cada participante.
iDesde ya muchas gracias por su tiempo!

Empezamos la Entrevista:
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Preguntas

1. Para usted ;Qué es una bebida hidratante - saborizada?

2. ¢Ha escuchado sobre los beneficios nutricionales que posee la planta medicinal llamada
moringa?

3. ¢Qué opina de la mezcla de moringa y aloe vera en una bebida hidratante saborizada con
uva que brinde varios beneficios para la salud?

4. ¢Como evalla el potencial de nuevos productos para poder ponerlos a la venta en su
establecimiento?

5. ¢Cudl fue la mejor bebida hidratante - saborizada a base de plantas medicinales sin gas
que vendid en el ultimo afio y porque piensa que se dio esto?

6. ¢Cudles son los desafios que enfrenta al comenzar a vender un nuevo producto?

7. ¢Cual es la razon por la que usted elige una marca de bebida hidratante - saborizada?

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una bebida hidratante - saborizada a base de plantas
medicinales?

9. (Estaria dispuesto a consumir una nueva linea de bebidas hidratantes a base de moringa,
con aloe vera y uva?
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C. Formato del Focus Group

Buenos dias / tardes, mi nombre y cargo es

El motivo del presente evento es para dialogar sobre el grado aceptacion en el consumo de
una bebida elaborada con plantas medicinales para la nutricion de la salud de las personas.

Es muy grato para nosotros contar con su presencia el dia de hoy. Quisiéramos que pongan
mucha atencidon con las siguientes instrucciones que nos ayudaran a entender de una manera
facil y rapida la forma de llenar el siguiente formulario.

Para ello le rogariamos que sean honestos con la informacion, ademéas queremos recordarles
gue ninguna respuesta que proporcionen sera considerada como err6nea, al contrario,
cualquier tipo de informacion nos serd de suma utilidad para la investigacion que estamos
realizando,

Ahora quisiéramos que cada uno de ustedes se pueda presentar para que nos conozcamos un
poco mas entre todos. Les propondria brevemente que nos digan su nombre completo, su edad,

estado civil, y en qué zona de la ciudad de Quito viven y a que se dedican en la actualidad.

MUCHAS GRACIAS!!

A continuacion le entregaremos un vaso de una bebida hidratante a base de plantas
medicinales para que la pruebe y nos exprese sus comentarios, por favor sea lo mas sincero
posible, para nosotros no existen respuestas ni buenas ni malas, sélo nos interesa su opinion
sincera.

Por favor tome un poco de la bebida. Vamos a ir probandolo poco a poco para que nos dure
durante toda la sesion. Por favor no tomarla de golpe.

1. Segun las siguientes alternativas, ;Como calificaria el SABOR de la bebida que ha
probado, diria que es?

1.- Muy mala 2.- Mala 4.- Buena

3.- Ni buena 5.- Muy

ni mala buena

2. Segun las siguientes alternativas, ;Como calificaria el COLOR de la bebida que ha
probado, diria que es...?

3.- Ni

1.- Nada 2.- Poco 4.- 5.- Muy

agradable ni

Agradable agradable desagradable

Agradable Agradable
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3. Segun las siguientes alternativas, ;Como calificaria el AROMA de la bebida que ha
probado, diria que es...?

1.- Nada 2.- Poco Z,g.;-ral\(ljlable N 4.- 5.- Muy
Agradable agradable desagradable Agradable Agradable
4. Segun las siguientes alternativas, ¢como calificaria el NIVEL DE DULCE de la
bebida que ha probado, diria que...?
2.-Es .
1.- Es mucho menos 3.- Tiene el 4.- Es mas 5.- Es mucho
nivel de mas dulce de
menos dulce de dulce de lo dulce de lo
I dulce que me lo que me
0 que me gusta que me que me gusta
qusta gusta gusta

5. Segun las siguientes alternativas, ;Como calificaria el SABOR que le deja en la boca
la bebida que ha probado, diria que es?

1.- Nada
Agradable

2.- Poco
agradable

3.- Ni
agradable ni
desagradable

4.-
Agradable

5.- Muy
Agradable

6. Segun las siguientes alternativas, ¢Como calificaria el EFECTO REFRESCANTE
que le da la bebida que ha probado, diria que es...?

1.- Nada
refrescante

2.- Poco
refrescante

3.- Ni
refrescante ni
no refrescante

4.-
refrescante

5.- Muy
refrescante

7. Segun las siguientes alternativas, ¢ Como calificaria el LA CANTIDAD de la bebida

que ha probado, diria que es...?

1.- Nada
apropiado

2.- Poco
apropiado

3.- Ni
apropiado ni
impropio

4.-
apropiado

5.- Muy
apropiado

8. ¢Cual de las siguientes frases describe mejor su INTENCION DE COMPRAR la

bebida que ha probado?
1.- 2.- 3.- Tal vez si 4, 5.-
Definitivamente Probablemente / tal vez no la Probablemente Definitivamente
no la compraria no la compraria compraria si lo compraria si la compraria

9. Tomando en cuenta lo que Si le ha gustado y lo que NO le ha gustado de la bebida
que ha probado, en términos generales, ¢esta bebida qué le parece?
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1.- Muy mala 2.- Mala 3.- Ni buena 4.- Buena >-- Muy
ni mala buena
10. En términos generales ¢ Como calificaria la sensacion que le deja en la boca?
1.- Nada 2.- Poco Z’g}a%'abue . 4.- 5.- Muy
Agradable agradable desagradable Agradable Agradable
11. En términos generales califique la calidad global de la bebida que ha probado.
1.- Muy mala 2.- Mala 3.- Ni buena 4.- Buena >.- Muy
: . ni mala . buena
calidad calidad . calidad .
calidad calidad

12. Tomando en cuenta que Si compraria la bebida, ¢en qué establecimiento le gustaria
que esté disponible esta bebida?
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