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RESUMEN

El objeto de la presente idea de negocios es determinar la viabilidad de la
importacion y comercializacion de una bebida energética elaborada a base de

guayusa para el mercado quiteio para la empresa Runa.

El negocio de las bebidas energizantes pertenece a la industria de elaboracion
de bebidas que ha presentado un crecimiento promedio de 14,65% en los
ultimos 4 anos, lo que demuestra que esta industria presenta ratios positivos a
nivel de ingresos. Ademas esta industria represento el 0,87% del valor total del

PIB para el afio 2011.

El estudio de mercado realizado al grupo objetivo a través de encuestas,
entrevistas a expertos y grupos focales permiti6 determinar que existe un
mercado insatisfecho y que el producto cubrira las necesidades de los
potenciales clientes. Al 68% de la poblacién encuestada, le gustaria consumir
la bebida energética a base de guayusa, y el 49% de la poblacion prefiere
consumir bebidas energizantes cuando se encuentra cansado o tiene muchas

cosas por hacer.

La empresa Runa ingresara al mercado con la estrategia de desarrollo de
productos ya que se desarrollara una nueva linea de negocios en el Ecuador.
Ademas se utilizara la estrategia de diferenciacion ya que el producto es

natural, posee certificaciones organicas y de comercio justo.

El momento que se encuentre posicionada la marca se utilizara la estrategia de
penetracion de mercados mediante la cual se busca que los clientes actuales

compren mas del producto.

La guayusa con la cual se elaborara la bebida sera exportada a los Estados
Unidos y regresara como energizante al Ecuador, situacion que favorece

econdmicamente a la empresa.



La empresa contara con gente comprometida con los valores institucionales de
la organizacion. En un inicio Runa tendra una estructura organizacional
pequefia con funciones y responsabilidades designadas para cada cargo,

ademas se subcontratara la asesoria contable.

La inversion inicial es de USD 88.859,00D, que incluye los valores activos fijos,
activos intangibles y capital de trabajo. La estructura de capital se encuentra

formada por un apalancamiento del 40% y 60% de capital propio.

Financieramente el plan de negocios es viable ya que en los tres escenarios se
obtiene un VAN positivo y la tasa de retorno del plan es mayor al costo de
oportunidad. Se iniciara el desarrollo de este plan con el escenario esperado
donde se obtiene un VAN de USD 42153,00 y una TIR de 21,41%.

El retorno del inversionista es en cuatro afios con una rentabilidad del 21,41%,
concluyendo la factibilidad de ejecucion tomando en cuenta la investigacion

realizada, por lo que se recomienda a la empresa Runa su implantacion.



ABSTRACT

The purpose of the present business idea is to determine the viability of the
import and commercialization of an energy drink elaborate based on guayusa

for Quito’s market for the company Runa.

The energy drink business is part of the beverage processing industry that has
presented an average growth of 14.65% over the last four years, which shows
that this industry presents positive ratios of income level. Furthermore, this

industry represented the 0.87% of the total value of GDP for the year 2011.

The market study to the target group through surveys, experts interviews and
focus groups allow to determined that there is an unsatisfied market and that
the product will cover the needs of potential customers. The 68% of the
surveyed population, would like to consume the energy drink based on
guayusa, and the 49% of the population prefers to consume energy drinks when

they are tired and have many things to do.

The company Runa will enter to the market with the strategy of product
development since a new business line will be develop in Ecuador. In addition
the strategy of differentiation will be used because the product is natural and
possesses organic and fair trade certifications. The moment that the brand is
positioned Runa will use the strategy of penetration. With this strategy current

customers will be looking to purchase more of the product.

Guayusa will be exported to the United States and return as energy drink to

Ecuador, situation that favors the company financially.

The company will have people committed with the institutional values of the
organization. In the beginning Runa will have a small organizational structure
with designated roles and responsibilities for each position, and the accounting

advice will be outsourced.
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The initial investment is $ 88,859.00, which includes the values fixed assets,
intangible assets and the capital of work. The capital structure is formed by a

leverage of 40% and 60% of own capital.

Financially the business plan is viable because in the three scenarios NPV is
positive and the rate of return of the plan is better than the opportunity cost. The
business will start with the expected scenario where the NPV is $§ 42153,00
and the IRR is 21,41%.

The return of the investor is in four years with a return of 21.41%, concluding
the feasibility of implementation, taking into account the research, so is

recommended Rune enterprise implementation.
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1.2

1 CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

ANTECEDENTES

La guayusa es una planta que se produce unicamente en la Amazonia
ecuatoriana pudiéndose convertir en un simbolo insignia del Ecuador. El

95% de la produccion mundial proviene de esta zona. (La Hora, 2012)

La guayusa es un estimulante natural equilibrado, bajo en calorias; que
contiene cafeina, antioxidantes, vitaminas, aminoacidos y no contiene

taninos. (Runa Guayusa Amazon, 2010)

El contenido energético, el buen sabor y presentacion de la guayusa
puede ser utilizado para atraer al consumidor y asi poder crear un
mercado local inexistente actualmente. Esta planta provee energia
sostenible a las personas que la consumen despertando la mente y

fortaleciendo el cuerpo. (Runa Guayusa Amazon, 2010)

La empresa Runa actualmente es la unica exportadora de guayusa a
mercados internacionales como Estados Unidos, Canada y China. Los
mismos trabajan con la insignia de comercio justo y certificaciones
organicas. Cuentan con alrededor de 30 empleados y mas de 1000
familias indigenas que son sus proveedores, ademas han sembrado
100.000 arboles en 500 hectareas en la Provincia de Napo. Llevan en el
mercado dos afios en los cuales han exportado aproximadamente 11,21
toneladas de guayusa. (BCE, 2012)

OBJETIVOS GENERALES

Elaborar un plan de negocios para la elaboracion y comercializacion de una

bebida energizante en lata elaborada a base de guayusa en la ciudad de Quito

para la empresa RUNA.



1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Identificacién y analisis de la industria en la cual se localizara el plan de

negocios.

e Realizar y analizar la investigaciéon de mercados con el fin de identificar el

mercado objetivo y los mercados alternativos.

e Desarrollar el plan de marketing para posicionar el producto en el

mercado.

e Desarrollar el plan de operaciones para la importacion de una bebida

energizante.

e Determinar el organigrama de la empresa y las funciones de cada uno de

los cargos.

e Determinar la viabilidad financiera del plan de negocios.

e Desarrollar la propuesta de negocio.

1.4 HIPOTESIS

La elaboracién y comercializacion de una bebida energizante en lata a base de

guayusa para la ciudad de Quito es viable.



2 CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS

En el presente capitulo se procedera a realizar una investigacion y analisis de

la industria donde se ubicara la empresa RUNA.

2.1 LA INDUSTRIA

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme es la clasificacion
Internacional de referencia de las actividades productivas su objetivo es
mediante la creacibn de las categorias de actividades brindar datos
estadisticos. (Unstats, 2013)

Segun el ClIU la empresa se encuentra ubicada segun la clasificacién que se

detalla a continuacién. Ver Figura 1.

* Elaboracion de bebidas. ]

* Elaboracion y comercizalizacion de bebida energética a hase de guayusa. ]

Negocio

Figura 1. Esquema Cdadigo Industrial Internacional Uniforme
Tomado de: Cédigo Industrial Internacional Uniforme

La clasificacion central de Productos (CPC) es una lista que comprende bienes
y servicios y sirve como estandar internacional para la recoleccién de datos
estadisticos, las bebidas energizantes segun la clasificacion mencionada
pertenecen a: (DANE, 2013). Ver figura 2.



* Productos Alimenticios, Bebidas y Tabaco ; Textiles, Prendas de
vestir y productos de cuero.

¢ Bebidas

Division 24

Grupo 244

. ¢ Otras bebidas no alcoholicas
Clase 2449

i * Bebidas gaseosas no alcoholicas

codigo
pLEL )]

* Bebidas no alcohdlicas; aguas minerales embotelladas ]

Figura 2. Esquema Clasificacion Central de Productos
Tomado de: Clasificacion Central de Productos

2.1.1 Tendencias

2.1.1.1 PIB
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Figura 3. Producto Interno Bruto por clase de actividad econémica.
Tomado de: Banco Central del Ecuador

Segun la teoria del ciclo de vida del producto explicada en el libro

Administracion de Producto de Donald R Lehmann, la industria se encuentra en




la etapa de crecimiento ya que a través del analisis del PIB se puede observar
que la industria de bebidas ha tenido un crecimiento promedio de 14,65% en

los ultimos cuatro anos.

Segun las previsiones econémicas del Banco Central para el afio 2011, la
industria de bebidas represent6 el 0,87% del valor total del PIB con un valor
anual de ingresos de USD 538.029,96 millones de dolares. (BCE, 2013) Ver
figura 3.

2.1.1.2 Precios de la Industria

Los precios de los productos de la industria de bebidas se ven afectados por la
inflacion, esto se puede apreciar mediante la canasta familiar basica, donde
para el mes de marzo del 2013 se ha dado un encarecimiento mensual del
1.27%. Ver tabla 1.

Ademas se puede observar que del total de la distribucion del ingreso actual
mensual el 1.07% corresponde a la industria donde se encuentra ubicada la

empresa.

Tabla 1. Canasta familiar basica Nacional

Grupos y Subgrupos de |Encarecimiento | Costo Actual | Distribucién del
Consumo Mensual en Délares ingreso actual
TOTAL 0.36 $ 604 $ 594
Café, té y bebidas gaseosas 1.27 6.44 6.35

Tomado de: INEC

2.1.2 Estructura de la Industria

2.1.2.1 Actores de la Industria

En la tabla 2 que se presenta a continuacion se muestra el listado de las

empresas que se dedican a la elaboracion de bebidas en el cantén Quito.



Tabla 2. Listado de las empresas productoras y comercializadoras de bebidas

alcohdlicas y no alcohélicas
LISTADO DE EMPRESAS PRODUCTORAS Y COMERCIALIZADORAS DE
BEBIDAS ALCOHOLICAS Y NO ALCOHOLICAS
ELIVALLE EMPRESA DE LICORES DEL VALLE S.A.
EMBOTELLADORA POSTOBOND DEL ECUADOR S.A.
INDUSTRIA LICORERA EMBOTELLADORA DE PICHINCHA S.A. ILEPSA
REV ECUADOR S.A.
PACIFIC SOCIEDAD ANONIMA
CERVECERIA ANDINA S.A.
ANDIPACK S.A.
ARCA ECUADOR S.A.
FABRICA INDUSTRIAL FRUIT DEL ECUADOR CIA. LTDA.
SEVEN UP ANDINO S.A.
THE TESALIA SPRINGS COMPANY S.A.

Tomado de: Superintendencia de Compafiias.

Ver anexo 1 Actores de la industria.

2.1.2.2 Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA 1"-.,.
(Ej: Financiaciin, planificacidn, ralacidn con inversores)
5] %
§ E" : GESTION DE RECURSOS HUMANOS
o g_ (Ej: Raclulamienta, Capacitacion, Sistema de Remuneracian) <
2 DESARROLLO DE TECNOLOGIA : ?‘i
E _g (Ej: serfo da productos, investigacion de marcadao) I:_l:
: COMPRAS :
(Ej: Componentes; maguinarias; publicidad, servicios) LY
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS / ,.-"I{
INTERNA NES EXTERNA | YVENTAS | POST VENTAS i /
(E|: {Ej:Mentaje. | (E}: Procesa- | (El: Fuerza {E}J: ll,.-" kS {,.-"
Almacens- fabricacidn miento de de venias, Instalacidn, fo& !
mbemnite de de pedidaos, prormociones, soporte al f
materiales, |componentes | manejo de publicidad, cliente, J 5 /
recepcidn de |, operaciones | depdalios, |exposiciones,| resolucidn de ;'{I ,.-"'{
datos, de sucursal} | preparacidn | presentacio- quejas, ,.-'"l I
accesn de de informes) nes de reparaciones) J
clentes) propuestas) {-"f
e
Actividades Primarias
Figura 4. Cadena de valor
Tomado de: Reingenia, 2012




Segun Michael Porter: “La cadena de valor es un modelo tedrico que grafica y
permite describir las actividades de una organizacion para generar valor al
cliente final y a la misma empresa.” La cadena de valor es una serie de
actividades tanto primarias como secundarias que ayudan a crear una ventaja

competitiva si las mismas son desarrolladas sinérgicamente.

Dentro de las actividades primarias se encuentran:

e Logistica interna: es la provisién de insumos, materia prima, maquinaria y

almacenamiento de los mismos/mismas.

e Operaciones: Es el proceso de transformacién para la obtencién del

producto final.

o Logistica externa lateral: distribucidén del producto a los diferentes canales

de distribucion.

e Marketing y ventas: son las actividades necesarias para dar a conocer el
producto y generar un posicionamiento de mercado en la mente del

consumidor.

e Servicio post-venta: son las actividades realizadas posteriores a la

compra que controlan niveles de calidad.

Las actividades secundarias tienen el objetivo de apoyar al cumplimiento de las

actividades primarias de manera eficiente. Estas son:

e Compras: es el conjunto de actividades referentes al aprovisionamiento

de la materia prima.

¢ Desarrollo de tecnologia: son las actividades de investigacion y desarrollo

para la implementacion de nuevos planes de negocios.



e Gestion de Recursos Humanos: son las actividades que permitiran
seleccionar el personal idoneo para cada cargo. Ademas de realizar el

plan de incentivos.

¢ Infraestructura de la industria: son las actividades complementarias al
negocio como: contabilidad, planificacion y finanzas. (Crece negocios,
2012) Ver figura 4.

2.1.3 Factores Econdémicos y Regulatorios

2.1.3.1 Inflacion

La tasa de inflacidn es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de
los bienes, servicios y factores productivos de una economia a lo largo del

tiempo.

El mismo se mide por el indice de Precio al Consumidor, que se calcula a partir
de una canasta de bienes y servicios de los estratos medios y bajos
establecido a través de una encuesta de hogares de estos estratos. (BCE,
2012)

INFLACION ACUMULADA EN DICIEMBRE DE CADA ANO
(Porcentajes, 2001-2012)
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Figura 5. Inflacién
Tomado de: Banco Central del Ecuador




Mediante el analisis del indice de Precios al Consumidor se puede observar
que la Industria de bebidas contribuye en mayor porcentaje al aumento del
mismo. Es el primer rubro que muestra el alza de precios dentro de la canasta
basica de consumo de los ecuatorianos, alcanzando un porcentaje de 18.91%

frente a otros bienes y servicios. (BCE, 2012)

En promedio la inflacion en los ultimos cuatro afios ha sido de 4.30%, la
inestabilidad en la misma puede afectar de manera negativa a la empresa
RUNA ya que la subida de precios puede alterar la cantidad demandada de

productos que no son de primera necesidad. Ver figura 5.

Sin embargo, segun Daniel Ledn, representante de ventas de REDBULL a nivel
nacional el precio de venta al publico de la marca no ha presentado variaciones
en los ultimos 5 anos por lo que se concluye que la inflaciéon no influye en el

precio de las bebidas energizantes.
2.1.3.2 Tasa de Interés Activa
La tasa de interés activa es el porcentaje que las instituciones bancarias cobran

por los diferentes créditos a los usuarios dependiendo de las condiciones del

mercado y las disposiciones del Banco Central. (Rankia, 2013)

Comportamiento tasa de interés activa

Figura 6. Comportamiento tasa de interés activa.
Tomado de: Banco Central del Ecuador
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En los ultimos dos afos se puede observar que el comportamiento de la tasa
de interés activa se ha mantenido estable con un promedio de 8,3%
alcanzando el pico maximo en noviembre del 2010 con un 8,94% vy el

porcentaje mas bajo con una tasa del 8,17%. Ver figura 6.

La tasa de interés activa afecta de manera significativa al sistema productivo
del pais. Al tener una tasa de interés con tendencia a la baja en relacién al afio
anterior y que se ha mantenido estable en los ultimos meses da paso al
crecimiento de la empresa debido a que se puede programar el financiamiento

de la misma y permite que el negocio sea rentable y viable.

2.1.3.3 Tasa de Interés Efectiva

La tasa efectiva sefiala la tasa de descuento a la que realmente se encuentra
colocado el capital, es decir incluye pago de intereses, impuestos, comisiones y
otros gastos vinculados a la operacién financiera. (Definicion.de, 2013). En el
caso de RUNA que al ser PYMES, se encuentra entre el 10.00% al 11.83 %,
por lo que le resulta viable el solicitar un préstamo para invertir en esta nueva

linea de negocios de bebidas energizantes.

Ver Anexo 2 Analisis PEST de la industria.
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2.1.4 Canales de Distribucién

Tipos de canales de distribucion

Producior Prodeicior Producios Froductor
Mayomsia
il ‘I\l Minorista
My odista
T
Minorista Mingeista |
. 1
-‘v' £l_ !
Cansusmadar Cansumador Cansurnidar Consumidor

Directo Corto Largo

Sistema vertical

Tipos de canales de distribucion

Misorista [delalfista)l imigrmedanio dedcado a las actndadss de venia direcia & (0% consurnidores

Mayorista: iniermediana dedcaco a acividades de vents @ minonsias o a consumidores AousTiakes

Figura 7. Canales de distribucion
Tomado de: Compartiendo Conocimiento economia, empresa y educacion financiera.

Los canales de distribucion para la industria de bebidas usualmente utilizan un
agente o vendedor intermediario como se detalla en la figura 7, los mismos son

los encargados de la entrega del producto al consumidor final.

Los canales de distribucion de la industria de bebidas son: supermercados,
bares, discotecas, tiendas, licorerias, supermercados, panaderias, gimnasios y
gasolineras. Los canales de distribucidn mas utilizados para adquirir bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas son: mercados 40%, supermercados 27% vy
tiendas de barrio 16%. (IDE, 2013).

2.1.5 Las 5 Fuerzas de Porter
Las fuerzas de Porter ayudan a determinar las consecuencias de rentabilidad a

largo plazo de un mercado, por lo tanto, es necesario estudiar como la empresa

hara frente a las mismas. (Deguate.com, 2012)
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2.1.5.1 Amenaza de Nuevos Participantes

Las barreras de entrada que se consideran son:

Economias de escala

Se refiere a la reduccion de costos unitarios mientras aumenta el numero de
unidades producidas, lo cual permite a la empresa tener ventajas en términos
de expansion. Las empresas que deseen entrar al mercado podrian utilizar
como estrategia la produccion de altos volumenes de bebidas.

(Economia.com, 2012)

Requisitos de capital

Son los recursos financieros que una empresa requiere para poner en marcha

el giro del negocio. (Economia.com, 2012)

La posibilidad de ingreso de nuevos participantes en la industria es BAJA ya
que es necesario una fuerte inversidn en capital para desarrollar procesos
como embotellamiento, empaquetado, y etiquetado del producto. Una empresa
que cuente con canales de distribucion previamente establecidos podria entrar
con mayor facilidad y adjudicarse una porcion importante del mercado ya que
por su curva de experiencia podria desarrollar economias de escala de manera

mas rapida.

2.1.5.2 Amenaza de los Sustitutos

Se utiliza para analizar la existencia de productos sustitutos que puedan
desempenar la misma funcidén que el producto en estudio, en este caso las
bebidas energizantes cubren las siguientes necesidades: calmar la sed y la
necesidad de energia. Por lo tanto los productos sustitutos son: aguas

embotelladas, jugos, gaseosas, isotonicos, café, barras energizantes vy
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productos naturales con ginseng. El poder de los sustitutos es alto ya que la
cultura ecuatoriana se encuentra profundamente arraigada con el consumo de

productos como el café, té, jugos de frutas y gaseosas.

2.1.5.3 Poder de Negociacion de los Compradores

Es el poder de organizacion de los compradores ya que si existe mucha oferta
los mismos presionaran a la baja de los precios de los productos. En el caso
de la industria de bebidas no alcohdlicas el poder es alto ya que existen
cadenas de supermercados que manejan volumenes de compra y formas de

pago previamente establecidas a favor de sus intereses.

Los principales compradores seran:

e Corporacioén Favorita

¢ Importadora el Rosado

e Supermercado Santa Maria

e Supermercados Magda Espinoza
e Farmacias

e Minoristas

2.1.5.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

Es el poder que tienen los proveedores de insumos principales para la
produccion dependiendo del numero que exista en el mercado. El poder de
negociacion de los proveedores es bajo ya que por la cantidad de comunidades

existentes en el Oriente, la oferta de esta planta es abundante.
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2.1.5.5 Intensidad de la Rivalidad

Es el nivel de posicionamiento de la competencia. En el caso de bebidas

alcohdlicas y no alcohdlicas existen algunas marcas muy bien posicionadas en

la mente del consumidor como:

e RED BULL
o 220V

e COCA-COLA
e TESALIA

e ZHUMIR

Como conclusion se puede determinar que la intensidad de la rivalidad es alta.

Ver figura 8.

Poderde
negociacio n
de los
proveadares
(BAJA)

Figura 8. Las 5 Fuerzas de Porter

Amensade nuevos
competidores

{BAJAY

Rivalidad
entre
empresas
com petidoras
(ALTA)

Amcnazade
producios

sustitutos

(Al TA)

Poderde
negociacion
de los clientes
{ALTA)
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2.2 LAIDEAY EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

2.2.1 Laldeay el Modelo de Negocio

La propuesta de negocio es el lanzamiento de una bebida energizante a base
de guayusa en la ciudad de Quito. El proceso consiste en la transformacion de
la materia prima, exportacion de la misma a Estados Unidos y finalmente, la

importacion desde Estados Unidos de las latas de bebida energizante.

2.2.2 Estructura Legal de la Empresa

Nombre de la empresa: RUNA.

Se encuentra compuesta de la siguiente manera:

Runa LLC - 58%

Fideicomiso Mercantil Creecuador - 42%

Con un capital social de $1.195.205

Representante Legal de la compafiia: Francisco Mantilla (Gerente General de
Runa)

Fundador: Tyler Gage

Ver Anexo 3 Definicidon de Fideicomiso Mercantil.

2.2.3 Mision, Visién, Valores y Objetivos

Mision: Desarrollar un modelo de negocio rentable, inclusivo y sostenible, a
través de la produccidén y comercializacion de productos derivados de plantas
ecuatorianas.

Vision: En los proximos 5 afios ser la empresa Latinoamericana lider en el

desarrollo de productos elaborados a base de plantas de la Amazonia

Ecuatoriana con el objetivo de ayudar al progreso de los productores de esta
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zona trabajando con gente comprometida para ofrecer productos con altos

estandares de calidad.

Valores:

¢ Principios de comercio justo.

e Estandares de produccién organica.

e Responsabilidad Social.

¢ Respeto a la cultura ancestral de los pueblos indigenas.
e Transparencia y honestidad.

¢ Solidaridad y compromiso.

Objetivos:

En la tabla 3 y 4 se presentan los objetivos estratégicos y econdmicos de la

empresa.

Tabla 3. Objetivos estratégicos de la empresa

CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO
Conseguir ventas de L Al quinto afio tener una
_ Aumentar la participacion de S
USD 17.280 unidades participacién de mercado
mercado al 30%.
mensuales del 45%
Invertir USD 49.242,00 Expansion de la venta de Integracion hacia atras con
para el lanzamiento del | bebidas en las provincias mas | plantaciones propias de
producto importantes del Ecuador. guayusa.
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Tabla 4. Objetivos econdmicos de la empresa

CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO
Alcanzar una utilidad . .
. Alcanzar una utilidad neta Alcanzar una utilidad neta
neta minima de USD o o
_ minima de USD 35.135,00 al | minima de USD 81.943,00
12.869,00 en el primer . ) B
_ tercer ano. al quinto afo.
afo.
Alcanzar un ingreso .
_ Incrementar el volumen de Incrementar el ingreso
minimo por ventas de
ventas en un 23,92% desde el | anual a USD 841.955,00 en
USD 487.296,00 . . ) B
] _ primer afio hasta el tercero. el quinto ano.
durante el primer afio.
Lograr un margen de Lograr un margen de
- Lograr un margen de . _
rentabilidad neta - . rentabilidad neta minima
. rentabilidad neta minima del .
minima del 2,64% al . del 9,73% para el quinto
. 5,49% para el tercer afio.
primer afo. afo.

2.3 EL PRODUCTO

La guayusa es un estimulante natural equilibrado, bajo en calorias que contiene
cafeina, antioxidantes, vitaminas y aminoacidos, no contiene taninos. La
guayusa ademas de ser un energizante es un estimulante nervioso-muscular,
digestivo, expectorante y reduce el nivel de glucosa en sangre. Es por ello que
la bebida energizante que se ofrecera sera elaborada a base de esta planta y

presentada en una lata de aluminio de 250 ml.

2.4 ESTRATEGIAS DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

2.4.1 Estrategia de Desarrollo de Productos
Se aplicara la estrategia de desarrollo de productos, la cual consiste en
aumentar las ventas, mejorando o modificando los productos y servicios

actuales. El desarrollo de productos generalmente supone grandes

gastos de investigacién y desarrollo. Esta estrategia se utiliza cuando una
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organizacion compite en una industria de gran crecimiento y la misma se

caracteriza por los rapidos desarrollos tecnolégicos. (David, 2013, p. 137)

2.5 ANALISIS FODA

Se presenta el analisis FODA en la tabla 5 de acuerdo al diagndstico

elaborado en la empresa RUNA.

Ver Anexo 4 Informe de estado situacional de la empresa Runa.



Tabla 5. Analisis FODA
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Fortalezas

Oportunidades

e Sistemas de control de calidad
establecidos en cada etapa del
proceso de operaciones.

e Propositos y valores
organizacionales arraigados.

o Excelentes politicas de
seleccion, contratacion y
remuneracion de personal.

e Sistema de capacitacion,
motivacion y evaluacion de
desempeio continua.

e Buen manejo contable dentro de

la organizacion.

Industria en crecimiento.

Nuevas tendencias de consumo
en el Ecuador hacia los
productos naturales y
beneficiosos para la salud.
Leyes de proteccion al
ambiente.

Apoyo del gobierno a proyectos
de emprendimiento.

Leyes que garantizan la
soberania alimentaria.

Tasas de interés accesibles.

Desarrollo de mercado por ser

e Continua innovacioén un producto de consumo
tecnoldgica. masivo.

e Producto saludable con
certificaciones  organicas y
comercio justo.

Debilidades Amenazas

e Poco conocimiento del producto
a nivel general.

e Inexistencia de un area de
marketing y ventas.

e Poca experiencia dentro del
mercado.

e Alta inversion para dar a
conocer el producto.

e Producto no patentado.

Gran cantidad de productos
sustitutos.

Catastrofes naturales.

Inflacion

Nuevos competidores.
Posicionamiento de la

competencia.
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2.6 MATRICES ESTRATEGICAS PARA LA EMPRESA RUNA

Se realizaron las matrices EFE, EFI, el cruce estratégicos del FODA, matriz de
la gran estrategia y matriz Space. Se concluyé que la empresa tiene una
posicion interna solida debido a los valores arraigados de la organizacion y a
los procesos que mantiene. La estrategia de desarrollo de productos sera la
utilizada para el ingreso en el mercado. Luego se utilizaran las estrategias de
diferenciacion y penetracién para obtener una mayor participacién de ventas

del producto.

Ver anexo 5 Matrices estratégica de la empresa RUNA.
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3  CAPITULO lll: INVESTIGACION DE MERCADO

En este capitulo se determinara las caracteristicas del mercado y el

consumidor para la empresa RUNA.

3.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La guayusa es una planta nativa de la Amazonia Ecuatoriana, su principal
caracteristica es que sus hojas presentan la cantidad mas alta de cafeina de
todas las plantas conocidas. Se lo considera como estimulante nervioso y
muscular, reductor de glucosa, digestivo y expectorante. (Artesanias
Paranatinga, 2009)

Por otro lado el consumo de otros tipos de energizantes ha causado problemas
de salud en ciudadanos ecuatorianos como arritmias cardiacas vy dificultades de
concentracion, por lo que la guayusa es un sustituto de estos productos y no

tiene efectos contraproducentes a la salud. (Cedro, 2012)

Por los datos antes mencionados se cree que en el Ecuador existe un mercado
potencial de personas que desean consumir un producto que es bueno para su
salud y que brinda energia sostenible para las actividades diarias que realizan.

3.2 PROBLEMA DE DECISION DE GERENCIA

¢ Es viable la introduccion de una bebida energizante a base de guayusa en el

cantén urbano de Quito?

3.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

Se carece de informacién del consumidor como: perfil, deseos, necesidades,

habitos de uso, actitudes y papeles de compra. Por otro lado no existe
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informacion en cuanto a historia, nivel de demanda, tamafio del mercado local,

impacto de la tecnologia, competidores, caracteristicas de promocion y precios.

3.4 OBJETIVO, PREGUNTA E HIPOTESIS

Tabla 6. Objetivo, Pregunta e hipotesis

OBJETIVO

PREGUNTA

HIPOTESIS

Determinar el precio que
los consumidores estarian
dispuestos a pagar el
momento de adquirir la
bebida energizante.

¢, Cual es el precio que los clientes
pueden pagar por la bebida
energizante?

Las personas estarian
dispuestas a pagar por una
bebida energizante de 250 ml
entre USD 1,00 y USD 2,99.

Definir los canales de
distribucion del producto.

¢ Cuales son los canales de
distribucion donde los clientes
adquieren bebidas energizantes?

tiendas naturistas, cafeterias y

Los principales lugares donde
los clientes adquiririan el
energizante son:
universidades,
supermercados, delicatesen,
gasolineras, tiendas de barrio
y farmacias. Sin embargo, se

comercializara también en

tiendas gourmet.

Determinar el nivel de
ingresos del mercado
objetivo.

¢ Cudl es el poder adquisitivo de los
potenciales clientes?

El poder adquisitivo de los
potenciales clientes del
energizante son personas de
clase media alta y alta de la
ciudad de Quito.

Determinar los gustos y
preferencias en cuanto a
los sabores y presentacion
de la bebida energizante.

¢ Qué gustos y preferencias tienen los
clientes al momento de seleccionar la
bebida energizante?

Los clientes preferirian varios
sabores de bebidas
energizantes en latas de
aluminio de 250 ml.

Determinar la ventaja por
la cual el producto
presenta acogida en el
mercado frente a la
competencia.

¢ Qué ventaja presenta la bebida
energizante frente a la competencia?

La ventaja que posee el
producto frente a la
competencia es que sus
ingredientes son naturales, no
posee contraindicaciones a la
salud, la presentacion
atractiva del envase y el precio

competitivo que presenta.

Determinar como se
encuentra posicionada la
competencia

¢ Cual es el posicionamiento de la
competencia en la mente de los
consumidores?

Las marcas mejor
posicionadas en el mercado
de bebidas energéticas son:

RedBull, 220V y Monster.

Conocer cuales son los
aspectos que los clientes
toman en cuenta al
momento de adquirir un
energizante.

¢, Qué aspectos toman en cuenta los
clientes el momento de adquirir una
bebida energizante?

Los aspectos que los clientes
toman en cuenta al momento
de adquirir una bebida
energizante son: cantidad,
sabor, presentacion,
ingredientes, apoyo al medio
ambiente, accesibilidad de

compra.
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3.5 FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacién son los instrumentos que permiten obtener datos
para la realizacién de planes de negocios. Los mismos son: datos primarios y

secundarios.

Los datos primarios son aquellos que el investigador obtiene directamente de la
realidad recabandolos con instrumentos propios. Estos datos seran obtenidos

a través de encuestas, grupos focales y entrevistas con expertos.

Los datos secundarios son aquellos que han sido elaborados por otros autores
sobre investigaciones relacionadas. Los mismos se obtendran de libros,

investigaciones, internet y publicaciones. (Técnicas de Investigacién, 2013)

En el cuadro que se encuentra a continuacién se mostrara el tipo de fuente de

donde se obtienen los datos de los participantes del mercado. Ver tabla 7.

Tabla 7. Necesidades de informacion

Fuente de informacién

Participantes Objetivo i i :
Primaria Secundaria
Gustos y preferencias del
) ] Grupos focales,
consumidor, frecuencia de compra, .
) o entrevista a INEC, Internet,
Clientes lugar de compra, conocimiento del o
) ; expertos, Publicaciones.
producto, precio que estaria
) encuestas.
dispuesto a pagar
Porcentaje de participacion en el ) Internet, Banco
] ) Entrevistas, grupo
Sustitutos mercado, precios, lugares de Central, INEC,
o focal, encuestas o
compra, caracteristicas del producto publicaciones.

3.6 DISENO DE INVESTIGACION DE MERCADO

Para llevar a cabo la investigacién se utilizara la investigaciéon descriptiva

cualitativa y descriptiva cuantitativa.
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3.6.1 Descriptiva Cualitativa

La investigacion cualitativa es la metodologia de investigacién exploratoria no
estructurada que esta basada en muestras pequefas de donde se obtiene el
conocimiento, comprension del entorno y el problema. (Malhotra, 2008, p. 98).

Se utilizaran las siguientes herramientas:

3.6.1.1 Entrevista con Expertos

La entrevista con expertos es una técnica no estructurada directa y personal en
la que el entrevistador realiza un interrogatorio al encuestado para descubrir la
opinién y experiencia del mismo sobre un tema determinado. (Malhotra, 2008
p. 143)

Metodologia

Las entrevistas se realizaran mediante una cita acordada con el experto en
Marketing Patricio Torres, profesor de la Universidad de las Américas y
Eduardo Carrera, Ingeniero en Alimentos graduado de la Universidad de las
Américas. Las dos se efectuaran en las instalaciones de la Universidad
ubicada en la Avenida de los Granados E12-41 y Colimes esquina. Tendran un

tiempo aproximado de duracién de una hora y seran grabadas en video.
Ver anexo 6 Esquema Entrevista con expertos.
Resultados
e Es recomendable determinar correctamente el motivo por el cual las
personas consumen bebidas energizantes para asi poder determinar

cuales son los productos sustitutos y complementarios.

e Al ser un producto de consumo masivo se debera utilizar medios de

publicidad intensiva pero sin descuidar el marketing de enfoque.
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El nombre del producto es bastante relativo siempre y cuando el mismo

sea de calidad.

En la publicidad se debe destacar que es un producto importado pero se

encuentra elaborado con materia prima ecuatoriana.

Los canales de distribucion deberan ser detallistas, es decir, se debera
distribuir el producto mediante canales masivos como son las cadenas de

supermercados, tiendas de abarrotes, gasolineras, etc.

Para determinar el precio del producto es importante el estudio del precio
de la competencia, los costos de produccion y el precio que el cliente

estaria dispuesto a pagar.

La guayusa es una planta que contiene antioxidantes, los mismos ayudan
a eliminar los radicales libres que pueden causar enfermedades
degenerativas como el cancer, envejecimiento prematuro y afecciones al

sistema nervioso.

La guayusa es una planta que por su alto contenido de cafeina sirve como

diurético y acelera el ritmo cardiaco.

La guayusa es una planta poco estudiada.

El consumo en cantidades excesivas de guayusa puede causar insomnio

y alterar los nervios.

La guayusa se cultiva en climas templados-humedos como son las
provincias del Napo y Tena. La cosecha se realiza todo el afo y los

cultivos florecen en el mes de Septiembre.
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Conclusiones

Se determinara mediante las encuestas la frecuencia de compra, lugares

de adquisicion y motivo de consumo de las bebidas energizantes.

Es de suma importancia determinar la necesidad satisfecha tras la

compra del producto para enfocar las estrategias de marketing.

Se utilizara medios de publicidad masivos como son radio, television y

prensa escrita.

En la publicidad que se realice se destacara que la bebida energizante es
un producto importando elaborado a base de una planta ecuatoriana.

Los canales de distribucion del producto seran detallistas pero también se

atenderan canales no tradicionales como tiendas naturistas.

El precio del producto sera fijado a través del estudio de mercado que se
realizara, los precios de la competencia y los margenes de rentabilidad

analizados en el capitulo financiero.

La guayusa es un planta que posee muchas cualidades el momento de
consumo de la misma, por lo tanto éstas seran destacadas en las

campanfas de publicidad.

Se realizara un estudio mas profundo de las contraindicaciones que se

pueden dar al momento de consumo excesivo del producto.

3.6.1.2 Grupos Focales

Es una entrevista realizada por un moderador con un grupo pequefio de

individuos entre 6 a 8 personas, el mismo se realiza de una forma no
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estructurada. EIl objetivo es obtener informacion del grupo de personas del
mercado objetivo para determinar su opinion, motivaciones y percepciones.
(Malhotra, 2008, p. 145)

Metodologia

Se requerira la presencia de 8 invitados, el moderador guiara al grupo y
formulara preguntas establecidas previamente. El tiempo de duraciéon sera de

una hora y se grabara para realizar un analisis de las respuestas obtenidas.

Se realizara diferentes preguntas sobre el consumo de energizantes a la
audiencia y responderan uno por uno. Luego se realizara una pequefia
introduccion sobre el producto y se formularan preguntas sobre gustos y

preferencias del mismo. La moderadora sera Andrea Coronel.

Los participantes del grupo focal seran:

¢ Michelle Valdivieso (22 afios)
e Juan Carlos Loza (22 afios)
¢ Martha Gallo (48 afios)

¢ Diana Gallo (18 anos)

e Patricia Alarcén (21 afios)

e Felipe Saenz (23 afos)

e Carolina Guzman (21 afios)

e Esteban Davila (22 afos)
Ver anexo 7 Esquema Grupo Focal.
Resultados
e De las ocho personas entrevistadas, seis consumen bebidas energizantes

cuando estan cansados. Los otros dos consumen productos naturales y

café.
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e Todos los participantes consideran que las bebidas energizantes son

malas para la salud y preferirian consumir una bebida natural.

