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RESUMEN

El objetivo general del documento es disefiar un plan de negocios que permita
verificar las condiciones para implementar una empresa de elaboracion de
tequila. Para cumplir con esta finalidad, se procede a analizar el entorno, donde
se encontrd informacion relevante con respecto a la posicion competitiva de la
empresa, donde existe una alta rivalidad entre empresas del sector por captar
un mercado en constante crecimiento. La investigacion de mercado menciona
que el tequila se encuentra entre los licores preferidos por los consumidores,
especialmente cuando existe una reunion de amigos sea en karaokes o
discotecas. Para captar este mercado objetivo, constituido por 35.016 personas
en la ciudad de Quito, se utiliza una estrategia de penetraciéon de mercado y la
estrategia de precio escogida es fijacion por costos mas margen de ganancia.
En base a estas consideraciones comerciales se obtiene un resultado positivo
en la valoracién del proyecto, con un valor actual neto superior a la inversion

inicial y tasa interna de retorno de superior al costo de oportunidad.



ABSTRACT

The general objective of the document is to design a business plan that allows
to verify the conditions to implement a company of elaboration of tequila. To
fulfill this objective, we proceed to analyze the environment, where we found
relevant information regarding the competitive position of the company, where
there is a high rivalry between companies in the sector to capture a market in
constant growth. Market research mentions that tequila is among the liquors
preferred by consumers, especially when there is a gathering of friends whether
in karaoke or discos. To capture this target market, made up of 35,016 people
in the city of Quito, a market penetration strategy is used and the chosen price
strategy is cost fixing plus margin of profit. Based on these commercial
considerations, a positive result is obtained in the valuation of the project, with a
net present value higher than the initial investment and internal rate of return of

more than the opportunity cost.



INDICE

1. INTRODUCCION ......cviiiiiieeiecieceeee e e ettt 1
1.1 JUSHIFICACION ..o 1
1.1.1 ODbjetivo general.........ccooiiieeieiiieiiiee e 2

1.1.2 ODbjetivos €SPECITICOS ...uuiiieiieiieeeeiie e 2

2. ANALISIS DE ENTORNOS .....oouviiiieeeeeeeeeee et 2
2.1 Andlisis del entorno eXterN0.........cccccvviviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 2
2.1.1 ENtOrN0 POITICO ..vvvviieiee e 3

Y228 W28 = o1 (o] g g T J=Tod 0] 0o ] o T o 4

2.1.3 ENtOrN0 SOCIAl .....uvvuiiiiieiiiieeice e 5

2.1.4 ENtorno teCNOIOGICO ......cooiueeiiiiieieeeee et 6

2.2 Analisis de la industria (POIEr) ........ooccuuviiiiiiieeee e 6
2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores............occcuvvvveeeennn. 7

2.2.2 Poder de negociacion de los compradores............ccccuvvvveeeennn. 8

2.2.3 Amenaza de productos SUSHITULOS ..........uuueveveriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiines 8

2.2.4 Amenaza de NUEVOS ENrantes ........coovvvvvvriiiiieeeeeeeeeeiine e 9

2.2.5 Rivalidad entre competidores..............uuvuveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnnns 10
23MAtNZEFE ... 11
2.4 Conclusiones de andlisis de cliente ...........cccccceeeiiiiiiiiiiiiieee e 13

3. ANAIISIS del CHENTE......uuiiiiiiiiiiiiiiiiiii it eennnaenes 13
3.1 Investigacion cualitativa .............cccoeeeeeeiiiiiiiiiiie e 14
0 I B 0112 = L 14

3.1.2 GrupO FOCAl .....vviiiieeeceeeeee e 16

3.2 Investigacion cuantitativa............ccoeeeeeriiiiiiiiiiiie e 17

3. 2.1 ENCUBSIAS ...t 17

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO ...ouiiiiiiiieeiiiiiiiiiieeee e ssiiineee e e e 18
5. PLAN DE MARKETING ...ttt 21
5.1 Estrategia general de marketing ...........ccccoeeiiiiiiiiiieeeiiin e 21
5.1.1 Mercado ODJELIVO.........coeiiiiiiieciie e 22

5.1.2 Propuesta de Valor..............uuuuuuiiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeinennns 23



5.2 Marketing MiX.......couuuuiiiiii e 24

0220 I o To 1§ [0 (1 24
LI e = o o T 27
5.2 3 PlazZa....coco oo 29
5.2.4 Promocion y publicidad.............c.uueeeiiiiiiiiiiiiiee e 31
5.2.5 Proyeccion de costos del marketing mix..........ccccceeeevviiinnnnee. 32
6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL . 33
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion ..............ccccccevvvvnnnnnns 33
G0 0 R 1Y 11 T o 33
G T Y] T o 33
6.1.3. Objetivos de la 0rganizacion .............cccuvveveeeeeeeiiiiciiiiieeeennn 33
6.2 Plan de OPEraCiONES ...........uuuuuuuruiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiieeeeeeeeeeaeeeeeennee 34
6.2.1. Procesos requeridos para el funcionamiento de la

(o] o =T g1 1= TodTo] o FAN R TT T T 34
6.3 Estructura Organizacional.............cccoeeeeiiiiiiiiiiiiee e 39
6.3.1. Estructura legal propuesta............ccceeeevveviiviiiiiieeeeeeeeeiiinnn 39
6.3.2 Diseflo organizacional..............ccccoeeeeeiiiiiiiiiiiiii e, 41
6.3.3 TipO de Organigramal...........cceuuuuriiiieeeeeeeeeiicee e e e e e 41
7. EVALUACION FINANCIERA .....ooouiiieieeeeeeeeeeeeee e 44
7.1 Proyeccion de ingresos, CoStoS Y gastoS ........cceeveeeeeeeeeeiiiniiineeeennn. 44
7.1.1 Proyeccion de INQreS0S...........uuuuiiiieeeeeeeeiiiiiie e e e e eeeeeeennnnans 44
7.1.2 Proyeccion de COSLOS..........ccevuvuiiiieeeeeeeeeeeiee e 45
7.1.3 Proyeccion de gastosS...........ccuuvuiiiiiieeeeeeeeeiee e 45
7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital ............. 46
7.2.1 INVErSIiON INICIAL .....vvvvieiiiiiiiiiiiiiiiiieii e 46
7.2.2 Capital de trabajo...........uevvuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieees 47
7.2.3 Estructura de capital ..............eeeveeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 47

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacién financiera,
estado de flujo de efectivo y flujo de caja ..........cccvvvvvviiriiiininnnnnnnns 47
7.3.1 Estado de resultados ............ceuveiiiiieeiieiieice e 47
7.3.2 Estado de situacion financiera ..........ccccvvvvvvvviiiieeeeeeeeeeiiinnnnn 48

7.3.3 Estado de flujo de efeCtivo.........ccevvieeeviiiiiiiiiiee e, 49



7.4 Proyeccion del flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa

de descuento y criterios de valoracion............cccooeeeevveeeiiiiiieeeeeenn, 50

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista........................ 50

7.4.2 Calculo de la tasa de desCuento .............uevvvvevvinniininnnnnnnnnnnnns 50

7.4.3 Criterios de vValoracCion ...............uuveeevueurmiiiiiineieeinninnennnenn. 51

7.5 INAICES fINANCIEIOS ...ttt 51

8. CONCLUSIONES GENERALES ..o 52
REFERENCIAS ...t e e e e e e eaaeees 55

ANEXOS 57



1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién

La bebida alcohdlica “tequila” se ha caracterizado por ser un producto de alta
aceptacion dentro del mercado nacional. Segun un informe de la Secretaria de
Economia de México, Ecuador se encuentra dentro de los 10 principales paises
gue consume tequila, siendo que en el afio 2016 se han importado 176.000

litros de esta bebida alcohodlica.

La mentalidad de los consumidores ha ido evolucionando en los ultimos afios,
es por esto que ya no solo buscan los productos similares, ahora existe mayor
curiosidad por probar nuevos productos con distintas caracteristicas. Por esta
razon, hoy en dia un tequila realizado en Ecuador es un nicho de mercado que
hace poco tiempo se estd expandiendo, son pocas las empresas que se

dedican a la produccién y comercializacion de tequila.