¢ La marca mas consumida por las personas entrevistadas es 220V.

e Las razones por las cuales las personas entrevistadas consumen bebidas
energizantes es por falta de energia, cuando se encuentran estudiando, el

momento de hacer deportes y cuando van a discotecas.

e Los lugares donde las personas entrevistadas adquieren bebidas

energizantes son tiendas y gasolineras.

¢ Los participantes preferirian energizantes con varios sabores.

e Los participantes estarian dispuestos a pagar maximo USD 3 por la
bebida.

e La mayoria de personas entrevistadas preferirian la presentacion de la
bebida en botella, pero no les disgustaria la presentacion de la misma en

latas.

e Los asistentes al grupo de enfoque manifestaron que lo mas importante

es la presentacidn y envase del producto.

Conclusiones

e Es viable lanzar en el mercado una bebida energizante elaborada a base

de productos naturales.

e Se presentara al producto en dos sabores diferentes.
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o El Marketing sera enfocado a las caracteristicas diferenciadoras que el

producto posee y a la presentacién del mismo.

e Los canales de distribucion que se utilizaran seran tiendas y gasolineras.

e El precio maximo que el producto tendra sera de USD 3, realizando el

analisis de costos y margenes de utilidad que se desee obtener.
3.6.2 Descriptiva Cuantitativa
Se analizaran datos mediante la realizacion de encuestas.
3.6.2.1 Encuestas
La encuesta es uno de los métodos mas utilizados en la investigacion de
mercados porque permite obtener amplia informacién de fuentes primarias.
(Pronegocios.net).
Metodologia
En primer lugar se elaboré una encuesta piloto, la misma se realizé a 20
personas. Se procedié a perfeccionar la encuesta de acuerdo a los errores

encontrados.

Una vez finalizado este proceso se procedid a realizar 383 encuestas que

fueron tabuladas mediante el programa SPSS.

Ver anexo 8 Modelo de encuesta.
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Calculo de la muestra

Para poder obtener la muestra necesaria para este plan de investigacion, se

utiliza el método estadistico de muestreo proporcional de la poblacién.

o (1.56)3 + 140358.6
"= H{203566)(C.05)° + (L1961

Ecuacioén 1. Calculo de la muestra
(GALINDO, E., 2006, p. 388)

e E. Nivel de error. (0,05)
e N. Tamano total de la muestra.(1'40358.6 habitantes)
e Za/2.Probabilidad acumulativa. (1,96)

Se define un error del 5%, el total de la poblacion de 1°40358.6 personas. Se

obtiene una muestra aproximadamente de 383 encuestas.

Ver Anexo 9 Calculo de la muestra.

Segmentacion Demogréfica

Mercado Objetivo

Son hombres y mujeres de clase media y media alta del cantén Quito con un
rango de edades de entre 15 a 39 afios que realicen varias actividades durante

su jornada diaria y que necesiten energia extra.

Se eligen estos sectores socioecondmicos, debido a que las caracteristicas del
sector en mencién se ajustan para ofrecer un producto con caracteristicas
diferenciadoras como la proteccion del medio ambiente, desarrollo sostenible
de las comunidades indigenas de la Amazonia y promocién de un producto

insignia del Ecuador.
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Es necesario determinar el mercado al cual va dirigido el producto, definir el

perfil de los potenciales clientes a los cuales se va a ofrecer el mismo y orientar

correctamente el desarrollo del producto y las estrategias de marketing.

Ver anexo 10 Segmentacion de mercado.

Tabla 8. Segmentacion de Mercados

Segmentacién de mercados

Segmentacién geogréfica

Habitantes en el Ecuador

15,5 millones de habitantes

Provincia de Pichincha

2'701.767 habitantes por km cuadrado

Area Urbana del cantén Quito

1'607.734 habitantes

Segmentacion demografica

Personas entre 15 y 39 afios del area urbana de

Edad _ )
Quito. Son 701.793 habitantes
» Estudiantes, profesionales, técnicos, amas de casa,
Ocupacion o
desmpleados, oficinistas
Género Indiferente: masculino o femenino
Raza Indiferente
Religién Indiferente
Generacion Baby boomers, generacion X, Generacion Y

Nacionalidad

Ecuatoriana o extranjera

Segmentacién Psicografica

Estrato social

Personas de clase media y media alta del canton
Quito. Representan el 20% de la poblacion. Son 140
358,60

Resultados

Se procedid a tabular las 383 encuestas de personas que consumen bebidas

energizantes.




A continuacion se presentan los resultados:
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ALTO
13%

Figura 9. Nivel socioeconémico de los encuestados.

b
%

Figura 10. Rango de edad de los encuestados.
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Figura 11. Actividad de los encuestados

Figura 12. Conocimiento de la guayusa

Figura 13. Percepcién de la guayusa




34

Figura 14. Preferencia de compra de una bebida importada frente a una bebida
nacional.

Figura 15. Predisposicion de pago de un valor extra por una bebida energizante con
certificaciones organicas y que promueve el comercio justo.

Vitaminas Otros
13% Yo

BebidaS‘

energizantes
49%

Figura 16. Producto consumido el momento que el cliente se siente algo cansado y
tiene muchas cosas por hacer
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CULT OTRCS
7% )

MONSTER

" \

Figura 17. Marca de energizantes que los clientes prefieren comprar.

Farmacias Discctecas Otros Universidades
Tiendas de
abarrotes

3% ‘ % 11%
21% \
Supermercado
5
) 38%
Gasolinera
1% g
Delicatessen

11%
Figura 18. Lugar de compra de las bebidas energizantes
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=
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CADADOS 22%
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20%

Figura 19. Frecuencia de consumo de bebidas energizantes
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Otros

Botella de vidrio
14%

Figura 20. Tipo de envase de preferencia para el consumo de una bebida energizante

DEFINITIVA DEFINITIVA
MENTE NO MENTE Sl

ME ME
GUSTARIA GUSTARIA
7% 33%
TAL VEZ Sl
ME
GUSTARIA

25%
PROBABLE
MENTE Sl
ME
GUSTARIA

35%
Figura 21. Aceptacién por parte del consumidor a la introduccién de una bebida
energizante a base de guayusa en la zona urbana del cantén Quito.

DIARIAMENTE
9%

CADA DOS DIAS
16%

CADADOS l
SEMANALMENTE

SEMANAS .
199 29%
Figura 22. Frecuencia de compra de una bebida energizante a base de guayusa.
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0,50usd-
0,99usd, 9%

4

Figura 23. Precio que el consumidor estaria dispuesto a pagar por una bebida
energizante de 250 ml.

Mas de 3usd, 6%

VALLAS OTROS
EVENTOS 4% 1% REDES
(1)
12% SOCIALES
MAIL 33%
5% \
PERIODICO ° " et
3% RADIO
5% -—

Figura 24. Medios de publicidad por el cual los clientes preferirian enterarse de la

bebida energética.

Figura 25. Aceptacién del nombre del nuevo producto "RUNA".
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Preguntas cruzadas

Se puede concluir de las preguntas cruzadas que las personas que estarian
dispuestas a pagar un valor extra por el producto QUE posee certificaciones
organicas y comercio justo son personas de estrato social medio. Por otro
lado, se puede observar que las personas de 15 a 39 afnos adquieren bebidas
energizantes en supermercados y tiendas de abarrotes. Finalmente, las
edades en las cuales se consumen bebidas energizantes cuando la persona se

encuentra cansada se encuentran en el rango de 20 a 39 afios.

Ver anexo 11 Preguntas cruzadas.

Conclusiones

e Existe una oportunidad de negocio al ofrecer una bebida energizante
elaborada a base de guayusa ya que la mayoria de personas
encuestadas conoce de donde proviene la planta y tienen una buena

percepcion de la misma.

e Es viable la introduccion de la bebida energizante en el mercado ya que
mediante las encuestas se descubrié que las personas consumen bebidas
energizantes el momento que se encuentran cansados o requieren

energia.

e El producto sustituto de las bebidas energizantes es el café ya que mas
de la cuarta parte de la poblacion encuestada lo consume el momento

que se encuentra cansado o tiene varias cosas por hacer.

e Se utilizara como medio de publicidad la televisiébn y redes sociales
debido a que la poblacién encuestada prefiere estos medios para

enterarse de nuevos productos.
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Los canales de distribucion adecuados que se utilizaran para la venta del

producto son los supermercados y tiendas de abarrotes.

Las marcas que se encuentran posicionadas son 220V y Red Bull.

De acuerdo a las encuestas realizadas se concluye que la frecuencia de
consumo de bebidas energizantes aumentara al ofrecer un producto

beneficioso para la salud y con caracteristicas diferenciadoras.

Existe una oportunidad de negocio ya que la mayoria de la poblacion

encuestada prefiere productos importados frente a productos nacionales.

La mayor parte de la poblacion del mercado objetivo se encuentran entre
las edades de 15 y 25 anos por lo que se debera encaminar los esfuerzos
de marketing en los lugares y medios mas frecuentados por las personas

que s encuentran dentro de estos rangos de edades.

La presentacién del producto sera en lata de aluminio de 250 ml ya que
las personas encuestadas prefieren este tipo de envase por las

caracteristicas de disefio y funcionalidad.

El precio de la bebida energizante debera encontrarse de ser posible
entre USD 1,00 y USD 2,99.

El nombre de la bebida energizante sera Runa. A través del estudio de
mercado se demuestra que la poblacién estaria dispuesta a consumir un

producto con este nombre.

TAMANO DE MERCADO

Mediante la investigacion realizada en el INEC se determind que las personas

con rangos de edades entre 15 a 39 afos de estrato medio y medio alto del
cantén Quito suman 140.358,60 habitantes.
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En el capitulo financiero se fij6 que mensualmente se venderan 17280 bebidas
en el mercado, esto implicaria que si el 12,31% de la muestra consume una

bebida mensual se podria alcanzar el nivel de ventas deseado.

3.8 LA COMPETENCIA Y SUS VENTAJAS

En el mercado ecuatoriano existen varias empresas que producen bebidas no
alcohdlicas como gaseosas, isotdnicos, aguas con gas, aguas saborizadas,
jugos, entre otros. En el Ecuador la empresa mas grande productora de este
tipo de bebidas es EBC (Ecuadorian Bottling Company). Sin embargo, la Unica
empresa que produce bebidas energizantes es Tesalia Spring Company. Las

demas empresas son distribuidoras mas no fabricantes.

El tabla 9 se muestra una matriz de los precios de venta de la competencia a

través de los diferentes canales de distribucion:

Tabla 9. Precios de la competencia en los diferentes canales de distribucion

MARCA CANTIDAD UNIVERSIDADES |SUPERMAXI |DELICATESSEN |GASOLINERAS|TIENDAS |FARMACIAS
WAKEUP 250 ML $ 180 [ § 1.09 NA| § 1.35 NA] $ 1.20
CICLON 250 ML NA] § 1.62 NA| § 19418 199 N/A
XL CRAMBERRY 250 ML NA| $ 1.67 N/A N/A N/A N/A
VOLCANO
ENERGY 365 ml NA| § 0.73 N/A NA|$ 090 N/A
220V 365 ML $ 110 [ § 082] § 100 $ 115| 8% 1.00] § 1.00
XL LIMON ENERGY 250 ML NA| $ 1.67 N/A N/A N/A N/A
XL REGULAR 250 ML NA] § 1.67 N/A N/A N/A N/A
CICLON
(PRESENTACION
GRANDE) 500 ML NA| § 1.95 N/A $ 240 N/A
CULT ENERGY 250 ML NA] § 195 § 265 § 215|8$ 240 § 1.93
CULT DIET 250 ML NA] $ 195 § 265| § 215|$ 240 § 1.93
RED BULL 250 ML $ 300 § 2.05 $ 271[$ 273[ % 2.50
MONSTER
ENERGY (VERDE) 473 ML $ 315| § 245] § 280 | § 276 [$ 277| $ 2.60
MONSTER
ENERGY (AZUL) 473 ML $ 315 § 245( % 280 | § 276 | $ 277 | § 2.60
SAMMI ALOE
DRINK SABROR A
ARANDAMO 240 ML NA| § 1.30 N/A N/A NA| $ 1.50
SAMMI ALOE
DRINK SABROR
MANZANA 240 ML NA| § 1.30 N/A N/A NA| $ 1.50
SAMMI ALOE
DRINK SABROR A
UVA 240 ML NA| § 1.30 N/A N/A NA| $ 1.50
ROCKSTAR
ENERGY DRINK
(sabor tutti frutti) 375 ML NA| $ 0.93 N/A NA[$ 115 N/A
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El precio promedio de la competencia de bebidas energizantes de 250 ml es
USD 1.70, el mismo se obtiene mediante el promedio de precios de los
energizantes en los diferentes canales de distribucion. Ademas se realizé una
investigacion mas profunda de la competencia en lo que se refiere a slogan,

ingredientes y contraindicaciones a la salud.

Ver anexo 12 Caracteristicas de los productos de la competencia.

A continuacién se presenta los antecedentes y un analisis de los principales

actores del mercado:

“The Tesalia Spring Company”

Es una empresa que se ha consolidado como una de las entidades
corporativas mas importantes del Ecuador. Inicia sus actividades a finales del
siglo XIX, manteniendo un crecimiento sostenido e innovacién constante. Los
principales productos por lo que se destaca son: Guitig, 220V y Tesalia. Sus
productos son comercializados en las grandes cadenas de supermercados,
tiendas de abarrotes y universidades para atender a los clientes con productos

de calidad internacional. (The Tesalia Springs Co., 2013)

“Ecuador Bottling Company Corp.”

Es una empresa con larga trayectoria que se dedica a la produccion,
comercializaciéon y distribucion de bebidas para el mercado ecuatoriano.
Debido a la alianza con The Coca-Cola Company (TCCC) promociona marcas

reconocidas, principalmente bebidas gaseosas.

3.9 PARTICIPACION DE MERCADO Y VENTAJAS DE LA INDUSTRIA

Los energizantes son considerados como bebidas “New Age” que se consumen
principalmente por personas entre 15 a 39 afos que llevan un ritmo de vida

agitado lleno de actividades diarias que exigen mucha energia.
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Los productos ofrecidos por la competencia se muestran en la tabla 10 que se

encuentra a continuacion:

Tabla 10. Empresas comercializadoras de bebidas energizantes

OKF CORPORACION, KOREA

BPHARMA LATAM CIA LTDA/DIPOR

S.A., CUENCA- ECUADCR WAKEUP
STARZINGER, AUSTRIA CICLON ENERGY LTDA, ECUADOR CICLON
XL Energy Marketing Sp, Poland DISIERRA CIA LTDA XL CRAMBERRY
pacific bottling company s.a. SUMESA S.A VOLCANO ENERGY
The Tesalia Spring Company S.A. N/A 220V
XL Energy Marketing 5p, Poland DISIERRA CIA LTDA XL LIMON ENERGY
XL Energy Marketing Sp, Poland DISIERRA CIA LTDA XL REGULAR

AUSTRIA

CICLON ENERGY, ECUADOR

CICLON (PRESENTACION GRANDE)

CULT DK-8240, ALEMANIA
CULT DK-8240, ALEMANIA

PROGLOBAL S.A.
PROGLOBALS.A.

CULT ENERGY
CULT DIET

RED BULL GmbH, Austria

poracion Azende Cia Ltda, Cuenca-Ecua

RED BULL

MONSTER ENERGY COMPANY, USA

NSTER ENERGY BEBIDAS ECUADOR CIA L

MONSTER ENERGY (VERDE)

MONSTER ENERGY COMPANY, USA

NSTER ENERGY BEBIDAS ECUADOR CIA L

MONSTER ENERGY (AZUL)

RNL SAMMI CO, LTD COREA DEL SUR

RNL SAMMI CO, LTD COREA DEL SUR

RNL SAMMI CO, LTD COREA DEL SUR

Bpharma Latam Cia ltda/Dipor S.A.
Bpharma Latam Cia Itda/Dipor S5.A.

Bpharma Latam Cia Itda/Dipor S.A.

SAMMI ALOE DRINK SABROR A
ARANDAMO

SAMMI ALOE DRINK SABROR
MANZANA

SAMMI ALOE DRINK SABROR A
UVA

Guayaquil Bottling Company S.A. Bajo
la autorizacion de ROCKSTAR INC LAS

Guayaquil Bottling Company S.A. Bajo
la autorizacion de ROCKSTAR INC LAS

ROCKSTAR FNFRGY DRINK (sabor

VEGAS NV.USA. VEGAS NV.USA. (tropical) tutti frutti)

Es importante conocer las bebidas energizantes con las cuales competira la
bebida a base de guayusa pero es mas importante aun destacar las ventajas
en el entorno competitivo ya que es un producto 100% natural elaborado a

base de materia prima netamente ecuatoriana.

3.10 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Después del lanzamiento del producto se debera realizar una evaluacién de los
resultados obtenidos para comprobar si la investigacion de mercado realizada

en este capitulo fue de utilidad y arrojé resultados veraces.

3.11 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El crecimiento de la industria de bebidas en el Ecuador muestra ratios positivos

entre estos el mayor es de 21,57%. Existe un mercado potencial de 140358,60
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personas, ubicado en el rango de edades de 15 a 39 afos que se encuentra
dispuesto a consumir la bebida energizante en el canton Quito. Ademas de las
encuestas realizadas a la muestra representativa, el 76% conoce qué es la
guayusa y el 70% tiene una buena percepcion de la misma. Es importante
recalcar que el mercado objetivo pertenece a los estratos sociales medio y
medio alto del cantén Quito por lo que el 67% de la poblacién encuestada
estaria dispuesta a pagar un valor extra por un producto con certificaciones

organicas y que promueva el comercio justo.

Por otro lado, mediante la investigacion de mercado se pudo determinar que
las personas no consumen en mayor cantidad bebidas energizantes por los
efectos contradictorios que las mismas causan a la salud. Runa al ser un

producto natural es amigable con la salud humana.

En consecuencia existe una oportunidad de negocio para la produccion y

comercializacién de una bebida energizante elaborada a base de guayusa.
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4  CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se presentaran las estrategias para posicionar al

producto en el mercado.

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

4.1.1 Estrategia de Ingreso

e Estrategia de desarrollo de productos. Desarrollada por Ignor Asnoff.
Se refiere a la introduccion de nuevos productos en mercados existentes.
Runa utilizara esta estrategia ya que se pretende diversificar la linea de
negocios con la venta de bebidas energizantes. (Crecimiento Empresarial
Estratégico,2013)

e Estrategia de diferenciacion. Desarrollada por Michael Porter. Se
establecera una estrategia de diferenciacion en calidad de producto,
satisfaccion del cliente y mercado. Se utilizara la misma cuando el
producto ingrese al mercado ya que posee las siguientes caracteristicas
diferenciadoras: es un producto nuevo, sin contraindicaciones para la
salud, hecho a base de materia prima netamente ecuatoriana y envasado

en un empaque atractivo. (Gestiopolis, 2013)

4.1.2 Estrategia de Crecimiento

e Estrategia de penetracién. Desarrollada por Igor Ansoff. La misma
consiste en incrementar la participacion de la empresa en el mercado en
el que opera actualmente, es decir que los clientes actuales compren mas
del producto. Esta estrategia se utilizara cuando el producto se encuentre
posicionado en el mercado mediante mayores esfuerzos en Marketing
para aumentar los ingresos por ventas de la empresa. (David, 2008, p.
177)
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4.1.3 Estrategia Competitiva

e Alianza estratégica. Desarrollada por Kale, Sigh y Permuter. Es una
estrategia donde dos empresas comparten el control y las
responsabilidades para ganar ventaja competitiva en el mercado, acceso
a nuevas tecnologias y lograr alcanzar economias de escala. Se ha
decidido establecer una alianza con la Corporacion Azende para la
distribucion del producto a los detallistas. Se trabajara con ellos por la
alta curva de experiencia que poseen en lo que a canales de distribucion

se refiere. (Eumed.net, 2007).

4.2 POLITICA DE PRECIOS

El precio de un bien es la cantidad de dinero que una persona esta dispuesto a
pagar por un bien o servicio. Los tres factores que intervienen en la fijaciéon del
precio son los costos de elaboracién, el margen de utilidad que se desea
obtener y los precios que presenta la competencia en el mercado. (Best, 2001,
p. 248)

En la tabla 11 que se encuentra a continuacion se puede observar el precio de
venta al publico de los principales competidores en la industria de bebidas

energizantes:

Tabla 11. P.V.P. de las bebidas energizantes en el mercado

Marca Precio
220V uSD 1,00
Cult Energy UsSD 2,40
Red Bull USD 2,50
Monster usD 2,70
Precio Promedio UsD 2,15

Los precios de las bebidas energizantes en el mercado se encuentran entre
USD 1,00 y USD 2,70 como se observa en la tabla 11.



46

En el capitulo de Investigacion de Mercados se formuld la pregunta a los
potenciales consumidores sobre el precio que estarian dispuestos a pagar por
una bebida energizante de 250 ml, donde se obtuvo como resultado que los
clientes estan dispuestos a pagar entre USD 2,00 a USD 2,99 por una bebida

energizante.

Por otro lado en la tabla 12 que se presenta a continuacién se encuentra los

costos incurridos en la elaboracion del producto.

Tabla 12. Costo unitario de la bebida energizante

Estructura de Costos

Detalle Costo
40 gramos de guayusa uUsD 0,03
Funda aluminizada uUsSD 0,01
Transporte al puerto de Guayaquil uUsD 0,01
Precio FOB de la bebida uSD 1,00
Transporte costo unitario uUsD 0,12
ARANCEL (20% CIF) UsD $ 0,23
FODINFA (5% CIF) USD $ 0,06
Presentacién 250 ml. $1,45

El precio de venta al publico sera de USD 2,35 ya que el mismo ofrece

caracteristicas diferenciadoras.

Con este precio la empresa tendria un margen de utilidad unitaria de USD 0.90
puesto que el costo unitario del producto analizado en el capitulo financiero es
de USD 1,45.

4.2.1 Metas
Segun la investigacién realizada el crecimiento de los futuros clientes de la

empresa Runa es de 21,57%, el cual se analiza en un escenario optimista y se

tiene como meta alcanzar este porcentaje mediante las estrategias propuestas.
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4.3 TACTICA DE VENTAS

Las ventas seran coordinadas por el Gerente de Marketing y Ventas que se
encontrara supervisado por el Gerente General. El representante de ventas
sera el encargado de buscar los canales de distribucién pertinentes para la
venta del producto, ademas de realizar la promocion, publicidad y el desarrollo

del mismo.

4.4 PRODUCTO

La bebida energizante “RUNA” esta elaborada principalmente a base de la
planta guayusa. La misma contiene compuestos de teofilina y teobromina
cuyos efectos son calmantes y permiten al cuerpo humano mantener una
energia sostenible. La guayusa también posee polifenoles, flavoides y
saponinas que ayudan a la relajacién del sistema nervioso y cardiovascular.
(Runa, 2013)

El producto sera entregado a los clientes en latas de 250 ml en dos sabores:
“‘Runa Pura” cuyo ingrediente principal es la guayusa con cero calorias y “Runa
Mora” cuyo ingrediente principal es la guayusa junto al saborizante de mora, la

misma tendra 80 calorias.

Cabe recalcar las calorias dentro de las dos presentaciones de bebidas
energizantes, ya que personas que quieren cuidar su figura o aquellas que por
su salud no pueden consumir bebidas con azucar podran adquirir la primera
opcion. La bebida se llamara “RUNA” que significa “gente”. Sin embargo dentro
de la cultura Kitchua significa: “persona que vive plenamente”. En la encuesta
realizada se observd que la gente muestra aceptacion hacia el nombre, con el
mismo se busca resaltar las raices del componente principal la guayusa. Es un
nombre que llama la atencién y el momento que los clientes o consuman se

encontraran con un producto de excelente calidad. Ver figura 26, 27 y 28.
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Figura 27. Envase con etiqueta “Runa Mora”

Energia Pura

Figura 28. Slogan del producto

Los envases tienen en el fondo una hoja de guayusa, en la parte posterior la
informacion nutricional del producto, registro sanitario y un cédigo QR que
servira como medio de publicidad ya que a través del escaneo del mismo los
clientes se podran dirigir directamente hacia la pagina WEB de la empresa. En
la lata “Runa Pura” se utiliza la mezcla de colores gris y celeste ya que se
quiere presentar una bebida con caracteristicas puras. Los clientes que
planean mas sus compras prefieren el color celeste. Al mismo se lo asocia
directamente con la juventud, refleja tranquilidad, armonia, exuberancia,

frescura y trasmite seguridad. (Web Taller, 2013).
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En la bebida “Runa Mora” se mezclara el color rojo con fondo gris para la
presentacion de una bebida libre y divertida. EI color rojo representa la
fortaleza, el poder y la determinacion (Web Taller, 2013). Asi las
combinaciones de colores escogidas pretenden llamar la atencion del cliente y
sentirse “cool” cuando las tomen. El slogan del producto es “Energia Pura” que
de una manera sencilla dice en dos palabras lo que se quiere transmitir con el

producto. Runa tendra como vida util un lapso de un afio.

45 PLAZA

La cadena de distribucidn utilizada para que el producto llegue al consumidor

final se presenta en la figura 29.

Detallistas Consumidores

l

Supermercados
Universidades
Delicatessen
Gimnasios

Tiendas especializadas
Gasolineras

Tiendas de barrio

Figura 29. Canales de distribucién de la empresa RUNA
Tomado de: Compartiendo Conocimiento economia, empresa y educacion financiera.

Se ha escogido un canal de distribucién indirecto corto, esto significa que entre
el productor del bien y el cliente existe un intermediario. Los proveedores estan

identificados como los pequenos productores de la provincia de Napo.

Entre los detallistas principales encontramos a:

e Mayoristas de productos como son los supermercados.

e Cadenas de gasolineras
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e Gimnasios

e Universidades

¢ Delicatessen

¢ Tiendas especializadas

¢ Tiendas de abarrotes

4.6 PROMOCION

La promocion y publicidad consiste en dar a conocer, informar y hacer recordar
un producto al publico; ademas de estimular su compra y frecuencia de
consumo, a través del uso de una comunicacion y medios impersonales (Crece

negocios.com, 2013)

A continuacion se detallan las herramientas que haran que “Runa” se posicione

como el mejor energizante en el mercado.

Medios publicitarios

Al ser un producto de consumo masivo las mejores vias para realizar la

publicidad de la bebida energizante “Runa” son televisién, radio y prensa.

En television se transmitiran “spots” en los programas con mayor audiencia del

mercado objetivo.

En radio se lanzaran cufias con el “slogan” y nombre del producto, al ser cortos

y de facil remembranza llamaran al cliente a la compra del producto.

En la prensa se mostrara el empaque novedoso que la bebida energizante
posee recalcando los beneficios que el cliente obtiene el momento de compra

del producto.

Se ubicara vallas mostrando al producto en lugares estratégicos de la ciudad,

se pretende también usar vallas mdviles en medios de transporte.



51

El internet y las redes sociales al ser formas de publicidad que se encuentra en
auge, ademas de ser la mas utilizada por nuestro publico objetivo se utilizara
como uno de los medios vitales para la presentacién del producto. Se
manejara promocion mediante redes sociales como son Twitter y Facebook,

correos electronicos y codigos QR.

4.6.1 Plan de Medios

A continuacién en la tabla 13 se detalla el presupuesto de promocién y

publicidad.

Tabla 13. Presupuesto de promocién y publicidad

Medio Nombre Tipo de publicacién Costo Tiempo

Ya de pagina Comercial
Interior Indeterminada
GRUPO EL|FC, 3 columnas por 10

Pericdico COMERCIO |médulos. 14.56 cm del|® 1430:00 Sabado
ancho por 25.64 de alto
(publicacion sabado)
Television LiLSEAMAZO Por 10 Cufias de 30” $29.219,00 En el programa deporte total.
En el horario de 11h00 a 13h00
. JC RADIO LA = ” » de lunes a viernes Incluye: 4
Radio BRUJA 107.3 Cufia de 30" a 40 $4.800,00 cufias y 2 menciones por 6
meses.
- Pagina izquierda de la revista.
. REVISTA 1/3 Paginas . .
Revista COSAS indeterminandas $ 2.650,00 Publ|cac_|on semestral. Meses
por confirmar
Seis meses incluye:Impresion de
la imagen, pruebas de color
Vallas VALLAS publicitarias Err'nz\lllzwanteninl'n?ento el:nparszxg
‘o LETRASIGMA|con imagenes de alta|$ 6.000,00 ’ P
estaticas L . de la estructura imagen vy
resolucion . -
sistema eléctrico, seguro contra
robo y dafios, permisos
municipales y / o provinciales.
Vallaen bus [IMPACTO  |Bus completo $ 720,00 Tres meses por lanzamiento del

producto.

Costo por click que se da en la
Online Facebook Pagina personal $770.00 pagina de RUNA, se pretende
utilizar por 7000 visitas.

Online Twitter Pagina personal Gratuito Permanente

El evento contara con DJ,
bocaditos, muestras gratis del
producto modelos, material

Evento de|Love Music|_. publicitario y bebidas no
lanzamiento |Gallery Fiesta $3.652,32 alcohdlicas. Evento adecuado
para 150 personas. La
duracion del evento sera de dos
horas.
Costo de publicidad anual: $49.241,32

Ver anexo 13 Proformas del Plan de medios
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4.6.2 Eventos

En eventos relacionados con temas referentes a salud se pretende mostrar el
producto para que su consumo sea ligado al cuidado de la misma. También en
eventos deportivos como son ciclo paseos y torneos realizados en gimnasios

se buscara presentar la bebida a los clientes.

La presentacion del producto en lugares como son universidades permitira

captar de manera precisa al mercado objetivo.

4.6.3 Promocién de Ventas

Se entregaran cupones de descuento en la fase de introduccién del producto,
esto generara que los clientes puedan conocer la calidad y las caracteristicas

del mismo para que lo consuman en ocasiones futuras.

Las promociones se realizaran los tres primeros meses a partir del lanzamiento

del producto.

4.7 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Al ser el cliente el motor del negocio, cualquier duda o requerimiento por parte
del mismo sera atendido de manera inmediata. Si llegase a existir algun tipo
de falla en el producto se procedera a devolver la suma de dinero entregada

por el cliente y se realizara una evaluacion inmediata del error existente.

Se pretende ademas entregar siempre productos a los distribuidores con altos
estandares de calidad y que estas entregas sean a tiempo para que asi tanto el

distribuidor, el cliente y la empresa resulten beneficiados.
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4.8 PROYECCION DE VENTAS

4.8.1 Supuestos

1. La proyeccién de ventas sera en unidades anuales de venta del producto
a cinco anos plazo descritos en tres escenarios: optimista, esperado y

pesimista a precios constantes.

2. Tomamos como base la informacién proporcionada por el Sr. Daniel
Leodn, encargado de la distribucion nacional de Red Bull en el Ecuador.
Daniel trabaja para la Corporacién Azende que es la encargada de
distribuir a nivel nacional la bebida energizante. EI numero de bebidas
energizantes Red Bull proyectadas para la venta del aino 2013 en la
provincia de Pichincha es de 800.000 envases, por lo tanto se ocupara

este dato como base para el calculo de la proyeccion de ventas.

3. El escenario esperado utiliza un promedio ponderado del crecimiento de

la industria en los ultimos 4 anos. (14,65%). Ver tabla 14.

4. El escenario optimista utiliza uno de los picos mas altos de crecimiento de
la industria de elaboracion de bebidas comparado con los ratios de la
empresa RedBull. Informacién proporcionada por el Sr. Daniel Ledn
(21,57%). Ver tabla 15

5. El escenario pesimista utiliza uno de los picos mas bajos de crecimiento
de la industria de elaboracién de bebidas comparado con los ratios de la
empresa RedBull. Informacidén proporcionada por el Sr. Daniel Ledn.
(9,15%). Ver tabla 16.
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Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total unidades mensuales 17280 19812 22714 26041 29857
Total unidades anuales 207360 237738 272567 312498 358279
Total Ingresos $487,296.00| $558,684.86/ $640,532.20/$734,370.16{$841,955.39
Tabla 15. Proyeccién de ventas escenario optimista

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total unidades mensuales 17280 21007 25539 31047 37744
Total unidades anuales 207360 252088 306463 372567 452930
Total Ingresos $487,296.00[$592,405.75/$720,187.67[$875,532.15|$1,064,384.43
Tabla 16. Proyeccién de ventas escenario pesimista

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total unidades mensuales 17280 18861 20587 22471 24527
Total unidades anuales 207360 226333 247043 269647 294320
Total Ingresos $487,296.00[$531,883.58/$580,550.93($633,671.34| $691,652.27
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5 CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para la produccion de la bebida energizante elaborada a base de guayusa se
cumplira todas las disposiciones legales, técnicas y de calidad que permitan

entregar al consumidor un producto de excelencia.

Para el proceso de produccion y elaboracién del producto, RUNA proveera la
guayusa a la empresa New Jersey Botlling Company ubicada en 1001 N 25th
St Camden NJ 08105, Estados Unidos. Esta sera la encargada de elaborar,
embotellar, sellar y etiquetar las bebidas energizantes. Finalmente, RUNA sera

la promotora y comercializadora de la bebida energizante en Quito.

Se ha decidido importar el producto por varias razones tanto operativas,
estratégicas y financieras. En la parte operativa y financiera el Ecuador no
cuenta con proveedores de latas de aluminio y el plan de montar una planta en
el pais tomaria un periodo pre operativo de casi 10 meses, los cuales
involucran la instalacién y adecuacion de la planta de procesamiento. Durante
este periodo se contempla la ejecucion de los planes de posicionamiento de
marca, gestion de distribucion y puntos de venta, lo cual hace que su analisis
de periodo de recuperaciéon de inversion se prolongue por mas tiempo,
involucrando mayor incertidumbre y riesgo intertemporal. El financiamiento
presenta mayor riesgo, por lo cual se someterd a mayores controles en
términos de garantias reales. Finalmente, en el plan de marketing se concluyo

que las personas prefieren una bebida importada frente a una bebida nacional.

Ver anexo 14 Resumen financiero y flujo de caja del establecimiento de la

planta embotelladora en Ecuador.



56

5.1.1 Tiempos y Procesos

En la tabla 17 que se presenta a continuacion se detallan los tiempos de los

procesos para la elaboracién de bebidas energizantes:

Tabla 17. Tabla de tiempos y procesos

TABLA DE TIEMPO DE PROCESOS
Actividad Tiempo (dias)
Transporte de materia prima a bodegas de RUNA 3
Seleccion, laado, secado, triturado de hojas y empaquetado de polvo de gy 42
Transporte de puerto de Guayaquil 3
Elaboracién de bebidas energizantes 60
Proceso de importacion 12
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5.1.2 Caracteristicas Técnicas y Funcionales

La bebida energizante presenta caracteristicas técnicas y funcionales las

cuales se encuentran descritas en la tabla 18 que se encuentra a continuacion.

Tabla 18. Caracteristicas técnicas y funcionales

Caracteristicas funcionales

Caracteristicas técnicas

v' Estimulante nervioso muscular, |v" Nombre del producto: RUNA
bajo en calorias, posee | v' Slogan del producto: Energia Pura
antioxidantes, vitaminas y|v Dos sabores: Runa Mora y Runa Pura
aminoacidos. v’ Calorias de Runa Pura: 0
v La guayusa es digestiva,|v Calorias de Runa Mora: 80
expectorante y reduce el nivel de|v" Presentacién del envase: lata de aluminio de
glucosa en la sangre. 250 ml.
v" No contiene taninos. v Abre-facil.
v' Sus hojas presentan la cantidad |v" Registro Sanitario.
mas alta de cafeina de todas las |v' Bebida importada.
plantas conocidas, sirve como|v Ingredientes Runa Pura: Guayusa organica
diurético y acelera el ritmo (agua filtrada y hojas de guayusa organicas**),
cardiaco. diéxido de carbono, &cido citrico, aromatizantes
v Suplemento energético natural. naturales, tiamina y vitaminas.
v Brinda energia sostenible. v Ingredientes Runa Mora: Guayusa organica
v' Posee compuestos de teofilina y (agua filtrada y hojas de guayusa organicas**),
teobromina cuyos efectos ayudan dioxido de carbono, glucosa, edulcorante,
a relajar el sistema nervioso y regulador de acidez, acido citrico, aromatizantes
cardiovascular. naturales, saborizantes, tiamina y vitaminas
v Ingredientes con certificados organicos y de
comercio justo certificados
Contraindicaciones del producto
v' El consumo de la bebida energizantes en cantidades superiores a 5 latas diarias
puede causar insomnio y alterar los nervios.
v" No recomendado para las personas sensibles a la cafeina
v" No recomendado para personas que tienen colesterol alto.
v' Personas con anemia deben evitar consumir la bebida ya que por la cafeina que
posee puede dificultar la absorcion de hierro.
v No recomendado para personas que sufren hipertension.
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5.1.3 Ruta Critica

Transporte de materia prima a bodegas de Runa
(P1)

Seleccion, lavado, secado, triturado de hojas y
empadquetado del polvo de guayusa. {P2)

Transporte al puerto de Guayaquil. (P3)

Elaboracion de la bebida energizante. (P4)

Proceso de importacién. (P5)

Figura 30. Estaciones

Tabla 19. Tabla de Estaciones y tiempo

Estacion Tiempo en dias
P1 3 dias
P2 42 dias
P3 3 dias
P4 60 dias
P5 12 dias

Como se muestra en la figura 30, la estacion P4, ocupa la mayor parte del
tiempo de produccién con 60 dias, para evitar que se den cuellos de botella en
esta etapa es necesaria la planificacion adecuada del envio de la materia prima

necesaria para la elaboracion de la bebida energizante.