En la ciudad de Quito, el consumo de alcohol es muy fuerte como cultura, pero
el tequila artesanal y hecho en Ecuador es un nicho que no se ha desarrollado
en la ciudad, de este hecho se deduce la existencia de un grupo de
consumidores que estan dispuestos a probar un tequila diferente con un
mercado de oferta minima. De este hecho nace la idea de crear un tequila
100% artesanal con caracteristicas y atributos suficientes para hacerle atractivo

para el consumidor quitefio.

En varias provincias del Ecuador se cultiva la planta cabuya especie natural de
la familia agaveceae o0 agave, esta variedad, cabuya, es de similares
caracteristicas del existente en la ciudad de Jalisco, México, en donde es

originaria la bebida alcohdlica llamada “tequila”.



1.1.1 Objetivo general

Disefar un plan de negocios con el fin de verificar las condiciones comerciales,
operativas y financieras que permitan la implementacién de la empresa de

elaboracion de tequila en el Ecuador.

1.1.2 Objetivos especificos

Analizar el entorno externo y competitivo para verificar los factores que

pueden incidir en el desarrollo del plan de negocios.

e Investigar el mercado mediante métodos cualitativos y cuantitativos para
determinar la caracterizacion de los consumidores que forman parte del

mercado objetivo.

e Generar una estrategia de marketing que permita implementar acciones
de promocion y publicidad para dar a conocer el producto tomando en

cuenta su mercado objetivo y competencia.

e Desarrollar el modelo financiero que contenga las proyecciones de
ingresos y egresos que permita verificar la vialidad en base al analisis de

indicadores como el valor actual neto y tasa interna de retorno.

2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo

Para realizar el entorno externo se emplea el método PEST, segun David
(2008) el uso del método es una herramienta de andlisis que sirve para conocer
la influencia de factores externos en una situacion de negocios determinada. El
analisis toma en cuenta factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos,
los cuales son medidos a través de la matriz de factores externos y clasificados

en oportunidades y amenazas.



2.1.1 Entorno politico

El entorno politico comprende el andlisis de las acciones que llevan adelante
las organizaciones publicas y los gestores politicos, que pueden afectar el
desenvolvimiento de la futura empresa. En este caso se analiza las politicas
publicas que ha emitido el gobierno actual para promover el emprendimiento en

la sociedad.

Apoyo emprendimiento por parte del Estado. - el estado ecuatoriano a
través de la emision de cuerpos legales como la constitucion o leyes organicas
ha impulsado la creacién de empresas, que se enfoquen principalmente en el
cambio de la matriz productiva y en disminuir la dependencia de las
importaciones. En el afio 2008 se aprobo la Constitucion vigente, la cual tiene
varios articulos, que hablan del incentivo a la produccién nacional, la
generacion de empleo y el enfoque de crear empresas que se alineen en el

Buen Vivir (Asamblea Constituyente, 2008).

Posterior a la aprobacion de la Constitucion se aprobaron leyes como el Cadigo
Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI), el cual responde
a los lineamientos del Plan Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017, el que
menciona el impulso al emprendimiento, especialmente a las micro y pequefas

empresas (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013).

El sector publico ha aprobado leyes como el mencionado COPCI, desarrollado
programas como el Plan Nacional del Buen Vivir y gestionado instituciones
como el Consejo de la Produccion y el Centro Nacional de Capacitacion y
Formacién Profesional, que junto a la Corporacion Financiera Nacional y
Ministerio de la Produccién permiten concluir que sea una oportunidad para
qgue los emprendedores del pais puedan ejecutar sus ideas de negocio, en los
distintos sectores que conforman la economia nacional, especialmente en las
industrias que incentivan la produccion nacional y permiten reemplazar
productos importados como es el caso de la industria de licores, especialmente

la relacionada con el tequila.



2.1.2 Entorno econémico

Producto Interno Bruto. - este indicador macroecondémico tiene una tendencia
decreciente en el afio 2015, el porcentaje de crecimiento del PIB fue 1,90%, en
el aflo 2016 segun las cifras provisionales oficiales se ubicarda en un

crecimiento de 0,5% (Banco Central del Ecuador, 2016).

Las proyecciones del Fondo Monetario Internacional prevén un decrecimiento
del PIB en el afio 2017 de 2%, en el caso de no realizarse los ajustes
necesarios en el déficit publico. Los analistas consultados, mencionan que es
complicado que el afio 2017 sea un afio de crecimiento econémico, tomando
en cuenta los ajustes que realice el nuevo gobierno en el tema de las finanzas
publicas (ElI Comercio, 2016).

Esta informacion referente al PIB es una amenaza para el proyecto porque
genera inestabilidad entre la poblacion y restringe su nivel de consumo,

afectando a la economia en general.

Inflacion. - este indicador financiero se ha mantenido en porcentajes bajos de
crecimiento de los precios, el Banco Central informa que durante el afio 2016 la
tasa de inflacion mensual vario entre el 3,09% en el mes de enero hasta 1,12%
en el mes de diciembre (Banco Central, 2016). Esta informacién muestra una
tendencia decreciente en la inflacion, lo que permite concluir que no es una
variable que afecte el desarrollo del proyecto, lo cual es una oportunidad en el

analisis de entornos.

Consumo de los hogares. - las cifras del consumo de los hogares se han
contraido en el pais en el afio 2016, de acuerdo a las cifras oficiales, existe 344
millones de dolares menos en el gasto de los hogares, lo cual afecta a la
marcha de la economia, principalmente en los sectores de comercio,
construccion y servicios donde las ventas pueden llegar a disminuirse hasta en

el 60% dependiendo de la empresa (Expreso, 2016).



Esta informacibn econdomica es fundamental para el proyecto, porque
determina que las familias tienen menor cantidad de dinero para consumirlo o
buscan efectuar sus compras con criterio debido a la recesion econdmica, esto

es una amenaza para el proyecto.

2.1.3 Entorno social

Demografia. — el pais estd compuesto mayoritariamente por una poblacion
joven, en la ciudad de Quito, de acuerdo a la informacion del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, el 42% de la poblacién son hombres y mujeres entre

18 y 45 afos (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015) .

La edad promedio de los padres se ubica entre los 20 y 29 afios, el nimero de
nacidos tiene un incremento de 8,38% entre el afio 2010 y 2015, aunque la
tasa de natalidad se ha reducido de 19,16 a 17,6 en el mismo periodo, esto
quiere decir que el numero de hijos por madre disminuye y que la poblacion
crece con menor rapidez (Instituto Latinoamericano de la Familia, 2015).

Esta informacidén permite concluir que las familias en el pais estan formadas
por personas jovenes en edad de trabajar, las cuales invierte su tiempo libre en
recreacion y actividades de entretenimiento, esto es una oportunidad para la
empresa, porgue incide en el incremento de consumo de bebidas.

Consumo de alcohol. - el Ecuador tiene una fuerte cultura con lo que se
refiere al consumo de bebidas alcohdlicas donde la poblacién econémicamente
activa, es la que mas consume bebidas alcohdlicas y tabaco, traspasando por
todos los estratos sociales. Su consumo esta vinculado también con las
reuniones sociales, eventos familiares, para celebrar triunfos o disipar
preocupaciones, De igual manera el consumo también se ve motivado por las
promociones en los estadios de futbol, bares e influencia de los circulos
sociales. (INEC, 2010)



Segun el informe de la Organizacién Mundial de la Salud sobre el consumo de
alcohol, indica que el Ecuador tiene un consumo per capita de alcohol de 7,2
litros y en el pais existe 912.576 personas que consumen alcohol regularmente,
siendo de este grupo el 89% hombres y 11% mujeres. ElI 53% consume
cerveza, el 32% bebidas fuertes como whisky, tequila o vodka y el 12% vino
(Organizacion Mundial de la Salud, 2014). Por lo que se puede concluir que el

consumo de alcohol en los ecuatorianos es una oportunidad para el proyecto.

2.1.4 Entorno tecnoldgico

Tendencias tecnoldgicas. — entre el afio 2012 y 2016 el uso de computadores
portatiles se ha incrementado en 13% y el uso de computadores de escritorio
en el 0,3%. Esto ha permitido que la tasa de uso de computador en el pais se
incremente de 40% en el afio 2012 a 54% en el afio 2016. En lo que respecta
al uso de celular inteligente o smartphone el 53% de la poblacion tiene activado
un teléfono celular de estas caracteristicas, siendo la provincia de Pichincha la

gue mayor incidencia de celulares inteligentes con el 72%.

El grupo demografico con mayor uso de celular inteligente son las personas
jovenes entre 16 y 35 afios, con tasas de uso de 70%. En cuanto al uso de
internet, el 25% afirma ser un usuario activo en redes sociales, siendo las
actividades de comunicacioén e informacion las de mayor uso en redes sociales

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016).

El impacto del uso de la tecnologia, especialmente en la poblacion entre 18 y
24 aios, es positiva porque permite mejorar y maximizar el uso de canales de
comunicacién entre las empresas y los consumidores, con el uso de estrategias

digitales.

2.2 Andlisis de la industria (Porter)

Para analizar a la industria es necesario describir el codigo CllIU (Clasificacion

Industrial Internacional Unificada) a la cual pertenece la empresa que se



pretende desarrollar con el presente plan de negocios, esta se ubica en el

siguiente codigo:
e Seccion C: Industrias Manufactureras
e Division C11: Elaboracion de bebidas
e Grupo C1101: Destilacion, rectificacion, y mezcla de bebidas alcohdlicas

e Clase C1101.01: Elaboracién de bebidas alcohdlicas destiladas: whisky,

cofac, brandy, ginebra, aguardiente, etcétera.

El andlisis de la industria revela informacién referente a la estructura
competitiva, con el fin de verificar la posicion de una empresa en funcion de sus
clientes, proveedores y competencia. Para cumplir con este objetivo se emplea
la metodologia desarrollada por Michael Porter, la cual se define, como el uso
de factores relacionados con el entorno competitivo en una industria o sector
determinado (Robbins, 2012). Esta metodologia emplea los siguientes factores

para el analisis:

2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se concentra en determinar si los
vendedores de la industria inciden en la rentabilidad. En el caso de la industria
de elaboracién de licores, tiene varios proveedores de donde abastecer para su
linea de produccion. Segun informacion de la Superintendencia de Compaiiias
(2016) existen 265 empresas que se dedican a abastecer a la industria de
elaboraciéon de bebidas, como fabricantes de botellas de vidrio, empaques de
carton y productos para el embotellamiento como tapas. Esto determina que el
poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que existe una diversidad
de empresas que pueden abastecer sus necesidades de materias primas.

Entre las que se puede mencionar las siguientes en la ciudad de Quito:

e Botellas: Navca, Vector y Frascos & Botellas



e Plasticos: Deltaplastic, Plastisax, Indutap y Valdis

e Cartoneria: Cartopel, Corrucart y Procarsa

2.2.2 Poder de negociacion de los compradores

Los compradores de la industria de licores corresponden a clientes individuales
que adquieren el producto, en los canales de distribucion en supermercados,
tiendas de barrio y tiendas especializadas, especialmente licorerias, de
acuerdo a la informacion del entorno social, en el pais existe 912.576 personas
gue consumen alcohol regularmente, este grupo de personas no se encuentran

relacionadas para presionar por el precio de los licores.

Otro factor relacionado con el poder de negociacion de los compradores es el
costo de cambio, en la industria analizada, existe un bajo costo de cambio para
los compradores debido a que existen varias marcas que abastecen a los
consumidores y diversidad de productos sustitutos. Por lo que, el poder de
negociacion de los compradores es alto debido a que pueden comprar otros
productos con facilidad.

2.2.3 Amenaza de productos sustitutos

Como productos sustitutos se conoce a los productos que compiten en el
mismo mercado o satisfacen la misma necesidad de un consumidor (Dolan,
2012). En base a esta definicion se puede determinar que los productos
sustitutos en la industria de produccion de tequila son las otras variedades de
licores como whisky, ron, vodka, vino o0 cerveza. Segun la informacion
presentada en el analisis del entorno social existe el mayor porcentaje de

consumo en la cerveza, seguido por whisky, vodka y vino.

Esta diversidad de productos sustitutos directos, inciden en que los
participantes de la industria no puedan incrementar sus precios sin el temor de

la accidon de los productos sustitutos, esto determina una alta amenaza.



2.2.4 Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes en una industria depende de las dimensiones
de las barreras de entrada, es decir, los factores que vuelven costoso para las
empresas el ingreso a una industria (Hill, 2012). Entre las barreras de entrada

se puede mencionar las siguientes:

Economias de escala. — este tipo de sistema de produccion sucede cuando los
costos unitarios de una industria disminuyen conforme aumenta la produccion.
En el caso de la industria de elaboracion de bebidas existe un uso intensivo de
materias primas y maquinaria para su destilacion y posterior embotellamiento,
esto determina que conforme se incremente la produccién de licor existe
menores costos unitarios, por lo tanto, en esta industria se emplea economia

de escala.

Costo de cambio para el cliente. — los costos de cambio en una industria
existen cuando el cliente invierte recursos para cambiar de una empresa
establecida a un nuevo participante. En el caso de la industria de licores, no
existe un costo de cambio, para que un cliente decida comprar un producto de
un nuevo participante, este cambio se puede deber a factores de precio,
promocion o calidad, pero no existen inversiébn de recursos por parte del

cliente.

Regulacion gubernamental. — en el pais no existe una legislaciébn o programa
del gobierno central o municipal que impida la creacion de empresas que se
dediquen a la elaboracién de licores. Lo que debe cumplir los nuevos
participantes es contar con los registros sanitarios, requerimientos tributarios y
laborales para inicial su labor comercial. Estos requisitos son de facil acceso

para los nuevos participantes.

En base a los factores anteriores se puede concluir que la amenaza de nuevos

entrantes es alta en la industria de elaboracion de licores.
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2.2.5 Rivalidad entre competidores

La rivalidad hace referencia a la lucha competitiva entre las empresas en una
industria para apoderarse de la participacion de mercado. La rivalidad mas
intensa implica menores precios, lo que se traduce en menor rentabilidad en las
empresas (Hill, 2012). El andlisis de la rivalidad entre competidores se basa en
los siguientes factores:

Estructura competitiva de la industria: la estructura competitiva hace referencia
al numero y tamafo del mercado. En el caso de la industria de elaboracion de
bebidas, en la provincia de Pichincha se encuentran registradas en la
Superintendencia de Compafiias las siguientes empresas:

Tabla 1.
Principales productores de bebidas alcohdélicas.

RUC Denominacion
1792529433001 EMBOTELLADORA DE BEBIDAS MIL OCHOCIENTOS TILGOR S.A.
1792233763001 REV ECUADOR S.A.
1791810902001 LICORES MENA LICOMENA CIA. LTDA
1792075831001 DISTRIBUIDORA LATINA S.A. DISLATINA
1790093778001 DISTRIBUIDORA INDUSTRIAL LICORERA CIA LTDA DILSA
1792729513001 IMPORTADORA EXPORTADORA Y COMERCIALIZADORA EDCACOMPANY S.A.
1790005186001 INDUSTRIA LICORERA EMBOTELLADORA DE PICHINCHA S.A. ILEPSA
1792358655001 NADELIC NACIONAL DE LICORES CIA. LTDA.
1792471311001 IPROCOLCEM IND. ENVASADORA, PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
LICORES CEVALLOS MORENO CIA. LTDA.
1791807049001 ILCA INDUSTRIA LICORERA DEL CARIBE CIA. LTDA
1890001935001 INDUSTRIAS LICORERAS ASOCIADAS SA
1792109221001 INDUSTRIAL FLODILICORES S.A.
1791997794001 LICORES DE AMERICA S.A. LICORAM
1792689716001 COMERCIALIZADORA MALLORCA FLORES DE BARRIL MAFLOBCOM CIA.LTDA.
1791355792001 INDUSTRIA LICORERA IBEROAMERICANA ILSA S.A.
1792723396001 URKANQA DESTILERIA CIA.LTDA.
1792626315001 THE DRAGON SPIRIT COMERCIALIZADORA DRAGONCOM CIA.LTDA.
1791710886001 COMPLEJO INDUSTRIAL LICORERO COINLI S.A.

La informacion indica que existen 18 organizaciones dedicadas a la elaboracién

de bebidas, lo cual muestra que es una industria fragmentada, lo que indica
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gue es un mercado que se fundamenta en el precio, esto provoca que las
empresas participantes traten de ganar mercado en base a la reduccion de

precios.

Crecimiento de la industria: el crecimiento de la industria de elaboracion de
bebidas alcohdlicas, segun la informacion del Banco Central (2016), tiene un
promedio de 3,8% anual entre el periodo 2007 — 2015, siendo el mejor afio de
la industria el 2008 con el 22% de crecimiento y el peor afio fue el 2015 con un
crecimiento negativo 4,1%. Esta informacion, muestra que la industria de
licores ha sido afectada por la crisis generalizada de la economia, lo cual
muestra que el mercado de consumo de licor esta relacionado con el
desemperio de la economia, siendo un factor que incremente la competitividad
en la industria porque las empresas buscaran ganar mercado en base a la

participacion de sus competidores.