Otro cuello de botella que se podria producir es en P2, que se refiere al
proceso de transformacion de la materia prima, para evitar cualquier
inconveniente en este punto es necesaria la seleccion meticulosa de
proveedores vy verificar el correcto funcionamiento de las maquinas
mensualmente. Ver tabla 19.
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5.1.4 Materia Prima

En este capitulo se explicaran los pasos principales en lo que se refiere a
exportacion de la materia prima y a la importacién de las bebidas energizantes

como tales.

Para la produccion de la bebida es necesaria la materia prima que se detalla a

continuacion:

e Hoja de guayusa seca y triturada.
e Agua

e Envase

e Dibxido de carbono.

e Edulcorante

e Acido citrico

e Saborizante

e Aromatizantes naturales

e Tiamina

e Vitaminas

A continuacion se realizara un analisis de la materia prima que proveera RUNA

para la elaboracién de la bebida energizante:

Hoja de guayusa secay triturada:

La guayusa es una planta cultivada en la Amazonia ecuatoriana principalmente
en la provincia de Napo y Pastaza. Actualmente existen 500 hectareas
cultivadas en estas zonas. La guayusa es una planta de temporada que florece
en el mes de septiembre y cuya cosecha se realiza en todo el afio. La misma
se la adquiere a través de los proveedores en el oriente ecuatoriano a un precio
de USD 0.35 centavos la libra.
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A continuaciéon se presenta las tablas 20 y 21 donde se encuentra la
informacion nutricional y los ingredientes con los cuales esta compuesto las

bebidas energizantes “Runa Pura” y “Runa Mora”

Tabla 20. Tabla nutricional de bebida energizante “Runa Pura.”

INFORMACION NUTRICIONAL
Porcidn: 250 ml. Porcién por envase: 1
Cantidad por porcién
CALORIAS O
% valor diario *

% IRD
Total Grasas 0 g 0%
Sodio 26 mg 0%
Total Carbohidratos 14g 2%
Azucares 0 mg
Proteina 1g | 2%

Ingredientes: Guayusa organica (agua filtrada y hojas de
guayusa organicas**), diéxido de carbono, acido citrico,
aromatizantes naturales, tiamina y vitaminas

** Ingredientes orgdnicos y de comercio justo certificados

*valores diarios porcentuales son basados en una dieta de
2000 calorias
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Tabla 21. Tabla nutricional de bebida energizante “Runa Mora”.
INFORMACION NUTRICIONAL

Porcion: 250 ml. Porcidn por envase: 1

Cantidad por porcién

CALORIAS 80

% valor diario *

% IRD
Total Grasas0 g 0%
Sodio 26 mg 0%
Total Carbohidratos 27g 4%
Azlcares 20 g
Proteina 1g | 2%

Ingredientes: Guayusa orgdnica (agua filtrada y hojas de guayusa
orgdnicas**), didxido de carbono, glucosa, edulcorante,regulador
de acidez, acido citrico, aromatizantes naturales,saborizantes,
tiamina y vitaminas

** Ingredientes organicos y de comercio justo certificados

*valores diarios porcentuales son basados en una dieta de 2000
calorias

Los demas ingredientes necesarios para la elaboracion de la bebida seran

provistos por la empresa Estadounidense.

5.2 CICLO DE OPERACIONES

A continuacion se detallan los pasos del proceso para la elaboracion de la

bebida energizante:

5.2.1 Secado y Triturado

El momento que los proveedores entregan las hojas de guayusa estas son
transportadas en camiones hacia las bodegas de RUNA ubicadas en la
Comunidad Puni Rumifiacu entre las comunidades Puni Capirona y Puni
Bocana para ser almacenadas bajo techo y que no se descompongan. Se

realiza un control de calidad mediante la seleccion de las hojas frescas que se
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encuentran en buen estado, se las pesa y se las transporta al tanque de lavado

donde se realiza el proceso de limpieza hoja por hoja.

Luego las hojas son introducidas en la maquina de secado donde se exponen a
una temperatura constante de 45 grados. Posteriormente, se depositan las
hojas en la maquina de trituracion obteniendo el polvo de guayusa que es
empaquetado en bolsas especiales aluminizadas. Cada una de estas fundas
pasa por un proceso de control de calidad para su posterior envio a Estados

Unidos.

El incoterm utilizado sera FOB (Franco Abordo) que significa que el vendedor
coloca la carga a bordo del buque designado por el comprador en el punto de
carga. El contrato de transporte, seguro y responsabilidad de la mercancia
corre por parte del comprador. (PROECUADOR, 2013)

La logistica de despacho de la hoja de guayusa de los proveedores hacia la
planta de RUNA toma 3 dias. En la planta se procede a la seleccion, lavado,
secado y triturado de hojas este proceso toma un tiempo de 42 dias.
Finalmente, el transporte desde Napo hacia el puerto en Guayaquil toma un
tiempo estimado de 3 dias. En total se enviaran EEUU 18.286 libras de
guayusa que serviran para la elaboracion de 207.360 bebidas calculadas para

el escenario esperado.

Los siguientes pasos del plan de operaciones seran tercerizados a la empresa

New Jersey Bottling Company.

5.2.2 Preparacién del extracto de guayusa

Humectacion

Maceracion de la guayusa.

Filtracion

Concentracion
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Preparacion del jarabe

Carbonatacion de los productos

Envasado

Proceso de llenado

Ver anexo 15. Preparacion del extracto de guayusa.

5.2.3 Almacenamiento y Trasporte

Se procede a almacenar 24 latas con dimensiones de 13,5 cm de alto y 5 cm
de didmetro en cajas de 21 cm de alto x 32 cm de largo. Un europalet
normalizado con 120 cajas pesa 808 kg incluido el pallet. En un contenedor de
40 pies entran 24 pallets de 120 cajas es decir el contenedor tendria 2.880

cajas con un total de 69.120 bebidas energizantes por cada contenedor.

Los términos de importacién es FOB en el Puerto de Miami Florida ubicado en
Port of Miami — Dodge Island 1015 N. American Way Miami, FL 33132. El
proceso de importacion toma de un tiempo de 12 dias y para cumplir con la
proyeccion de ventas cada 4 meses se realizara la importacion de un

contenedor de 40 pies.

5.2.4 Stock y Distribucion del Producto

El momento que las bebidas han pasado el tramite de nacionalizacion, las
mismas son transportadas hacia las bodegas y se realiza un inventario de las
mismas. Posteriormente, los distribuidores realizan un pedido, en bodega se
procede con la seleccion del producto segun el inventario de acuerdo a la fecha
de caducidad. Finalmente, se da el despacho de producto para su entrega a

los diferentes canales de distribucion.



5.2.5 Flujograma de Procesos

En la figuras 31, 32, 33 y 34 se presenta el flujopgrama de procesos.

Proceso de adquisicion de la materia prima

lefe de Planta Proveedores

Gerente General

Andlisis de

Solicitud de materia ‘
produccidn

prima ‘

I l

Busqueda de nuevos -
proveedores

L J

Capacidad de
produccidn

Elaboracion de cheque
de pago

F Y

Firma de cheque

Bien
elaborado

Y

Giro del cheque

Y

Adquisicion de
materia prima

S

Figura 31. Flujograma de proceso de adquisicién de la materia prima
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Proceso de transformacion de materia prima

Jefe de Planta Operario 1 Operario2y 3
4 A
Lavado de hojas
3
k.
Revisidn y h J
Recepcién de insumos clasificacion de Secado de hojas a 45
insumaos grados

l

Mo Triturado de hojas
Devolucidn de Estado de
insumaos los insumos
¥
Empaquetado de hojas
en fundas aluminizadas Carga de
fundas en
i camiones
A
Si
Control de
Retroalimentacion B — Desecho calidad
R
Figura 32. Flujograma de proceso de transformacién de materia prima
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Exportacion de la materia prima a Estados Unidos y elaboracion de la bebida energizante

Jefe de Planta

Gerente de Marketing y Ventas

New Jersey Bottling Company

B

k

k.

r

Transporte de fundas
aluminizadas a
Guayaquil

L J

Proceso de exportacion de
hoja de guayusa

L 3

Elaboracion de las bebidas
energizantes

Figura 33. Flujograma de exportacion de la materia prima a Estados Unidos y elaboracién de la bebida energizante
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Importacion de las bebidas energizantes

Gerente de Marketing y Ventas Jefe de Planta Gerente de Marketing y Ventas
C Recepcion de las
—_— — bebidas _ p| Recepcidn del pedido
Proceso de importacidn Seleccion del
de las bebidas No 5i ;:-lmducm_de
energizantes Contral de nventario
calidad
Despacho
Transporte de bebidas Desecho Almacenamiento e l
desde GYE a bodegas en inventario
ulo Distribucién
L J
W
Retroalimentacidn
Entrega del producto

Figura 34. Flujograma de Importacion de bebidas energizantes
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5.3 REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA, MAQUINARIA, EQUIPOS Y
HERRAMIENTAS

5.3.1 Materia Prima
Para la produccion de 1 lata de 250 ml de bebida energizante es necesario 40
gramos de guayusa. Ademas se requiere fundas aluminizadas las cuales

tienen una capacidad de 50.000 gramos cada una. Ver tabla 22.

Tabla 22. Materia Prima

PRECIO

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD UNITARIO PRECIO ($)
HOJA DE GUAYUSA |40 GRAMOS $0.00075 $0.03
FUNDAS
ALUMINIZADAS $0.0000028 $0.0000028

5.3.2 Maquinariay Equipos

Para el proceso de lavado, secado y triturado de las hojas de guayusa es
necesaria la maquinaria que se presenta en la tabla 23 que se encuentra a

continuacion:

Tabla 23. Maquinaria y equipos

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO PRECIO (%)
UNITARIO

2 Palas $10.74 $21.48
1 Manguera $34.19 $34.19
1 Tanques de lavado $10,000.00 | $10,000.00
1 Maquina de secado $20,000.00 | $50,000.00
1 Maquina trituradora $5,000.00 $5,000.00
4 Acondicionadores interiores 36000BTU $565.00 $2,260.00
4 Acondicionadores exteriores 36 0000 BTU $910.00 $3,640.00

Ver anexo 16 Proforma de maquinaria y equipos.
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Tabla 24. Capacidad de la maquinaria

Capacidad c idad
. de la Capacidad a Capacidad a apacidaa Capcidad no
Magquinaria L o . - no utilizada o
maquinaria | utilizar (libras) utilizar( %) . utilizada (%)
. (libras)
(libras)
Tanque de lavado 12,000 6,905 57.54% 5095.00 42.47%
Maquina de secado 12,000 6,905 57.54% 5095.00 42.47%
Maquina trituradora 12,000 6,905 57.54% 5095.00 42.47%
Tabla 25. Plan de compras y abastecimiento
Adquisicion L
Guayusa ; ) Adquisicion
Fundas Tiempo de trimestral de i
Afio anual L trimestral de
anuales adquisicién guayusa
(gramos) fundas
(gramos)
Ano 1 8294400 166 cada 4 meses 2073600 42
Ao 2 9509760 190 cada 4 meses 2377440 48
Ano 3 10902720 218 cada 4 meses 2725680 55
Ano 4 12500160 250 cada 4 meses 3125040 63
Ano 5 14330880 287 cada 4 meses 3582720 72

La adquisicion de la materia prima se la realizara cada 4 meses de acuerdo a la
capacidad de proceso de la maquinaria y el plan de operaciones planteado. Ver
tabla 24 y 25.

5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las actuales instalaciones se encuentran ubicadas en la ciudad de Quito en la

Inglaterra E3-121 y Avenida Republica Edificio Royalty Estudios, oficina 401.

Ademas la empresa Runa cuenta con las instalaciones en Comunidad Puni
Rumifiacu entre las comunidades Puni Capirona y Puni Bocana para el
proceso de transformacion de la hoja de guayusa a polvo. El precio de alquiler
de las oficinas administrativas es de $600 ddlares y el precio de alquiler de la
planta en Napo es de $ 400. Se presenta como plano la distribucion de las

oficinas administrativas y la planta.
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Escala 1:100
Figura 35. Plano de las oficinas administrativas en Quito.

<@

ioLa Rjeﬁ"u blican

Y

Figura 36. Ubicacion de las oficinas administrativas en Qito
Tomado de: Google Earth.
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Escala 1:100
Figura 37. Plano de la planta en Napo
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Figura 38. Ubicacion de la planta en Napo.
Tomado de: Google Earth.
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Escala 1:100
Figura 39. Plano de las bodegas en Quito.
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Figura 40. Ubicacion de las bodegas en Quito.
Tomado de: Google Earth.
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55 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FiSICO

La localizacion que se elija para las bodegas de almacenamiento es
indispensable para el éxito del plan de negocios. La ubicacion mas adecuada
sera aquella que posibilite maximizar el logro del objetivo definido para el plan.
La seleccion de la localizacion del plan se define en dos parametros: macro
localizacion y micro localizacion. A continuacion en la tabla 26 se realizara un
analisis de tres sectores para determinar el sitio adecuado donde se instalaran

las bodegas:

Tabla 26. Matriz de ponderacion de ubicacion geografica

Matriz de ponderacion
Sector Zambiza Carcelén Los chillos
Factores relevantes Ponderacién |Calificacion [Evaluacién |Calificacion [Evaluacion |Calificacion [Evaluacior
Tamafio del terreno 0.2 4 0.8 4 0.8 5 1
Costo de alquiler 0.3 5 1.5 4 1.2 3 0.9
Vias de acceso 0.2 4 0.8 4 0.8 4 0.8
Mano de obra calificada 0.2 4 0.8 4 0.8 3 0.6
Cercania a distribuidores 0.1 5 0.5 5 0.5 3 0.3
SUMA TOTAL 1 Y 4.1 3.6

Se alquilara una bodega de 1000 metros cuadrados en la ciudad de Quito
ubicada en el Zambiza para bodegaje de las bebidas energizantes. El precio

de alquiler de la bodega es $800.

No se requiere de condiciones especiales de almacenaje solo deben
encontrarse en un lugar fresco y seco por lo que se instalara un sistema de

ventilacion.
5.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS
Trimestralmente se almacenaran 69120 bebidas energizantes en 120 cajas con

dimensiones de 21 cm de alto x 32 cm de largo. Por lo tanto se necesita una

bodega de 1000 metros cuadrados es necesario adecuadas con estanterias.
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Los inventarios de los productos almacenados seran manejados segun el
sistema PEPS (Primera entrada- primera salida), esto quiere decir que saldran
al mercado los productos que fueron ingresados primeros en el inventario. Se
utiliza este modo de inventario ya que los productos son perecibles y tienen un

tiempo de caducidad de un ano.

Para alcanzar las proyecciones anuales de ventas se requiere producir
8294.400 gramos de polvo de guayusa. Ademas para la logistica de
inventarios se debera importar 3 contenedores de 40 pies, es decir 207.360
unidades, con lo cual se podra abastecer los canales de distribucion para poder

cumplir con las ventas presupuestadas.

5.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

RUNA es una empresa constituida que posee actualmente permisos

municipales de patente, permiso del SRI y permiso de bomberos.

Sin embargo se deberan obtener todos los permisos para el funcionamiento de

la planta, registro sanitario del producto y registro de marca.

A continuacion se detallan los dos certificados adicionales a los de ley que

tiene la empresa RUNA:

Certificado de Comercio Justo:

Es emitido por: SCIENTIFIC CERTIFICATION SYSTEMS, cuyo objetivo es
mejorar el acceso a los mercados y las condiciones comerciales para los
pequefios productores y los trabajadores en plantaciones agricolas. Para
poder obtener el certificado de comercio justo es necesario que las
organizaciones funcionen de manera democratica, el proveedor debe cumplir

con las leyes ambientales y sociales de su pais y cada afio en las inspecciones
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anuales que se los realiza deben demostrar un mejoramiento continuo. (FAO,
2013).

Certificado Organico:

El mismo es emitido por: BSC Oko- garantie, cuyo objetivo es garantizar el
buen estado y salubridad en el que se halla un alimento para ser consumido.
(Ecologia y Campo, 2011). Runa tiene la presente certificacion por los

procesos de: produccién, procesamiento, comercio y exportacion.

Ver anexo 17. Aspectos regulatorios y legales.
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6 CAPITULO VI: EQUIPO GERENCIAL

A continuacion se detallara el equipo de trabajo necesario para poner en
marcha el negocio, se realizara un analisis de las funciones de cada uno de los
cargos, los beneficio de los trabajadores, politica de contratacion,

responsabilidades y derechos de los accionistas.
6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura de la compaiia se encuentra como lo muestra el siguiente

organigrama. Ver figura 41.

Junta de
accionistas

Gerente General

Asistente
i ‘Gerente i | Gerente i ! Gerentede ! Gerente de
+ Financieroy | 1 Administrativoy 11 produccién ! Marketing y
! Contable i : de RR.HH. P Ventas
Jefe de planta

Operario 1

Operario 2

Operario 3

Figura 41. Organigrama de la empresa Runa.

El area de Recursos Humanos y control financiero sera ejecutada en un inicio
por el Gerente General con la ayuda de la empresa Rusell Bedford que llevara
la contabilidad de la empresa. Por otro lado, la asistente ayudara a los

gerentes de areas. Finalmente, las responsabilidades de la gerencia de
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produccion seran desarrolladas en un inicio por el jefe de planta con la

supervision del gerente general.

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES
6.2.1 Manual Descriptivo de Funciones y Cargos

Es importante establecer las responsabilidades de los funcionarios claves de la
compainia con el objetivo de alcanzar las metas de la empresa y el desarrollo
de la misma a través del buen desemperfio del equipo de trabajo.

6.2.1.1 Gerente General/ Representante Legal

En la tabla 27 a que se encuentra a continuacién se detalla el perfil requerido
para el cargo de Gerente General . Actualmente el Gerente General es el sefior

Francisco Mantilla quien a su vez es el representante legal.

Tabla 27. Perfil Gerente General

DATOS GENERALES RESPONSABILIDADES

*Representacion Legal de la empresa.
Ingeniero Comercial con Certificado TOEFEL o First Certicate | eplanificar los objetivos gerenciales y especificos de la empresa a

i of Cambridge corto, mediano y largo plazo.

Eduacion *Realizar los planes estratégicos a corto, mediano y largo plazo.
Capacidad de analisis, habilidades de trabajo en equipo y *QOrganizar la estructura de la empresa y liderar la misma.
cooperacion, orientacion al cliente, comunicacion efectiva, *Aprobar el presupusto general de la empresa por areas.
conciencia organizacional, liderazgo y habiliades en *Aprobar cualquier tema legal y financiero.

Habilidade |negociacion. *Manejo de las relaciones publicas de la empresa.

*Presentar Balances a los accionistas, cuentas de pérdidas y ganancias
que reflejen la situacion econdmica de la empresa asi como entrega de
informes anuales y porpuestas de distribucién de utilidades de los
accionistas.

*Crear e implementarlas politicas y procedimientos para el control
administrativo y organizacional.

*Contratacion del personal idéneo para el cargo.

* Admisnitracion de sueldos, salarios e incentivos y administracion de
beneficos de los empleados.

*Delegar autoridad a las diferentes areas.

*Direccidon de cumplimeinto de objetuvos por areas.

*Establecer noirmas de desempefio.

*Medir desempefio personal y organizacional

*Comparar el desempefio real con las normas establecidos.
*Emprender acciones correctivas.

EXperiencia [Minimo 3 afios

Reporta a: |Junta de accionistas

Supervisa a: [Gerente de Marketing y Ventas y Jefe de Planta

Tomado de: DAVID, 2009, Administracion estratégica



6.2.1.2 Gerente de Marketing y Ventas
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En la tabla 28 que se encuentra a continuacion se detalla el perfil requerido

para el cargo de Gerente de Marketing y Ventas.

Tabla 28. Perfil Gerente de Marketing y Ventas

DATOS GENERALES

RESPONSABILIDADES

Ingeniero Comercial o Marketing con Certificado

Educacion TOEFEL o First Certificate of Cambridge.
Habilidades Habilidad de comunicacién y persuasion.
E . . Minimo 4 afos en empresas con parecido giro de
xperiencia .
negocio.
Reporte a Gerente General.
Supervisa a Agentes comerciales y distribuidores.

« Andlisis de clientes.

« VVenta de productos y servicios.

« Planeacién de productos y servicios.

« Distribucion.

* Investigacion de mercado.

« Desarrollo de nuevos productos.

* Innovar nuevos canales de distribucion.

* Realizar y monitorear el plan de marketing.

» Monitorear a los agentes comerciales, evaluacion del
desempefio y cumplimento de los mismos.

« Realizar planes de incentivos.

« Coordinar la logistica nacional e internacional.

« Servicio post-venta.

« Realizar las negociaciones con los proveedores para tener
beneficios en compras en cuanto a precios, plazos y
tiempos de entrega.

« Analizar el stock de materia prima, sistema de procesos y
productos terminados.(FRE R. DAVID, Administracion
Estratégica)

Tomado de: DAVID, 2009, Administracion estratégica

6.2.1.3 Asistente

En la tabla 29 que se encuentra a continuacion se detalla el perfil requerido

para el cargo de Asistente.



Tabla 29. Perfil Asistente
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DATOS GENERALES

RESPONSABILIDADES

Educacion Secretariado Bilingtie » Conocer la cultura de la organizacion
« Conocer las actividades de los gerentes de area
« Organizar reuniones y confirmar la asistencia
« Establecer contactos telefonicos
*Envio de proformas
_ - _ _ » Redactar y presentar correctamente informes y
Habilidades Redaccion y prolijo en las actividades comunicados *Atender a las visitas
) . Minimo 3 afios en empresas con parecido giro de
Experiencia .
negocio.
Reporte a Gerentes de areas
Supervisa a N/A
Tomado de: DAVID, 2009, Administracion estratégica

6.2.1.4 Jefe de Planta

En la tabla 30 que se encuentra a continuacion se detalla el perfil requerido

para el cargo de Jefe de Planta.

Tabla 30. Perfil Jefe de Planta

DATOS GENERALES RESPONSABILIDADES

» Recepcion de material prima- transformacion y empaque.
» Carga y despacho de o6rdenes.
* Control de calidad.
» Capacitacion de los trabajadores .

Educacién Técnico agrénomo. * Desarrollo de politicas de produccion.
* Laboratorio de procesamiento.
« Elaborar el presupuesto para el area.
» Monitorear continuamente el proceso productivo con el
objetivo de encontrar los procesos mas eficaces y
eficientes.

Liderazgo, manejo de personas y pensamiento  Asistencia técnica a agricultores.
Habilidades ’ s « Control de produccion organica.
analitico. . - L . .

» Garantizar la disponibilidad de material prima.

. . Minimo 2 afios en empresas con parecido giro de |* Generacion de informacion estadistica de los agricultores
Experiencia negocio. y de sus plantaciones. (FRE R. DAVID, Administracion
Reporte a Gerente General. Estratégica)

Supervisa a Operarios

Tomado de: DAVID, 2009, Administracion estratégica

6.2.1.5 Operarios

En la tabla 31 que se encuentra a continuacion se detalla el perfil requerido

para el cargo de Operarios.
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Tabla 31. Perfil operarios

DATOS GENERALES RESPONSABILIDADES

Educacién Técnico Bachiller.

* Manejo de la materia prima y maquinaria

Habilidades Manejo de maquinaria y trabajo en equipo.
£ . . Minimo 1 afio en empresas con parecido giro de
xperiencia )
negocio.
Reporte a Jefe de Planta.
Supervisa a N/A

Tomado de: DAVID, 2009, Administracion estratégica

6.3 REMUNERACION COLABORADORES

La remuneracién de los colaboradores se especificara en sus contratos

individuales, la misma se encuentra detallada en las tablas 32, 33 y 34.



La remuneracién de los trabajadores se especifica en el siguiente cuadro:

Tabla 32. Remuneracion Colaboradores primer afio.

ROL ANO 1
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
CARGO SBU mensual| Puestos Total (O Ingreso el Pl FEelD iz Vacaciones AOAE Uiz ANUAL
Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal Provisiones
Gerente $ 1,000.00 11 $12,000.00 | $ 1,122.00 | $ 10,878.00 1,000.00 | $ 318.00 | $ - $ 45325 | $ 1,338.00 [ $ 3,109.25
General y $13,987.25
Marketingy | ¢ 800,00 1$ 960000 |$ 89760|$ 870240 800.00 | $ 318.00 | $ - |$ 36260 |$ 107040 | $ 2,551.00
ventas $11,253.40
Jefede Planta | §  800.00 1% 960000 | % 89760 | $ 8,702.40 800.00 | $ 318.00 | $ - $ 36260 | $ 1,070.40 | $ 2,551.00 $11,253.40
Asistente $ 318.00 11% 381600 | $ 356.80| $ 3,459.20 31800 | $ 318.00 | $ - $ 14413 | $ 42548 | $ 1,205.62 $ 4.664.82
Obreros $ 318.00 41 $15264.00 [ $ 1,42718 | $ 13,836.82 1,272.00 | $ 1,272.00 | $ - $ 57653 | % 1,701.94 | $ 4,822.47
$18,659.29
Tabla 33. Remuneracion Colaboradores tercer afio.
ROL ANO 3
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
CARGO SBU mensual | Puestos Total AUAE Ingreso LI DEE | (R0 Ee IlVacaciones O Tpt_al ANUAL
Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal | Provisiones
Gerente General y Financiero $ 1,000.00 1| $12,000.00 | $1,122.00 | $10,878.00 | $1,000.00 [ $ 318.00 | $ 906.50 | $ 453.25 | $1,338.00 [ $ 4,015.75 | $14,893.75
Gerente de Marketing y ventas $ 800.00 11 9% 9,600.00 [ $ 897.60 | $ 8,70240 | $ 800.00 | $ 318.00 [ $ 725.20 [ $ 362.60 | $1,070.40 | $ 3,276.20 | $11,978.60
Jefe de Planta $ 800.00 11 % 9,600.00 [ $ 897.60 | $ 8,702.40 [ $ 800.00 [ $§ 318.00 | $ 72520 [ $§ 362.60 | $1,070.40 [ $ 3,276.20 | $11,978.60
Asistente $ 318.00 11 9% 3,816.00 [ $ 356.80 | $ 345920 | $ 318.00 | $ 318.00 [ $ 288.27 | $§ 14413 | $§ 42548 | $§ 1,493.88 | $ 4,953.09
Obreros S 318.00 5/ $ 19,080.00 | $ 1,783.98 [ $ 17,296.02 | $ 1,590.00 | $ 1,272.00 | $ 1,441.34 | $ 720.67 | $ 2,127.42 | $ 7,151.42 | $ 24,447.44

18



Tabla 34. Proyeccidn salarial

L Proyeccion | Proyeccion afio | Proyeccion | Proyeccién afio
Concepto Proyeccion ano 1
ano 2 3 afo 4 5

Gerente General y financiero $13,987.25 $14,893.75 $14,893.75 $14,893.75 $14,893.75
Gerente de marketing y ventas $11,253.40 $11,978.60 $11,978.60 $11,978.60 $11,978.60
Asistente $4,664.82 $4,953.09 $4,953.09 $4,953.09 $4,953.09
Jefe de planta $11,253.40 $11,978.60 $11,978.60 $11,978.60 $11,978.60
Obreros $4,664.82 $4,953.09 $4,953.09 $4,953.09 $4,953.09

8
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A partir del tercer afio debido al nivel de produccién se agregara un operario

mas como lo muestra la tabla 33.

Los colaboradores de la empresa cuentan con los respectivos beneficios de ley
entre los que se encuentran: décimo tercero, décimo cuarto, beneficios

sociales, utilidades, fondos de reservas y vacaciones.

Ver anexo 18. Beneficios sociales colaboradores.

6.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

6.4.1 Politica de Contratacion

Se elaborara un manual de contratacion el cual contendra las politicas y
procesos que deberan ser cumplidos por la personas que formen parte de la
empresa. Por el momento esta area estara a cargo del Gerente General pero

en futuro lo manejara el departamento de Talento Humano.

Requerimiento de personal

Art. 1. La contratacion de las personas estara a cargo del departamento de
Talento Humano. La creacién de puestos temporales o fijos sera de acuerdo a
la estructura organizacional definida y cada area debera realizar la solicitud
mediante un informe que detalle las necesidades y perfil requerido para el

puesto.
Reclutamiento
Art. 2. EI reclutamiento iniciara con la recepcion de hojas de vida, y

documentos personales de los postulantes y se procedera un proceso de

calificacion.
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Remuneracién

Art. 3. Los salarios se cancelan con cheque los ultimos dias del mes y

puntualmente los demas beneficios correspondientes.

Art. 4. Para el pago de la remuneracién se entrega al colaborador un rol de
pagos en el cual conste el detalle del ingreso y egresos correspondientes al

mes, uno debe ser firmado para registro de la empresa.

Art. 5. De acuerdo a metas de produccion se pagara incentivos.

Art. 6. En el caso de ventas se pagara comisiones de acuerdo al cumplimiento
de metas fijadas. Las comisiones seran canceladas un vez que la venta sea

cobrada.

Ver anexo 19. Politicas y proceso de contratacion.

Beneficios adicionales:

e Canasta navidena.

¢ Dia de cumpleanos: el empleado tendra un dia de vacacion.

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E
INVERSIONISTAS

Se rigen a politicas de un buen gobierno corporativo con el objetivo de
promover una participacién informada y activa de los accionistas en la Junta
General. Por lo tanto se realizara todas las actividades necesarias para que la
misma cumpla sus funciones y competencias. Asi mismo el amparo de los
principios de igualdad de accionistas a sus debidos derechos respectivos de
voto. (GEMASACORP, 2013)
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Los accionistas tienen los siguientes derechos:

Derecho a elegir y ser elegidos dentro del directorio.

Participar con voz y voto en el directorio y decisiones del mismo.

Percibir utilidades.

Participar de manera activa en la empresa.

Los accionistas tienen las siguientes obligaciones:

o Realizar el respectivo aporte de capital y responder solidariamente por el

monto de sus aportaciones.

¢ Nadie debe tener poderes ilimitados.

e Todos los poderes debes estar sujetos a control.

¢ Debe existir una politica clara, explicita, escrita y firmada de las funciones

de cada uno de los miembros.

Los accionistas tienen los siguientes porcentajes de acciones:

Runa LLC - 58% - 700.000
Fideicomiso Creecuador - 42% - 500.000

Las mismas que no pueden ser transferidas a terceros. Los dividendos
generados no seran repartidos durante los primeros 5 afos del plan debido a

que se reinvertira en publicidad, promocién y stock.
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6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Art. 14. Se contratara asesores externos en diferentes areas segun vaya
requiriendo, se iniciara por contratar a la empresa Russell Bedford para que
lleve la contabilidad de la empresa por un valor de USD 200,00 mensuales y a
la empresa ALGISEC para la guardiania en las noche en la bodega en Quito
por un valor de USD 200,00.
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7  CAPITULO VIl: CRONOGRAMA GENERAL

En el presente capitulo se plasmara en el cronograma general las actividades
necesarias que se desarrollaran para poner en marcha el negocio. En el
mismo se determinaran los tiempos necesarios para las actividades y los
planes de contingencia para imprevistos y riegos que puedan suceder durante

la implementacién y desarrollo del proyecto.

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

En la tabla 35 se detallan todas las actividades necesarias para la elaboracion

y comercializacién de una bebida energizante elaborada a base de guayusa.



Tabla 35. Actividades necesarias para poner en marcha el negocio.

Duracién en

Actividad Fechade inicio dias Fecha final Responsable
1. Realizar el plan de negocios 30/08/2012 241 28/04/2013 Asesores externos
2. Obtencion del permiso de importador 29/04/2013 5 3/5/13 Gerente General
3. Obtencion del permiso de exportador 29/04/2013 5 3/5/13 Gerente General
4. Obtencion de la Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de actividades econdmicas en el distrito metropolitano 6/5/13 15 24/05/2013 Gerente General
de Quito para la instalacion de las bodegas
5. Obtencion del Registro Sanitario 24/05/2013 60 24/07/2013 Jefe de planta
6. Ubicacion y negociacion de arriendo de las bodegas 24/07/2013 5 29/07/2013 Jefe de planta
7. Compr'a de muebles y enseres, equipos de oficina 'y 29/07/2013 5 2/8/13 Asistente
adecuacion
8. Adquisicion de maquinaria y equipo. 2/8/13 30 2/9/13 Jefe de planta
9. Instalacién de la maquinaria 2/9/13 15 20/09/2013 Jefe de planta
10. Adecuacion de las oficinas y bodegas 23/09/2013 5 27/09/2013 Jefe de planta
11. Neggmaqon con los proveedores del Oriente y adquisicion 27/09/2013 15 18/10/2013 Gerente General
de materia prima
12. Disefio de planificacion de publicidad y promocion 18/10/2013 10 11113 | Gerente de Harketing y
13. Creacion de la pagina web 111113 6 6/11113 | Gerente de Marketingy
14. Seleccion, contratacién y capacitacién del personal 6/11/13 13 22/11/2013 Gerente General
15. Negociacién con la naviera 6/11/13 13 22/11/2013 Gerente General
16. Proceso de transformacion de la hoja de guayusa 22/11/2013 45 4/1/14 Operarios
17. Exportacién de la materia prima y proceso de elaboracién 41114 60 28/02/2014 | NeW ‘é%";%f;tt“”g
18. Entrega de la primera importacion de bebidas energizantes 28/02/2014 10 14/03/2014 Jefe de planta
19. Negociacién con los distribuidores 14/03/2014 20 30/03/2014 Gere”te\‘;'een':gzrke“”g y
20. Evento de lanzamiento 414114 1 414114 Gere”te\‘/j:n':’;asrkeﬁng y
21. Inicio de actividades 4/4/14 30 4/5/14

88
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7.2 DIAGRAMA DE GANTT
Con el diagrama de Gantt se pretende mostrar el cronograma que muestra de

manera grafica y detallada las actividades que han de realizarse para poner en

marcha el negocio. Ver Tabla 36.
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Tabla 36. Diagrama de Gantt

CRONOGRAMA GENERAL DE ACTIVIDADES

Septiembre del | Octubre del Noviembre | Diciembre Enero del Febrero del | Marzo del Abril del Mayo del Junio del Agosto del | Septiembre Octubre del Noviembre | Diciembre del .
- Agosto del 2012 Enero del2014| Febrero del2014 | Marzo del 2014 Abril del 2014 Mayo del 2013
Actividad |Mes 9 2012 2012 del 2012 del 2012 2013 2013 2013 2013 2013 2013 Julio del 2013 2013 del 2013 2013 del 2013 2013 vo
Semana S1|S2[S3 |S4 |S1[S2 |S3 |S4|S1[S2|S3|S4|S1/S2|S3|S4/S1|S2|S3|S4|S1[S2[S3[S4 [S1[S2[S3[S4[S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4]S1|S2[S3[S4[S1[S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4 |S1|S2[S3[S4|S1/S2|S3|S4|S1[S2|S3 |S4|S1|S2|S3S4|S1[S2|S3|S4|S1[S2 [S3 [S4|S1 |S2 |S3 |S4 |S1|S2 |S3 |S4|S1|S2 [S3 |S4 [S1[S2 |S3[s4

Realizar el plan de negocios

Obtencién del permiso de
importador

Obtencién del permiso de
exportador

Obtencién de la LUAE para
la instalacion de las
bodegas.

Obtencién del Registro
Sanitario

Ubicaciény negociacion de
arriendo de las bodegas

Compra de muebles y
enseres, equipos de oficina
y adecuacion

Adquisicion de maquinaria y
equipo

Instalacién de la maquinaria

Adecuacion de la oficina y
bodegas

Negociacién con los
proveedores y adquisicion
de materia prima

Disefio de planificacion de
publicidad y promocion.

Creacion de la pagina web

Seleccioén, contratacion y
capacitacion del personal

Negociacion con la naviera

Proceso de transformacion
de la hoja de guayusa

Exportacion de la materia
prima y proceso de
elaboracion de las bebidas.

Negociacién con los
distribuidores

Entrega de la primera
importacion de bebidas

Evento de lanzamiento
Inicio de actividades
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7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

En el cronograma senalado anteriormente existe la posibilidad de que la
empresa RUNA tenga los siguientes inconvenientes o sucesos que retrasen la

terminacién de actividades del plan.

e Problemas en la obtencion de los permisos de operacion. Es una de
las etapas fundamentales en el desarrollo del plan de negocios ya que la
empresa debe poseer todos los permisos para poder iniciar los procesos

de operacion de la misma.

Plan de accion: Buscar asesoria de expertos para que los documentos

sean tramitados de una manera eficiente.

e Clima que afecte a las plantaciones de guayusa. Si existe mal clima
en el oriente ecuatoriano se podrian producir retrasos en la adquisicién de

materia prima.

Plan de accién: Busqueda constante de nuevos proveedores y zonas de

cultivo.

e Retraso en los tramites de exportacion de la hoja de guayusa. Se
pueden producir demoras en la Aduana del Ecuador lo que retrasaria la

llegada de la materia prima a Estados Unidos.

Plan de accién: Trabajar con una naviera de prestigio para mayor

agilidad en los procesos.

e Retraso en los tramites de importacién de las bebidas energizantes.
El momento que las bebidas llegan a Ecuador deben pasar por el tramite
para la nacionalizacion de las mismas, se podrian dar retrasos en este

proceso.
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Plan de accién: Mantener producto inventariado para poder cubrir la

demanda.

e Disminucion de la demanda del producto por reduccién de precios

de la competencia

Plan de accion: Se realizara campafias agresivas de publicidad

destacando las caracteristicas diferenciadoras del producto.
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8 CAPITULO VIIl. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
SUPUESTOS

En el presente capitulo se plantearan algunos de los supuestos para desarrollar
el plan de negocio; dentro de los mismos se describen algunos problemas que

podrian aparecer durante el desarrollo del plan de negocios.