Barreras de salida: las barreras de salida corresponden a factores econémicos
gue impiden o retrasan a las empresas que quieren abandonar una industria,
debido a la falta de rentabilidad. Los costos de salida econémicos se refieren a
la venta de activos como maquinaria o propiedades, en el caso de la industria
de elaboracion de bebidas alcohdlicas, es necesario la inversion en
infraestructura, por lo que, las barreras de salida se pueden incrementar

conforme crezca la inversion de las empresas participantes del sector.

La conclusiéon se refiere a que existe una alta rivalidad entre las empresas

participantes del sector, siendo esto una amenaza para el analisis del entorno.

2.3 Matriz EFE

En base a la informacion del analisis de entornos se puede elaborar la
siguiente matriz de factores externos en base de las principales conclusiones, a
las cuales se asigna un puntaje para ponderar su peso en relacion a las

oportunidades y amenazas:
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Tabla 2.
Matriz EFE
Peso
OPORTUNIDADES Peso Calificacion
Ponderado
Apoyo del sector publico para la creacion de empresas
industriales que reemplacen productos importados por 0.15 4 0.60
produccién local
Inflacién controlada influye en la planificacion financiera de
0.10 3 0.30
las empresas
Alto porcentaje de poblacion se ubica entre 25 y 45 afios 0.05 3 0.15
Cultura de consumo de alcohol en la sociedad ecuatoriana 0.10 3 0.30
Uso de la tecnologia por parte de la poblacion joven 0.10 2 0.20
Bajo poder negociacion de los proveedores en la industria 0.10 2 0.20
Calificacion total 1.75
. ) Peso
AMENAZAS Peso Calificacion
Ponderado
Recesion econdmica frena el consumo de los hogares 0.10 4 0.40
Alto poder de negociacion de los compradores 0.10 4 0.40
Alto nimero de productos sustitutos 0.10 3 0.30
Facilidad para el ingreso de nuevos competidores 0.05 2 0.15
Alta rivalidad de los competidores 0.05 3 0.15
Calificacion total 1.40

En base a la informacién de la matriz EFE existe una calificacibn mayor de las

oportunidades con un puntaje de 1,75 versus la calificacion de 1,40 de las

amenazas, esto indica que el analisis de entornos es concluye que la empresa

debe aprovechar las oportunidades para minimizar las amenazas.
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2.4 Conclusiones de analisis de entornos

1. En el entorno politico, la vigencia de las politicas publicas son una
oportunidad para que los emprendedores del pais puedan ejecutar sus
ideas de negocio, en sectores de la economia que permitan sustituir

productos importados.

2. El entorno econdmico se ve influenciado por el decrecimiento del PIB, lo
cual incide en el consumo de los hogares, ya que existe menor cantidad
de recursos entre los ciudadanos, ademas cuidan sus recursos ante
eventualidades negativa de la economia. En el aspecto positivo del
entorno econémico se ubica la inflacion la cual se encuentra controlada

y beneficia a las empresas en su planificacion de costos.

3. El entorno social, denota que existe la poblacion del pais esta
compuesta por personas joévenes, las cuales disponen de tiempo para
realizar actividades de entretenimiento. Segun informes de la OMS
existe un consumo de alcohol de 7 litros per capita en el pais y existe

912.576 personas con consumo habitual de alcohol.

4. Las tendencias tecnol6gicas indican que el uso de herramientas de
comunicacion como el internet y el uso de celulares en la poblacién

joven facilitan la promocion de los nuevos productos.

5. El poder de negociacion de los proveedores es bajo debido a que
existen variedad de empresas que se dedican a la fabricacion y
produccion de la materia necesaria para la industria de elaboracion de

licores.

6. El poder de negociacion de los compradores es alto porque existe un
bajo costo de cambio de marca y un alto nimero de sustitutos en el

mercado.
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7. La amenaza de productos sustitutos es alta porque existe varias marcas
gue satisfacen la necesidad del consumo de licor y varios tipos de licores

gue buscan los consumidores.

8. La amenaza de entrada de nuevos competidores es alta debido a que es
una industria con bajos costos de cambio para el cliente, por lo que, las
empresas participantes buscan competir por el precio del producto final.

9. La rivalidad entre competidores es alta porque es una industria
fragmentada donde compiten las empresas en base a criterios de precio,

lo que incide en la disminucion de la rentabilidad de los participantes.

3. Andlisis del Cliente

3.1 Investigacioén cualitativa

3.1.1 Entrevistas

Se realizaron dos entrevistas a expertos en alimentos y analista de riesgos de

negocios y evaluacion de proyectos mercado y producto.
Entrevista 1: Ing Maria Fernanda Rivera

Perfil: Maria Fernanda Rivera es ingeniera en alimentos, encargada de las
operaciones de producciéon en “PRONACA” en el sector de Pifo, con varios
conocimientos en el area de productos alimenticios y bebidas. En su
experiencia laboral anterior fue vinculante en produccién y area comercial en la

industria de licores por mas de cinco afos.

En base a las ideas mas importantes que se presentaron en la entrevista se

expone lo siguiente:

e El consumidor quitefio presenta un nivel de fidelidad alto en cuanto los

productos que consume actualmente, por esta razon, el posicionamiento
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de una nueva bebida alcohdlica es bastante lento, lo cual se puede

aproximar un posicionamiento medio en los tres primeros anos.

La demanda de un producto nuevo al principio puede ser importante por

cuanto el consumidor siente curiosidad por nuevos sabores.

Los consumidores de tequila son mujeres jovenes entre 20 a 30 afios de
edad, se caracterizan por preferir licores fuertes, con alto contenido de
alcohol. Finalmente, los consumidores de 30 afos en adelante

normalmente consumen tequila en pareja u ocasiones especiales.

El consumo de tequila por parte de las mujeres es mayor frente al de los
hombres.

La férmula y proceso deberd siempre estar estandarizado para que no
exista variacion en la calidad de producto de un lote a otro, al igual que la

materia prima seleccionada debe ser de buena calidad.

Hay que tener cuidado con el embotellamiento para que no exista

contaminacion que afecte al producto hasta ser consumido.

Entrevista 2: Ing. David Jiménez

Perfil: Ingeniero Comercial con experiencia asesoramiento financiero de

proyectos, modelos matematicos para la proyeccion de gastos e ingresos,

trabaja actualmente en Actuaria Consultores. Ha participado en la asesoria

empresarial en negocios vinculados con cerveceria artesanal. Segun la

entrevista lo mas importante se detalla a continuacion:

Entre las barreras de entrada para empresas en la industria de licores,
se encuentra las condiciones que ponen las grandes empresas a sus
proveedores de botellas o materia prima para dificultar la expansion de

pequefios productores.
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e EIl factor mas importante para un negocio de produccion de bebidas
alcoholicas es el know how, ya que es necesario conocer las técnicas

base para su elaboracion.

e El costo de inversion para tener un gran volumen de produccion podria

oscilar entre 20 a 50 mil dolares.

e Recomienda como parte de expansion a futuro la exportacion del

producto a otros paises.