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

8.1.1 Supuestos Utilizados

El plan de negocio esta proyectado para cinco anos. Los precios seran
constantes, por lo tanto no se incluye el factor inflacion y se lo presentara en
dolares americanos. Para el plan de negocios se consideran tres escenarios
con financiamiento y tres escenarios sin financiamiento: optimista, pesimista y

esperado.

e Depreciacion: Se utilizara la metodologia de linea recta, obteniendo un
valor de rescate de USD 1,038.18.

e Amortizaciéon del préstamo: El monto es de USD 35,543.60 EI
préstamo sera solicitado en la Corporacion Financiera Nacional (CFN), a
un plazo de cinco afos con una tasa de 10,85% de interés anual y cuotas
mensuales de USD 913.77.

e Costo de oportunidad: El costo de oportunidad es de 12,69% para el
escenario apalancado; y 14.80% para el escenario sin deuda, calculado

con el CPPC.

Ver anexo 20. Depreciacion, amortizacion de inversion y costos financieros.
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La politica de crédito de la empresa con respecto al pago de proveedores
sera de 45 dias a la recepcion de la mercaderia y de igual forma se

otorgara crédito a clientes fijos de maximos 30 dias.

8.1.2 Criterios Utilizados

Canal de distribucién: Se utilizara el mismo canal de distribucion de la
industria es decir canales detallistas.

Establecimiento geogréafico: Se determin6 el lugar para el ciclo de
operaciones utilizando el método cualitativo de puntuaciéon donde se

califico los principales factores que afectan la localizacion.

Permisos de funcionamiento: Todos los tramites para iniciar el

funcionamiento estaran a cargo del gerente general.

Tacticas de ventas: Se realizara la publicidad en varios medios

publicitarios: television, radio, prensa y redes sociales.

Compensacion laboral: La estrategia es iniciar las actividades con

remuneraciones justas, basadas en el Cédigo del Trabajo de Ecuador.

Numero de colaboradores: El numero de colaboradores para iniciar las
actividades del plan de negocios es de 7 personas, aunque la nomina

esta calculada con 10 personas.

Ventajas competitivas: La bebida energizante de guayusa es natural y

brinda energia sostenible con interesantes beneficios a la salud.
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8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES
Nivel de Ventas superior o inferior al Esperado
En caso de una demanda superior a la esperada, se deberan implementar

estrategias de crecimiento, aumentado la capacidad de la planta, comprar

nuevos equipos e incrementar la importacién de bebidas y factor humano.
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9 CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

La evaluacion financiera que se desarrollara en el presente capitulo tiene como
objetivo plantear la viabilidad financiera del plan de negocios, averiguar la

liquidez futura de la empresa y el retorno a los inversionistas.

9.1 INVERSION INICIAL

Se consideran los rubros que seran necesarios para cubrir los costos y gastos
previos al inicio de operaciones del plan de negocios, los mismos suman USD
88, 859.07.

9.1.1 Activos Fijos

Dentro de activos fijos se encuentra la adecuacion de las instalaciones y
mejoras de la oficina, la bodega y la planta. Los equipos de computacion,
equipos de oficina, maquinaria, muebles y enseres deberan ser incluidos en
este rubro. El total requerido para estos activos es de USD 45,181.67 para los
tres primeros anos, el tercer afio se adquiriran nuevos equipos de computo con

un aumento en activos a USD 48,296.21.

Ver anexo 21y 22. Proforma de muebles y escritorios.

9.1.2 Activos Intangibles

Los activos intangibles son todos los gastos de registros de importador y
exportador, registro sanitario, la licencia de funcionamiento, los permisos de

funcionamiento de la oficina, registro de marca y nombre comercial. La

inversion total en este tipo de activos es de USD 2,200.00.
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9.1.3 Capital de Trabajo

El capital de trabajo se encuentra conformado por los sueldos y salarios para
los empleados, pago de servicios basicos, compra de suministros de oficina,
pago del arriendo, gastos generales y publicidad. El total del capital de trabajo
es de USD 41,477.40.

Ver Anexo Financiero 23. Inversién inicial, activos fijos, activos intangibles y

capital de trabajo.

9.2 FUENTE DE INGRESOS

Los ingresos para la empresa RUNA se obtendran mediante la venta de las
bebidas Runa Mora y Runa Pura cuya proyeccion se puede observar en el

Capitulo 4, Plan de Marketing, en el numeral 4.8, tabla 14. Ver tabla 37.

Tabla 37. Proyeccién de ventas escenario esperado.

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total unidades mensuales 17280 19812 22714 26041 29857
Total unidades anuales 207360 237738 272567 312498 358279
Total Ingresos $487,296.00 $558,684.86/ $640,532.20/$734,370.16/$841,955.39

9.3 COSTOS Y GASTOS

9.3.1 Gastos Fijos

A continuacion se muestra la tabla 38 donde detallan los gastos fijos

mensuales del plan de negocios.




Tabla 38. Gastos fijos anuales
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GASTOS FIJOS

Gastos Servicios Basicos $5,040.00
Gastos Sueldos y salarios $41,158.87
Arriendos $7,200.00
Depreciaciones $5,244 .89
Amortizaciones $440.00
Gastos de Mantenimiento $650.00
Gasto de Reposicion de Materiales $55.67
Marketing $49,242.32
Asesoria contable $2,400.00
Gastos de distribucion $5,160.00
Servicios de Internet $1,250.00
Gastos de Provisiones $2,030.00
Suministros de oficina y limpieza $1,440.00
TOTAL $121,311.75

9.3.2 Costos Fijos

En el cuadro a continuacion se detallan los costos fijos del plan de negocios
hasta el segundo afo, a partir del tercer afnio se aumenta la mano de obra
directa por la entrada de un nuevo obrero para cumplir con la produccién

requerida. Ver tabla 39.

Tabla 39. Costos fijos anuales

COSTOS FIJOS

Costo de Servicios — Almacenamiento $5,160.00
Costos Arrendamiento — Bodega $9,600.00
Costo de Servicios — Produccion $2,880.00
Costos Arrendamiento — Fabrica $4,800.00
MOD $18,659.29
TOTAL $41,099.29

9.3.3 Costos Variables

Los costos variables se encuentran calculados de acuerdo al nivel de
produccion. Las dos presentaciones tendran los mismos costos de produccion.
Ver tabla 40.



Tabla 40. Costos variables
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ESTRUCTURA DE COSTOS

Detalle Costo
40 gramos de Guayusa $0.03
Funda aluminizada $ 0.01
Transporte al puerto de Guayaquil $0.01
Precio FOB de la bebida $1.00
Transporte costo unitario $0.12
ARANCEL $0.23
FODINFA $0.06
Presentacion 250 ml. $1.45

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Se realizo el célculo del margen bruto y operativo para los cinco afios del plan

de negocio, para los tres escenarios (optimista, pesimista y esperado); con

deuda y sin deuda respectivamente.

El margen bruto del primer afio en el escenario normal apalancado es de USD

145,089.26; y el margen operativo del primer afo es de USD 23,777.10 Ver

tabla 41, 42 y anexo Financiero 24. Estado de Resultados.

Tabla 41. Margen de Utilidad Apalancado-Esperado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
BENEFICIO BRUTO $ 14508926 |$ 15677517 | $  181,297.62 [ $ 21472673 [ $  253,053.21
BENEFICIO OPERATIVO | § 2377710 | § 32,520.40 | $ 56,701.81 [ $ 90,778.11 ] §  127,618.14
UTILIDAD NETA $ 12,901.44 | $ 19,041.32 | 35,154.23 [ $ 57,659.23 | $ 81,949.60
Tabla 42. Margen de utilidad Desapalancado-Esperado

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
BENEFICIO BRUTO $ 14508926 |$ 15677517 | $ 18129762 [ $§ 21472673 [ $  253,053.21
BENEFICIO OPERATIVO | § 2377710 | § 32,520.40 | $ 56,701.81 | $ 90,778.11 [ $  127,618.14
UTILIDAD NETA $ 15,360.01 | $ 21,008.18 | $ 36,629.37 | $ 58,642.66 | $ 82,441.32

9.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El Estado de Resultados del plan de negocios ha sido proyectado para cinco

afos, contemplando los tres escenarios (optimista, esperado y pesimista) con y

sin financiamiento respectivamente.

Se tomdé como base los ingresos por

ventas menos los gastos por las ventas, incluido el pago del 15% de
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participacion a los empleados y el impuesto a la renta. Ver tabla 43 y anexo

financiero 24. Estado de Resultados.

Tabla 43. Estados de resultados escenario esperado- apalancado

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS $ 487,296.00 | $ 558,684.86 | $ 640,532.20 | $ 734,370.16 | $ 841,955.39
COSTO DE VENTAS $ 342,206.74 | $ 401,909.69 | $ 459,234.58 | $ 519,643.43 | $ 588,902.19
GASTOS $ 121,312.15 | $ 124,254.78 | $ 124,595.81 | $ 123,948.62 | $ 125,435.07
BENEFICIO OPERATIVO | $ 23,777.10 | $ 32,52040 | $ 56,701.81 | $ 90,778.11 | $ 127,618.14
UTILIDAD NETA $ 12,901.44 | $ 19,041.32 | $ 3515423 | $ 57,659.23 | $ 81,949.60

Para el escenario esperado-apalancado se obtiene una utilidad en el primer
ano de USD 12,901.44. Ver tabla 43.

Tabla 44. Estados de resultados escenario esperado- desapalancado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS $ 487,296.00 | $ 558,684.86 | $ 640,532.20 | $ 734,370.16 | $ 841,955.39
COSTO DE VENTAS $ 342,206.74 | $ 401,909.69 | $ 459,234.58 | $ 519,643.43 | $ 588,902.19
GASTOS $ 121,312.15 | $ 124,254.78 | $ 124,595.81 | $ 123,948.62 | $ 125,435.07
BENEFICIO OPERATIVO | $ 23,777.10 | $ 32,52040 | $ 56,701.81 | $ 90,778.11 | $ 127,618.14
UTILIDAD NETA $ 15,360.01 | $ 21,008.18 | $ 36,629.37 | $ 58,642.66 | $ 82,441.32

Para el escenario esperado-desapalancado se obtiene una utilidad en el primer
afio de USD 15.360,01. Ver tabla 44.

NOTA: En los tres escenarios (optimista-pesimista — esperado) las ventas en el
primer afo vienen dados por el estudio del mercado. A partir del afio 2 las
mismas cambian de pendiendo del porcentaje de crecimiento de la industria y
al estudio del crecimiento de las ventas de otras marcas de bebidas
energizantes realizado; ya que los supuestos iniciales no cambian debido a que

los cambios se daran durante el desarrollo del proyecto.
9.6 BALANCE GENERAL PROYECTADO
El Balance general proyectado del plan de negocios ha sido proyectado para

cinco anos, contemplando los tres escenarios (optimista, esperado y pesimista)

con y sin financiamiento respectivamente.
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Para el escenario esperado apalancado los activos son todos los bienes de la
empresa los cuales en el primer afno alcanzan un valor de USD 126,497.54.
Los pasivos son todas las obligaciones que tiene la empresa los mismos son
de USD 73,182.08. EI patrimonio lo conforma el capital social y las utilidades
retenidas que suman un valor de USD 53.315,47. La compaiia reinvierte las
utilidades obtenidas para alcanzar mayores niveles de participacion de
mercado y mejor posicionamiento de marca. Ver tabla 45 y anexo financiero

25. Balance General.

Tabla 45. Balance General Actual Escenario Apalancado- Esperado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Activos S 126,497.54 | $ 178,824.81 | $ 204,418.86 | 227,80191 | $ 267,984.31 [ $ 435,433.70
Pasivos S 73,182.08 | $ 162,636.28 | $ 119,219.53 | $ 107,467.99 | $ 90,004.24 | $ 175,510.57
Patrimonio S 53,315.47 | $ 66,184.18 | $ 85,199.33  $ 120,333.93 | $ 177,980.07 | $ 259,923.13
Total Pasivo+ Patrimonio S 126,497.54 | $ 228,820.46 | $ 204,418.86 | S 227,801.91 | $ 267,984.31 [ $ 435,433.70

Tabla 46. Balance General Actual Escenario Desapalancado- Esperado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos $ 12649754 | $§ 17882481 | § 214639.00 | § 23724420 | §  289,826.56 | $443,320.28
Pasivos $ 37,63843 | $ 113,603.35 | $ 89,411.70 | § 75,387.53 | $ 69,327.23 | $140,379.64
Patrimonio $ 88,859.11 | § 10421912 [ § 12522730 | §  161,856.67 | §  220,499.33 | $302,940.64
Total Pasivo+ Patrimonio $ 12649754 | $§  217,82247 | § 214,639.00 | § 23724420 | §  289,826.56 | $443,320.28

9.7 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Se calcula el flujo de efectivo con una proyeccion de cinco afos, considerando
los tres escenarios, se obtienen los flujos utilizando el modelo CAPM, que se
detalla a continuacion: Ver figura 42, tabla 47 y anexo financiero 26. Flujo de

caja.
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Figura 42. Flujo de Caja

Tabla 47. Costos financieros

Costos Financieros
Apalancado | Desapalancado
CPPC 12.69% 14.80%
Kd 10.85% 10.85%
Ke 16.48% 14.80%
Rf 0.88% 0.88%
Bd 0.74 0.74
Ba 1.0545 0.74
(Rm-Rf) 7.65% 7.65%
Deuda 40.00% 0.00%
Patrimonio 60.00% 100.00%
EMBI 8.26% 8.26%
Tomado de: Damodaran-WEB, BCE
9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO
cf
=F-co

Ecuacion 2. Célculo del punto de equilibrio.
(PYMES FUTURO, 2013)

Doénde:

Q*=Punto de equilibrio

Cf= Costos fijos totales



103

P= precio de venta unitario

Cv: Costo variable unitario
Se obtiene el punto de equilibrio del plan de negocios para la empresa RUNA
mediante las cantidades mostradas en el cuadro a continuacion de las bebidas

‘RUNA PURA” y “RUNA MORA”. Ver figura 43 y tabla 48.

Tabla 48. Punto de equilibrio

PRODUCTO CANTIDAD MONTO
Energizante lata pura 86163 $202,482.95
Energizante lata mora 86163 $202,482.95
TOTAL 172326 $404,965.90

Punto de Equilibrio

==9==|ngresos Costo Total

430

420 e
-

410 —

400

390 +— »
"
»
-

Miles de Délares

380

370

360

350
162,000 163,800 165,600 167,400 169,200 171,000 172,800 174,000 175,200 176,400 177,600 178,800 180,000

Cantidad de Cubetas

Figura 43. Punto de equilibrio

Para no perder ni ganar se deben vender 172.326 unidades de bebidas

energizante. 86.132 latas de Runa Pura y 86.132 latas de Runa Mora.

9.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

9.9.1 Andlisis de Sensibilidad

Andlisis de sensibilidad del punto de equilibrio

Para realizar el analisis de sensibilidad se utiliza variaciones del 10% en el

precio, gastos, costos y cantidad. En la figura 44 se puede observar que hay
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un poco de sensibilidad al precio y ninguna para los gastos y costos. Ver anexo

financiero 27. Analisis de sensibilidad.

MW Pesimista

Analisis de Sensibilidad

W Optimista

200,00 150,00 100,00 50,00, 0,00 50,00 100,00 150,00
Millares
Figura 44. Analisis de sensibilidad
9.9.2 indices Financieros
9.9.2.1 Rentabilidad
Tabla 49. indices de rentabilidad
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ROI 14.7% 21.4% 39.5% 64.9% 92.2%
ROA 13.3% 15.9% 24.9% 33.9% 29.3%
ROE 19.6% 22.3% 29.2% 32.4% 31.5%
ROI

En el caso de la empresa RUNA existe el primer aino un ROI del 14.71% lo que

indica que por cada délar invertido se obtienen una ganancia de USD 0.15 lo

cual nos indica que es una empresa rentable.

ROA

En el primer afo por cada ddlar invertido en un activo este produce USD 0.13

con lo cual se puede concluir que los activos generan valor.
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ROE

El retorno para los accionistas es de 19.69% es decir por cada ddlar que invirtié

un accionista tiene una ganancias del USD 0.20.

9.9.2.2 Liquidez

Tabla 50. Liquidez

LIQUIDEZ Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Razoén Acida 0.30 0.59 0.76 1.15 1.40
Liquidez (AC/PC) 1.04 1.75 2.15 2.95 2.38

El indice de liquidez promedio del plan es de 2.05, lo que quiere decir que la

empresa posee la liquidez necesaria para enfrentar sus obligaciones.

9.9.2.3 Desempeiio

Tabla 51. Desempefio

OPERATIVOS Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4

Dias de caja 0 8 10 18 83
Dias de clienres (clienres/Vtas. Diarias) 30 30 30 30 30
Dias de inventarios MP (CMV/STOCK) 45 45 45 45 45
Dias de inventarios (Precios/STOCK) 45 45 45 45 45
Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 45 55 55 55 55

9.10 VALORACION

Tabla 52. Valoraciéon

MAXIMA CAJA TIEMPO DE
VAN TIR
NEGATIVA RETORNO
Pesimista USD 13,010.17 15.65% 126,510 4.32
Normal USD 42,152.92 21.41% 126,510 418
Optimista USD 81,971.45 27.90% 126,510 4.07

Valor actual neto (VAN) Al analizar el valor actual neto de los flujos estimados
en el plan de negocios para el escenario esperado normal apalancado se
obtiene un valor de USD 42.152,92; con lo cual se puede concluir que el plan

es aceptable ya que el mismo genera valor sobre la inversion.
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Tasa interna de Retorno (TIR) Los flujos estimados en el plan arrojan una
tasa interna de retorno del 21.41% en el escenario esperado apalancado, lo
cual refleja que el plan tiene una rentabilidad ya que supera la tasa de

descuento utilizada para el calculo.
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10 CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

En este capitulo se presentaran los detalles del financiamiento deseado, asi
como también el uso adecuado de los fondos para la creacion y puesta en
marcha del plan de negocios para la elaboracion de una bebida energizante a

base de guayusa.

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Se requiere una inversion total de USD $88,859.07, de los cuales el 50.84% se
destinaran para activos fijos, 2.48% en activos intangibles y 46.68% para

capital de trabajo calculado para cuatro meses.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

La estructura de capital segun el plan sera de 60% de capital propio y 40% en
deuda. Lo que resulta en USD 53,782.28 en capital y USD 35,076.79, en

deuda.

Tabla 53. Estructura de capital y deuda

Activos usD Porcentaje
Capital Propio $53,315.43 60%
Préstamo $35,543.64 40%
Total $88, 859.07 100%
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Tabla 54. Estructura contable inicial

DETALLE MONTO
Activos $125,330.41
Activo Corriente $79,115.87
Disponible en Caja $41,477.44
Caja $1,000.00
Bancos $40,477 .44
Inventarios $37,638.43
Activos Fijos $44,014.54
Activos Intangibles $2,200.00
Pasivos $72,715.22
Pasivo Corriente $37,638.43
Cuentas por Pagar Proveedores $37,638.43
Pasivo Largo Plazo $35,076.79
Patrimonio $52,615.19
Capital Social $52,615.19

10.3 CAPITALIZACION

Se detalla a continuacién cual es la ganancia total que tiene los accionistas,
esto se obtiene calculando el flujo de caja de los socios sobre el flujo de las

acciones.



Tabla 55. Capitalizacién

OPERATIVOS Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Flujo de caja socios $(53,315.32)| $(48,615.54)| $12,293.85| $18,053.16 $34,123.40 $175,668.41
Cantidad de acciones $10,000.00|  $10,000.00| $10,000.00| $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00
Ganancia por accion ($5.33) ($4.86) $1.22 $1.81 $3.41 $17.57

601
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10.3.1 Pago Dividendos

Los dividendos los cinco primeros anos se va a reinvertir.

10.4 USO DE FONDOS

Los recursos para este plan de negocios seran destinados para poner en

marcha el negocio (activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo).

Entre los activos intangibles se encuentran el registro sanitario, certificado del
IEPI y los demas permisos necesarios incluyendo los que se refieren a
permisos de importacion y exportaciéon. Por otro lado, los activos fijos se
refieren a maquinarias y herramientas necesarias. El detalle fondos de estas

inversiones se encuentra en el anexo financiero 24.

Anexo financiero 24. Estado de Resultados.

10.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

A continuacién se presenta los resultados econdmicos en los 3 escenarios

(optimista, pesimista y normal), la metodologia fue redactada en el capitulo 9.

Tabla 56. Resultados econdmicos

MAXIMA CAJA | TIEMPO DE

VAN TIR NEGATIVA RETORNO
Pesimista $13,010.17 15.65% 126,510 4.32
Normal $42,152.92 21.41% 126,510 4.18
Optimista $81,971.45 27.90% 126,510 4.07

El retorno sobre la inversion que se obtiene para este plan tiene un promedio
en los tres escenarios de 21.41%. Como se puede observar este porcentaje es
mayor que el costo de oportunidad de los inversionistas, de esta manera se
concluye que el plan de negocios para la empresa RUNA constituye una

inversion atractiva sobretodo en el escenario optimista y esperado.
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11 CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

¢ Laindustria de bebidas se encuentra en la etapa de crecimiento ya que su
promedio es de 14,65% en los ultimos cuatro afos, lo que indica que al

entrar en la misma se obtendran beneficios econdmicos considerables.

e Se concluye que el plan de negocios se encuentra ubicada en una
industria atractiva ya que para el afio 2011 represent6 el 0.87% del valor
total del PIB con ingresos anuales de ventas de USD 538.029,96 millones

de délares.

e La industria de bebidas es la que contribuye en mayor porcentaje al
aumento de la canasta basica de los ecuatorianos con un porcentaje de
18.91%; pero de la investigacion realizada se concluye que el precio de

las bebidas energizantes no presenta variaciones significativas.

e Se determin6 de acuerdo a la investigacion de mercados que el 49% del
mercado objetivo prefiere consumir bebidas energizantes cuando esta

muy cansado y tiene muchas cosas por hacer.

e Se concluye que el 76% del mercado objetivo conoce la planta de
guayusa y el 70% de éste tiene una buena percepcién de la misma, por lo

tanto se encuentra dispuesta a probar y a consumir el producto.

e Se enviara la materia prima a Estados Unidos, donde se desarrollara el
proceso de transformacién para finalmente nacionalizar y comercializar
las bebidas energizantes. Se importaran las bebidas ya que el 63% de la
poblacion encuestada prefiere una bebida importada frente a una bebida

nacional.
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Se utilizara canales de distribucion detallistas es decir un canal indirecto
corto ya que el 92% de la poblacién adquiere bebidas energizantes

mediante estas vias.

Se ofrecera al cliente un producto de calidad, con un envase llamativo,

certificaciones organicas e insignias del comercio justo.

Se lanzara la bebida energizante al mercado utilizando las estrategias de
desarrollo de producto y diferenciacion ya que se desarrollara una nueva

linea de negocio con caracteristicas diferenciadoras.

Mediante la implementacion de esta idea de negocio Runa generara 7
plazas de empleo actualmente y en un futuro 10 plazas de empleo.

Se entregara al pais un producto distinto e innovador que tiene
caracteristicas diferenciadoras como son el ser un producto natural con
certificaciones organicas y que promueve el comercio justo. Se pretende

convertir a la guayusa en el producto insignia del Ecuador.

Actualmente existen sembradas 500 hectareas de guayusa cuya cosecha
puede realizarse todo el afo, con lo que se concluye que existe la

proveeduria suficiente para iniciar el plan de operaciones.

La empresa Runa debera realizara la importacion de un contenedor de 40
pies trimestralmente para utilizar de manera eficiente la capacidad de la

maquinaria y ademas poder cumplir con la proyeccion de ventas.

El negocio desde el punto de vista financiero es viable en los tres
escenarios presentados ya que el VAN es mayor a 0. En el escenario
esperado apalancado se obtiene un VAN de USD 42.152,92 y una TIR de
21,41%.
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El retorno sobre la inversion en el escenario esperado apalancado es de
14,71%, es decir que por cada délar invertido en el proyecto se obtiene

una ganancia de USD 0,15.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Runa implementar el plan de negocios.

La empresa debera utilizar la estrategia de integracion hacia atras con
plantaciones propias de guayusa para el control de la provisién de la

materia prima.

Realizar un estudio minucioso y detallado de las empresas de carga que
realizaran el transporte de las bebidas energizantes para escoger el que

tenga menor precio y mejor logistica.

Se recomienda a la empresa Runa utilizar el régimen aduanero de
exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo. El mismo consiste
en el envio temporal de las mercancias para su transformacion,

elaboracion o reparacion.

Llevar estrictos controles de calidad de la materia prima para entregar un

producto de excelencia al consumidor.

Cuando el producto se encuentre posicionado dentro del mercado se
recomienda la ampliacion de la variedad de sabores de la bebida

energizante y el desarrollo de nuevas lineas de productos.

La empresa Runa debe realizar controles minuciosos para el

abastecimiento y control de la materia prima.
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e Hacia el futuro se recomienda la busqueda de formas innovadoras de

publicidad y promocion para atraer al mercado de los jévenes.

e Se recomienda tener sumo cuidado con la elaboracién de las estrategias

para controlar el aumento y la disminucién repentina de la demanda.
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ANEXO 1
Actores de la industria

LISTADO DE EMPRESAS PRODUCTORAS Y COMERCIALIZADORAS DE
BEBIDAS ALCOHOLICAS Y NO ALCOHOLICAS

A. Elaboracion de bebidas alcohdlicas destiladas: whisky, cofiac, brandy,
ginebra, aguardiente de cafia de azlcar, etc.

BALCOSA S.A.

BELKOPANI S.A.

COMPLEJO INDUSTRIAL LICORERO COINLI S.A.

CORPORACION CANEY INTERNACIONAL S.A.

DESTILERIA BONNIE Y CAMALEON S.A.

DISTRIBUIDORA INDUSTRIAL LICORERA CIA LTDA. DILSA

DISTRIBUIDORA LATINA S.A. DISLATINA

ELIVALLE EMPRESA DE LICORES DEL VALLE S.A.

EMBOTELLADORA POSTOBOND DEL ECUADOR S.A.

FABRICA DE LICORES DE EXPORTACION FALICOREX CIA LTDA.

FABRICA DE LICORES VIHURI CIA LTDA.

GOLDEN PALACE CENTRO DE NEGOCIOS CIA LTDA.

ILCA INDUSTRIA LICORERA DEL CARIBE

ILCON INDUSTRIA LICORERA EL CONDOR S.A.

INDUSTRIA LICORERA CEPA DE ORO ILCORO CIA LTDA.

INDUSTRIA LICORERA EMBOTELLADORA DE PICHINCHA S.A. ILEPSA

INDUSTRIA LICORERA IBEROAMERICANA ILSA S.A.

INDUSTRIA LICORERA MARTELLY CIA LTDA.

INDUSTRIA LICORERA NECTAR C LTDA.

INDUSTRIA LICORERA RAMIREZ INRA CIA LTDA.

INDUSTRIA FLODI LICORES S.A.

INDUSTRIALIZADORA DE ALCOHOLES E IMERTE CIA LTDA.

LICORERA ECUATORIANA LIBERZAN C LTDA.

LICORES ANDINOS LICOANDES CIA LTDA.

LICORES DE AMERICA S.A. LICORAM

LICORES DE EXPORTACION S.A. LICORESA

MURABELL CIA LTDA.

NADELI NACIONAL DE LICORES CIA LTDA.

NEGOCIOS Y VENTAS NEGSAILS S.A.

NELJHOJAT IMPORTACIONES EXPORTACIONES CIA LTDA.

PROBECO PRODUCTORA DE BEBIDAS CIA LTDA.

UPIANA INDUSTRIA ECUATORIANA DE LICORES CIA LTDA.

REV ECUADOR S.A.

SALEPA INDUSTRIA NACIONAL DE PRODUCTOS AUTOADHESIVOS CIA LTDA.

SEMPER DE ECUADOR S.A.

SOCIEDAD INDUSTRIAL EMBOTELLADORA SIEL CIA LTDA

TOLAMO & K CIA LTDA.

B. Elaboracion de mezcla de bebidas alcohdlicas destiladas y preparados
alcohodlicos compuestos: cremas y otras bebidas alcohdlicas, aromatizadas y
azucaradas.

ANDINA BEBIDAS FINAS ANBEFIN CIA LTDA.




BEBIDAS Y LICORES S.A. BYLSA

COMERCIO E INDUSTRIA COMINSA S.A.

EMBEFU S.A.

LICORES MENA LICOMENA CIA LTDA.

PACIFIC SOCIEDAD ANONIMA

C. Elaboracion de vinos, vinos espumosos (champagne), Vermouth, vino a
partir de mosto de uva concentrada (vino tinto, jerez, oporto, etc.)

BENASOR CIA LTDA.

CHAUPIESTANCIA WINERY S.A.

INDUSTRIA LICORERA CATALAN MONSERRAT CORTEZ CL.

LICORES DEL MUNDO LICOMUNSA S.A.

VINA MADRIGAL S.A. VIMASA

VINA SAMPEDRO CIA LTDA.

VINEDOS LA HERLINDA VITIVINICOLA INDUSTRIAL C LTDA.

VINOS Y ALGO MAS LOPEZ Y ASOCIADOS CIA LTDA.

D. Elaboracion de bebidas alcohélicas fermentadas pero no destiladas: saque,
sidra, perada, agua miel y otros vinos de frutas.

INDUSTRIA LICORERA VILLA S.A. ILVISA

LICOELHO S.A.

VINDISPRO S.A.

E. Elaboracion de bebidas malteadas como: cervezas, corrientes de
fermentacion alta, negras y fuertes, incluidas cerveza de baja graduacion o sin
alcohol.

AGUAVIDA CIA LTDA.

BRAUSUPPLIES CIA LTDA.

CENTERWORLDBEWERY CWB S.A.

CERVECERIA ANDINA S.A.

CERVECERIANECUATORIANAS COMPANIA ANONIMA CERVCA

COMPANIA ECUATORIANA DE MALTAS Y CERVEZAS S.A. CEDMYC

DISTRIBUCIONES ALVAREZ MENA CIA LTDA.

LA VICTORIA S.A.
MALTERIA NACIONAL CA
F. Elaboracién de maltas.
ANDES BREWING S.A.

G. Elaboracion de bebidas no alcohdlicas embotelladas (excepto cerveza y
vino sin alcohol); bebidas aromatizadas y/o edulcoradas, limonadas,
naranjadas.

ALIMENTOS Y BEBIDAS FRADOVI CIA LTDA

ANDIPACK S.A.

ARCA ECUADOR S.A.

BEBIDAS Y REFRESCOS DE QUITO CIA LTDA

BERHOL DISTRIBUCIONES CIA LTDA

ECUADOR DRIKS ECUADRINKS CIA LTDA

ENBAQUA CIA LTDA

EMBOTELLADORA Y PROCESADORA DE EL ORO EMPRORO S.A.

FABRICA INDUSTRIL FRUIT DEL ECUADOR C LTD

FERALIM C.A.

FRANZ BEVERAGE CIALTDA

HIDROGENO Y OXIGENO HIDROXIGEN CIA LTDA

INDUSTRIAL EMBOTELLADORA QUITO INDUQUITO S.A.

INDUSTRIAL DE GASEOSAS S.A.




MERAMEXAIR S.A.

OLYNMPIC JUICE OLY JUICE CIA LTDA

ORANGINE S.A.

PINOGONZALEZ MULTINACIONAL DE BEBIDAS Y ALIMENTOS CIA LTDA

PRECISION DEL ECUADOR S.A. PRECIECUADOR

REFRESCOS Y BEBIDAS ECUATORIANAS S.A. REYBEC

SERVICO DE LLENADO Y PRODUCCION SERVILLENPRO CIA LTDA

F. Produccién de aguas minerales, naturales y otras aguas embotelladas

AGUAMEPRO AGUA MANANTIAL EQUINOCCIAL PROCESADA CIA LTDA

AGUASANA CIA LTDA

ATLANTIC INDUSTRIES CARBOQUIMICA S.A.

CASTORITES AGUA MINERAL ESTUDIOS S.A.

COMPANIA INDUSTRIAL Y COMERCIAL AGUABLUE S.A.

CORBUCH S.A.

DLAIR AGUA ATMOSFERICA PURIFICADA S.A.

DURANI ORDONEZ C LTDA

EPOMEX C LTDA

FABRICA DE BEBIDAS GASEOSAS LARANGINE S.A.

INDUSTRIAL EMBOTELLADORA DE QUITO C.A

INDUSTRIA CRISTAL S.A.

INDUSTRIAS QUIMICAS ROMLET CIA LTDA

LOGICHE SOLUTIONS S.A.

NUTRIFRESS CIA LTDA

PROCOMABE CIA LTDA

SEVEN UP ANDINO S.A.

SHANSHAN IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES AMERICANAS CIA LTDA

SOCAMPI S.A.

SPA SOLO PURA GUA S.A. SUAGUA

THE TESALIA SPRINGS COMPANY S.A.

VILCABAMBA CORPORACION INTERNACIONAL DEL ECUADOR C LTDA.

Tomado de: Superintendencia de Compaiias, 2013.



ANEXO 2

Andlisis PEST de la industria.

1. Factores politicos

Una de las razones por las cuales el Ecuador no goza con inversion
extranjera es la falta de seguridad juridica ya que existen continuos cambios
en materia tributaria y de relaciones laborales. A pesar de que el Gobierno
se ha mantenido en el poder durante seis aios las politicas comerciales que
ha aplicado han perjudicado a algunos sectores por las restricciones a las

importaciones que se han dado.

Uno de los puntos positivos que se menciona es que el Gobierno actual
apoya a la creacion de emprendimientos con planes como Emprende
Ecuador y Cree Ecuador donde se maneja, dirige y apoya miles de

proyectos ecuatorianos.

2. Factores econdmicos

Segun las previsiones econdmicas del Banco Central para el ano 2012, la
industria de bebidas representara el 0.87% del valor total del PIB con un
valor anual de ingresos de $555.783,96 millones de délares. (BCE, 2013)

3. Factores sociales

Segun un estudio de mercado realizado por Alex Michael Moreno Salazar
para la empresa EBC CanadeanCorp sobre el Consumo de Bebidas, el
mercado de bebidas no alcohdlicas en el Ecuador tiene como principal actor
a las bebidas gaseosas. Sin embargo en los ultimos afos, el consumo de
otras categorias denominadas bebidas “NEW AGE” como aguas

embotelladas, aguas saborizadas, jugos, hidratantes, energizantes y tés, ha



crecido de manera significativa, observandose al mismo tiempo una

desaceleracién en el consumo de gaseosas. (ESPOL, 2010)

La tendencia de consumo de productos saludables en el Ecuador ha
incrementado, ya que por el ritmo cadtico que las personas viven
diariamente buscan una serie de alternativas amigables con su salud y que

reduzcan los niveles de tension.

Una de las enfermedades de las que el Ecuador no es exento es la
obesidad. La misma se puede definir como el exceso de grasa en el cuerpo
y puede causar otro tipo de males como la diabetes, enfermedades
cardiovasculares, apnea del suefio, entre otras. En el Ecuador afecta a mas
de la mitad de poblacién especialmente a las mujeres, se dice que el pais
esta viviendo una transicion nutricional donde se da la sustitucion de dietas
bajas en calorias principalmente de origen vegetal por dietas ricas en

calorias con mas componentes de origen animal. (Bernstein, 2008).

4. Factores tecnolégicos

e En el siglo XIX, la mayoria de los embotelladores producian bebidas
con maquinaria que procesaba 150 envases por minuto. En la
actualidad existe maquinaria mas rapida alcanzando lineas de
produccion capaces de procesar mas de 1.200 recipientes por minuto.
(ENCICLOPEDIA OIT, 2012, Matthew Hirsheimer)

e Los avances tecnoldgicos han permitido el desarrollo de materiales de
absorcion de ruido para aislar o silenciar los motores y engranajes de la
mayoria de los equipos. (ENCICLOPEDIA OIT, 2012, Matthew

Hirsheimer)



ANEXO 3

Definicién de Fideicomiso Mercantil

"El fideicomiso mercantil es un contrato en el cual una o mas personas
llamadas constituyentes transfieren, de manera temporal e irrevocable la
propiedad de bienes muebles o inmuebles corporales o incorporales, que existe
O se espera que exista, a un patrimonio autbnomo dado de personalidad
juridica para que la sociedad administradora de fondos, cumpla con las
finalidades especificadas instituidas en el contrato de constitucion bien a favor
del propio constituyente o de un beneficiario” (Derecho y analisis, 2013). La
estructura legal de fideicomiso vino dado por el programa “Creecuador”, la

companfia no tuvo participacion en su conformacion.



ANEXO 4

Informe de estado situacional de la empresa RUNA.

NOVIEMBRE 2012

Se realiz6 mediante la matriz adjunta el analisis del estado actual de la
empresa. Con ella se estudié cada area con el objetivo de analizar las

debilidades y fortalezas que posee la empresa y ademas sugerir mejoras.

En el area administrativa se definio que la mision y visibn no se encuentran
correctamente estructuradas ya que no contienen todos los elementos
necesarios. Por otro lado, los propédsitos y valores se encuentran definidos
pero se deberan realizar los ajustes necesarios para que los mismos tengan

mayor impacto dentro y fuera de la organizacion.

Se debera hacer cambios en la estructura organizacional y replantear los
objetivos y estrategias de la organizacién debido al lanzamiento de la nueva

linea de negocios.

En lo que se refiere a RR.HH., la organizaciéon cuenta con buenos criterios de
selecciéon, contratacién, forma de remuneracién, perfil del equipo directivo,
perfles de cargos, manual de funciones, manual de procedimientos,
planeacién, delegacion, canales de comunicacion, relaciones laborales,
estabilidad laboral, programas de capacitacion, motivacién y evaluacion de

desempeiio.

En cuanto al area comercial y de mercadeo actualmente RUNA no cuenta con
un departamento que cumpla con las funciones de planeacidén estratégica,
portafolio de productos, investigaciéon y desarrollo, empaque, precio, servicio al
cliente, publicidad y promocion e indice de gestion; por lo que debera

implementar esta area dentro de la empresa.



En cuanto a la produccion RUNA mantiene excelentes estandares de control de
calidad; sin embargo, debera aumentar la capacidad de produccion y
redistribuir esta area de trabajo. Debera mantener positivamente las relaciones
actuales que tiene con los proveedores de materia prima y a la vez debera
buscar nuevos proveedores que le permitan satisfacer a la demanda de los

productos, eligiendo siempre a los mejores.

Finalmente, mediante el analisis financiero que se realizara en el capitulo 9 se
definira el sistema de costos, punto de equilibrio, organizacion del dinero,
capacidad de endeudamiento, capital de trabajo, razén corriente, solidez y
prueba acido con el objetivo de establecer los margenes de ganancia que

tendria RUNA al implementar la nueva linea de negocios.



VARIABLES A TENER EN CUENTA EN EL DIAGNOSTICO

AREA

ESTADO

ADMINISTRATIVA

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

MISION

VISION

PROPOSITOS

VALORES

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

TALENTO HUMANO

POLITICAS DEL AREA

SELECCION

CONTRATACION

CRITERIOS DE SELECCION

CULTURA
ORGANIZACIONAL

FORMA DE REMUNERACION

PERFIL DEL EQUIPO DIRECTIVO

DEFINICION DE PERFILES DE CARGOS

MANUAL DE FUNCIONES

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

PLANEACION

DELEGACION

AUTORIDAD

CANALES DE COMUNICACION

RELACIONES LABORALES

ESTABILIDAD LABORAL

CAPACITACION

MOTIVACION

EVALUACION DEL DESEMPENO

INDICADORES DE GESTION

AREA CONTABLE
Y FINANCIERA

POLITICAS DEL AREA

SISTEMA DE COSTOS

PUNTO DE EQUILIBRIO

ORGANIZACION DEL DINERO

CAPACIDAD DE ENDEUDAMIENTO

CAPITAL DE TRABAJO

RAZON CORRIENTE

SOLIDEZ

PRUEBA ACIDA

DIAS DE CARTERA

DIAS DE INVENTARIO

ENDEUDAMIENTO TOTAL

MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD

MARGEN NETO DE UTILIDAD

RENDIMIENTO DEL ACTIVO TOTAL

RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO

PRODUCCION

POLITICAS DEL AREA

PLANEACION ESTRATEGICA

CONTROL CALIDAD

DISTRIBUCION DE AREA DE TRABAJO

CAPACIDAD DE PRODUCCION

INVERSION TECNOLOGICA

PROVEEDORES

CALIFICACION DEL PERSONAL

FLEXIBILIDAD

COMERCIAL,
MERCADEO Y VENTAS

POLITICAS DEL AREA

PLANEACION ESTRATEGICA

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

INVESTIGACION Y DESARROLLO

EMPAQUE

PRECIO

SERVICIO AL CLIENTE

SEGMENTACION DEL MERCADO

PUBLICIDAD Y PROMOCION

CONOCIMIENTO DE COMPETENCIA

INDICES DE GESTION

MERCADEO INTERNACIONAL

REGISTRO MARCARIO




CODIGO DE COLORES

VARIABLE CRITICA, REQUIERE AJUSTES URGENTES

VARIABLE QUE REQUIERE AJUSTES

VARIABLE ACEPTABLE (FORTALEZA)




ANEXO 5

Matrices estratégicas de la empresa Runa.

Matriz EFI
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO Ponderacién | Calificacion | -untuacion
ponderada
Fortalezas
1. Sistemas de control de calidad establecidos en cada
. 0,12 0,48
etapa del proceso de operaciones.
2. Propésitos y valores arraigados. 0,1 4 0,4
3. Excelen.t’es politicas de seleccion, contratacion y 0,05 3 015
remuneracioén del personal.
4. Slstenla de cgpamtamon, motivacién y evaluacién de 0,05 3 015
desempefio continua.
5. Buen manejo contable dentro de la organizacion. 0,12 2 0,24
6. Continua innovacioén tecnoldgica. 0,1 3 0,3
7. Produgto saludable con certificaciones organicas y 0.11 4 0.44
comercio justo.
Debilidades
1. Poco conocimiento del producto a nivel general. 0,1 1 0,1
2. Inexistencia de un area de Marketing y Ventas. 0.05 1 0,05
3. Poca experiencia dentro del mercado. 0,05 2 0,1
4. Alta inversion para dar a conocer el producto. 0,1 1 0,1
5. Producto no patentado 0.05 1 0,05
TOTAL 1 2.56
Matriz EFE
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO Ponderacion | Calificacion | - untuacion
ponderada
Oportunidades
1. Industria en crecimiento. 0,1 3 0,3
2. Nuevas tendencias de consumo en el Ecuador hacia
- 0,13 4 0,52
los productos naturales y beneficiosos para la salud.
3. Leyes de proteccion al ambiente. 0,08 2 0,16
4. Apoyo del gobierno a planes de emprendimiento. 0,08 4 0,32
5. Leyes que garantizan la soberania alimentaria. 0,06 3 0,18
6. Tasa de interés accesible. 0,1 3 0,3
7. Desarrollo _de mercado por ser un producto de 0,05 2 0.1
consumo masivo.
Amenazas
1. Gran cantidad de productos sustitutos. 0,1 3 0,3
2. Catastrofes naturales. 0,05 1 0,05
3. Inflacién. 0,05 2 0,1
4. Nuevos competidores. 0,1 3 0,3
5. Posicionamiento de la competencia. 0,1 2 0,2
TOTAL 1 32 2,83

(David, 2013, p. 80/122).




En la matriz EFI se puede concluir que la compafia posee una posicion interna
solida. Los puntos clave para la obtencion de esta puntuacién son que la
compaiia realiza controles de calidad dentro del ciclo de operaciones para
ofrecer a los clientes productos con excelentes caracteristicas y que la
organizacion cuenta con valores arraigados lo que hace que cada uno de los

empleados se sienta parte del crecimiento de la compaiiia.

Existen factores que se deben corregir como por ejemplo realizar un estudio a
profundidad de las caracteristicas que posee el producto para poder ensenar a

los clientes las caracteristicas diferenciadoras del mismo.

En la matriz EFE se concluye que la empresa debera realizar estrategias
adecuadas para responder de manera adecuada a las oportunidades y
amenazas que existen en la industria. La oportunidad que se debe explotar es
que actualmente en el Ecuador se estd dando apoyo a temas de
emprendimiento. Las amenazas mas fuertes que enfrenta la empresa son los
productos sustitutos y el posicionamiento de la competencia por lo tanto se
debera desarrollar estrategias que minimicen las mismas y hagan que el

producto entre de manera eficiente en la mente del consumidor.



CRUCE ESTRATEGICO DEL FODA

MATRIZ DE LA GRAN
ESTRATEGIA

FORTALEZAS-F
1. Sistemas de control de
calidad establecidos en cada

etapa del proceso de
operaciones.
2. Propdsitos y valores

organizacionales arraigados.
3. Excelentes politicas de
seleccion, contratacion vy
remuneracion de personal.

4. Sistema de capacitacion,
motivacion y evaluacion de
desempefio continua.

5.  Buen manejo contable
dentro de la organizacion.

6. Continua innovacion
tecnoldgica.

7. Producto saludable con
certificaciones organicas vy
comercio justo.

DEBILIDADES-D
1. Poco conocimiento del
producto a nivel general.
2. Inexistencia de un area de
marketing y ventas.
3. Poca experiencia dentro
del mercado.
4. Alta inversién para dar a
conocer el producto.

5. Producto no patentado.

OPORTUNIDADES -O

1. Industria en crecimiento.

2.

Nuevas tendencias de

consumo en el Ecuador hacia

los

productos naturales vy

beneficiosos para la salud.

3.

Leyes de proteccion al

ambiente.
4. Apoyo del gobierno a planes
de emprendimiento.

5.

Leyes que garantizan la

soberania alimentaria.
6. Tasas de interés accesibles.

7.

Desarrollo de mercado por

ser un producto de consumo
masivo.

ESTRETEGIAS FO

1. Destacar en la publicidad
que es un producto natural y
bueno para la salud. (F1,F7,
05,02)

2. Incentivar internamente la
proteccion al medio ambiente
aprovechando los valores
organizacionales arraigados.

(F2,03)

3. Capacitar al personal para
poder desarrollar nuevos
programas de

emprendimiento gracias al
apoyo del gobierno. (01,04
F3,f4)

4. Reinvertir constantemente
en tecnologia. (06, F6)

ESTRETEGIAS DO

1. Crear un departamento
estructurado de marketing.
(07, 05, D2, D3)

2. Realizar inversion en
investigacion y desarrollo del
producto (D4, O4, O6).

3. Elaborar encuestas y
realizar un grupo de enfoque
para determinar el posible
nivel de aceptacion del
producto.(07 D1)

1.

AMENAZAS-A
Gran cantidad de productos

sustitutos.
2. Catastrofes naturales.
3. Inflacion
4. Nuevos competidores.

5.

Posicionamiento de Ia

competencia.

ESTRETEGIAS FA

1. Realizar campanas de

marketing agresivo
destacando un  producto
diferenciador con altos
estandares de calidad,

certificaciones organicas y

comercio justo (A1, F7,
A4,A5)
2. Desarrollar un buen

manejo financiero dentro de
la organizacién.(F5, A3)

ESTRETEGIAS DA

1. Estructurar un manual de
riesgos e imprevistos.
(A2,D1,D4)

2. Realizar los procesos
correspondientes del IEPI
previo el lanzamiento del
producto. (A4,D5)

(David, 2013, p. 177).




POSICION ESTRETEGICA INTERNA

POSICION ESTRETEGICA EXTERNA

Fortaleza Financiera (FF)

Ponderacion

Estabilidad Ambiental (EA)

Ponderacion

Tasa interna de retorno 5 Cambios tecnoldgicos -3
Liquidez 4 Inflacion -5
Endeudamiento 3 Precios de la competencia -5
capital de trabajo 4 Barreras de entrada al mercado -3
Flujo de efectivo 4 Posicionamiento de la competencia -6
Riesgos del negocio 3 Facilidad de salir del negocio -3

Riesgos de improvistos y desastres 3

naturales

Facilidad de salir del negocio -3
Total FF Total FF -31
Promedio FF 3.83 Promedio FF -3.875

Ventaja Competitiva (VC) | Ponderacion Fortaleza de la industria (FI) Ponderacién

Participacion del mercado 3 Potencial de crecimiento -2
Calidad del producto 5 Potencial de ganancias -2
Lealtad de los clientes 3 Estabilidad Financiera -3
Desarrollo de tecnologia 3 Conocimientos tecnologicos -2
Control de proveedores vy 4 5
distribuidores Utilizacion de los recursos

Productividad -3
Total FF 18 Total FF -14
Promedio FF 3.6 Promedio FF -2.333333333

Eje de las X=VC +Fl 1,27
Eje de las Y=FF+EA 0,25




llustraciéon 2.7 Matriz Space

Agresivos
EF
Conservador
\ — -\ S
VC -
_— FI
Competitivo
Defensivo
EA

(David, 2013, p. 181).

La situacion organizacional se encuentra en el cuadrante de las estrategias
agresivas por lo que la empresa debera aprovechar las oportunidades
externas, superando las debilidades internas y de esta manera evitar las
amenazas externas. Para ello se debe analizar las ventajas y dificultades que
la misma tenga. La ventaja principal es que tiene un producto de calidad
diferenciandose de los de la competencia ya que el mismo es beneficioso para
la salud. Por otro lado, la empresa cuenta con una estructura fuerte y
tecnologia avanzada. Sin embargo debido a que el producto es nuevo se
debera realizar un buen plan de marketing resaltando las cualidades del

producto.



Las estrategias que se utilizan en el cuadrante agresivo es el desarrollo de
nuevos productos ya que el producto posee caracteristicas diferenciadoras
pero actualmente ya se encuentran en el mercado otros energizantes.
Posteriormente se debera desarrollar el posicionamiento del mercado
buscando nuevos nichos mediante la estrategia de penetracion. Ademas se
debera con el tiempo buscar el control de la provision de la materia prima a

través de la estrategia de integracién hacia atras teniendo plantaciones propias

de guayusa
MATRIZ DE LA GRAN ESTRATEGIA
RESULTADO EFI
4 3 2
3
Resultado
EFE
2

(David, 2013, p. 186-189).

La matriz de la gran estrategia se basa en dos dimensiones de evaluacion la
posicidon competitiva y el crecimiento de mercado. Para la matriz de la gran
estrategia se utilizan las puntuaciones de la matriz EFE Y EFI, que fueron las

siguientes:

EFE, 2,83
EFI, 2,56

La empresa dentro de esta matriz se encuentra en el cuadrante V que significa

que la organizacion debera tener una posicion de retener y proteger. Las



estrategias que se utilizan en este cuadrante son la del desarrollo del producto
y penetracion del mercado, que han sido ya las conclusiones de las matrices

desarrolladas anteriormente.



ANEXO 6
Esquema entrevista con expertos
ENTREVISTA #1 MBA PATRICIO TORRES
Fecha: Quito, 12 de Diciembre del 2012.
Hora: 18h00
Lugar: Avenida Granados y Colimes (Universidad de las Américas)
Entrevistador: Andrea Coronel y Martha Alarcon.

1. Introduccion:

Se realizé una descripcion general del plan y ademas se explicd el motivo por

el cual Patricio fue seleccionado para la entrevista.

2. Caracteristicas de la entrevista:

Se dio la duracion aproximada de la entrevista, la estructura y confidencialidad

de la misma.

3. Preguntas:

e ;Qué estrategia deberia aplicarse para incrementar el nivel de consumo y

frecuencia de compra de las bebidas energizante?

e ;,Es posible cuantificar el efecto sobre las ventas si se cumple
eficientemente con plaza, precio y producto, pero se descuida la

promocioén y publicidad?

e ;Cudles productos considera que podrian ser sustitutos de los
energizantes? ;Cree que existe algun producto complementario a los

mismos?



e ;Cudles cree que son los medios de publicidad adecuados para presentar

una bebida energizante?

e El nombre del producto es “RUNA”. ;Cree que el mismo afecte la

adquisicién del mismo por no ser de agrado de las personas?

e ;Cree usted que al momento de compra influya que se presenta una

bebida importada usando como base una planta originaria de Ecuador?

e ;Qué canales de distribucion son los adecuados para la comercializacion

de una bebida energizante?

¢ Qué promociones podriamos aplicar a nuestro producto?
ENTREVISTA #2 ING. EN ALIMENTOS EDUARDO CARRERA

Fecha: Quito, 21 de Enero del 2013.

Hora: 18h00

Lugar: Avenida Granados y Colimes (Universidad de las Américas- biblioteca)
Entrevistador: Andrea Coronel y Martha Alarcon.

1. Introduccion:

Se realizé una descripcion general del plan y ademas se explicd el motivo por

el cual Eduardo fue seleccionado para la entrevista.

2. Caracteristicas de la entrevista:

Se dio la duracion aproximada de la entrevista, la estructura y confidencialidad

de la misma.



3. Preguntas:

e ;Qué propiedades tiene la guayusa?
e ; Existe alguna contraindicacion el momento de consumir guayusa?
e ;Cudles son las caracteristicas necesarias para el cultivo de guayusa?

e ;En doénde se cultiva la guayusa? (Malhotra, 2008, p. 158-161)



ANEXO 7

Esquema Grupo Focal

Caracteristicas de la sesion de gqrupo

Tamafio del grupo: 8 personas

Composicién del grupo: Homogéneo.

Entorno fisico: Atmdsfera relajada e informal

Duracion: 1 hora

Registro: Uso de cita de audio y video.

Moderador: Con habilidades interpersonales, de observacion y de

comunicacion.

1. Predmbulo (5 minutos)

e Bienvenida y agradecimiento por haber acudido al grupo de enfoque.

e Se hace una pregunta abierta o un chiste para romper el hielo entre los

integrantes de la sesion del grupo.

2. Introduccién y calentamiento (5 minutos)

e Se pedira a los asistentes que se presenten.

3. Obtencion de la informacion requerida. (20 minutos)

Se realizaran las siguientes preguntas:

Frecuencia de consumo de bebidas energizantes.

Motivo del consumo de bebidas energizantes

Marcas de bebidas energizantes mas consumidas.

Lugar de consumo de bebidas energizantes.



e Satisfaccion con la variedad de sabores existentes en el mercado.

¢ Motivo de no consumo con mayor frecuencia bebidas energizantes.
4. Motivaciones y deseos de compra de bebidas energizantes.
e Envase en el que preferiria adquirir un bebida energizante.
e Caracteristica que eliminaria de las bebidas energizantes que encuentra
actualmente en el Mercado.
5. Presentacion del producto
e Se presentara al producto con su nombre y las caracteristicas que posee.
e Se preguntara cuanto estarian dispuestos a pagar por esta bebida

energizante.

6. Agradecimiento y cierre del grupo focal. (Malhotra, 2008, p. 145-153)



ANEXO 8

Modelo de Encuesta

Encuesta para la empresa RUNA sobre bebidas energizantes y sus

caracteristicas

Nombre: Teléfono:
Fecha: Cod. Encuesta:
No. De Encuesta: Céd. Dig:
Cantoén: Parroquia:
Sexo: Ocupacioén:
Masculino Profesional
Femenino Estudiante

Ama de casa

Presentacion:

Mi nombre es (Martha Alarcén/ Andrea Coronel) y soy estudiante de la Universidad de las
Américas (se presenta carnet). Estoy trabajando en un estudio que servira para elaborar
una tesis profesional acerca del desarrollo de una nueva bebida energizante para el
mercado ecuatoriano.

Quisiéramos pedir su ayuda para que conteste algunas preguntas que no llevaran mucho
tiempo. Sus respuestas seran confidenciales. Las personas que hemos escogido han
sido al azar. Su opinidn es muy valiosa y sera incluida dentro de nuestra tesis, cabe
recalcar que no se daran a conocer datos individuales de los encuestados. Le pedimos
que las respuestas que nos proporcione se den con la sinceridad y seriedad del caso.
Muchas gracias por su colaboracion.

Filtro:

Usted consume bebidas energizantes:
a) Si
b) No

P1. ¢(Conoce qué es la guayusa?
a) Si
b) No

P2. ¢(Qué percepcidn tiene de la guayusa?
a) Buena
b) Mala

P3. ¢Prefiere consumir una bebida importada frente a una bebida nacional?
a) Si
b) No

P4. ¢Pagaria un valor extra por una bebida energizante a base de guayusa que
tiene certificaciones organicas y promueve el comercio justo?

a) Si

b) No

P5. Si se siente algo cansado, desganado o con suefio y tiene muchas cosas por
hacer ¢,qué producto consumiria?

a) Café

b) Energizantes

c) Vitaminas

d) Otros:




P6. ¢(Qué marcas de bebidas energizantes consume?
a) Red Bull

b) 220V

c) Monster

d) Cult

e) Otros:

P7. ¢;Donde adquiere regularmente bebidas energizantes?
a) Universidades

b) Supermercados
c) Delicatesen
d) Gasolineras
e) Tiendas de abarrotes

f) Farmacias

g) Discotecas

e) Otros: ¢, Cuadles?

P8. ¢Con qué frecuencia consume bebidas energizantes?
a) Diariamente

b) Cada dos dias

c) Semanalmente

d) Cada dos semanas

e) Una vez al mes

P9. ¢(En qué tipo de empaque preferiria consumir una bebida energizante?
a) Botella de plastico

b) Botella de vidrio

c) Lata de aluminio

d) Otros:

P10. ¢Le gustaria poder encontrar en el mercado una bebida energizante elaborada
a base de guayusa?

a) Definitivamente si me gustaria

b) Probablemente si me gustaria

c) Tal vez si me gustaria

d) Definitivamente no me gustaria

P11. ¢Con qué frecuencia consumiria esta bebida energizante?
a) Diariamente

b) Cada dos dias

¢) Semanalmente

d) Cada dos semanas

e) Una vez al mes

P12. ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por una bebida energizante elaborada a
base de guayusa de 250 m|?

a) $0,50 a $0,99

b) $1,00 a $1,99

c) $2,00 a $2,99

d) Mas de $3

P13. ¢Por qué medio le gustaria enterarse del producto?
a) Por redes sociales

b) Television

¢) Radio

d) Periddico

e) Mail

P13. ¢Consumiria una bebida energizante que se llame "RUNA"?
a) Si
b) No




ANEXO 9

Célculo de la Muestra

{zn:;: r o N
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13
(GALINDO, E., 2009, p. 388)
e E. Nivel de error. (0,05)

e N. Tamano total de la muestra.(140358,6 habitantes)
e Za/2. Probabilidad acumulativa. (0,95)

Se define un error del 5%, el total de la poblacion de 194037,6 personas, se

obtiene una muestra aproximadamente de 383 encuestas.

o CLSG)® = 1940376
= ATloa037 6)(C.05)% + CLIGIF

= 383 encwestas



ANEXO 10
Segmentacion de mercado
El Ecuador hasta el ultimo censo realizado el mes de mayo del 2010 habitan
14°483,499 personas aproximadamente segun el INEC vy segun las
proyecciones realizadas por el mismo Instituto el Ecuador cuenta actualmente
con 15,5 millones de habitantes. (INEC, 2012)

Segmentacion geografica

El cantén se encuentra formado por las siguientes parroquias con el respectivo

numero de habitantes:



Tomado de: INEC

PROVINCIA| CANTON | PARROQUIAS _ |HABITANTES

PICHINCHA ALANGASI 24251

AMAGUANA 37.106
ATAHUALPA

(HABASPAMBA) 1.901

CALACALI 3.895
CALDERON

(CARAPUNGO) 152.242

CHAVEZPAMBA 801

CHECA (CHILPA) 8.980

CONOCOTO 82.072

CUMBAYA 31.463

EL QUINCHE 16.056

QUITO [GUALEA 2.025

GUANGOPOLO 3.059

GUAYLLABAMBA 16.213

A MERCED 8.394

LLANO CHICO 10.673

LLOA 1.494

NANEGAL 2.636

NANEGALITO 3.026

NAYON 15.635

NONO 1.732

PACTO 4.798

PERUCHO 789




Segmentacion demografica

El cantdn de Quito se estructurado demograficamente de la siguiente manera:

RANGOS DE EDADES
Menor De 70
Dela [Del5a|De20a | De25a|De30a|De35a|Ded40a|Deb5a
AREA del afios y Total
5 14 afios | 19 afios | 24 afios | 29 afios | 34 afios | 39 afios | 54 afios | 69 afios
afio mas
URBANO | 25.255 | 406.185 | 145.212 | 156.575 | 153.789 | 132.683 | 113.534 | 263.063 | 144.638 | 66.800 | 1.607.734
RURAL | 10.603 | 173.504 | 59.624 | 58.450 | 55.875 | 49.665 | 44.781 | 101.035 | 53.117 | 24.803 | 631.457
TOTAL | 35.858 | 579.689 | 204.836 | 215.025 | 209.664 | 182.348 | 158.315 | 364.098 | 197.755 | 91.603 | 2.239.191

Tomado de: INEC

Para el estudio que se realizara en el presente capitulo se escoge a las
personas con rangos de edades de 15 a 39 afos como se muestra en el

cuadro a continuacion:

Del5al19 | De20a24 | De25a29 | De30a34 | De35a 39
AREA TOTAL
afos afios afos afos afnos
URBANO 145.212 156.575 153.789 132.683 113.534 701.793
RURAL 59.624 58.450 55.875 49.665 44.781 268.395
TOTAL 204.836 215.025 209.664 182.348 158.315 970.188

Tomado de: INEC

NUumero de habitante por edades y areas del Cantén Quito

B URBANO, De 158 URBANO De 20 8 URBANQ, De 25 8 URBANQO, De 30 ag JRBANO, De 354

%3&?8%5 3§£nos 132

683
L, De 30

Tomado de: INEC

a8 Ak TesEhios




ANEXO 11

Preguntas cruzadas

Edad vs producto consumido cuando se encuentra cansado o tiene muchas

cosas por hacer.

Producto
Café Bebidas Vitaminas Otros Tow
energizantes
15-19 37 30 9 2 78
20-25 20 52 13 3 88
Edad 25-29 20 47 10 5 82
30-34 24 36 10 2 72
35-39 25 23 8 7 63
Total 126 188 50 19 383

Tomado de: Investigacion propia



Lugar de compra vs marca de preferencia vs edad de los encuestados

Competencia

Canaldedistribucion RED BULL 220V MONSTER CULT OTROS Total
Universidades Edad 15-19 3 7 1 4] [¥] 11
20-25 3 9 0 1 0 13
25-29 1 4 1 "] 2 8
30-34 4 0 0 1 0 =
35-39 3 2 o] o] o 5
Total 14 22 2 2 2 42
Supermercado Edad 15-19 12 16 3 1 1 33
s 20-25 10 8 3 1 1 23
25-29 5 23 2 1 4 35
30-34 a9 15 2 2 0 28
35-39 5 16 1 3 0 25
Total 41 78 " 8 6 144
Delicatessen Edad 15-19 2 2 1 1 ]
20-25 3 4 0 1] 7
25-29 1 = 2 Q 8
30-34 ] 4 2 2 13
35-39 2 2 3 1 a8
Total 13 17 8 4 42
Gasolinera Edad 15-19 3 1 [§] [i] [§] 4
20-25 3 5 2 1] 0 10
25-29 3 2 3 1 0 a9
30-34 3 4 2 1 4] 10
35-39 4 3 o v} 1 8
Total 16 15 7 2 1 41
Tiendas de Edad 15-19 4 12 [+] 1 0 17
ahanmotes 20-25 4 18 0 0 1 23
25-29 3 " o ] e} 14
30-34 2 1 1 1 o] 15
35-39 2 7 1 1 0 11
Total 15 59 2 3 1 a0
Farmacias Edad 15-19 2 1 [¥] 1 [¥] 4
20-25 1 1 0 1 1 4
25-29 1 1 1 1] 0 3
35-39 1 0 o "] o 1
Total S 3 1 2 1 12
Discotecas Edad 15-19 1 1 1 Q 3
20-25 2 3 1 1 7
25-29 2 1 0 1 4
30-34 0 0 (4] 1 1
35-39 2 1 o] 2 5
Total 7 6 2 S 20
Otros Edad 20-25 [+] 1 1
25-29 1 0 1
Total 1 1 2

Tomado de: Investigacion propia




Edad vs nivel de ingresos vs pago de un valor extra por certificaciones

orgénicas y comercio justo

Edad
Ayuda social Total
15-19 | 20-25 | 25-29 | 30-34 | 35-39
MEDIO 46 42 48 49 37 222
Nivel de ingresos
ALTO 8 5 8 6 6 33
Total 54 47 56 55 43 255
MEDIO 22 35 24 14 18 113
Nivel de ingresos
ALTO 2 6 2 3 2 15
Total 24 41 26 17 20 128

Tomado de: Investigacion propia




ANEXO 12

Caracteristicas de los productos de la competencia.

Contradicciones a la salud

MARCA CONTRAINDICACIONES

WAKEUP NO SE INDICA EN EL ENVASE

CICLON NO SE INDICA EN EL ENVASE

XL CRAMBERRY No se recomienda para nifios, personas embarazadas, personas con

diabetes o sensibles a la cafeina.

VOLCANO ENERGY

No consumir conjuntamente con bebidas alcohdlicas, no consumir antes
durante y después del esfuerzo fisico, no consumir personas de edad
avanzada o enfermedades vasculares, cerebrovasculares y Ulceras gastro-
intestinales.

220V

No se recomienda para diabéticos, menores de edad, mujeres|
embarazadas, personas: sensibles a la cafeina, de edad avanzada, con
enfermedades cardiocasculares y gastro-intestinales, no consumir con
bebidas alcohdlicas o antes y después de esfuerzos fisicos.

XL LIMON ENERGY

No se recomienda para nifios, personas embarazadas, personas con
diabete o sensibles a la cafeina.

No se recomienda para nifios, personas embarazadas, personas con

XL REGULAR . . .
diabete o sensibles a la cafeina.
CICLON (PRESENTACION
GRANDE) NO SE INDICA EN EL ENVASE
CULT ENERGY No recomendado para nifios, personas embarazadas y personas sensibles
a la cafeina.
CULT DIET No recomendado para nifios, personas embarazadas y personas sensibles
a la cafeina.
RED BULL No recomendado para diabéticos, nifios y personas sensibles a la cafeina.
MONSTER ENERGY! Producto no recomendado pa.ra diabéticos, mgnores de edad, mujeres
embarazadas, personas sensibles a la cafeina, personas con edad
(VERDE) ) . )
avanzada con enfermedades cardiovascular y gastrointestinales.
MONSTER ENERGY Producto no recomendado pa.ra diabéticos, m(’enores de edad, mujeres
embarazadas, personas sensibles a la cafeina, personas con edad
(AZUL) . . :
avanzada con enfermedades cardiovascular y gastro-intestinales.
SAMMI  ALOE DRINK
SABROR A ARANDAMO NO SE INDICA EN EL ENVASE
SAMMI  ALOE DRINK
SABROR MANZANA NO SE INDICA EN EL ENVASE
SAMMI  ALOE DRINK
SABROR A UVA NO SE INDICA EN EL ENVASE
No cosumir conjuntamente con bebidas alcohdlicas, no consumir antes,
ROCKSTAR ENERGY]durante y después de un esfuerzo fisico, no apto para personas adultas

DRINK (sabor tutti frutti)

mayores, prohibido para personas con problemas cardiovasculares, cerebro
vasculares y Ulceras intestinales.




Slogans de las bebidas de la competencia

MARCA SLOGAN
Never sleep/driver-worker-study-party/cocktail &
WAKEUP hangover.
Levanta el animo levanta todo/ para momentos de
CICLON esfuerzo fisicos mayores/ bebida para deportistas

XL CRAMBERRY

Energy

VOLCANO ENERGY

Ideal para momentos de estrés o cansancio, mayor
concentracion, estimula el metabolismo, aumenta el

estado de alerta y sensacion de bienestar

Estimula el metabolismo, mejor la concentracion,
220V aumenta el estado de alerta y sensacion de bienestar.
XL LIMON ENERGY Energy
XL REGULAR Energy
CICLON (PRESENTACION |Levanta el &nimo, levanta todo/ para momentos de
GRANDE) esfuerzo fisico mayores/ bebida para deportistas
CULT ENERGY
CULT DIET Good Energy always wings/sugar free

Vitaliza mente y cuerpo/ para los momentos de mayor

esfuerzo mental y fisicolaumenta el rendimiento,

mejora la capacidad de concentracion y aumenta la

velocidad de reaccién, mejora el estado de alerta,

aumenta la sensacién general de bienestar y estimula
RED BULL el metabolismo.

MONSTER ENERGY (VERDE)

N/A

MONSTER ENERGY (AZUL)

Bajo en carbohidratos

SAMMI ALOE DRINK SABOR A

ARANDAMO N/A
SAMMI ALOE DRINK SABOR
MANZANA N/A
SAMMI ALOE DRINK SABOR A
UVA N/A

ROCKSTAR ENERGY DRINK
(sabor tutti frutti)

Energy drink




Ingredientes de las bebidas de la competencia

MARCA

INGREDIENTES

WAKEUP

Alta cafeina, taurina, guarana y L- Carnitina, agua, cafia de azucar, glucosa,
dioxido de carbono, acido citrico, sabores, taurina, guarana, citrato de|
sodio, cafeina natural, glucosa delta lactona, inositol, color caramelo FD& C
Red 40, Nicotinamida, Pantotenato de Calcio, Amina del acido nicétinico, L-
Carnitina, Sucralosa, vitamina B6 y Vitamina B12.

CICLON

Cafeina, taurina, calcio y Vitamina B, agua, azucar, acido citrico, acido
carbonico,taurina, dextrosa, citrato de sodio, aroma de fruta, inositol, aztcar
caramelo, vitamina c, antioxidantes, pantotenato de calcio y biotina.

XL CRAMBERRY

Agua carbonatada, azucar, acido citrico, reguladores de acidez, citrato de
sodio, cafeina, taurina, vitamina B6, acido pantoténico, vitamina B12,
piridoxina,aromas, roboflavina y cobalamina colorantes.

VOLCANO ENERGY

Taurina, agua carbonatada, azucar, acido citrico, mix de vitaminas, citrato
de sodio, sabor cola champagne y color caramelo.

220V

Agua carbonatada,azlcar, dextrosa, acido citrico,citrato de sodio,taurina,
cafeina,vitamina B2, vitamina B3, vitamina B5, vitamina B6 y vitamina B12.

XL LIMON ENERGY

Agua carbonatada, azucar, acido citrico, reguladores de acidez, citrato de
sodio, cafeina, taurina, vitamina B6, acido pantoténico, vitamina B12,
piridoxina,aromas, roboflavina y cobalamina colorantes.

XL REGULAR

Agua carbonatada, azucar, acido citrico, reguladores de acidez, citrato de
sodio, cafeina, taurina, vitamina B6, acido pantoténico, vitamina B12,
piridoxina,aromas, roboflavina y cobalamina colorantes.

CICLON (PRESENTACION
GRANDE)

Cafeina, taurina, calcio y Vitamina B, agua, azucar, acido citrico, acido
carbonico,taurina, dextrosa, citrato de sodio, aroma de fruta, inositol, azucar
caramelo, vitamina c, antioxidantes, pantotenato de calcio y biotina.

CULT ENERGY

GUARANA, GINSENG Y CAFEINA, Agua carbonatada, azucar, acido
citrico, extracto de guarana, aroma, colorantes y extracto de ginseng.

CULT DIET

CAFEINA, TAURINA, VITAMINA B, Agua carbonatada, fructuosa, acido
citrico, taurina, extracto de guarana, aroma, colorantes, extracto de ginseng,
cafeina, edulcorante y regulador de acidez.

RED BULL

TAURINA, agua carbonatada, sacarosa, glucosa, regulador de acidez,
citrato de sodio, glucuronolactona, cafeina, inositol, vitminas vy
aromatizantes naturales y artificiales.

MONSTER
(VERDE)

ENERGY|

L-CARINITA-TAURINA-GINSENG-VITAMINA B, Agua carbonatada,
sacarosa, glucosa, acido citrico, aroma naturales, taurina, citrato de sodio,
extracto de piel de uva (colorante anadida), extracto de raiz de panax
ginseng, L-carnitina, cafeina, acida soérbico, acido benzéico, niacinamida,
cloruro de sodio, glucoronolactona,inositol, extracto de semilla de guarana,
hidrocloruro de piridoxina, sucralosa, riboflavina, maltodextrina |
cianocobalamina.

MONSTER
(AZUL)

ENERGY|

L-CARINITA-TAURINA-GINSENG-VITAMINA B, Agua carbonatada,
glucosa, acido citrico, aroma naturales, taurina, citrato de sodio, extracto de
piel de uva (colorante anadida), extracto de raiz de panax ginseng, L-
carnitina, cafeina, acida sorbico, sucralosa, acido benzoico,niacinamida,
acesulfame k,cloruro de sodio, glucoronolactona,inositol, extracto de
semilla de guarana, HCI PIRODOXINA, hidrocloruro de piridoxina,
riboflavina, maltodextrina y cianocobalamina.

SAMMI ALOE DRINK
SABROR AARANDAMO

SAMMI ALOE
SABROR MANZANA

DRINK

acido citrico, citrato de}
piridoxina y pantotenato

Aloe Vera gel, sabor a arandano , agua, azucar,
sodio, lactato calcico, goma gellan, clorohidrato de
calcico.

Aloe Vera gel, sabor a manzana , agua, azulcar,
sodio, lactato calcico, goma gellan, clorohidrato de
calcico.

Aloe Vera gel, sabor a uva , agua, azucar, acido citrico, citrato de sodio,

acido citrico, citrato de
piridoxina y pantotenato

SAMMI ALOE DRINK lactato calcico, goma gellan, clorohidrato de piridoxina antotenato
SABROR A UVA cte > 9 geflan, P yp

calcico.
ROCKSTAR ENERGY Taurina, Vitamina B, cafeina, agua carbonatada, sacarosa, glucosa, premix

DRINK (sabor tutti frutti)

vitaminico, acido citrico, citrato de sodio, benzoato de sodio, escencia sabor
a tutti frutti y color caramelo




ANEXO 13

Proformas del plan de medios

PROFORMA DE SERVICIO

sorprendra a sus lectores.

TARIFAS
REVISTA COSAS

Portada interior+pégina 3
Contraportada exterior

Portada interior

Contraportada interior

Dos paginas enfrentadas

Pagina y media frente a staff

10 primeros avisos derecho®

10 Primeras paginas entrentadas®
Pagina frente a destacados

Pégina dentro social®

Pagina derecha 3050
Pagina izquierda

Pagina publirreportaje indeterm. 3400
2/3 Pag. Indeterminada

Y% Pagina central 1900
1% Pagina derecha 1600
1% Pagina indeterminada 1450
Dos medias pags. enfrentadas 2900
1/3 Pagina indeterminada** 1250

+ VA

**Unicamente en formato vertical y sujeto a
disponibilidad de espacio

*10 primeros avisas no se puede reservar el orden,
fa revista se reserva el derecho de colocarlos.