3.1.2 Grupo Focal

El grupo focal se realiz6 en la ciudad de Quito, con 7 integrantes, los cuales
han tomado tequila importado de varias calidades. Los encuestados brindaron
diferentes percepciones en cuanto a producto, preferencias de consumo y

también su opinion de la competencia.

e EI 100% de los integrantes ha probado tequila de alta gama de México,
en general el producto se percibe como muy caro y el extremo malestar

del siguiente dia no es muy aceptado por los consumidores.

e EIl consumidor distingue el valor de los productos que son elaborados
artesanalmente, segun el 71% de los invitados, el sabor que sienten fue

de gran agrado por lo tanto justifica el precio.

e Las personas entre 25 a 30 afos prefieren adquirir el producto en bares

o licorerias porgue en estos lugares los precios son mas econémicos.

e Para ellos la marca y calidad es un atributo que deberia estar muy

presente al momento de lanzamiento al mercado para su aceptacion.

e Se determin6 que los encuestados esperan que el producto mantenga
su calidad, sabor, aroma, etc. También se indag6é sobre el precio y

estarian dispuestos a comprar en un precio entre $25 a $40 délares.
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3.2 Investigacion cuantitativa

3.2.1 Encuestas

Para el analisis cuantitativo se procedio a realizar un sondeo de 76 encuestas,
via redes sociales y correo electronico, la investigacion de mercado se orient6
principalmente en conocer los habitos y preferencias de consumo de bebidas

alcohdlicas. Los resultados de las encuestas arrojaron la siguiente informacion:

e El porcentaje de personas del sexo femenino como del sexo masculino
fue muy similar, con un porcentaje de 52% de hombres y un 48% de

mujeres.

e Del 100% de encuestados admite ingerir bebidas alcohdlicas de alto
grado, el 28% ron, 36% whisky, 12% tequila, 24% vodka.

e La frecuencia de consumo de este tipo de bebidas en los encuestados
arroja un resultado de 40% semanal, 30% quincenal, 16% mensual y 14%

trimestral.

e Del total de encuestados, se observa que un 27% ingiere bebidas
alcohdlicas semanal, 24% cada 2 semanas, 15% una vez cada mes y un
6% cada 3 meses. Esto demuestra que si existe un consumo de bebidas

alcoholicas dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

e Segun los resultados, el 42% de los encuestados prefiere ingerir bebidas

alcoholicas con amigos, 35% con familia y el 23% con su pareja.

e Los lugares preferidos por los encuestados para consumir tequila son:
Karaoke con 29%, bares con 26%, eventos sociales 23% y discoteca 22%

e La aceptacion de bebidas alcohdlicas hechas en Ecuador tiene con un
68% de encuestados que definitvamente lo compraria, 21%
probablemente lo compraria, 6% probablemente no lo compraria y 5%

definitivamente no lo compraria
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e El 58% de los encuestados estaria dispuesto a comprar un tequila

ecuatoriano.

e El precio estimado que es interesante para los consumidores para el
producto es entre $20 y $30 dolares, y el lugar donde quisieran hacer la
compra con un 48% es en licorerias, 34% en supermercados y en bares
18%.

e Como un atributo muy importante para la decision de compra es el precio

con 54% y calidad 42%, presentacion al igual que marca el 2%
Conclusiones:

En base a los resultados arrojados por encuestas, entrevistas, y grupo focal, se

puede concluir que:

e El segmento objetivo para el producto de este proyecto son los hombres
y mujeres entre 18 y 45 afios. Ellos consumiran en licorerias y

supermercados de la ciudad.

e Mas del 50% del segmento seleccionado ha ingerido tequila de alta
gama y se puede asumir que el consumidor si percibe el valor agregado
de un producto artesanal y producido en Ecuador, el precio influye en la

decision de compra.

e EIl precio que el consumidor final estaria dispuesto a pagar por el

producto podria oscilar entre 25 a 30 dolares.

e Los eventos sociales representan mas propicio para tomar tequila.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La oportunidad de negocio se basa en la informacion del analisis de entornos y
cliente, tomando en cuenta los aspectos mas importantes que permiten llevar

adelante el proyecto. De esa manera se toma en cuenta lo siguiente:
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El sector industrial donde se encuentra la empresa es la Industria de
Manufactura, especificamente la elaboracibn de bebidas alcohdlicas. La
estructura competitiva de este sector indica que el poder de negociacion de los
proveedores es bajo debido a que existe una diversidad de empresas que
pueden abastecer sus necesidades de materias primas, esto indica que es una
industria atractiva para invertir y desarrollar una oportunidad de

emprendimiento.

El atractivo de esta industria se fortalece al mencionar que, en el entorno
politico, existe un apoyo al emprendimiento por parte del Estado, con el fin de
incentivar la produccion nacional y reemplazar el producto importado, esto
sucede con la industria de elaboracion de licores, que busca aprovechar las

politicas publicas para reemplazar productos importados por produccion local.

Las acciones de las politicas publicas se han enfocado en crear programas y
proyectos que son llevados a cabo por organismos publicos como el Consejo
de la Produccion, el Ministerio Coordinador de la Produccion, Ministerio de
Industrias y Productividad, Centro Nacional de Capacitacibn y Formacion

Profesional y la Corporacion Financiera Nacional.

Otro aspecto que incide en el atractivo de la industria de elaboracion de licores,
es la fuerte cultura que tiene la sociedad ecuatoriana por el consumo de
alcohol, como lo establece el analisis del entorno social, el consumo de alcohol
estd vinculado también con las reuniones sociales. De igual manera el
consumo también se ve motivado por las promociones en los estadios de
futbol, bares e influencia de los circulos sociales. Esto incide para que exista un
alto numero de consumidores habituales de alcohol y alcance un nimero de
912.576 personas en el pais, este numero representa al amplio espectro de

potenciales consumidores, incentivando la oportunidad de negocio.

Este aspecto se complementa con lo establecido en la encuesta realizada,
cuando el 100% de los encuestados indica que ha consumido algun tipo de

licor, siendo, los de mayor preferencia el whisky, vodka, ron y tequila.
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Esta informacion es respaldada por lo informado en el grupo focal, cuando el
100% de los participantes han consumido tequila, el principal comentario al
consumo de este tipo de licor, se relaciona con el precio, ya que el tequila
importado de México, ha tenido incrementos sustanciales de precio debido a la

imposicién de las salvaguardas por parte del gobierno nacional.

La frecuencia de consumo de alcohol, es alta en los encuestados, 27% ingiere
bebidas alcohdlicas semanal, 24% cada 2 semanas, 15% una vez cada mesy
un 6% cada 3 meses. Con relacion a la preferencia sobre la procedencia del
licor, 89% de los encuestados compraria algun tipo de licor de fabricacion

nacional.

El atractivo de la industria de elaboracién de licores se refleja en la rentabilidad
de la industria, a pesar de ser afios recesivos para la economia ecuatoriana,
esta industria ha mantenido un promedio de 3,8% de crecimiento en los ultimos
afios, una muestra de esta rentabilidad se puede establecer el afio 2008

cuando alcanzo cifras de hasta 22% de crecimiento anual.

De acuerdo con la informacién de las encuestas, la poblacién joven es la que
tiene mayor tendencia al consumo de tequila, especialmente en reuniones
sociales en bares, discotecas y karaokes. Al ser el Ecuador un pais compuesto
en su mayoria por personas jovenes, el tamafio del mercado potencial es
amplio, porque el 42% de la poblacidén se encuentra en un rango de edad entre
18 y 45 afos.

Este grupo poblacional tiene caracteristicas homogéneas en el uso de la
tecnologia, ya que se han incrementado las tasas de uso de computadores
portétiles y teléfonos inteligentes, especialmente en la provincia de Pichincha,

donde el 72% de la poblacion joven tiene un teléfono con conexion a internet.

Esta conectividad de la poblacion, permite a las empresas nacientes generar
estrategias de publicidad y promocion, fundamentada en tendencias digitales

como las redes sociales y el internet. La empresa debe aprovechar este acceso
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a las tecnologias de la informacion y comunicacion para promocionar su

producto de tequila a un menor precio que la publicidad tradicional.

El analisis del cliente, en lo que respecta, a las entrevistas a expertos se
realizaron a dos profesionales con amplia experiencia en el sector de alimentos
y bebidas. Las principales conclusiones de estos expertos, se refiere al
posicionamiento de una bebida alcohdlica, en un lapso de tres afios, para lo
cual es importante que el proceso de produccion este estandarizado para que
no exista variacion en la calidad de producto de un lote a otro, al igual que la

materia prima seleccionada debe ser de buena calidad.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing sirve como guia para definir las acciones de
mercadeo en base del producto, precio, plaza y promocion. En el caso de la
presente empresa se planea ejecutar una estrategia en base de la matriz de
expansion producto vs mercado segun lo establece Kotler y Armstrong (2014).
En esta matriz se expone los siguientes componentes:

Tabla 3.
Matriz Ansoff

Productos existentes Productos nuevos

. ESTRATEGIA DE PENETRACION ESTRATEGIAS DE DESARROLLO
Mercados existentes

DE MERCADO DE PRODUCTO
Mercad ESTRATEGIA DE DESARROLLO ESTRATEGIAS DE
€rcados nuevos DE MERCADO DIVERSIFICACION

La estrategia seleccionada es la estrategia de penetracién de mercado, ya que
la bebida de tequila es un producto que existe en el mercado y tiene una
aceptacion de 12% por parte de los consumidores (segun investigacion de
mercado), por lo tanto, la empresa debe generar venta enfocandose en este

segmento de consumidores.
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La conceptualizacién de la estrategia de penetracion de mercado, indica que es
una estrategia de crecimiento que consiste en generar ventas de productos
existentes a un mercado definido, sin modificar el producto ofrecido a los

consumidores (Kotler & Armstrong, 2014).