COSAS

UNA REVISTA INTERNACIONAL




PROFORMA DE SERVICIO

Zona Mdgica Talisman Hechizo

- Dias de Transmisién:
Lunes - Viernes
oshoo a o8hoo

Embrujo

- Dias de Transmisién:
Lunes - Viernes
1ohoo a 13hoo

- Dias de Transmision:
Lunes - Viernes
14hoo a 17hoo

- Dias de Transmisién:
Lunes - Viernes
o8hoo a 1ohoo

- Derechos: - Derechos: - Derechos: - Derechos:
R 4 cufias 4 cufias I 4 cufas 4 cufias
| 2 menciones 2 menciones 2 menciones 1 mencién
- Valor Mensual: - Valor Mensual: - Valor Mensual: - Valor Mensual:
$ g80.00 § 1520.00 $ 1.980.00

La Brgjula Rockopop [ Noche Magica @ Los 1o +7

|
- Dias de Transmisién: - Dias de Transmisién: - Dias de Transmisién: - Dias de Transmisién:
Lunes - Viernes Lunes - Jueves Lunes - Jueves Lunes

17hoo a 20hoo 20hoo a 2zhoo | 22hoo @ othoo nhoo a 13hoo

- Derechos:

2 cunas

- Derechos: - Derechos:

3 cufico cufias
3 cufas ¥ 1as

2 mencicnes 2 menciones 2 menciones 2 mencionas
- Valor Mensual: - Valor Mensual: - Valor Mensual: - Valor Mensual:
$ 1.320.00 § 850.00 § 660.00 $ 400.00

Correo de Brujas

Brujifarra
[ - Dias de Transmision:
Viernes: 17hoo a oohoo |

| Furia Deportiva

Historia de la
Musica
- Dias de Transmisién:

- Digs de Transmisién:
| Lures - Viernes

- Digs de Transmisién:
Lunes - Viernes

Sabados: 18hoo a oohoo |

i3hoo a 14hoo | Rotatvo Lunes - Viernes
- Derechos:  Derechos: | . Derechos: Rotativo

2 cufias j 4 cunas 10 capsulas - Derechos:

2 menciones j 4 Menciones - Valor Mensugl: 10 capsulas

- Valor Mensual: * Valor Mensual: 2.750.00 - Valor Mensual:

$ 600.00 $ 2.750.00

% 1.250.00

Increiblemente Cierto

- Digs de Transmision:
Lunes - Viernes
Rotativo

- Derechos:

10 capsulas

- Valor Mensual:

$ 2750.00




EL COMERCIO

RENACEMDODS A DIARIO

PROFORMA DE SERVICIOS

1/4 de Pagina Comercial Interior Indeterminada FC

3 columnas por 10 modulos.

14.56 cm de ancho por 25.64 cm de alto
$1110+ IVA L-V
$1430+ IVA Sabado <
$ 2000+ IVA Domingo

impacko

e ou Bd b i~ d a d

PROFORMA DE SERVICIOS

QUITO - CUENCA $240.00
- PROVINCIAS $ 160,00 $-

Cortesia: en todas las unidades se colocara publicidad interna en vinil

adhesivo en formato A3.

Nuestro Servicio Incluye:

¢ fabricacién del anuncio en vinil brillante con proteccion Uv.
¢ alta resolucion de impresion 1400 DPI calidad fotografica.
¢ Instalacion profesional.

e Mantenimiento.

¢ Informe fotografico.

e Garantias contra dafos vandalicos, accidentales, etc.

e Permisos para instalacion de la EMMOP (en Quito).



INICIO

Tres Patines

CSI Miami (Lun),Las Vegas (mar), Anatomia de Grey (jueves) Cine Espectacular (mier-vier) (GYE.)

05H30 | El Chapulin Colorado (reprise) 34

06H00 | 24 Horas 1ra. Emisién 3548'

06H30 | Noticiero La Comunidad 358

06H55 | Los Desayunos de 24 Horas. 3548'

08HO0 | Noticiero La Comunidad 358

08H50 Deporte Total 358

09H00 _|1aPlena 358

09H30 | Mujer casos de la vida real (uio) /Raw (rep) (lun), Smack Down (rep) (mar), Superstars (Rep) (mier)Lo je) Gye. 181,

10H30 | Mujer casos de la vida real (uio) / corte 2 (Gye) 181

11Ha5__| Vivos rp. (uio)/ La pareja feliz 3 (Gye.) 181,

12H30 | Los Simpson 272

13H25 |24 Horas 651,

13H50 | La Comunidad 651,

14H05 Deporte Total 651

14H20 | En Corto ** No aplica CPR 651,

14H30 | Tnv. Amorcito Corazén (uio) /Chapulin Colorado_(Gye.) 550

15H30 | Chapulin Colorado Uio/Familia Peluche Gye. 550

17H00 | Familia Peluche (UI0)/ Guerrero Ninja (Gye.) 550

17h30 | Guerrero Ninja Uio/ Los Simpson Gye. 550

18h00 | Entornos Invisibles (L)/Mi querido Ecuador (m),/Tveo en clase (mie.)/Mi salud TV (j)/Otra historia (v)

18h30 | Los Simpson 605, 1210 1815 2420 3630

19H00 | Pareja Feliz 4 (uio)** No_aplica CPR/Tnv. Aida (Gye.) 667, mzl zunnl 2667 2000/

20H00 | 24 Horas/ Deporte Total ** No aplica DSCTO ni CPR 1100 2200 3300 4400 6600

20H45__| Tnv. Porque el amor manda 1027 zoszl ausnl 4107 6160

22h00 | Tnv. La Prepago 1027 2053 3080 4107 6160

23H00 | Tnv. Aida (UI0)/5 viudas (GYE) 300 sg' 900 1200 1800

24H00 | Tnv. Los exitosos Pérez 3(To| 600) 900 1200 1800
0

CSl (I-m), Fa moderna (mi), The Killing (j),video Control(v)

Franja Infantil | 40 80
06H00 | Franja Infantil 1l 52| 105 157 209| 314]
06H30 Super Nick 276 551 827 1103, 1654
09H00
10H00 | OIE 250 501, 751 1001 1502
13H00 | Raw (uio) /I carly, Victorius, Los Hechiceros (gye). 226 51 677, 903 1354
14H00 Smack Down (uio) / Raw (Gye). 210 421 631 841 1262
15H00 | Malcom (uio) / Raw (gye). 210 21 631 841 1262
15H30 Futurama (uio) / Smack Down (gye). 210 421 631 841 1262
16H00 | Los Simpson 250 501, 751, 1001, 1502
16H30 | Sabados de Cine 317, 633 950 1267, 1900
18H30 | sabados de cine Il 317, 633 950 1267, 1900
20H00 VIVOS C especial

o2 | Mitos y Verdades ** Transmisién Nacional Comerdallzaciin esped
21h00 | Ecos (uio) a29| 858 1287] 1716| 2574,

22100 U0, 09H30

jom. GYE. 30 Plus ** ision Nacional [ especial
23H00 | Noche de Estrellas 283 849) 1132 1698
05H00 | Franja Infantil | 20 40 60 80 120
06HO0 | Franja Infantil Il 52 105, 157, 209) 314
07H30 | Manabi te espero Nose i
08HOO | Vive bien c
08H30 | Mundo aninal 250 751 1001 1502
09H30 | Huarmi Runa
1030 |OIE 100 300 400 600,
12H30 | Super Stars (UI0)/Drake y Josh/Full House (GYE.) 200 600 800) 1200
13H30 | Full House (UI0)/ Los Hechiceros (GYE.) 250 750 1000 1500
14H00 | Malcom (UI0)/Buena suerte Charlie (GYE) 250 750 1000 1500
14H30__| Los Simpson (UI0)/Malcom (GYE.) 250 750 1000 1500
15H00 250 750 1000 1500
17H30 594 1782 2376 3564,
19H00 c i
20H00 | No culpes a la Mofle [2 especial

:::gs :::: Diaadia** Transmision Nacional . especial
22H00 | 24 Horas Dominical ** No aplica DSCTO ni CPR 1192 3 3575 4767| 7150
22H30 | Deporte Total Dominical 1000 2000 3000 4000 6000
23H00 | En Corto 300 600) 900 1200 1800
24H00__ | Nikita 230) 460) 690) 920] 1380




LETRA|SIGMA

EL MEDID DE MEDIOS

PROFORMA SERVICIOS

PLAZO 3 MESES QUITO

TIPO

VALOR UNITARIO

VALOR TOTAL

Valla 8 x 4 mts.

$ 3,000.00

$ 6,000.00

PLAZO 6 MESES QUITO

G

TIPO VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Valla 8 x 4 mts. $ 6,000.00 $ 9,000.00
PLAZO 12 MESES QUITO
TIPO VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Valla 8 x 4 mts. $ 14,000.00 $ 14,000.00

FORMA DE PAGQO:

50% a la firma del contrato.
25% a 30 dias.
25% a 60 dias.

VALORES INCLUIDOS EN PRECIOS ANTERIORMENTE DETALLADOS:

e Impresion de la imagen.

e Pruebas de color previo la impresion final.

¢ Mantenimiento permanente de la estructura imagen y sistema eléctrico.

e Seguro contra robo y dafnos.

e Permisos municipales y / o provinciales.



PLAZO DE INSTALACION:

8 dias laborables, a partir de la entrega de artes, aprobacion de las pruebas de

color para su produccién.



ANEXO 14

Resumen financiero y flujo de caja

Resultados Econdmicos - Empresa

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
Pesimista 125,985 4.33
Normal 42,106 21.39% 125,985 4.19
Optimista 83,243 28.09% 125,985 4.07




Flujo de caja escenario normal apalancado

FLUJO DE CAJA
ANO 0 1 2 3 4 5

Ingresos 127,500 540,447 572,712 606,903 643,135
COSTOS 40,931 173,621 181,881 193,768 240,661
GASTOS 194,716 203,941 206,286 207,858 210,299
TOTAL EGRESOS 235,647 377,563 388,167 401,626 450,960
UTILIDAD OPERATIVA (108,147) 162,884 184,545 205,276 192,175
GASTOS FINANCIEROS 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
UAIMPUESTOS (130,235) 145,214 171,292 196,441 187,757
PARTICIPACION LABORAL 0 21,782 25,694 29,466 28,164
UTILIDAD ANTES IR (130,235) 123,432 145,598 166,975 159,594
IMPUESTO A LA RENTA 0 30,858 36,400 41,744 39,898
UTILIDAD NETA (130,235) 92,574 109,199 125,231 119,695
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta (130,235) 92,574 109,199 125,231 119,695
Gastos Financieros 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
Depreciaciones 38,750 38,750 38,750 37,930 37,930
Amortizaciones 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Escudo Fiscal 8,007 6,406 4,804 3,203 1,601
TOTAL FCO 76,384 143,608 157,417 169,814 161,461
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)
Activos Fijos (392,008) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5,100) 0 0 0 0 0
Recuperacién AF 190,233
Inversion CT (111,834)
Variaciones de CT 111,342 (33,807 2,048 2,170 2,299
TOTAL FCI (508,942) 111,342 (33,807)  (2,048) (2,170) 187,934

FC LIBRE 508,942 34,958 109,801 155,369 167,644 349,395

FC LIBRE Acumulado (508,942) (473,985) (364,184) (208,814) (41,171) 308,224
1 1 1 1 1 0.117834253

VAN (13,865)

Max Exposicion (508,942)

TIR 13.49%

CPPC 14.36%

Periodo de Recuperacion 4.12

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 8,007 6,406 4,804 3,203 1,601

TOTAL FCC 508,942 42,964 116,206 160,173 170,846 350,996

FC CAPITAL Acumulado , , , , , 332,245
1 1 1 1 1 0.053423024

VAN 38,915

Max Exposicion (508,942)

TIR 14.61%

CPPC 12.28%

Periodo de Recuperacién 4.05

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 203,577 0 0 0 0 0

Egresos (40,715) (40,715) (40,715) (40,715) (40,715)

Gastos Financieros (Interés 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418

TOTAL FCD 203,577 (62,803) (58,386) (53,968) (49,551) (45,133)

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
FC SOCIOS (305,365) (27,846) 51,415 101,401 118,093 304,262
. |
FC SOCIOS Acumulado (305,365) (333,211) (281,796) (180,395) (62,302) 241,960

1 1 1 1 1 0.204764227
Costo Opor. Apalanca (14,504)
TIR 15%
Maxima Exposicion (333,211)
VAC 15.85%

Periodo de Recuperaciéon 4.20




Flujo de caja escenario pesimista apalancado

FLUJO DE CAJA
ANO 0 1 2 3 4 5

Ingresos 127,500 516,834 523,760 530,778 537,890
COSTOS 40,931 168,061 170,354 175,843 215,879
GASTOS 194,716 203,941 206,286 207,858 210,299
TOTAL EGRESOS 235,647 372,002 376,640 383,701 426,177
UTILIDAD OPERATIVA (108,147) 144,832 147,120 147,077 111,713
GASTOS FINANCIEROS 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
UAIMPUESTOS (130,235) 127,161 133,867 138,242 107,295
PARTICIPACION LABORAL 0 19,074 20,080 20,736 16,094
UTILIDAD ANTES IR (130,235) 108,087 113,787 117,506 91,201
IMPUESTO A LA RENTA 0 27,022 28,447 29,376 22,800
UTILIDAD NETA (130,235) 81,065 85,340 88,129 68,401
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta (130,235) 81,065 85,340 88,129 68,401
Gastos Financieros 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
Depreciaciones 38,750 38,750 38,750 37,930 37,930
Amortizaciones 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Escudo Fiscal 8,007 6,406 4,804 3,203 1,601
TOTAL FCO 76,384 132,100 133,559 132,712 110,167
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)
Activos Fijos (392,008) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5,100) 0 0 0 0 0
Recuperacién AF 190,233
Inversion CT (111,834)

Variaciones de CT 111,342 (32,309 440 445 451
TOTAL FCI (508,942) 111,342 (32,309) (440) (445) 189,782
. |
FC LIBRE 508,942 34,958 99,791 133,119 132,266 299,949
FC LIBRE Acumulado (508,942) (473,985) (374,194) (241,075) (108,809) 191,140

1 1 1 1 1 0.362757236
VAN (82,363)
Max Exposicion (508,942)
TIR 8.92%
CPPC 14.36%
Periodo de Recuperacion 4.36
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 8,007 6,406 4,804 3,203 1,601

FC CAPITAL Acumulado

1 1 N 1 "1 0.286483569

VAN (34,723)

Max Exposicion (508,942)

TIR 10.08%

CPPC 12.28%

Periodo de Recuperacién 4.29

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 203,577 0 0 0 0 0
Egresos (40,715) (40,715) (40,715) (40,715) (40,715)
Gastos Financieros (Interés 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
TOTAL FCD 203,577 (62,803) (58,386) (53,968) (49,551) (45,133)
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
FC SOCIOS (305,365) (27,846) 41,405 79,151 82,716 254,816
. |
FC SOCIOS Acumulado (305,365) (333,211) (291,806) (212,655) (129,940) 124,876

1 1 1 1 1 0.50993657
Costo Opor. Apalanca (79,610)
TIR 8%
Maxima Exposicion (333,211)
VAC 15.85%

Periodo de Recuperaciéon 4.51




Flujo de caja escenario optimista apalancado

FLUJO DE CAJA
ANO 0 1 2 3 4 5

Ingresos 127,500 553,350 600,385 651,417 706,788
COSTOS 40,931 176,660 188,397 204,250 255,650
GASTOS 194,716 203,941 206,286 207,858 210,299
TOTAL EGRESOS 235,647 380,601 394,683 412,108 465,949
UTILIDAD OPERATIVA (108,147) 172,749 205,702 239,309 240,839
GASTOS FINANCIEROS 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
UAIMPUESTOS (130,235) 155,079 192,449 230,474 236,422
PARTICIPACION LABORAL 0 23,262 28,867 34,571 35,463
UTILIDAD ANTES IR (130,235) 131,817 163,582 195,903 200,959
IMPUESTO A LA RENTA 0 32,954 40,895 48,976 50,240
UTILIDAD NETA (130,235) 98,863 122,686 146,927 150,719
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta (130,235) 98,863 122,686 146,927 150,719
Gastos Financieros 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
Depreciaciones 38,750 38,750 38,750 37,930 37,930
Amortizaciones 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Escudo Fiscal 8,007 6,406 4,804 3,203 1,601
TOTAL FCO 76,384 149,897 170,904 191,509 192,485
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)
Activos Fijos (392,008) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5,100) 0 0 0 0 0
Recuperacién AF 190,233
Inversion CT (111,834)

Variaciones de CT 111,342 (34,626 2,985 3,239 3,514
TOTAL FCI (508,942) 111,342 (34,626)  (2,985) [EFED)) 186,719
|
FC LIBRE 508,942 34,958 115,271 167,919 188,271 379,204
FC LIBRE Acumulado (508,942) (473,985) (358,714) (190,794) (D) 376,680

1 1 1 1 1 0.006655577
VAN 26,010
Max Exposicion (508,942)
TIR 15.93%
CPPC 14.36%
Periodo de Recuperacion 4.01
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 8,007 6,406 4,804 3,203 1,601

FC CAPITAL Acumulado

VAN 81,809
Max Exposicion (508,942)
TIR 17.02%
CPPC 12.28%
Periodo de Recuperacién 3.90

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 203,577 0 0 0 0 0
Egresos (40,715) (40,715) (40,715) (40,715) (40,715)
Gastos Financieros (Interés 22,088 17,670 13,253 8,835 4,418
TOTAL FCD 203,577 (62,803) (58,386) (53,968) (49,551) (45,133)

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

FC SOCIOS (305,365) (27,846) 56,885 113,951 138,720 334,071

. |

FC SOCIOS Acumulado (305,365) (333,211) (276,326) (162,375) (23,655) 310,416
1 1 1 1 1 0.070808589

Costo Opor. Apalanca 23,380

TIR 18%

Maxima Exposicion (333,211)

VAC 15.85%

Periodo de Recuperaciéon 4.07




ANEXO 15
PREPARACION EL EXTRACTO DE GUAYUSA
Ciclo de operaciones:
A continuacion se detallan los pasos del proceso para la preparacion de la
bebida energizante desarrollada por la compafiia New Jersey Bottling
Company.
Preparacién del extracto de Guayusa:
v Humectacion:
La hojas secas y trituradas se sumerge al 70% p/v de solucion hidro-
alcohdlica y se mezcla suavemente para obtener una masa vegetal.
Posteriormente se deja descansar durante una hora. (LA GRANJA, 2013)
v’ Maceracion de la guayusa.
En este proceso se pre cola y prensa suavemente para obtener una masa
homogénea y se le agrega una cantidad disolvente suficiente para cubrirla
hasta superar un nivel de 3-4 cm. Luego permanece en maceracion
durante 24 horas. Se deja descansar de 3-4 dias a 4°C. (LA
GRANJA, 2013)

v Filtracion

Se separa las sustancias solidas de las liquidas y la parte liquida se utiliza

para el proceso de concentracion.



v Concentracion

Mediante una maquina centrifugadora se procede a separar el alcohol del

extracto de guayusa.

v' Preparacion del jarabe

Se mezcla el extracto de guayusa con agua purificada. Los pasos a seguir

son los siguientes:

1. Tratamiento del agua:

El agua se trata y depura para cumplir rigurosamente las normas de
control de calidad. (BVSE, 2013)

2. Ingredientes de composicion:

A medida que los ingredientes se van combinando, el agua tratada se
conduce a través de tuberias a grandes tanques de acero inoxidable.
Esta es la etapa en donde se afiaden y mezclan varios ingredientes como:
edulcorantes, aromatizantes naturales, vitaminas regulador de acidez y

citrato de sodio. Posteriormente se filtra y esteriliza. (BVSE, 2013)

Carbonatacion de los productos:

Para que se produzca la carbonatacién las bebidas se deben enfriar en
grandes sistemas de congelacion basados en amoniaco para obtener un
producto de alta efervescencia y textura. EIl diéxido de carbono se
almacena en estado liquido y se transfiere a través de tuberias a las
unidades de carbonatacion a medida que se necesita. Una vez
carbonatados, los productos estan listos para ser envasados en latas.
(BVSE, 2013)



3. Envasado

e Proceso de llenado: la sala de llenado se encuentra normalmente
separada del resto de la instalacion para proteger al producto de
cualquier posible contaminacién. Las latas son transportadas

automaticamente a la maquina envasadora. (BVSE, 2013)

e Sellado y etiquetado: las latas se transportan desde la maquina de
llenado hacia la maquina de sellado a través de una bandeja

deslizante para posteriormente etiquetarlas en la siguiente maquina.

El proceso de transporte de Guayaquil a Miami, tramite de
desaduanizacion y el proceso de elaboracion de la bebida energizante en

EE.UU. toma un tiempo de 60 dias.



ANEXO 16

Proforma de maquinaria y equipos

COTIZACION DE MAQUINA TRITURADORA DE HOJAS

Empresa: GUANGZHOU JIAYIN MACHINERY PTE LTD
Precio FCA: 5000usd

Dust collector

Crusher

Lugar del origen: China Marca: jiayin

Numero de Modelo: Msc-3050 Uso: trituradora de hoja

Energia: 5-100hp Capacidad: 18.000 libras mensuales




COTIZACION DE MAQUINA LAVADORA DE HOJAS

EMPRESA: VIMAR SYSTEMS DRYERS AND TECHNOLOGY
PRECIO: $10 000,00

imensiones

Largo 1.68 M
Ancho 0.82 M
Alto 1.10 M

Lavado rapido con bajo
consumo de agua

. Picos Dispersores de agua
con cabezales de bronce

. Capacidad de lavado:
10 fardos/cajones cada
15 minutos

Motor Siemens o Czerweny de '2 HP
(Trifasico o Monofasico)
Reductor STM Italiano

Electrobomba ZETA de 1 HP para
abastecimiento de agua constante
Cilindro de lavado

Con puerta de carga amplia para
facilitar la tarea del operador

Consta de un tablero con indicadores
de marcha y botonera manual




COTIZACION DE MAQUINA SECADORA DE HOJAS

Empresa: VIMAR SYSTEMS DRYERS AND TECHNOLOGY
Precio FCA: 20 000 USD

LIBECCIO:

La Sociedad ltaliana Essiccatoi ha desarrollado las celdas LIBECCIO para
facilitar el proceso de deshidratado de frutas, verduras y hortalizas, dado el

tiempo de proceso que se precisa.

En muchos casos el manejo de estos productos es muy delicado, debiendo
manipularse manualmente, no permitiendo el proceso de deshidratado en

equipos dinamicos.

CARACTERISTICAS:

Consisten en un armario de secado con unas paredes de espesor adecuado
compuestas por dos chapas en acero inoxidable y rellenado en su interior con

poliuretano expandido de alto cierre térmico formando un sandwich.

Los tamafios de las celdas LIBECCIO comprende desde los 18m2 hasta los
150m2 segun el caso. Esta capacidad en superficie se consigue gracias a la
utilizacién de unas bandejas para depositar el producto a deshidratar. Estas
bandejas se colocan en unos carritos moviles, los cuales se introducen en el

interior de la celda.

Los carritos son acumulados en la longitud del secadero “en linea”, es decir,
uno tras otro. La solucion de los carritos en linea facilita la distribucion y
uniformidad del aire, garantizando una éptima uniformidad de secado con una

menor cantidad de fluido respecto al sistema de carritos laterales.



DESCRIPCION DEL PROCESO:

El secado es producido por un abundante flujo de aire que atraviesa los carritos
en sentido transversal. Un temporizador invierte el sentido de la ventilacién

para garantizar un perfecto secado de todo el producto contenido.

El aire esta puesto en recirculacion casi en su totalidad y es extraido
unicamente la cantidad estrictamente necesaria para eliminar el vapor

generado.

Las bandejas, en forma de casete, han sido dimensionadas de forma que
permite reducir el peso para una facil manipulacion. Este sistema de carga,
subdividido de esta forma, garantiza un secado éptimo reduciendo incluso el

tiempo de deshidratado con respecto a otros sistemas.

Disefio de la maquinaria:




PROFORMA DE MANGUERA Y PALA

Blywi

SUPERCENTRO FERRETERO
[—es

CANTIDAD ARTICULO VALOR UNITARIO TOTAL
1 Manguera $34.19 $34.19
2 Pala $10.74 $21.48

E X EITSA TEL S_A _

PROFORMA DE ACONDICIONADORES

oS

Expertatel un universo en telecomunicaciones
Isla San Cristobal N42_ 104 v Tomas de Berlanga (Sector Plaza de Toros) PBX: 593 2024463 - 2254825 - 2264960 Movistar: 09- 95882334
QUITO - ECUADOR

CANTIDAD|MODELO DESCRIPCION PUNIT PTOTAL
ACONDICIONADOR DE 36000 BTU
4 |CS-PC36M N\ TERIOR TIPO SPLIT CONVENCIONAL |  ® 565.00 | $2,260.00
ACONDICIONADOR DE 36000 BTU
4 |cu-pc3s| EXTERIOR TIPO SPLIT $ 910.00 | $3,640.00
CONVENCIONAL
CONDICIONES COMERCIALES: Total | $5,900.00
FORMA DE PAGO: Descuento % -
TIEMPO DE ENTREGA 24 HORAS POSTERIORES A LA ORDEN Subtotal | $5.900.00
VALIDEZ OFERTA . |20 DIAS VA 12% | $ 708.00
EMITIR CHEQUE A NOMBRE : EXPERTATEL S.A. (CLIENTES A Pagar | $6.608.00

REGISTRADOS)




ANEXO 17

Aspectos regulatorios y legales

LUAE:

Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades econémicas en el
distrito metropolitano de Quito (LUAE), este permiso integra diferentes
autorizaciones como el uso y ocupacion del suelo, sanidad, prevencién de

incendios, publicidad exterior, ambiental y turismo.

Los requisitos son:

e Formulario unico de solicitud de licencia metropolitana unica para el
ejercicio de actividades econémicas
e Copia del Ruc

e Copia de Cédula de ciudadania

Requisitos y trdmites para obtener el registro sanitario

TITULO 11 DE LAS REFORMAS AL CODIGO DE SALUD

Art. 99.- Sustituyase el Titulo IV del libro 1l del Cédigo de Salud por el siguiente:

TiTULO IV DEL REGISTRO SANITARIO

Art. 100.- Los alimentos procesados o aditivos, medicamentos en general,
productos naturales procesados, drogas, insumos o dispositivos médicos,
productos médicos naturales y homeopaticos, cosméticos, productos higiénicos
o perfumes, y plaguicidas de uso doméstico, industrial o agricola, fabricados en
el Ecuador o en el exterior, deberan contar con Registro Sanitario para su

produccion, almacenamiento, transportacidon, comercializacién y consumo. El



cumplimiento de esa norma sera sancionado de conformidad con la ley, sin
perjuicio de la responsabilidad del culpable de resarcir plenamente cualquier

dafio que se produjere a terceros con motivo de tal cumplimiento.

Art. 101.- El registro sanitario para alimentos procesados o aditivos, productos
naturales procesados, cosmeéticos, productos higiénicos o perfumes, y
plaguicidas de uso doméstico, industrial o agricola, o para las empresas que
los produzcan, sera otorgado por el Ministerio de Salud Publica, a través de las
Subsecretarias y las Direcciones Provinciales que determine el reglamento
correspondiente y a través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical

Leopoldo Izquieta Pérez.

El Registro Sanitario para medicamentos en general, medicamentos genéricos,
drogas, insumos o dispositivos médicos, productos meédicos naturales y
homeopaticos, se regira por dispuesto en la Ley de Produccién, Importacion,

Comercializacion y Expendio de Medicamentos Genéricos de Uso Humano.

Art. 102.- ElI Registro Sanitario sera otorgado cuando se hubiese emitido
previamente un informe técnico favorable, o mediante homologacion conforme

a lo establecido en esta ley.

El Registro Sanitario podra también ser conferido a la empresa fabricante para
sus productos, sobre la base de la aplicacion de las buenas practicas de

manufactura y demas requisitos que establezca el reglamento al respecto.

Art. 103.- El informe técnico favorable para el otorgamiento del Registro
Sanitario podra ser emitido por el Instituto Nacional de Higiene y Medicina
Tropical Leopoldo lzquieta Pérez, universidades, escuelas politécnicas vy
laboratorios, publicos y privados, previamente acreditados para el efecto por el
Sistema Ecuatoriano de Metrologia, Normalizacién, Acreditacion y Certificacion,

de conformidad con lo que establezca el reglamento al respecto.



Art. 104.- ElI Registro Sanitario se entendera concedido en caso de que,
existiendo el informe técnico favorable, el Ministerio de Salud Publica a través
de las dependencias o subsecretarias correspondientes no hubiese otorgado el
Registro Sanitario en el plazo de treinta dias a partir de la recepcién del
informe, o no lo hubiere negado justificadamente. En este caso, el numero del
Registro Sanitario sera el que conste en el informe del instituto o laboratorio
acreditado al que debera preceder el nombre del referido instituto o laboratorio,
sin perjuicio de la facultad del Ministerio de Salud Publica para cancelar el

Registro Sanitario de conformidad con la Ley.

Art. 105.- El Registro Sanitario sera concedido por homologacion a los
alimentos procesados o aditivos, productos naturales procesados, cosméticos,
productos higiénicos o perfumes y plaguicidas de uso doméstico, industrial o
agricola importados, que cuenten con certificados de registro sanitario, de
venta libre, o de buena practica de manufactura, otorgados por autoridad
competente acreditada, de conformidad con lo que establezca el reglamento

correspondiente.

El Presidente de la Republica determinara mediante el reglamento que dicte
para el efecto la lista de las autoridades competentes de otro Estado o de
organizaciones internacionales especializadas cuyos certificados de registro
sanitario, de venta libre, o de buena practica de manufactura, pueden ser

objeto de homologacion directa conforme a este articulo.

Art. 106.- El Registro Sanitario por homologacion se entendera concedido en
caso de que el Ministerio de Salud Publica no lo hubiese otorgado, o negado
justificadamente, en el plazo de treinta dias a partir de la recepcion de la
solicitud correspondiente, siempre que se trate de certificados de registro
sanitario, de venta libre, o de buena practica de manufactura otorgados por las
autoridades previstas en el respectivo reglamento. En este caso, el numero de
Registro Sanitario sera el numero o referencia del certificado de registro

sanitario, de venta libre, o de buena practica de manufactura original al que



debera preceder el nombre de la autoridad competente otorgante, sin perjuicio
de la Facultad del Ministerio de Salud Publica para cancelar el Registro

Sanitario de conformidad con la Ley.

Art. 107.- El Registro Sanitario tendra una vigencia de diez afos contados a

partir de la fecha de su otorgamiento.

Art. 108.- El Ministerio de Salud Publica podra cancelar el Registro Sanitario en
caso de que estableciere que un producto o fabricante, segun sea el caso, no
cumple con los requisitos y caracteristicas establecidos por la ley y normas
correspondientes 0 que el producto pudiere, por cualquier causa, provocar
perjuicios a la salud de los consumidores, siempre que las condiciones del
producto no fueren imputables a circunstancias ajenas al control del titular del
Registro Sanitario. En todo caso, la persona natural o juridica responsable
debera resarcir plenamente cualquier dafo que se produjere a terceros con
motivo de tal incumplimiento, sin perjuicio de otras responsabilidades civiles o

penales a que hubiere lugar.

Para este propésito, el Ministerio de Salud Publica realizara, directamente o a
través de terceros debidamente acreditados, inspecciones y analisis de control
de los productos sujetos a Registro Sanitario, en forma periddica o aleatoria de
oficio o como consecuencia de denuncia presentada por cualquier persona,
natural o juridica, o por iniciativa de cualquier organismo o dependencia estatal,
conforme al reglamento correspondiente. Las muestras necesarias podran ser
obtenidas en aduanas, en las instalaciones de produccion o almacenamiento o
en los canales de distribucion al consumidor, incluyendo medio de transporte y

lugares de exhibicién y venta.

Art. 109.- En caso de cambios en la presentacion, marca, o empaque u otras
modificaciones similares de un producto que contare con Registro Sanitario,
solamente se requerird de un nuevo Registro Sanitario si en cambio fuere de tal
naturaleza que pudiere tener efecto en la calidad y seguridad del producto o su

aptitud de uso, conforme a lo que establezca el reglamento correspondiente.



Art. 110.- El otorgamiento del Registro Sanitario por parte del Ministerio de
Salud Publica estara sujeto al pago de una tasa de inscripcion para cubrir los
costos administrativos involucrados, asi como al pago de una tasa anual a
favor del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Leopoldo Izquieta
Pérez. La falta de pago oportuno podra dar lugar a la cancelacion del Registro

Sanitario.

El Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Leopoldo Izquieta Pérez,
las universidades, escuelas politécnicas y laboratorios, publicos o privados,
acreditados para el efecto, tendran derecho al pago por los servicios prestados

por los analisis y la emisidn de los informes técnicos correspondientes.

Art. 111.- La construccion, instalacién, transformacién, y funcionamiento de
plantas industriales procesadoras de alimentos, elaborados farmacéuticos y
bioldégicos, de cosméticos y plaguicidas, requieren permiso previo de la
autoridad de salud, que verificara que se ajusten a los requisitos establecidos y
realizara el control periddico de los locales en funcionamiento. La falta de esta
autorizacion, asi como el incumplimiento de las normas de salud y normas
técnicas aplicables de conformidad con lo que establezca el reglamento
correspondiente, sera causal para la cancelacion del registro sanitario de los
productos que alli fabriquen o procesaren o del registro sanitario de la

empresa, segun sea el caso”. (Codigo de Salud, 2013)

Proceso de registro de marca

Puede registrar una marca cualquier persona natural o juridica, sea nacional o
extranjera. Constituye marca cualquier signo que pueda por si solo distinguir
los productos o servicios que expende en el mercado, respecto de otros ya

existentes, para lo cual debera ser susceptible de representacion grafica.



Beneficios y Derechos que confiere el registro de una Marca

Derecho al uso exclusivo, solo el titular puede hacer uso del signo.

Proteccion en toda la Republica Ecuatoriana y derecho de prioridad en los
paises de la Comunidad Andina de Naciones (Colombia, Peru y Bolivia),
dentro de los primeros seis meses de presentada la solicitud en nuestro

pais.

Derecho de presentar acciones legales civiles, penales y administrativas

en contra de infractores.

Desalienta el uso de su marca por los piratas.

Permite restringir la importacion de bienes que utilizan marcas que

infringen derechos.

Derecho de otorgar licencias a terceros y de cobrar regalias.

Derecho de franquiciar su producto o servicio.

Ceder los derechos sobre su marca a terceros.

Posibilidad de garantizar un crédito con su marca.

Al registrar su marca la convierte en un activo intangible, el cual en

muchas ocasiones llega a convertirse en el activo mas valioso de su

empresa.



Consejos para registrar una marca

Previa la presentacion de una solicitud, es pertinente realizar una busqueda de
antecedentes, es decir, verificar que no exista en el mercado signos parecidos
o similares que impidan su registro.

Procedimiento de registro

Presentada la solicitud, pasa a un examen de forma, revisando que cumpla con
todos los requisitos, de ser asi se publica en la Gaceta de Propiedad Industrial,
con la finalidad de que terceros tengan conocimiento de las peticiones
efectuadas. Si no existe oposicion, se efectua el examen de registrabilidad
para la posterior emision de la resolucion que acepta o rechaza el registro y en
caso de concesion, el tramite concluye con la emision del titulo de registro.

Tasas por registro de marca

Tramite por solicitud de marca, nombre comercial, lema comercial, apariencia

distintiva asciende a la suma de $ 116,00 USD.

PROCESO DE EXPORTACION

Barreras Arancelarias:

El ingreso de la guayusa al mercado de Estados Unidos de América tiene un

arancel del 0% por ser Ecuador uno de los paises integrantes de la OMC.

Barreras no arancelarias:

1. La etiqueta debe estar en inglés y también es aceptado bilingue si la

informacion esta en los dos idiomas.



2. Informacioén nutricional en el formato “NutritionFacts”

3. Ingredientes aprobados.

La partida arancelaria: TE DE GUAYUSA: 12.11.90

SECCION II: Productos del Reino vegetal

CAPITULO 12: Semillas y frutos oleaginosos; semillas y frutos diversos;

plantas industriales o medicinales; paja y forraje.

Partida Sist. Armonizada 1211: Plantas, partes de plantas, semillas y frutos
de las especies utilizadas principalmente en perfumeria como medicina o para
usos insecticidas, parasiticidas o similares, frescos o secos, incluso cortados,

quebrantados o pulverizados.

Sub Partida Sist. Armonizada. 121190: - (Aduana del Ecuador, 2013)Los

demas:

Requisitos para exportar:

Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se debera:

1. Adquirir el Certificado Digital para la firma electronica y autenticacion

otorgado por el Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

2. Registrarse en el portal de ECUAPASS: (www.ecuapass.aduana.gob.ec)

Aqui se podra: 1. Actualizar base de datos 2. Crear usuario y contrasefia

3. Aceptar las politicas de uso 4. Registrar firma electrénica

3. Se inicia con la transmision electronica de una Declaracion Aduanera de

Exportacion (DAE) en el nuevo sistema ECUAPASS, la misma que podra ser



acompanado ante una factura o proforma y documentacién con la que se
cuente previo al embarque, dicha declaraciéon no es una simple intencion de
embarque sino una declaracion que crea un vinculo legal y obligaciones a
cumplir con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador por parte del

exportador o declarante.

DAE

Los datos que se consignaran en la DAE:

e Del exportador o declarante

¢ Descripcién de mercancia por item de factura
o Datos del consignante

e Destino de la carga

e Cantidades

e Peso; y demas datos relativos a la mercancia.

Los documentos digitales que acompanan a la DAE a través del ECUAPASS

son:

e Factura comercial original.
¢ Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen electrénico (cuando el caso lo amerite)

Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en
donde se embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y

almacena previo a su exportacion.



Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden

ser:

e Canal de Aforo Documental
e Canal de Aforo Fisico Intrusivo

e Canal de Aforo Automatico

Para el caso del Canal de Aforo Automatico, la autorizacién de salida,
entiéndase con ello la autorizacidn para que se embarque, sera automatico al

momento del ingreso de la carga a los depdésitos temporales o zonas primarias.

En el caso del Canal de Aforo Documental se designara al funcionario a cargo
del tramite, al momento del ingreso de la carga, luego de lo cual procedera a la
revision de los datos electronicos y documentacion digitalizada; y procedera al
cierre si no existieren novedades. En lo cual, cualquier observacion sera
registrada mediante el esquema de notificacion electronico previsto en el nuevo
sistema. Una vez cerrada la Declaracion Aduanera de Exportacién cambiara

su estado a salida autorizada y la carga podra ser embarcada.
En el caso del Canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segun lo descrito
anteriormente adicional al proceso la inspeccion fisica de la carga y su
corroboracion con la documentacion electrénica y digitalizada.

Proceso de importacion

Para el ingreso de las bebidas energizantes al Ecuador se debera pagar un

arancel del 20% sobre el valor CIF del producto.

Requisitos para importar:

El régimen de importacion que se utilizara es la importacién para el consumo.

Los requisitos son:



1. Actualizacion del RUC.
2. Adquirir el Certificado Digital para la firma electronica y autenticacion
otorgado por las siguientes por Banco Central del Ecuador:

http://www.eci.bce.ec/web/guest/

3. Registrarse en el portal ECUAPASS: (http://www.ecuapass.aduana.gob.ec)

Aqui se podra:

1. Actualizar base de datos

2. Crear usuario y contrasena

3. Aceptar las politicas de uso

4. Registrar firma electronica

Para realizar los tramites de desaduanizacion de mercancias es necesario:

e Tramite de desaduanizacion de la bebida energizante.

e La asesoria y servicio de un Agente Acreditado por el SENAE.

e La declaracion aduanera de Importacion (DAI) sera presentada de
manera electronica, y fisica en los casos en que determine la Direccion
General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. En los casos de
que a la declaracion aduanera se le asigne aforo fisico o documental, esta
debera completarse el mismo dia con la transmisién digital de los
documentos de acompanamiento y de soporte, que no se puedan

presentar en formato electrénico. Cuando no se cumpliere con el envio

de los documentos indicados en el presente articulo dentro del término de



los treinta dias calendario, contados a partir de la fecha de arribo de la

mercancia.

Documentos digitales que acompafan a la DAl a través del ECUAPASS

e Documentos de acompafiamiento: Se constituyen documentos de
acompafamiento aquellos que denominados de control previo, deben
tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia deben
presentarse, fisica o electronicamente, en conjunto con la Declaracion

Aduanera, cuando estos sean exigidos.

e Documentos de soporte; Constituiran la base de la informacion de la
Declaracion Aduanera a cualquier régimen. Estos documentos originales,
ya sea en fisico o electronico, deberan reposar en el archivo del
declarante o su Agente de Aduanas al momento de la presentacién o
transmision de la Declaracion Aduanera, y estaran bajo su
responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley. Entre ellos se

encuentran:

» Factura Comercial
= Certificado de Origen (cuando proceda)
» Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio

Exterior considere necesarios.

Transmitida la Declaracion Aduanera, el Sistema le otorgara un numero de
validacion (Refrendo) y el CANAL DE AFORO que corresponda.

Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio Exterior es necesario

conocer la clasificacion arancelaria del producto importado.

Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos

establecidos en leyes organicas / ordinarias y tasas por servicios aduaneros.



AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Impuesto
administrado por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable segun el
tipo de mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete

(base imponible de la Importacién).

FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que
administra el INFA. 0.5% se aplica sobre la base imponible de la

Importacion.

ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el SRI.
Porcentaje variable segun los bienes y servicios que se importen.

(Consulte en la pagina del SRI: www.sri.gob.ec, link: Impuestos)

IVA  (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI
Corresponde al 12% sobre: Base imponible + ADVALOREM + FODINFA
+ICE



Certificacion de Comercio Justo

Rmczz‘mjﬁlm.a .E@bmzdcam 5.4,

Inglaterea E3-121 y Av, Repiblica, Edificio Royalty Studios, Oficina 401, Chato, Ecuador
Ambito del Certificado:

Ilex Guayusa

Lasi laciones estin certificadas de vender prod como:

Productor Certificado como Fair Trade USA

La evaluacion ha sido conducida por Scientific Centification Systems (SCS) de acuerdo con los
estindares y eriterios de cumplimiento listados abajo: FAIR TRA DE
Estandar Borrador de Fair Trade USA para Pequefios Productores CERTIFIED"
Independientes — Version 1.0

Fair Trade USA 1D#: 1026579

Vilido a partir del 16 de febrero 2012 hasta el 16 de febrero 2015

T Woblor_

= SCIENTIFIC CERTIFICATION SYSTEMS i Robert ]. Hrubes, Ph.ID., Senior Vice President
£ P Satting the standard for sustainability™ tification Systems

2000 Pawell Street, Suite 600, Emerywlle, CA 94608 LISA




Certificacion Orgéanica

CERTIFICATE

Nr.: A-2012-01404_1 / 2012-01933

Runatarpuna Exportadora S.A

Grupo 2

Edif. Royalty Studios, Cuarto Piso, Of.401
Quito, Pichincha

Ecuador

BCS Oko-Garantie GmbH declares that the above mentioned
company fulfils the mentioned standard and is certified organic

under the: USDA
US National Organic Program (NOP) 7 CFR Part 205

g on organic production of agricultural products and indications
referring thereto on agricultural products and foodstuffs.

Scope/s of certification:

A Agricultural Production
B Processing and related activities
X Commerce and Export

Certified products:

according to annex

In 2012 an inspection of the above mentioned operator and its
operating site was carried out.

The certification of the above mentioned company continues in
effect until surrendered by the organic operation or suspended or
revoked by BCS.

Certificate renewal date: 31.05.2013

Effective date of certification: 04.05.2012

Nirnberg, 04.05.2012
BCS OKO-GARANTIE GMBH

/;éter' Gros

General Mana

BCS Oko-Garantie GmbH - Cimbernstralie 21 - 90402 Niimberg - Deutschland - Tel.: +49 (0)911/42439-0
Fax(Inland): +49 (0)911/492239 - Fax(Ausland): +49 (0)911/4243971 - Internet: www.bcs-oeko.com

EU-Code-Nr.: DE-OKO-001
EEEEErEEEEEEEm
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ANEXO 18

Beneficios sociales colaboradores

Jornadas Laborales:

1.- Jornada de Trabajo

De lunes a viernes 8 horas diarias, 40 horas semanales. (Art. 47 Cdodigo de

Trabajo)

2.- Horas Suplementarias

Posterior a la jornada de trabajo. Maximo 4 horas al dia y 12 a la semana.
Para calcular el pago de estas horas se debe tomar en cuenta si el trabajo se
realizd antes de las 24h00 o entre las 24h00 y 06h00. Si se realizé antes de
las 24h00 se paga un cincuenta por ciento de recargo por cada hora. Si es
posterior se paga un 100% de recargo (Art. 55 Codigo de Trabajo)

3.- Horas Extraordinarias

Las realizadas por el empleado en fines de semana y feriados. Se paga el

100% de recargo al empleado. (Art. 55 Cddigo de Trabajo)

4 .- Jornada Nocturna

La que se realiza entre las 19h00 y las 06h00. Se aumenta un 25% en la

remuneracion con respecto a la diurna.



Remuneraciones adicionales:

1.- Décimo tercera remuneraciéon o bono navidefio

Se paga hasta el 24 de diciembre de cada ano. Para su calculo se toma en
cuenta desde el 1° de diciembre del afio anterior hasta el 30 de noviembre del
ano en curso. Se toman en cuenta la doceava parte del sueldo mensual, horas
extras, comisiones y las remuneraciones permanentes que ha recibido durante
ese periodo. Se exceptuan viaticos y utilidades. (Cdodigo de Trabajo Arts. 111
y 112).

2.- Décimo cuarta remuneracion

En la Sierra y el Oriente se paga hasta el 15 de agosto, en la Costa y
Galapagos se paga hasta el 15 de marzo de cada afio. Se paga un salario
basico unificado, que en los actuales momentos es de $318.00. (Cddigo de
Trabajo Arts. 113y 114).

3.- Utilidades

El empleado tendra derecho a participar del 15% de las utilidades de la

empresa. Este porcentaje se distribuira del siguiente modo:

El diez por ciento (10%) se dividira para los trabajadores de la empresa, sin
consideracién a las remuneraciones recibidas por cada uno de ellos durante el

afno correspondiente al reparto y sera entregado directamente al trabajador.

El cinco por ciento (5%) restante sera entregado directamente a los
trabajadores de la empresa, en proporcion a sus cargas familiares,
entendiéndose por éstas al conyuge o conviviente en unidn de hecho, los hijos

menores de dieciocho afios y los hijos minusvalidos de cualquier edad.



Quienes no hubieren trabajado durante el afo completo, recibiran por tales
participaciones la parte proporcional al tiempo de servicios. (Cddigo de Trabajo
Art. 97)

Beneficios Sociales:

1.- Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS):

Es obligacién del empleador inscribir a los trabajadores en el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), desde el primer dia de labores, dando
aviso de entrada dentro de los primeros quince dias, y dar avisos de salida a
los tres dias de terminada la relacion laboral, avisos de las modificaciones de
sueldos y salarios, los accidentes de trabajo, enfermedades profesionales, y
cumplir con las demas obligaciones previstas en las leyes sobre seguridad
social. (Cddigo de Trabajo Art. 42). Las tasas de aportacion al IESS tanto

patronal como personal se detallan en la siguiente tabla:

TASAS DE APORTACION:
(Resolucion CD. 261 de 2009-05-26)

TRABAJADORES DE. SECTOR PRIVADO BAJO RELACION DE DEPENDENCIA,
ASI COMO DELOS MIEMBROS DEL CLERO SECULAR
CONCEPTO PERSONAL PATRONAL TOTAL

S, INVALIDEZ VEIEZ Y MURTE 6.64 3.10 9.74
S. SALUD 0.00 571 51
S. RIESGOS DH. TRABAJO 0.00 0.55 0.55
S. CESANTIA 2.00 1.00 3.00
S. SOCIAL CAMPESIND 0.35 0.35 0.70
GASTOS ADMINISTRACION 0.36 0.44 0.80
TOTAL APORTES 9.35 11.15 20.50

2.- Vacaciones anuales

Derecho a gozar anualmente de un periodo de quince dias ininterrumpido de
descanso, incluidos los dias no laborables. A partir del quinto afio de servicios
al mismo empleador tendra derecho a un dia adicional por cada afo excedente

(no pudiendo exceder de quince dias adicionales salvo acuerdo de las partes).



Para su liquidacion se toma en cuenta la 24ava parte de lo percibido durante el
afo tomando en cuenta horas suplementarias y extraordinarias. (Codigo de

Trabajo Arts. 69 y siguientes).

3.- Fondos de reserva

Todo trabajador que preste servicios por mas de un aino tiene derecho a que el
empleador le abone una suma equivalente a un mes de sueldo o salario por
cada ano completo posterior al primero de sus servicios. Estas sumas
constituiran su fondo de reserva o trabajo capitalizado. EI trabajador no
perdera este derecho por ningun motivo. (Codigo de Trabajo Arts. 69 y

siguientes).



ANEXO 19

Politicas y proceso de contratacién

Seleccién de personal

Art 3. Los postulantes deberan primero tener completos los documentos
solicitados, una vez descartados los postulantes que no entreguen la
documentacion correspondiente, se procedera a la entrevista con la persona de
Talento Humano donde se clasificara a los candidatos mas idoneos de acuerdo
a una evaluacion psicologica y conocimientos segun el perfil solicitado.

Finalmente, se procede a la entrevista con el encargado del area.

Capacitacién del personal

Art. 4. Luego de la respectiva contratacion los colaboradores entraran en un
sistema de entrenamiento por una semana con el objetivo de que conozcan a
profundidad todo el negocio y puedan de esta manera familiarizarse con la
misma. Ademas se les capacitara en los objetivos, normas y valores

corporativos.

Contratacién

Art. 7. Todo empleado iniciara con un contrato a prueba de tres meses, en el
caso que las partes se encuentren satisfechas se procedera a firmar el contrato
por un ano y finalmente si continda en las labores el contrato en relacién de

dependencia procedera a ser indefinido.

Art. 8. La jornada de trabajo sera de acuerdo a la ley de 40 horas a la semana,
las cuales seran trabajadas de lunes a viernes de 8:00am a 5:00 pm

considerando una hora de almuerzo.



Art. 9. Para horas extras se debera considerar el 50% del valor de la hora hasta
las 24:00 desde entonces se debera pagar el 100%. (Art.55 y 65 Cddigo de
Trabajo)

Art. 10. Los permisos deberan ser tramitados con anticipacién y previa

aprobacion del jefe inmediato.

Art. 11. Cualquier permiso médico debera ser justificado con el respectivo

certificado médico.



ANEXO 20

DEPRECIACION
‘ ARO INVETSSTI‘(\)LNES 2011 2013 2015 2016 2018 2020 AMOTR?ITZA:CION
0 45,181.67 0.00
1 0.00 5,244.89 5,244.89
2 0.00 5,244.89 0.00 5,244.89
3 0.00 5,244.89[ 0.00 0.00 5,244.89
4 3,114.54 4,206.71 0.00 0.00 0.00 4,206.71
5 0.00 4,206.71[ 0.00 0.00 0.00( 1,038.18 5,244.89
TOTAL 48,296.21 TOTAL 25,186.29
AMORTIZACION INVERSIONES
Ano Saldo Inicial Interés Cuotas
0 $35,543.64
1 $28,434.92 $3,856.49 $7,108.73 $10,965.21
2 $21,326.19 $3,085.19 $7,108.73 $10,193.92
3 $14,217.46 $2,313.89 $7,108.73 $9,422.62
4 $7,108.73 $1,542.59 $7,108.73 $8,651.32
5 $- $771.30 $7,108.73 $7,880.03




ANEXO 21

PROFORMA DE MUEBLES

Cantidad Descripcion Precio unitario TOTAL

3 Mesa auxiliar $50.00 $150.00

7 Silla $80.00 $560.00

7 Escritorios $160.00 $970.00
3 Estanteria $120.00 $1,380.00
Subtotal $3,060.00

12% IVA $367.20
TOTAL $3,427.20

PROFORMA TELEFONOS

Cantidad Descripcion Precio unitario TOTAL
7 Teléfono $35.71 $249.97
Subtotal $249.97
12% IVA $30.00
TOTAL $279.97




Zé_\/fOA/PUTROA/

PROFORMA DE COMPUTADORAS

IMPRESORA EPSON MULTIFUNCION L210

Compatible: Windows 98/2000/XP/Me y NT 4.0/ Windows 7
Lenguaje de la impresora ESC/P, Emulacién IBM 2380 Plus
Velocidad de impresion en cps: 30ppm (negro), 22 ppm (color)
Capacidad de papel: band de entrada para hoja sueltas y/o tractor de formas
continuas

Scanner de 1200 dp

Caracteristicas Fisicas:

Ancho: 36,63 cm

Profundidad: 27,53 cm

Alto: 15,90 cm

Peso: 4,4 kg

Un afno de garantia

Cantidad Precio unitario TOTAL
3 $240.18 $720.54
Subtotal $720.54

12% IVA $86.46

TOTAL $807.00




ANEXO 22

PROFORMA ESCRITORIOS

(L IR T T TSRS w T T T T R
PC ESCRITORIO HOME
PROCESADOR INTEL | 3-2100 3,30GHZ
MAINBOARD CHIP INTEL DH61HO

DISCO DURO WESTER DIGITAL

500 GB 7200 RPM

MEMORIA RAM DDR3

8 GB 1333 EXP 8 GB

DVDRW INTERNO SAMSUNG, LG
MONITOR LCD SAMSUNG, LG
PARLANTES ALTEK, NIUTEK
MOUSE USB ALTEK, NIUTEK

TECLADO USB

ALTEK, NIUTEK

LECTOR TARJETAS INTERNO

ALTEK, NIUTEK

SISTEMA OPERATIVO WIN 7 64 BITS
REGULADOR CDP
Cantidad Precio unitario TOTAL
7 $565.00 $3,955.00
Subtotal $3,955.00
12% IVA $474.60
TOTAL $4,429.60




ANEXO 23

INVERSION INICIAL

Activo Fijo $45,181.67

Activo Intangible $2,200.00

Capital de Trabajo $41,477 .44

TOTAL $88,859.11

ACTIVOS FIJOS

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO PRECIO ($)
UNITARIO

2 Tanques de lavado $5,000.00| $10,000.00

1 Maquina de sacado $20,000.00| $20,000.00

1 Maquina trituradora $5,000.00 $5,000.00

4 Acondicionadores interiores 36000BTU $565.00 $2,260.00

4 Acondicionadores exteriores 36 0000 BTU $910.00 $3,640.00

TOTAL $40,900.00

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO PRECIO (%)
UNITARIO

3 Escritorio $160.00 $480.00

2 Mesa $50.00 $100.00

2 Estanteria $120.00 $240.00

3 Teléfono $35.71 $107.13

3 Silla $80.00 $240.00

TOTAL $1,167.13

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO PRECIO ($)
UNITARIO

3 Computadoras $798.00 $2,394.00

3 Impresora $240.18 $720.54

TOTAL $3,114.54




ACTIVOS INTANGIBLES

RERISIT L2 WEIEE |S?r:\er‘;:]iitsz‘;ltrri?) LEAE qun?gi;rttr:dg? Reigi:rttr:d?)? Inv;'c:izlnes
$ 1,140.00 | $ 600.00 | $ 300.00 | $ 80.00 | $ 80.00 [ $ 2,200.00
i -
$
r$
$ -
$ 1,140.00 ['$ 600.00 |'$ 300.00 ['$ 80.00 ' 80.00 | $ 2,200.00
CAPITAL DE TRABAJO
Detalle Capital de Trabajo Inicial (para 4 meses)
Insumos de produccion $3,690.00
Servicios $1,260.00
Sueldos y salaries $14,954.54
Publicidad — Lanzamiento $15,962.90
Servicios web $1,250.00
Arriendos $3,000.00
Varios $360.00
Caja chica $1,000.00
TOTAL $41,477 .44




ANEXO 24

Estado de Resultados Esperado Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

1 2 3 4
INGRESOS 487,296 558,685 640,532 734,370 841,955
Energizante lata pura 243,648 279,342 320,266 367,185 420,978
Energizante lata mora 243,648 279,342 320,266 367,185 420,978
COSTO DE VENTAS 342,207 401,910 459,235 519,643 588,902
Saldos de Inventario 0 14,438 16,553 18,978 21,758
Energizante 301,107 345,220 395,794 453,778 520,257
Costo de Servicios - Produccion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Costos Arrendamiento - Fabrica 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Costo de Servicios - Almacenamiento e 2,880 2,880 2,880 2,880 2,880
Costos Arrendamiento - Bodega 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
MOD 18,659 19,812 24,447 24,447 24,447
BENEFICIO BRUTO 145,089 156,775 181,298 214,727 253,053
GASTOS 121,312 124,255 124,596 123,949 125,435
Gastos Servicios Basicos 5,040 5,040 5,040 5,040 5,040
Gastos Sueldos y salarios 41,150 © 43804 7 43804 © 43804 © 43,804
Arriendos 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Depreciaciones 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Amortizaciones 440 440 440 440 440
Gastos de Mantenimiento 650 650 650 650 650
Gasto de Reposicion de Materiales 56 56 56 56 56
Marketing 49,242 49,242 49,242 49,242 49,242
Asesoria contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de distribucion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Servicios de Internet 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Gastos de Provisiones 2,030 2,328 2,669 3,060 3,508
Suministros de oficina y limpieza 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
BENEFICIO OPERATIVO 23,777 32,520 56,702 90,778 127,618
UAII 23,777 32,520 56,702 90,778 127,618
GASTOS FINANCIEROS 3,806 3,045 2,283 1,522 761
UAIMPUESTOS 19,971 29,476 54,418 89,256 126,857
PARTICIPACION LABORAL " 2,906 © 4421 ¥ 8163 T 13388 T 19,029
UTILIDAD ANTES IR 16,976 25,054 46,256 75,867 107,828
IMPUESTO A LA RENTA d 4074 ¥ 6013 © 101 ¥ 18208 © 25,879

UTILIDAD NETA
Margen Bruto
Variaciones en Margen Bruto

Margen Operativo

Variaciones en Margen Operativo

Margen Neto

Variaciones en Margen Neto

12,901

28.06%
17.45%
5.82%
2.43%
3.41%
47.59%

35,154
28.30%
14.26%

8.85%

0.27%

5.49%
84.62%

57,659
29.24%
13.15%
12.36%

-0.52%
7.85%
64.02%

81,950




Estado de Resultados Optimista Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 487,296 592,406 720,188 875,532 1,064,384
Energizante lata pura 243,648 296,203 360,094 437,766 532,192
Energizante lata mora 243,648 296,203 360,094 437,766 532,192
COSTO DE VENTAS 342,207 429,566 517,745 619,309 742,780
Saldos de Inventario 0 21,257 25,843 31,417 38,193
Energizante 301,107 366,056 445,015 541,004 657,699
Costo de Servicios - Produccion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Costos Arrendamiento - Fabrica 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Costo de Servicios - Almacenamiento s 2,880 2,880 2,880 2,880 2,880
Costos Arrendamiento - Bodega 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
MOD 18,659 19,812 24,447 24,447 24,447
BENEFICIO BRUTO 145,089 162,840 202,443 256,224 321,605
GASTOS 121,312 124,395 124,928 124,537 126,362
Gastos Servicios Basicos 5,040 5,040 5,040 5,040 5,040
Gastos Sueldos y salarios 41,159 T 43808 T 43804 T 43804 T 43,804
Arriendos 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Depreciaciones 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Amortizaciones 440 440 440 440 440
Gastos de Mantenimiento 650 650 650 650 650
Gasto de Reposicion de Materiales 56 56 56 56 56
Marketing 49,242 49,242 49,242 49,242 49,242
Asesoria contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de distribucién 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Servicios de Internet 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Gastos de Provisiones 2,030 2,468 3,001 3,648 4,435
Suministros de oficina y limpieza 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
BENEFICIO OPERATIVO 23,777 38,444 77,515 131,687 195,243
UAII 23,777 38,444 77,515 131,687 195,243
GASTOS FINANCIEROS 3,806 3,045 2,283 1,522 761
UAIMPUESTOS 19,971 35,400 75,232 130,164 194,482
PARTICIPACION LABORAL F 2996 © 5310 T 11,85 © 19525 © 29172
UTILIDAD ANTES IR 16,976 30,090 63,947 110,640 165,309
IMPUESTO A LA RENTA F aora ¥ 7222 ¥ 15347 26554 T 39,674
UTILIDAD NETA 12,901 22,868 48,600 84,086 125,635

Margen Bruto 28.11% 29.26% 30.22%
Variaciones en Margen Bruto 20.53% 19.62% 19.94%
Margen Operativo 10.76% 15.04% 18.34%

Variaciones en Margen Operativo 0.43% -0.31% 1.47%
Margen Neto 6.75% 9.60% 11.80%
Variaciones en Margen Neto 112.52% 73.02% 49.41%




Estado de Resultados Pesimista Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 487,296 531,884 580,551 633,671 691,652
Energizante lata pura 243,648 265,942 290,275 316,836 345,826
Energizante lata mora 243,648 265,942 290,275 316,836 345,826
COSTO DE VENTAS 342,207 379,929 415,461 449,185 485,996
Saldos de Inventario 0 9,017 9,842 10,743 11,726
Energizante 301,107 328,659 358,731 391,555 427,382
Costo de Servicios - Produccion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Costos Arrendamiento - Fabrica 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Costo de Servicios - Almacenamiento 4 2,880 2,880 2,880 2,880 2,880
Costos Arrendamiento - Bodega 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
MOD 18,659 19,812 24,447 24,447 24,447
BENEFICIO BRUTO 145,089 151,955 165,090 184,486 205,657
GASTOS 121,312 124,143 124,346 123,529 124,809
Gastos Servicios Basicos 5,040 5,040 5,040 5,040 5,040
Gastos Sueldos y salarios 41,150 43804 © 43804 © 43804 © 43,804
Avrriendos 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Depreciaciones 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Amortizaciones 440 440 440 440 440
Gastos de Mantenimiento 650 650 650 650 650
Gasto de Reposicion de Materiales 56 56 56 56 56
Marketing 49,242 49,242 49,242 49,242 49,242
Asesoria contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de distribucién 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Servicios de Internet 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Gastos de Provisiones 2,030 2,216 2,419 2,640 2,882
Suministros de oficina y limpieza 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
BENEFICIO OPERATIVO 23,777 27,812 40,744 60,957 80,848
UAII 23,777 27,812 40,744 60,957 80,848
GASTOS FINANCIEROS 3,806 3,045 2,283 1,522 761
UAIMPUESTOS 19,971 24,767 38,461 59,435 80,087
PARTICIPACION LABORAL F 290 © 37s © 5760 T 8915 © 12,013
UTILIDAD ANTES IR 16,976 21,052 32,691 50,519 68,074
IMPUESTO A LA RENTA F a074 505 © 7846 © 12125 ¥ 16,338
UTILIDAD NETA 12,901 16,000 24,846 38,395 51,736

Margen Bruto 29.11% PANEYS
Variaciones en Margen Bruto 8.12% 8.19%
Margen Operativo 9.62% 11.69%

Variaciones en Margen Operativo 0.16% -0.66% 1.04%
Margen Neto 4.28% 6.06% 7.48%
Variaciones en Margen Neto J 55.29% 54.53% 34.75%




Estado de Resultados Esperado Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 487,296 558,685 640,532 734,370 841,955
Energizante lata pura 243,648 279,342 320,266 367,185 420,978
Energizante lata mora 243,648 279,342 320,266 367,185 420,978
COSTO DE VENTAS 342,207 401,910 459,235 519,643 588,902
Saldos de Inventario 0 14,438 16,553 18,978 21,758
Energizante 301,107 345,220 395,794 453,778 520,257
Costo de Servicios - Produccion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Costos Arrendamiento - Fabrica 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Costo de Servicios - Almacenamiento s 2,880 2,880 2,880 2,880 2,880
Costos Arrendamiento - Bodega 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
MOD 18,659 19,812 24,447 24,447 24,447
BENEFICIO BRUTO 145,089 156,775 181,298 214,727 253,053
GASTOS 121,312 124,255 124,596 123,949 125,435
Gastos Servicios Basicos 5,040 5,040 5,040 5,040 5,040
Gastos Sueldos y salarios 41,159 T 43808 T 43804 T 43804 T 43,804
Arriendos 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Depreciaciones 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Amortizaciones 440 440 440 440 440
Gastos de Mantenimiento 650 650 650 650 650
Gasto de Reposicion de Materiales 56 56 56 56 56
Marketing 49,242 49,242 49,242 49,242 49,242
Asesoria contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de distribucién 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Servicios de Internet 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Gastos de Provisiones 2,030 2,328 2,669 3,060 3,508
Suministros de oficina y limpieza 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
BENEFICIO OPERATIVO 23,777 32,520 56,702 90,778 127,618
UAII 23,777 32,520 56,702 90,778 127,618
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 23,777 32,520 56,702 90,778 127,618
PARTICIPACION LABORAL F 3567 T 4878 © 8505 © 13617 7 19,143
UTILIDAD ANTES IR 20,211 27,642 48,197 77,161 108,475
IMPUESTO A LA RENTA F ags1 ¥ 6634 T 1567 © 18519 7 26,034
UTILIDAD NETA 15,360 21,008 36,629 58,643 82,441

Margen Bruto 30.06%
Variaciones en Margen Bruto g 13.33%
Margen Operativo . 15.16%

Variaciones en Margen Operativo . 1.20%
Margen Neto . 9.79%
Variaciones en Margen Neto . 40.58%




Estado de Resultados Optimista Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 487,296 592,406 720,188 875,532 1,064,384
Energizante lata pura 243,648 296,203 360,094 437,766 532,192
Energizante lata mora 243,648 296,203 360,094 437,766 532,192
COSTO DE VENTAS 342,207 429,566 517,745 619,309 742,780
Saldos de Inventario 0 21,257 25,843 31,417 38,193
Energizante 301,107 366,056 445,015 541,004 657,699
Costo de Servicios - Produccion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Costos Arrendamiento - Fabrica 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Costo de Servicios - Almacenamiento s 2,880 2,880 2,880 2,880 2,880
Costos Arrendamiento - Bodega 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
MOD 18,659 19,812 24,447 24,447 24,447
BENEFICIO BRUTO 145,089 162,840 202,443 256,224 321,605
GASTOS 121,312 124,395 124,928 124,537 126,362
Gastos Servicios Basicos 5,040 5,040 5,040 5,040 5,040
Gastos Sueldos y salarios 41,159 T 43808 T 43804 T 43804 T 43,804
Arriendos 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Depreciaciones 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Amortizaciones 440 440 440 440 440
Gastos de Mantenimiento 650 650 650 650 650
Gasto de Reposicion de Materiales 56 56 56 56 56
Marketing 49,242 49,242 49,242 49,242 49,242
Asesoria contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de distribucién 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Servicios de Internet 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Gastos de Provisiones 2,030 2,468 3,001 3,648 4,435
Suministros de oficina y limpieza 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
BENEFICIO OPERATIVO 23,777 38,444 77,515 131,687 195,243
UAII 23,777 38,444 77,515 131,687 195,243
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 23,777 38,444 77,515 131,687 195,243
PARTICIPACION LABORAL F 3567 T 5767 T 1627 19753 ¥ 29,286
UTILIDAD ANTES IR 20,211 32,678 65,888 111,934 165,956
IMPUESTO A LA RENTA F ags1 ¥ 7843 15813 7 26864 T 39,830
UTILIDAD NETA 15,360 24,835 50,075 85,070 126,127

Margen Bruto 28.11% 29.26% 30.22%
Variaciones en Margen Bruto 20.53% 19.62% 19.94%
Margen Operativo 10.76% 15.04% 18.34%

Variaciones en Margen Operativo 0.43% -0.31% 1.47%
Margen Neto 6.95% 9.72% 11.85%
Variaciones en Margen Neto 101.63% SR 48.26%




Estado de Resultados Pesimista Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 487,296 531,884 580,551 633,671 691,652
Energizante lata pura 243,648 265,942 290,275 316,836 345,826
Energizante lata mora 243,648 265,942 290,275 316,836 345,826
COSTO DE VENTAS 342,207 379,929 415,461 449,185 485,996
Saldos de Inventario 0 9,017 9,842 10,743 11,726
Energizante 301,107 328,659 358,731 391,555 427,382
Costo de Servicios - Produccion 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Costos Arrendamiento - Fabrica 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Costo de Servicios - Almacenamiento s 2,880 2,880 2,880 2,880 2,880
Costos Arrendamiento - Bodega 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
MOD 18,659 19,812 24,447 24,447 24,447
BENEFICIO BRUTO 145,089 151,955 165,090 184,486 205,657
GASTOS 121,312 124,143 124,346 123,529 124,809
Gastos Servicios Basicos 5,040 5,040 5,040 5,040 5,040
Gastos Sueldos y salarios 41,159 T 43808 T 43804 T 43804 T 43,804
Arriendos 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Depreciaciones 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Amortizaciones 440 440 440 440 440
Gastos de Mantenimiento 650 650 650 650 650
Gasto de Reposicion de Materiales 56 56 56 56 56
Marketing 49,242 49,242 49,242 49,242 49,242
Asesoria contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de distribucién 5,160 5,160 5,160 5,160 5,160
Servicios de Internet 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Gastos de Provisiones 2,030 2,216 2,419 2,640 2,882
Suministros de oficina y limpieza 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
BENEFICIO OPERATIVO 23,777 27,812 40,744 60,957 80,848
UAII 23,777 27,812 40,744 60,957 80,848
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 23,777 27,812 40,744 60,957 80,848
PARTICIPACION LABORAL F 3567 T 4172 ¥ 6112 © 9144 7 12127
UTILIDAD ANTES IR 20,211 23,640 34,632 51,813 68,721
IMPUESTO A LA RENTA F ags1 5674 8312 12435 7 16,493
UTILIDAD NETA 15,360 17,967 26,321 39,378 52,228

Margen Bruto 29.11% 29.73%
Variaciones en Margen Bruto 8.12% 8.19%
Margen Operativo 9.62% 11.69%

Variaciones en Margen Operativo -0.66% 1.04%
Margen Neto 6.21% 7.55%
Variaciones en Margen Neto 49.61% 32.63%




ANEXO 25 Balance General

Balance General Escenario Esperado — Apalancado

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

()} 1 ) 3 a
126,498 178,825 204,419 227,802 267,984

Caja Excedente 0.00 0 0 0 0
Activo Corriente 79,116 139,158 170,735 200,144 243,288
Disponible en Caja 41,477 0 11,190 17,225 33,571
Caja 1,000 0 1,000 1,000 1,000
Efectivo 1,000F of 1,000f 1,000F 1,000f
Bancos 40,477 0 10,190 16,225 32,571
Cuenta Corriente 40,477 0 10,190 16,225 32,571
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 46,557 53,378 61,198
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 46,557 53,378 61,198
Inventarios 37,638 98,550 112,988 129,541 148,519
Inventarios de Materias 37,638 37,638 43,152 49,474 56,722
Inventario de Producto Terminado 0 60,912 69,836 80,067 91,796
Activos Fijos 45,182 45,182 45,182 45,182 48,296
Edificios r of off off of off
Vehiculos r of of of of of
Muebles y Enseres F off off off off off
Equipos de Computo 3,115 3,115[ 3,115 3,115 6,229
Maquinaria 40,900 40,900f 40,900[" 40,900 40,900f
Equipos de Oficina 1,167 1,167 1,167fF 1,167 1,167
Provicion Cuentas Incobrables 0 2,030 2,328 2,669 3,060
Depreciaciones 0 5,245 5,245 5,245 4,207
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 5,245 10,490 15,735 20,980
Actvos Intangibles 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Total 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Amortizaciones 0 440 440 440 440
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 440 880 1,320 1,760
Pasivos 73,182 162,636 119,220 107,468 90,004
Pasivo Corriente 37,638 134,201 97,893 93,251 82,896
Necesidad de Recursos Espontaneos 0 96,563 45,151 32,782 13,568
Cuentas por Pagar Proveedores 37,638 37,638 52,742 60,469 69,327
Proveedores locales 37,638 37,638 52,742 60,469 69,327
Pasivo Largo Plazo 35,544 28,435 21,326 14,217 7,109
Préstamos 35,544 28,435 21,326 14,217 7,109
Patrimonio 53,315 66,184 85,199 120,334 177,980
Capital Social 53,315 53,315 53,315 53,315 53,315
Utilidad / Pérdida 0 12,869 19,015 35,135 57,646
Utilidades Retenidas 0 12,869 31,884 67,018 124,665
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

415,832
175,392
1,000
1,000
174,392
174,392

70,163
70,163

170,277
65,032
105,244

48,296
0

0

0
6,229
40,900
1,167

3,508

5,245

25,186

2,200
2,200

440

2,200
175,511
175,511
96,027
79,484
79,484

0
0

259,923
53,315
81,943

206,608

0

Total Pasivo + Patrimonio 126,498 228,820 204,419 227,802 267,984

435,434




Balance General Escenario Optimista — Apalancado

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

0 1 2 3 4 5
126,498 178,825 211,289 254,882 322,377 551,689

Caja Excedente 0 0 0 0 0
Activo Corriente 79,116 139,158 177,745 227,555 298,268 533,014
Disponible en Caja 41,477 0 8,570 21,890 48,240 229,055
Caja 1,000 0 1,000 1,000 1,000 1,000
Efectivo 1,000[ off 1,000[" 1,000f 1,000[" 1,000
Bancos 40,477 0 7,570 20,890 47,240 228,055
Cuenta Corriente 40,477 0 7,570 20,890 47,240 228,055
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 49,367 60,016 72,961 88,699
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 49,367 60,016 72,961 88,699
Inventarios 37,638 98,550 119,808 145,650 177,067 215,260
Inventarios de Materias 37,638 37,638 45,757 55,627 67,626 82,212
Inventario de Producto Terminado 0 60,912 74,051 90,023 109,442 133,048
Activos Fijos 45,182 45,182 45,182 45,182 48,296 48,296
Edificios r of of of of of 0
Vehiculos r of off off of off 0
Muebles y Enseres r of of of of of 0
Equipos de Computo 3,115 3,115 3,115 3,115 6,229 6,229
Maquinaria 40,900f 40,900f 40,900[ 40,900f 40,900f 40,900
Equipos de Oficina 1,167[ 1,167 1,167 1,167[ 1,167 1,167
Provicion Cuentas Incobrables 0 2,030 2,468 3,001 3,648 4,435
Depreciaciones 0 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 5,245 10,490 15,735 20,980 25,186
Actvos Intangibles 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Total 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Amortizaciones 0 440 440 440 440 440
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 440 880 1,320 1,760 2,200
Pasivos 73,182 162,636 122,262 117,275 100,697 204,381
Pasivo Corriente 37,638 134,201 100,936 103,058 93,589 204,381
Necesidad de Recursos Espontaneos 0 96,563 45,011 35,069 10,935 103,899
Cuentas por Pagar Proveedores 37,638 37,638 55,925 67,988 82,653 100,482
Proveedores locales 37,638 37,638 55,925 67,988 82,653 100,482
Pasivo Largo Plazo 35,544 28,435 21,326 14,217 7,109 0
Préstamos 35,544 28,435 21,326 14,217 7,109 0
Patrimonio 53,315 66,184 89,026 137,606 221,680 347,308
Capital Social 53,315 53,315 53,315 53,315 53,315 53,315
Utilidad / Pérdida 0 12,869 22,842 48,580 84,073 125,629
Utilidades Retenidas 0 12,869 35,711 84,291 168,364 293,993
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio 126,498 228,820 211,289 254,882 322,377 551,689