5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo es el grupo homogéneo de consumidores que tienen
necesidades de consumo especificas (Best, 2012), para determinar el mercado
objetivo es necesario segmentar a los consumidores en base de los siguientes

criterios:

Poblacion Ecuador: 14.483.499

Poblacion Quito: 2.239.191

Edad entre 18 - 45 arios:
812.826

Estrato
. socioecondmico: A, B
. Y C+ (35 90%) | ‘

Consumo

tequila o
AV, MERCAD
{2 OBJETIVO

|35.016 personas

Segmentacion Psicoldgica: motivados a la diversion

Segmentacion Psicografica: estilo de vida sociable e
interesado en probar cosas nuevas

Segmentacion conductual: activo, leal con el producto y
el consumo de productos nacionales

Figura 1. Mercado objetivo
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5.1.2 Propuesta de valor

Para determinar la propuesta de valor se utiliza el método de lienzo de negocio
desarrollado por Alexander Osterwalder, el método utiliza nueve bloques que
incluye las principales variables que inciden en la generacion de la idea de

negocio, como se muestra en la siguiente ilustracion:

4 N

Asociados claves: Proveedores de materiales, distribuidores y transporte

Actividades claves: Produccion y destilacion de tequila, embotellamiento vy
comercializacion.

Recursos claves: Maquinaria para destilacion y embotellamiento, materia prima,
conocimiento y experiencia del personal.

Estructura de costos: Materiales, gastos de personal, mercadeo y distribucion.

o J

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer alos consumidores con un estilo de vida social
activo y motivados a probar un tequila de fabricacion
nacional, destilado con altos estandares de calidad y de
menor precio al tequila importado siendo asi un
proveedor de bajo costo.

L)

[ A

elacidn clientes: Contacto directo mediante el equipo de asesores comerciales y
ejecutivos de cuenta, e mail marketing, pagina web y redes sociales.

Segmento de clientes: Hombres y mujeres entre 18 y 45 afios que buscan licor de
calidad nacional, motivados al cambio y estilo de vida social activo.

Canales: Distribuidores, tiendas especializadas y supermercados.

Fuentes de ingresos: Ingresos por venta de tequila

- /

Figura 2. Propuesta de valor
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La propuesta de valor de la empresa se concentra en ofrecer un tequila
elaborado con materia prima de calidad, respaldado por la seleccion adecuada
de proveedores y la ejecucion de las actividades claves en el proceso de
produccion. El tequila ofrecido cumple con las caracteristicas y atributos del
tequila importado, ya que proviene de la misma materia prima, la difrenciacion

se da el menor precio del tequila de fabricacién nacional.
5.2 Marketing Mix
5.2.1 Producto

Atributos

El tipo de tequila que ofrece la empresa es tequila blanco, el cual proviene de la

cabuya también conocida como agave perteneciente a la familia Agavaceae.

La cabuya o agave es sembrada, cultivada y cosechada en las provincias del
Carchi, Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Bolivar, Azuay y Tungurahua,
provincias donde existen las condiciones naturales muy similares a la zona de
Jalisco en México donde se produce la mayor cantidad de agave. Esta planta
es originaria de las regiones altas, soporta tanto el frio como la sequedad ya
que es una planta xerdfila, en sus hojas almacena el agua de las lluvias por lo
que resiste las sequias. La composicion del agave presenta un alto contenido
de sélidos solubles 33% (celulosa, fructano y lignina) y humedad en un 67%, el
porcentaje del azucar del agave estd compuesto por 75 partes de fructosa, 25
partes de glucosa y 5 partes de inulina. El aguamiel que se extrae del agave es
un liquido viscoso y dulce que contiene un gran porcentaje de proteinas y una
alta composicion de aminoacidos esenciales como “lisina, triptéfano, histidina,
fenilalanina, leucina, tirosina, metionina, valina y arginina. Contiene vitaminas
del complejo B, niacina, tiamina, riboflavina y vitamina C. Minerales como

hierro, calcio y fosforo” (InKanatura World Pera Export SAC, 2016).
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La empresa adquirira el jarabe concentrado de agave a los productores de
estas provincias, para posteriormente, dedicarse a la elaboracion y destilacion

del tequila en sus instalaciones.

El agave es procesado mediante fermentacion para que los carbohidratos de la
planta puedan transformarse en alcohol etilico, posterior al proceso de
destilacion es almacenado en barricas para mantenerlo en reposo hasta
obtener el grado alcohdlico de 38% de volumen en base a los estandares

internacionales de la produccion de tequila.

El tequila blanco tiene un sabor fuerte y transparente, la forma ideal para su
consumo es tomar un shot “derecho”, es decir, de un solo trago, es ideal

mezclarlo con limoén y sal para un mejor disfrute de su sabor fuerte.
Branding

Con el propdsito de cumplir la estrategia general de marketing de penetracién
de mercado, sea escogido un nombre de facil recordacion para los
consumidores. el nombre escogido es TINQUILA, cambiado la primera silaba
de la palabra tequila por la silaba TIN, que se complementa con el nombre del
licor. De esta manera se desarrolla la marca del producto con el siguiente

isotipo, slogan y logitipo:

TINQUILA

Figura 3. Logotipo de la empresa

El isotipo representa una botella en la parte central, la cual representa el
producto que se ofrece al consumidor, junto a dos copas que simbolizan el

consumo del licor acompanado de amigos o familiares, de esta manera, se
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conecta con el estilo de vida del consumidor de ser una persona con una vida
social activa. En la parte superior se coloca un simbolo de audifonos, asi se
vincula al producto con la musica y a la vez se da un toque juvenil al producto,
tomando en cuenta el segmento de mercado en el cual quiere penetrar el

tequila.

El disefio de la letra de la marca TINQUILA hace referencia a la procedencia
del licor, es un tipo de letra vinculada al caracter mexicano que caracteriza al
tequila y el slogan “CON SABOR ECUATORIANQO” introduce la marca como un
producto local, dandole un factor de diferenciacion frente a la competencia de
licores importados.

Los colores escogidos para el disefio del logotipo, es el azul que da un toque
de frescura al producto; verde como el color que representa al agave, que es la

materia prima del tequila y anaranjado para resaltar el slogan.

Empaque

El empaque del tequila TINQUILA sera en una botella de vidrio transparente de
base codnica, con el fin de resaltar su caracter de tequila blanco, la cantidad de
producto es 750 mililitros que es un estandar de la industria licorera. La tapa de
la botella se ha disefiado en color negro para darle un toque de elegancia y
contendrd una etiqueta con la descripcién del tequila y su factor de diferencia
referente a la procedencia nacional. La botella de TINQUILA se detalla en la

siguiente figura:

7 ,F\)‘\
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Figura 4. Envase del producto
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Soporte

El soporte del producto ser4 asumido por la empresa productora del tequila, a
través de sus canales de distribucién, es decir los supermercados, mayoristas y
tiendas especializadas como licorerias. En el caso de suceder un reclamo con
el comprador debe acercarse a los supermercados o distribuidores, quien
conducird el reclamo pertinente hacia la empresa productora de TINQUILA.
Como mecanismo adicional de soporte la empresa utilizara sus redes sociales,
contacto mediante formulario en su pagina web, linea telefénica 1-800 o por

correo postal.
5.2.2 Precio

El precio es la “estimacidn cuantitativa que se efectta sobre un producto y que,
traducido a unidades monetarias, expresa la aceptacion o no del consumidor
hacia el conjunto de atributos de dicho producto, atendiendo a la capacidad

para satisfacer necesidades” (Mufiiz, 2010, p. 143).
Estrategia general de precio

La estrategia general de precio que la empresa utilizara es la estrategia de
fijaciobn de precios por costos y consiste en “fijar los precios mediante un
margen, lo que supone aplicar un incremento a los costos totales del producto y
obtener asi el precio” (Kotler & Armstrong, 2013) es asi que la empresa fijara
su precio en base al costo de venta que incluye el costo de materia prima,
botella de vidrio mas tapa, etiqueta mas gastos generales, sueldos y salarios y

costos de produccidn, sobre este costo se fijara un margen de ganancia.