Balance General Escenario Pesimista — Apalancado

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

0 1 2 3 4 5
126,498 178,825 198,959 206,957 228,166 355,167

Caja Excedente 0 0 0 0 0
Activo Corriente 79,116 139,158 165,163 179,049 203,050 334,939
Disponible en Caja 41,477 0 13,272 13,260 22,091 137,422
Caja 1,000 0 1,000 1,000 1,000 1,000
Efectivo 1,000[ off 1,000f" 1,000f 1,000[" 1,000
Bancos 40,477 0 12,272 12,260 21,091 136,422
Cuenta Corriente 40,477 0 12,272 12,260 21,091 136,422
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 44,324 48,379 52,806 57,638
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 44,324 48,379 52,806 57,638
Inventarios 37,638 98,550 107,568 117,410 128,153 139,879
Inventarios de Materias 37,638 37,638 41,082 44,841 48,944 53,423
Inventario de Producto Terminado 0 60,912 66,485 72,569 79,209 86,457
Activos Fijos 45,182 45,182 45,182 45,182 48,296 48,296
Edificios r of of of of of 0
Vehiculos r of off off of off 0
Muebles y Enseres r of of of of of 0
Equipos de Computo 3,115 3,115 3,115 3,115 6,229 6,229
Maquinaria 40,900 40,900f 40,900F 40,900 40,900f 40,900
Equipos de Oficina 1,167[ 1,167 1,167 1,167[ 1,167 1,167
Provicion Cuentas Incobrables 0 2,030 2,216 2,419 2,640 2,882
Depreciaciones 0 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 5,245 10,490 15,735 20,980 25,186
Actvos Intangibles 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Total 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Amortizaciones 0 440 440 440 440 440
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 440 880 1,320 1,760 2,200
73,182 162,636 116,801 99,974 82,801
Pasivo Corriente 37,638 134,201 95,475 85,756 75,693 158,072
Necesidad de Recursos Espontaneos 0 96,563 45,263 30,950 15,872 92,778
Cuentas por Pagar Proveedores 37,638 37,638 50,212 54,806 59,821 65,295
Proveedores locales 37,638 37,638 50,212 54,806 59,821 65,295
Pasivo Largo Plazo 35,544 28,435 21,326 14,217 7,109 0
Préstamos 35,544 28,435 21,326 14,217 7,109 0
Patrimonio 53,315 66,184 82,158 106,984 145,365 197,095
Capital Social 53,315 53,315 53,315 53,315 53,315 53,315
Utilidad / Pérdida 0 12,869 15,974 24,826 38,382 51,729
Utilidades Retenidas 0 12,869 28,842 53,668 92,050 143,779
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio 126,498 228,820 198,959 206,957 228,166 355,167




Balance General Escenario Esperado — Desapalancado

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

0 1 2 3 4
126,498 178,825 214,639 237,244 289,827

Caja Excedente 0 0 0 13,178
Activo Corriente 79,116 139,158 180,955 209,586 251,952
Disponible en Caja 41,477 0 21,410 26,668 42,236
Caja 1,000 0 1,000 1,000 1,000
Efectivo 1,000[ of 1,000f" 1,000f 1,000["
Bancos 40,477 0 20,410 25,668 41,236
Cuenta Corriente 40,477 0 20,410 25,668 41,236
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 46,557 53,378 61,198
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 46,557 53,378 61,198
Inventarios 37,638 98,550 112,988 129,541 148,519
Inventarios de Materias 37,638 37,638 43,152 49,474 56,722
Inventario de Producto Terminado 0 60,912 69,836 80,067 91,796
Activos Fijos 45,182 45,182 45,182 45,182 48,296
Edificios r of of of of of
Vehiculos r of off off of off
Muebles y Enseres r of of of of of
Equipos de Computo 3,115 3,115 3,115 3,115 6,229
Maquinaria 40,900f 40,900f 40,900[ 40,900f 40,900f
Equipos de Oficina 1,167[ 1,167 1,167 1,167[ 1,167
Provicion Cuentas Incobrables 0 2,030 2,328 2,669 3,060
Depreciaciones 0 5,245 5,245 5,245 4,207
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 5,245 10,490 15,735 20,980
Actvos Intangibles 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Total 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Amortizaciones 0 440 440 440 440
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 440 880 1,320 1,760
Pasivos 37,638 113,603 89,412 75,388 69,327
Pasivo Corriente 37,638 113,603 89,412 75,388 69,327
Necesidad de Recursos Espontaneos 0 75,965 36,670 14,919 0
Cuentas por Pagar Proveedores 37,638 37,638 52,742 60,469 69,327
Proveedores locales 37,638 37,638 52,742 60,469 69,327
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Préstamos 0 0 0 0 0
Patrimonio 88,859 104,219 125,227 161,857 220,499
Capital Social 88,859 88,859 88,859 88,859 88,859
Utilidad / Pérdida 0 15,360 21,008 36,629 58,643
Utilidades Retenidas 0 15,360 36,368 72,998 131,640
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio 126,498 217,822 214,639 237,244 289,827

423,719
183,279
1,000
1,000
182,279
182,279

70,163
70,163

170,277
65,032
105,244

48,296
0

0

0
6,229
40,900
1,167

3,508

5,245

25,186

2,200
2,200

440

2,200
140,380
140,380
60,896
79,484
79,484

0
0

302,941
88,859
82,441

214,082

0

443,320




Balance General Escenario Optimista — Desapalancado

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

0 1 2 3 4 5
126,498 178,825 221,509 264,324 346,852 559,576

Caja Excedente 0 0 0 15,811 0
Activo Corriente 79,116 139,158 187,965 236,998 306,933 540,901
Disponible en Caja 41,477 0 18,790 31,332 56,905 236,942
Caja 1,000 0 1,000 1,000 1,000 1,000
Efectivo 1,000[ of 1,000f" 1,000f 1,000[" 1,000
Bancos 40,477 0 17,790 30,332 55,905 235,942
Cuenta Corriente 40,477 0 17,790 30,332 55,905 235,942
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 49,367 60,016 72,961 88,699
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 49,367 60,016 72,961 88,699
Inventarios 37,638 98,550 119,808 145,650 177,067 215,260
Inventarios de Materias 37,638 37,638 45,757 55,627 67,626 82,212
Inventario de Producto Terminado 0 60,912 74,051 90,023 109,442 133,048
Activos Fijos 45,182 45,182 45,182 45,182 48,296 48,296
Edificios r of of of of of 0
Vehiculos r of of of of of 0
Muebles y Enseres r of of of of of 0
Equipos de Computo 3,115 3,115 3,115 3,115 6,229 6,229
Maquinaria 40,900 40,900f 40,900F 40,900 40,900f 40,900
Equipos de Oficina 1,167[ 1,167 1,167 1,167[ 1,167 1,167
Provicion Cuentas Incobrables 0 2,030 2,468 3,001 3,648 4,435
Depreciaciones 0 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 5,245 10,490 15,735 20,980 25,186
Actvos Intangibles 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Total 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Amortizaciones 0 440 440 440 440 440
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 440 880 1,320 1,760 2,200
Pasivos 37,638 113,603 92,455 85,195 82,653 169,250
Pasivo Corriente 37,638 113,603 92,455 85,195 82,653 169,250
Necesidad de Recursos Espontaneos 0 75,965 36,529 17,207 0 68,768
Cuentas por Pagar Proveedores 37,638 37,638 55,925 67,988 82,653 100,482
Proveedores locales 37,638 37,638 55,925 67,988 82,653 100,482
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Préstamos 0 0 0 0 0 0
Patrimonio 88,859 104,219 129,054 179,129 264,199 390,326
Capital Social 88,859 88,859 88,859 88,859 88,859 88,859
Utilidad / Pérdida 0 15,360 24,835 50,075 85,070 126,127
Utilidades Retenidas 0 15,360 40,195 90,270 175,340 301,467
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio 126,498 217,822 221,509 264,324 346,852 559,576




Balance General Escenario Pesimista — Desapalancado

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

0 1 2 3 4 5
126,498 178,825 209,179 216,399 247,705 363,053

Caja Excedente 0 0 0 10,874 0
Activo Corriente 79,116 139,158 175,383 188,491 211,715 342,825
Disponible en Caja 41,477 0 23,492 22,702 30,755 145,308
Caja 1,000 0 1,000 1,000 1,000 1,000
Efectivo 1,000[ off 1,000f" 1,000f 1,000[" 1,000
Bancos 40,477 0 22,492 21,702 29,755 144,308
Cuenta Corriente 40,477 0 22,492 21,702 29,755 144,308
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 44,324 48,379 52,806 57,638
Cuentas por Cobrar Clientes 0 40,608 44,324 48,379 52,806 57,638
Inventarios 37,638 98,550 107,568 117,410 128,153 139,879
Inventarios de Materias 37,638 37,638 41,082 44,841 48,944 53,423
Inventario de Producto Terminado 0 60,912 66,485 72,569 79,209 86,457
Activos Fijos 45,182 45,182 45,182 45,182 48,296 48,296
Edificios r of of of of of 0
Vehiculos r of off off of off 0
Muebles y Enseres r of of of of of 0
Equipos de Computo 3,115 3,115 3,115 3,115 6,229 6,229
Maquinaria 40,900f 40,900f 40,900[ 40,900f 40,900f 40,900
Equipos de Oficina 1,167[ 1,167 1,167 1,167[ 1,167 1,167
Provicion Cuentas Incobrables 0 2,030 2,216 2,419 2,640 2,882
Depreciaciones 0 5,245 5,245 5,245 4,207 5,245
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 5,245 10,490 15,735 20,980 25,186
Actvos Intangibles 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Total 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
Amortizaciones 0 440 440 440 440 440
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 440 880 1,320 1,760 2,200
Pasivos 37,638 113,603 86,993 67,893 59,821 122,941
Pasivo Corriente 37,638 113,603 86,993 67,893 59,821 122,941
Necesidad de Recursos Espontaneos 0 75,965 36,781 13,087 0 57,647
Cuentas por Pagar Proveedores 37,638 37,638 50,212 54,806 59,821 65,295
Proveedores locales 37,638 37,638 50,212 54,806 59,821 65,295
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Préstamos 0 0 0 0 0 0
Patrimonio 88,859 104,219 122,186 148,506 187,884 240,112
Capital Social 88,859 88,859 88,859 88,859 88,859 88,859
Utilidad / Pérdida 0 15,360 17,967 26,321 39,378 52,228
Utilidades Retenidas 0 15,360 33,327 59,647 99,025 151,253
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio 126,498 217,822 209,179 216,399 247,705 ELEXILE]



ANEXO 26

Flujo de Caja Escenario Esperado- Apalancado

ANO 0 1 2 3 4 5

INGRESOS 487296 558684.864 | 640532.1966| 734370.1634| 841955.3923
COSTOS $ 342,206.74 | $§ 401,909.69 | $ 459,234.58 | $ 519,643.43 | $§ 588,902.19
GASTOS $ 12131215 | $ 124,254.78 | $ 124,595.81 | § 123,948.62 | § 125,435.07
TOTAL EGRESOS $ 463518.90 | $ 526,164.47 | $ 583,830.38 | § 643,592.05 | § 714,337.26
UTILIDAD OPERATIVA $ 2377710 | $ 3252040 | $ 56,701.81 [ $ 90,778.11 [ $ 127,618.14
GASTOS FINANCIEROS $ 3,856.49 | $ 3,085.19 | $ 2,313.89 | $ 1,542.59 | $ 771.30
UAIMPUESTOS $ 1992062 | $§ 2943521 |$ 54,387.92 | § 89,23552 | § 126,846.84
PARTICIPACION LABORAL $ 2,988.09 | $ 441528 | $ 8,158.19 | $ 13,385.33 [ $ 19,027.03
UTILIDAD ANTES IR $ 1693253 | $ 2501993 | $§ 46,229.73 [ $ 75,850.19 | $ 107,819.81
IMPUESTO A LA RENTA $ 4,063.81 | $ 6,004.78 | $ 11,095.14 | $§ 18,204.05 | $§ 25,876.76
UTILIDAD NETA $ 12,868.72 | $ 1901515 | $ 3513460 | $§ 57,646.14 | § 81,943.06
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta $ 12,868.72|$ 1901515 | § 3513460 | § 57,646.14 [ § 81,943.06
Gastos Financieros $ 3,856.49 | $ 3,085.19 | $ 2,313.89 | $ 1,542.59 | $ 771.30
Depreciaciones $ 5,244.89 | $ 5,244.89 | $ 5,244.89 | $ 4,206.71 | $ 5,244.89
Amortizaciones $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00
Escudo Fiscal $ 1,397.98 | $ 1,118.38 [ $ 838.79 | $ 559.19 | $ 279.60
TOTAL FCO $ 2101212 | $ 26,666.85 | $ 4229460 | $ 63,276.26 | $ 88,119.65
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos $ (45,18167)| § - |3 - |s - |$ (3114548 -
Activos Intangibles $ (2,200.00)| $ - $ - $ - $ - $ -
Recuperacion AF $ 19,146.31
Inversion CT $ (41,477.44)

Variaciones de CT $ (60,042.56)| $  (5283.24)| $ (15,646.68)] $ (17,938.91)| $ (20,566.96)
Recuperacion de CT 96573.47776
TOTAL FCI -88859.1094 | -60042.56063| -5283.243936 -15646.6752 -21053.4532| 95152.82632
FC LIBRE -88859.1094  -39030.43889 21383.60227 | 26647.92025( 42222.80802| 183272.4792
FC LIBRE Acumulado $ (88,859.11)| $ (127,889.55)| $ (106,505.95) $ (79,858.03)| $ (37,635.22)] $ 145,637.26
VAN $  27,200.59

Max Exposicion $ (127,889.55)

TIR 20.72%

CPPC 14.80%

Periodo de Recuperacion 4.205351168

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal $ - $ 1,397.98 | $ 1,118.38 | $ 838.79 | $ 559.19 | $ 279.60
TOTAL FCC $ (88,859.11)| $§ (37,650.33)| $ 22,487.76 | § 27,475.77 | $ 42,774.71 | § 183,548.44
FC CAPITAL Acumulado $ (88,859.11)| § (126,509.44)[ $ (104,021.68)[ $ (76,545.91)| $ (33,771.20)| § 149,777.24
VAN $ 42,152.84

Max Exposicion $ (126,509.44)

TIR $ 0.21

CPPC 12.69%

Periodo de Recuperacion $ 4.18

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso S 35,543.64 | S - S - S - S - S -
Egresos S (7,108.73)| $  (7,108.73)| $  (7,108.73)[ $  (7,108.73)] $  (7,108.73)
Gastos Financieros (Interés) S  (3,856.49)| $  (3,085.19)| S (2,313.89)[ S  (1,542.59)| $ (771.30)
TOTAL FCD $ 3554364 | S (10,965.21)[ S (10,193.92)[ S (9,422.62)| S (8,651.32)| S  (7,880.03)
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados S - S - S - $ - $ -

FC SOCIOS $ (53,315.47)| S (49,995.65)[ S 11,189.68 [ $ 17,22530 | $ 33,571.48 | $ 175,392.45
FC SOCIOS Acumulado $ (53,315.47)| $ (103,311.12)[ S (92,121.43)[ $ (74,896.13)| S (41,324.65)| S 134,067.80
Costo Opor. Apalanca S 22,946.37
TIR 22.89%

Maxima Exposicién $ (103,311.12)
VAC 16.48%

Periodo de Recuperacion 4.24




Flujo de caja escenario Optimista Apalancado

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 487296 592405.7472| 720187.6669| 875532.1466| 1064384.431
COSTOS $ 342,206.74 | $ 429,566.02 | $ 517,744.66 | $ 619,308.56 | $ 742,779.80
GASTOS $ 12131215 | $ 124,395.28 | § 124,927.70 | $ 124,536.79 | $ 126,361.86
TOTAL EGRESOS $ 46351890 | § 553,961.30 | $ 642,672.37 | $ 743,845.36 | $ 869,141.66
UTILIDAD OPERATIVA $ 2377710 | $ 3844445 | 8% 77,515.30 | $ 131,686.79 | $ 195,242.77
GASTOS FINANCIEROS $ 3,856.49 | $ 3,08519 | $ 231389 [$ 154259 | § 771.30
UAIMPUESTOS $ 1992062 | $ 35359.26 | § 75201.41 [ § 130,144.20 | § 194,471.48
PARTICIPACION LABORAL $ 2,988.09 | $ 530389 | $§ 1128021 |$ 1952163 [$ 29,170.72
UTILIDAD ANTES IR $ 1693253 | § 30,055.37 | $§ 63,921.20 | $§ 110,622.57 | $ 165,300.76
IMPUESTO A LARENTA $ 4,063.81 | $ 721329 | $ 15341.09 [ $ 2654942 [ § 39,672.18
UTILIDAD NETA $ 12,868.72 | $ 22,842.08 | § 48580.11 | § 84,073.15 | § 125,628.57
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta $ 12,868.72 | § 22,842.08 | $ 48580.11 | $§ 84,073.15 | § 125,628.57
Gastos Financieros $ 3,856.49 | $ 3,08519 | $ 231389 [$ 154259 | § 771.30
Depreciaciones $ 5,244.89 | $ 524489 | $ 524489 [$ 420671 [$ 5244.89
Amortizaciones $ 440.00 | $ 440.00 | § 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00
Escudo Fiscal $ 1,397.98 | $ 1,118.38 | § 838.79 | $ 559.19 | § 279.60
TOTAL FCO $ 2101212 |$ 3049378 | $§ 5574011 | $ 89,703.27 [ $§ 131,805.17
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos $ (45,181.67)| $ - $ - $ - $  (3,114.54)| $ -
Activos Intangibles $  (2,200.00)| $ - $ - $ - $ - $ -
Recuperacion AF $ 19,146.31
Inversion CT $ (41,477.44)
Variaciones de CT $ (60,042.56)| $ (11,729.63)| $ (24,427.95)| $ (29,697.05)[ $ (36,102.71)
Recuperacion de CT 122086.404
TOTAL FCI -88859.1094 | -60042.56063| -11729.63249| -24427.9457| -32811.5936| 105130.0084
FC LIBRE -88859.1094 | -39030.43889 18764.15238| 31312.16396| 56891.67389| 236935.1773
FC LIBRE Acumulado $ (88,859.11)| $ (127,889.55)| $ (109,125.40)[ $ (77,813.23)| $ (20,921.56)| $ 216,013.62
VAN $ 63,652.99
Max Exposicién $ (127,889.55)
TIR $ 0.27
CPPC 14.80%
Periodo de Recuperacion 408.83%
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Escudo Fiscal $ - $ 1,397.98 | § 1,118.38 | $ 838.79 | $ 559.19 | $ 279.60
TOTAL FCC $ (88,859.11)| $ (37,650.33)| $ 19,868.31 | $ 32,140.01 | § 57,443.57 | § 237,211.14
FC CAPITAL Acumulado $ (88,859.11)[ $ (126,509.44)| $ (106,641.13)| $ (74,501.12)| $ (17,057.54)| $ 220,153.59
VAN $ 81,971.38
Max Exposicion $ (126,509.44)
TIR $ 0.28
CPPC $ 0.13
Periodo de Recuperacion $ 4.07
FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)
Ingreso $ 3554364 | $ - $ - $ - $ - $ -
Egresos $ (7,108.73)| $ (7,108.73)| $ (7,108.73)[ $ (7,108.73)[ $ (7,108.73)
Gastos Financieros (Interés) $ (3,856.49)| $ (3,085.19)[ § (2,313.89)| § (1,542.59)| $ (771.30)
TOTAL FCD S 35543.64 | S (10,965.21)| $ (10,193.92)] $ (9,422.62)[ S (8,651.32)[ S  (7,880.03)
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados S - $ - S - $ - $ -
FC SOCIOS $ (53,315.47)[ $  (49,995.65)| $ 8,570.23 | § 21,889.54 | $ 48,240.35 | $ 229,055.15
FC SOCIOS Acumulado $ (53,315.47)| $ (103,311.12)] $ (94,740.88)| $ (72,851.34)[ S (24,610.99)[ $ 204,444.16
Costo Opor. Apalanca $  56,963.01
TIR 30.64%
Maxima Exposicion $ (103,311.12)
VAC 16.48%
Periodo de Recuperacién 4.11




Flujo de caja escenario Pesimista- Apalancado

ANO 0 1 2 3 4 5

INGRESOS 487296 531883.584 580550.9319| 633671.3422 691652.27
COSTOS $ 342,206.74 | $ 379,928.51 | $ 415460.96 | $ 449,185.44 | $ 485,995.71
GASTOS $ 12131215 | $ 124,143.10 | $ 124,345.88 | $ 123,529.04 [ $ 124,808.81
TOTAL EGRESOS $ 463,518.90 | $§ 504,071.61 | $ 539,806.85 | $ 572,714.48 | $ 610,804.51
UTILIDAD OPERATIVA $ 2377710 |$ 27,811.97 | § 40,744.08 | $§ 60,956.86 | $ 80,847.76
GASTOS FINANCIEROS $ 3,856.49 | $ 3,085.19 | $ 2,313.89 | $ 1,542.59 | $ 771.30
UAIMPUESTOS $ 1992062 | $ 2472679 | $ 38430.19 [ $ 59414.27 [ $ 80,076.46
PARTICIPACION LABORAL $ 2,988.09 | $ 3,709.02 | $ 5,764.53 | $ 891214 | $§ 12,011.47
UTILIDAD ANTES IR $ 1693253 |$ 2101777 | $§ 32,66566 | $§ 50,502.13 [ § 68,064.99
IMPUESTO A LA RENTA $ 4,063.81 | $ 5,044.26 | $ 7,839.76 | $ 1212051 | $ 16,335.60
UTILIDAD NETA $ 12,868.72 | $ 1597350 | $ 24,825.90 [ $ 38,381.62 | § 51,729.39
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta $ 12,868.72 | $ 1597350 | § 24,825.90 | § 38,381.62 | § 51,729.39
Gastos Financieros $ 3,856.49 | $ 3,085.19 | $ 2,313.89 | $ 1,542.59 | $ 771.30
Depreciaciones $ 524489 | $ 524489 | $§ 524489 [$ 4206.71 [ $§ 5244.89
Amortizaciones $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00
Escudo Fiscal $ 1,397.98 | $ 1,118.38 | $ 838.79 | $ 559.19 | $ 279.60
TOTAL FCO $ 2101212 |$ 2362520 | § 31,98590 [ § 44,011.73 [ $ 57,905.99
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos $ (45,181.67)| $ s s - [$ (3,11454) $ B
Activos Intangibles $ (2,200.00)| $ - $ - $ - $ - $ -
Recuperacion AF $ 19,146.31
Inversién CT $ (41,477.44)

Variaciones de CT $ (60,042.56)] $ (159.67)| $ (9,303.69)| $ (10,154.98)| $ (11,084.16)
Recuperacion de CT 79333.49644
TOTAL FCI -88859.1094 | -60042.56063 -159.669216 -9303.68973 -13269.5173| 87395.65117
FC LIBRE -88859.1094 | -39030.43889| 23465.53498| 22682.21409| 30742.21715| 145301.6391
FC LIBRE Acumulado $ (88,859.11)[ $ (127,889.55)| $ (104,424.01)| $ (81,741.80)| $ (50,999.58)| $ 94,302.06
VAN $ 507.09

Max Exposicion $ (127,889.55)

TIR $ 0.15

CPPC 14.80%

Periodo de Recuperacion 435.10%

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal $ - $ 1,397.98 [ § 1,118.38 [ $ 838.79 | $ 559.19 | $ 279.60
TOTAL FCC $ (88,859.11)[ $ (37,650.33)| $ 24,569.70 [ $ 23,510.06 | $ 31,294.12 | § 145,577.60
FC CAPITAL Acumulado $ (88,859.11)] $ (126,509.44)] $ (101,939.75) $ (78,429.69)| $ (47,13557)| $ 98,442.03
VAN $ 13,010.10

Max Exposicion $ (126,509.44)

TIR $ 0.16

CPPC $ 0.13

Periodo de Recuperacion $ 4.32

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso $ 3554364 | $ - $ - $ - $ - $ -
Egresos $  (7,108.73)| $ (7,108.73)| $ (7,10873)[ $ (7,108.73)| $ (7.108.73)
Gastos Financieros (Interés) $ (3856.49)| $ (3,085.19)| § (2,313.89)[ § (1,542.59)| $ (771.30)
TOTAL FCD $ 35543.64 [ S (10,965.21)[ $ (10,193.92)| $ (9,422.62)| $ (8,651.32)] S (7,880.03)
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados S - $ - S - $ - $ -

FC SOCIOS $ (53,315.47)[ S (49,995.65)[ S  13,271.62 [ $ 13,259.59 | $ 22,090.89 | $ 137,421.61
FC SOCIOS Acumulado $ (53,315.47)[ S (103,311.12)[ $ (90,039.50)[ $ (76,779.91)| $ (54,689.01)| $ 82,732.60
Costo Opor. Apalanca S (1,974.08)
TIR 15.87%

Maxima Exposicion $ (103,311.12)
VAC 16.48%

Periodo de Recuperacion 4.40




Flujo de Caja Escenario Esperado- Desapalancado

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 487296 558684.864 | 640532.1966| 734370.1634| 841955.3923
COSTOS $ 342,206.74 | $ 401,909.69 | $ 459,234.58 | $ 519,643.43 | $ 588,902.19
GASTOS $ 12131215 | $ 124,254.78 | $ 124,595.81 | $ 123,948.62 | $ 125,435.07
TOTAL EGRESOS $ 46351890 | $§ 526,164.47 | $ 583,830.38 | $ 643,592.05 | § 714,337.26
UTILIDAD OPERATIVA $ 2377710 | $ 3252040 | $ 56,701.81 [ $ 90,778.11 [ $ 127,618.14
GASTOS FINANCIEROS $ - $ - $ - $ - $ -
UAIMPUESTOS $ 2377710 | $ 3252040 | $ 56,701.81 [ $ 90,778.11 [ $ 127,618.14
PARTICIPACION LABORAL $ 3,566.57 | $ 4,878.06 | $ 8,505.27 | $ 13,616.72 | § 19,142.72
UTILIDAD ANTES IR $ 2021054 | $ 2764234 |$ 48,196.54 [ $ 77,161.40 [ $ 108,475.42
IMPUESTO A LA RENTA $ 4,850.53 | $ 6,634.16 | $§ 11,567.17 [ $§ 1851873 [ § 26,034.10
UTILIDAD NETA $ 15360.01 | $§ 21,008.18 [ $ 36,629.37 | $ 58,642.66 | $ 82,441.32
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta $ 15360.01 | $ 21,00818 | $ 36,629.37 | $ 58,642.66 | $ 82,441.32
Gastos Financieros $ - $ - $ B $ B $ -
Depreciaciones $ 524489 | $ 524489 | $§ 524489 [$ 4206.71 [ $§ 5244.89
Amortizaciones $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00
Escudo Fiscal $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL FCO $ 2104490 | $ 26693.07 | $ 4231426 [ $ 63,289.37 [ $ 88,126.21
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos $ (45,181.67)| $ |5 B E | $  (3.11454) $ B
Activos Intangibles $ (2,200.00)| $ - $ - $ - $ - $ -
Recuperacion AF $ 19,146.31
Inversién CT $ (41,477.44)
Variaciones de CT $ (60,042.56)| $  (5,283.24)| $ (15,646.68)] $ (17,938.91)| $ (20,566.96)
Recuperacion de CT 96573.47776
TOTAL FCI -88859.1094 | -60042.56063| -5283.243936 -15646.6752 -21053.4532| 95152.82632
FC LIBRE -88859.1094 | -38997.65876| 21409.82637| 26667.58833| 42235.92007| 183279.0353
FC LIBRE Acumulado $ (88,859.11) $§ (127,856.77)| $ (106,446.94)[ $ (79,779.35)| $ (37,543.43)| $ 145,735.60
VAN $ 27,272.88
Max Exposicion $ (127,856.77)
TIR $ 0.21
CPPC 14.80%
Periodo de Recuperacion 420.48%
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Escudo Fiscal $ - $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL FCC $ (88,859.11)[ $ (39,015.53)| $ 21,395.61 | $ 26,656.65 | $ 42,228.63 | $§ 183,275.40
FC CAPITAL Acumulado $ (88,859.11)] $ (127,874.64)| $ (106,479.03)] $ (79,822.38)| $ (37,593.75)| $ 145,681.65
VAN $ 27,233.27
Max Exposicion $ (127,874.64)
TIR $ 0.21
CPPC $ 0.15
Periodo de Recuperacion $ 4.21
FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)
Ingreso $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Egresos $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos Financieros (Interés) $ - $ - $ B $ B $ B
TOTAL FCD 3 B BB B BB B -
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados S - $ - S - $ - $ -
FC SOCIOS S (88,859.11)[ S (38,997.66)[ S  21,409.83 | $ 26,667.59 | S 42,235.92 | $ 183,279.04
FC SOCIOS Acumulado S (88,859.11) S (127,856.77)[ S (106,446.94)[ S (79,779.35)| $ (37,543.43)| $ 145,735.60
Costo Opor. Apalanca S 27,272.88
TIR 20.73%
Maxima Exposicion $ (127,856.77)
VAC 14.80%
Periodo de Recuperacion 4.20




Flujo de caja escenario Optimista - Desapalancado

ANO 0

1

2

3

4

5)

INGRESOS

487296

592405.7472

720187.6669

875532.1466

1064384.431

COSTOS

342,206.74

$

429,566.02

$

517,744.66

619,308.56

742,779.80

GASTOS

121,312.15

$

124,395.28

124,927.70

124,536.79

126,361.86

TOTAL EGRESOS

463,518.90

$

553,961.30

642,672.37

743,845.36

869,141.66

UTILIDAD OPERATIVA

23,777.10

38,444.45

77,515.30

131,686.79

195,242.77

GASTOS FINANCIEROS

UAIMPUESTOS

23,777.10

38,444.45

77,515.30

131,686.79

195,242.77

PARTICIPACION LABORAL

3,566.57

5,766.67

11,627.30

19,753.02

29,286.42

UTILIDAD ANTES IR

20,210.54

32,677.78

65,888.01

111,933.77

165,956.36

IMPUESTO A LARENTA

4,850.53

7,842.67

15,813.12

26,864.11

39,829.53

UTILIDAD NETA

R Rl Rl R R Rl R R Read Rl

15,360.01

$
$
$
$
$
$
$

24,835.12

50,074.88

85,069.67

126,126.83

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta

15,360.01

24,835.12

50,074.88

85,069.67

126,126.83

Gastos Financieros

Depreciaciones

5,244.89

5,244.89

5,244.89

4,206.71

Amortizaciones

440.00

440.00

440.00

440.00

440.00

Escudo Fiscal

TOTAL FCO

Red Rl Rl R Rl K2

21,044.90

B R|P|Pp|n|en

30,520.01

55,759.78

89,716.38

$
$
$ 524489
$
$
$

131,811.72

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos

$ (45,181.67)

Activos Intangibles

$  (2,200.00)

*a|P

(3,114.54)

Recuperacion AF

P\ AP

19,146.31

Inversion CT

$ (41,477.44)

Variaciones de CT

(60,042.56)

$

(11,729.63)

$

(24,427.95)

$

(29,697.05)

$ (36,102.71)

Recuperacion de CT

122086.404

TOTAL FCI

-88859.1094

-60042.56063

-11729.63249

-24427.9457

-32811.5936

105130.0084

FC LIBRE

-88859.1094

-38997.65876

18790.37649

31331.83204

56904.78594

236941.7333

FC LIBRE Acumulado

$ (88,859.11)

$

(127,856.77)

$

(109,066.39)

$

(77,734.56)

$

(20,829.77)

$ 216,111.96

VAN $

63,725.28

Max Exposicion $

(127,856.77)

TIR $

0.27

CPPC

14.80%

Periodo de Recuperacion

408.79%

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal

$ -

$

$ -

TOTAL FCC

$ (88,859.11)

$

(39,015.53)

18,776.16

$

31,320.89

$

56,897.50

$ 236,938.10

FC CAPITAL Acumulado

$ (88,859.11)

$

(127,874.64)

$
$
$

(109,098.48)

$

(77,777.59)

$

(20,880.09)

$ 216,058.01

VAN

63,685.67

Max Exposicion

(127,874.64)

0.27

CPPC

0.15

Periodo de Recuperacion

$
$
TIR $
$
$

4.09

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso

Egresos

Gastos Financieros (Interés)

TOTAL FCD

wn|er|en|en

wn|ea|en|en

wn|en|en|en

n|ea|en|ed

wn|er|en|en

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados

$

$

$

S -

FC SOCIOS

S (88,859.11)

$

(38,997.66)

18,790.38

$

31,331.83

$

56,904.79

S 236,941.73

FC SOCIOS Acumulado

$ (88,859.11)

$

(127,856.77)

$
$
$

(109,066.39)

$

(77,734.56)

$

(20,829.77)

$ 216,111.96

Costo Opor. Apalanca S

63,725.28

TIR

27.26%

Maxima Exposicion

S (127,856.77)

VAC

14.80%

Periodo de Recuperacion

4.09




Flujo de caja escenario Pesimista- Desapalancado

ANO 0 1 2 3 4 5

INGRESOS 487296 531883.584 580550.9319| 633671.3422 691652.27
COSTOS $ 342,206.74 | $ 379,928.51 | $ 415460.96 | $ 449,185.44 | $ 485,995.71
GASTOS $ 12131215 | $ 124,143.10 [ $§ 124,345.88 | $ 123,529.04 | $ 124,808.81
TOTAL EGRESOS $ 463,518.90 | $§ 504,071.61 | $ 539,806.85 | $ 572,714.48 | $ 610,804.51
UTILIDAD OPERATIVA $ 2377710 |$ 27,811.97 | $ 40,744.08 [ $ 60,956.86 | $ 80,847.76
GASTOS FINANCIEROS $ - $ - $ - $ - $ -
UAIMPUESTOS $ 2377710 |$ 27,811.97 | $ 40,744.08 [ $ 60,956.86 | $ 80,847.76
PARTICIPACION LABORAL $ 3,566.57 | $ 4,171.80 | $ 6,111.61 | $ 914353 | $§ 12,127.16
UTILIDAD ANTES IR $ 2021054 | $ 23640.18 | $ 3463247 [ $ 51,813.33 [ § 68,720.59
IMPUESTO A LA RENTA $ 4,850.53 | $ 5673.64 | $ 8,311.79 | $ 12,43520 | $§ 16,492.94
UTILIDAD NETA $ 1536001 |$ 17,966.54 [ $§ 26,320.68 | $ 39,378.13 | $§ 52,227.65
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta $ 1536001 |$ 1796654 | $ 26,320.68 [ $ 39,378.13 [ § 52,227.65
Gastos Financieros $ - $ - $ B $ B $ -
Depreciaciones $ 524489 | $ 524489 | $§ 524489 [$ 4206.71 [ $§ 5244.89
Amortizaciones $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00 | $ 440.00
Escudo Fiscal $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL FCO $ 2104490 | $ 2365143 |$ 32,00557 | $ 4402485 % 57,912.54
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos $ (45,181.67)| $ |5 B E | $  (3.11454) $ B
Activos Intangibles $ (2,200.00)| $ - $ - $ - $ - $ -
Recuperacion AF $ 19,146.31
Inversién CT $ (41,477.44)

Variaciones de CT $  (60,042.56)| $ (159.67)| $  (9,303.69)| $ (10,154.98)[ $ (11,084.16)
Recuperacion de CT 79333.49644
TOTAL FCI -88859.1094  -60042.56063 -159.669216 -9303.68973 -13269.5173| 87395.65117
FC LIBRE -88859.1094 | -38997.65876| 23491.75908| 22701.88217 30755.3292| 145308.1951
FC LIBRE Acumulado $ (88,859.11) $ (127,856.77)| $ (104,365.01)[ $ (81,663.13)| $ (50,907.80)| $ 94,400.40
VAN $ 579.38

Max Exposicion $ (127,856.77)

TIR $ 0.15

CPPC 14.80%

Periodo de Recuperacion 435.03%

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal $ - $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL FCC $ (88,859.11)[ $§ (39,015.53)| $ 2347754 | $ 22,690.94 | $ 30,748.04 | $ 145,304.56
FC CAPITAL Acumulado $ (88,859.11)] $ (127,874.64)] $ (104,397.10)[ $ (81,706.16)| $ (50,958.12)| $ 94,346.44
VAN $ 539.77

Max Exposicion $ (127,874.64)

TIR $ 0.15

CPPC $ 0.15

Periodo de Recuperacion $ 4.35

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Egresos $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos Financieros (Interés) $ - $ - $ B $ B $ B
TOTAL FCD 3 B BB B BB B -
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados S - $ - S - $ - $ -
FC SOCIOS S (88,859.11)[ S (38,997.66)[ S 23,491.76 | $ 22,701.88 | $ 30,755.33 | $ 145,308.20
FC SOCIOS Acumulado S (88,859.11) S (127,856.77)[ S (104,365.01)[ $ (81,663.13)| $ (50,907.80)| $ 94,400.40
Costo Opor. Apalanca S 579.38
TIR 14.94%

Maxima Exposicion $ (127,856.77)
VAC 14.80%

Periodo de Recuperacion 4.35




Analisis de Sensibilidad

ANEXO 27

+/- 10% Precios
+/- 10% Gastos
+/- 10% Costos
+/- 10% Cantidad

Pesimista
133,988.94
26,858.33
94,211.53
24,630.96

Optimista
115,596.78
26,858.33
88,068.89
24,630.96