Costo de venta: El costo de venta se especifica en la siguiente tabla:

Tabla 4.

Costo de venta

Materia prima x unidad botella Costo USD / ml B((:)(t):Itlg gSSODn/ﬂ
Pulque (liquido de penco / miel agave) $0,01 3,38
Glucosa $0,01 1,80
Levaduras (saccharomyces cerevisiae) $0,01 0,41
Nutrientes (vitamina complejo B) $ 0,06 0,47
Agua $ 0,001 0,06
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Botella vidrio + tapa $0,71 0,71
Etiqueta $0,18 0,18
Costo de materia prima: 6,99

Gastos generales: 2,33

Gastos sueldos y salarios: 2,37

COSTO DE VENTA 11,70

Estrategia de entrada

Se establece como estrategia de entrada la estrategia de precios de
penetracion, que segun Kotler & Armstrong (2013) “consiste en fijar un precio
inicial bajo para conseguir una penetracion de mercado rapida y eficaz, es
decir, para atraer rapidamente a un gran niumero de consumidores y conseguir
una gran cuota de mercado” por lo tanto el precio de entrada en base al costo
de venta ($11,70) mas un margen de ganancia del 12% ($1,45) nos da un
precio para la venta al canal distribuidor por botella de 750 ml de licor de tequila
de $13,15.

Se manejara un margen de utilidad para el canal de distribucion del 40%, por lo
que el precio de venta al publico es de $ 18,41 por una botella de 750 ml de
licor de tequila, este valor esta acorde con el precio que los consumidores
estarian dispuestos a pagar por una botella de tequila determinado en la

encuesta que es de $20,00.
Estrategia de ajuste

La estrategia de ajuste de precios es la fijaciébn de descuentos e incentivos que
consiste en ‘“reducir los precios para recompensar al consumidor por
determinadas acciones o respuestas (Kotler & Armstrong, 2013). A través de
esta estrategia se ofrecera a los canales de distribucion descuentos en
momentos en los cuales se disminuya la demanda del producto,
adicionalmente se busca incentivar la compra del producto con la entrega de
producto adicional gratis con el fin de apoyar a los canales de distribucion en la

fijacién de promociones en temporadas bajas.
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5.2.3 Plaza

La empresa seleccionara una ubicacion geogréfica estratégica para la planta
de procesamiento del tequila que le permita tener un facil acceso a los
proveedores, canales de distribucion y clientes finales, para esto se establecen

estrategias de distribucion, tipos de canal y puntos de venta.

Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion aplicada para el producto TINQUILA es intensiva,
ya que busca estar presente en el mayor numero de puntos de venta posibles,
estos puntos de venta, son supermercados, tiendas especializadas, bares y
discotecas y mayoristas de licores. Esta estrategia se ajusta con la estrategia
general de marketing que es penetracion de mercado, de esta manera, se
cumple con dar a conocer la marca con sus principales aspectos de

diferenciacion de la competencia de licores importados.

Tipo de canal

El tipo de canal de distribucién escogido es indirecto, de esta manera, la
empresa entrega a distribuidores y supermercados la entrega del producto al

consumidor final. El diagrama del canal de distribucién es el siguiente:

Supermercados

| >
] CONSUMIDOR

Zoh
P

TINCHIILA

FINAL

!

o Licorerias |
Distribuidores ! |

Bares y discotecas

e —

|

—

Figura 5. Canal de distribucion
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Sistema de distribucién y logistica

Posterior que los pedidos son recibidos directamente por el departamento de
ventas en la empresa o a través de su sitio web, se procede a enviar los
productos a los minoristas por medio de una compaifia transportadora
subcontratada, la cual recogeré el producto en flota terrestre directamente en la
fabrica y lo hard llegar a los clientes de la empresa.

El inventario se almacenara por medio de las érdenes de compra, contratos
con clientes y ordenes abiertas basadas en las demandas proyectadas, sin
embargo, se buscard mantener el menor nivel posible de inventario en bodega

con lo cual optimizaremos el costo de almacenaje.
Puntos de venta

Los puntos de venta donde se podra adquirir TINQUILA son los
supermercados, entre los que se encuentran Supermaxi, Megamaxi, AKI, Santa
Maria, Coral Supermercados. El ingreso a estos supermercados se fundamenta
en el acceso a nuevos productos que establecen las areas de compra de los
supermercados para cumplir con la cuota con emprendimientos locales que

instituye la Ley Organica de Control de Poder de Mercado

La distribucion a licorerias, bares y tiendas especializadas se realizara a través
de empresas como Distripacifico, Pydaco y Dipor, estas empresas se
encargaran de entregar el producto a los lugares mencionados como bares y

licorerias.
Localizacién del proyecto

Para la ubicacion del proyecto se ha seleccionado el norte de la ciudad de
Quito, especificamente en el sector de Carcelén debido a que es una zona
industrial y cuenta con el permiso de suelo para realizar actividades
industriales, en este sentido se obtuvo informacion sobre el alquiler de locales
comerciales y galpones en la pagina de plusvalia, donde se encuentra de

alquiler un galpon vy oficina pequefia de 160 m2 a un valor de arriendo de
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$650,00, en este galpén se realizardn las respectivas adecuaciones para

instalar la maquinaria y equipos para la produccién del licor de tequila.
5.2.4 Promocion y publicidad
Estrategia promocional

La estrategia promocional que se utilizara en el presente proyecto es la
estrategia Pull, la misma que de acuerdo con Kotler & Amstrong (2013) es una
“estrategia de comunicacion que requiere un gran gasto en publicidad y en
promociones de ventas para generar demanda”. La empresa tendra como fin
realizar una campafia publicitaria a través de una serie de actividades
enfocadas en dar a conocer el licor de tequila y comunicar eficazmente el

mensaje a los potenciales clientes.
e Publicidad

Pagina web: enfocada en promocionar los atributos del producto, la pagina
web contara con herramientas de posicionamiento que le permita destacar de
la competencia, tendra un formato sencillo que permita navegar al usuario de
forma rapida, tendra informacion de la empresa, productos, puntos donde se
puede obtener el licor, caracteristicas del licor, recetas para preparar cocteles

donde se puede utilizar tequila.

Redes sociales: La publicidad en redes sociales actualmente es necesaria
dado que es una herramienta digital que gran cantidad de usuarios utiliza por lo
cual se puede llegar con la publicidad del Tinquila a un costo mas bajo que
otras publicidades, para esto se creara una fanpage de la empresa a través de
la cual se crearan campafias donde se envie informacion y promociones del
licor de tequila, estas campafias se realizaran mensualmente y tendran la
caracteristica de que se puede segmentar al mercado al cual se desea llegar
asi como los horarios y dias en los cuales enviar la campafia a través de

Facebook.
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e Promocién de Ventas

Por lanzamiento y para dar a conocer el producto se utilizara como promocion
de ventas las degustaciones en los diferentes puntos de venta a través de la
colocacion de impulsadoras para que realicen las degustaciones del licor de
tequila al puablico con el uso de impulsadoras en los mismos lugares donde se
ubica el licor, las cuales hara degustar los diferentes cocteles en los bares y

discotecas.

e Relaciones Publicas

La empresa participara en stands de eventos en los bares y discotecas,
ademas de auspiciar la realizacion de fiestas tematicas o eventos donde se
encuentre el mercado objetivo con la coordinacion y participacion de los

distribuidores que ubicaran el producto en los lugares mencionados.

5.2.5 Proyeccion de costos del marketing mix

El criterio para la proyeccion de costos de la mezcla de marketing mix es el
dato de la inflacién de 3,66% anual obtenida del Banco Central del Ecuador:

Tabla 5.
Proyeccion costos de marketing mix
ITEM Ao 1 Afio 2 Afio 3 | Aho 4 | Afio 5

Disefio de pagina web 650
Mantenimiento y Actualizacién de la web 124 128 132 136
Dominio y Hosting 114 117 121 126
Disefo de logotipo (marca) 750
Redes Sociales 2.500 2.575 2.652 | 2.732 | 2.814
Material promocional para promocion ventas 3.500 3.605 3.713 | 3.825 | 4.940
Impulsadora 10.500 6.000 6.180 6366 | 6.557
Entrega de producto adicional para promocién 8.392 8.645 8.805 | 9.172 | 9.448
Relaciones publicas 3.000 3.090 3.183 | 3.278 | 3.377

TOTAL 29.292 | 24.153 | 24.879 | 25.627 | 26.398
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Mision

Tinquila Cia. Ltda.es una empresa ubicada en la ciudad de Quito cuya principal
funcion es la elaboraciéon y comercializacion de bebidas alcohdlicas artesanales
a base de ingredientes naturales hechos con mucho compromiso y amor por
parte de manos capacitadas, enfocandose en el mercado de personas que

tienen pasion por consumir licores de alta calidad y de fabricacion nacional.

6.1.2. Vision

Ser la empresa lider en el mercado de bebidas alcohodlicas artesanales,
innovando constantemente para conseguir un buen posicionamiento en la
industria, sosteniendo la mejor relacion con los consumidores y proveedores y

empleados.

6.1.3. Objetivos de la organizacion
Objetivo de corto plazo

Conformar en el afio 2017 una empresa sostenible y sélida financieramente
que genere crecimiento y rentabilidad gradual e innovar en la elaboracion y
comercializacion de bebidas alcohdlicas artesanales para ofrecer siempre las

mejores alternativas al consumidor.
Objetivo de mediano plazo

Incrementar el personal de produccién en al afio tres contados a partir del

primer afio de funcionamiento de la empresa.

Destinar un presupuesto de $150 mensuales a partir del afio 2018 para el

desarrollo e investigacion de nuevos productos.
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Mantener un indice de liquidez superior a 3 veces el pasivo no corriente a partir
del afio 2020

Objetivo de largo plazo

Incrementar los ingresos por ventas anuales en el 40% para el afio 2022 en

relacion con el primer afio de funcionamiento de la empresa.
En el afo cinco obtener una rentabilidad sobre patrimonio superior al 25%.

Mantener los costos de produccion en un incremento no mayor al 6% anual

durante los primeros cinco afos.

A partir del afio 2022 ampliar el portafolio de la empresa con la elaboracion de
diferentes presentaciones o productos asociados a las bebidas alcoholicas

mejores alternativas al consumidor.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1. Procesos requeridos para el funcionamiento de la organizacion

La empresa ha definido tres tipos de procesos: estratégicos, primarios y de
soporte, los cuales se muestran en el siguiente mapa de procesos a través del
cual se diagraman los procesos que se llevaran a cabo en la empresa (ver

anexo 1).

e Procesos Estratégicos: Son los procesos relacionados con la fijacion de
objetivos que sirvan para orientar la adecuada gestion de la empresa. En el
caso de TINQUILA CIA. LTDA. el proceso estratégico es:

Planificacién estratégica: gestion del negocio, administracion de los

recursos financieros, humanos y operativos.

e Procesos primarios: Son aquellos procesos que proporcionan el resultado
previsto por la organizacion en el cumplimiento de su objeto social o su giro

de negocio principal. Estos procesos son:



35

Comercial: encargada de conservar el vinculo con el mercado mediante la
publicidad, fuerza de ventas, promocién, comunicacion y actividades

postventa que permitan crear una relacion de largo plazo con el consumidor.

Operaciones: administra la linea de produccion, mantenimiento de
magquinaria, gestion de la planta, control de calidad y disefio de nuevos

productos.

Logistica interna y externa: gestion de las materias primas, entrega del
producto a los mayoristas y supermercados, administracion del inventario y

negociacion con proveedores.

e Procesos de Soporte: Incluye aquellos procesos para la provision de los
recursos que son necesarios en los procesos estratégicos y operativos. Los

procesos de soporte de la empresa son:

Gestion Financiera: Incluye las actividades de compras, cobranzas,

facturacion y contabilidad.

Gestion Administrativa: control de indicadores y presupuestos.

6.2.1.1. Andlisis de flujos de operaciones

El flujo de operaciones del principal proceso que es el de produccion se

muestra en el diagrama de flujo (Ver anexo 2.)

Flujo de operaciones: El proceso de produccion del tequila inicia con la
recepcion de la materia prima que en este caso es el mishqui o pulque, liquido
obtenido del penco o cabuya, el mismo que es verificado con el fin de que se

obtenga un buen producto a partir de una materia prima 6ptima y de calidad.

Formulacién: Se coloca en tinas de acero inoxidable para la formulacion de la
bebida, en esta etapa se mezcla en una proporcion de 51:49 el pulque con

mieles como la glucosa, azucar estandar o fructosa para luego ser fermentada.
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Fermentacion: El proceso se realiza en el tanque de fermentacion en acero
inoxidable, esta mezcla se llama mosto a la cual se le agrega agua, levaduras
(saccharomycces cerevisiae) y complejo B para la fermentacion, el proceso
toma entre 5 y 6 dias para que la levadura actle sobre los azlcares
transforméndolos en alcohol. EI mosto es efervescente y el movimiento termina

una vez que las levaduras han realizado su trabajo.

Destilacidn: En este proceso se aplica calor y presion, el liquido fermentado se
traspasa al alambique para la destilacion, el alambique se compone de tres
partes, la olla o caldera en donde se deposita el mosto listo para su
calentamiento y empiece a evaporar el alcohol a una temperatura de 78 °c, en
primera etapa el liquido pasa por la cabeza del alambique que funciona como
refrigerante para que el alcohol se condensa y se transforme en liquido por el

choque térmico.

En la segunda etapa pasan al cuello de cisne donde los valores se condensan
y pasan al serpetin donde se enfrian y se transforman en liquidos como en la
primera etapa. Para finalizar con el densimetro alcoholimetro se verifica el

grado de alcohol 40°c.

Rectificacion: Para una mayor obtencion de riqueza obtenida se realiza dos
destilaciones la segunda es la rectificacion donde se elimina las impurezas a

para obtener el tequila blanco.

Filtracion: Antes de ser embotellado el liquido es filtrado con un papel filtro de
celulosa con el fin de retirar cualquier clase de impureza y obtener una bebida
de calidad.

La conclusion respecto al flujo de procesos de la empresa TINQUILA, se refiere
a la curva de aprendizaje en el proceso de produccién, para lo cual se debe
minimizar su impacto con la ejecucion de pruebas antes de la comercializacion
definitiva del tequila, de esta manera, se puede destilar un licor de alta calidad,

como se establece en la propuesta de valor.
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6.2.1.2 Andlisis de tiempos

La distribucion de tiempos en el ciclo de operacion de produccion del tequila es

el siguiente:
Tabla 6.
Distribucién de tiempos ciclo de operacion

Actividades Tiempo (mins)
Recepcién de materia prima 90
Verificaciéon de calidad de la materia prima 60
Formulacién 90
Fermentacion 7200
Destilacion 780
Rectificacion 660
Filtracion 600
Posicionamiento de botellas 60
Traslado al area de embotellado 10
Embotellado y sellado 240
Etiquetado 60
Almacenamiento 60
Total 9910

El ciclo de operacion que se requiere para la produccion de 667 botellas de
tequila es de 9910 minutos que corresponden a 166 horas, es decir la
elaboracion de 667 botellas de licor de tequila demora alrededor de 7 dias.

6.2.1.3 Andlisis de costos de operacién

El andlisis de los costos de operacion de la empresa se establece de la
siguiente manera: Se considera el valor del costo de bienes vendidos para el
mes uno $.11.911,71 dividido para los dias laborables (22 dias) y multiplicado
por los dias que toma el proceso de produccion (7 dias), en base a este célculo
se obtiene el siguiente costo de operacion para el mes 1y para el mes 60 con
un crecimiento de 24%, este porcentaje indica que el proceso de produccion es
eficiente ya que comparado con el crecimiento de los ingresos por ventas del
mes 1 y mes 60 se obtiene un 47% se demuestra que los ingresos crecen mas

rapido que los costos de operacion.

Tabla 7.
Costos de operacion mes 1y 60

Mes 1 Mes 60

$ 3.790,09 $ 4.686,31




6.2.1.3 Capacidad instalada de la empresa

Tabla 8.
Capacidad instalada

Capacidad instalada maquinaria

Producciéon maxima 7 dias -
botellas 750 ml

Tanque fermentacion en acero inoxidable 667
Alambiques destilacién 533
Tanques de almacenamiento acero inoxidable 667

Produccién maxima 7 dias -
botellas 750 ml

Capacidad méaxima produccién por semana 667
Uso de la capacidad maxima produccién 70%
Capacidad usada produccion por semana 467
Ndmero de semanas x mes 4
Capacidad usada produccion por mes 1.868
Capacidad usada produccion por afo 22411

6.2.1.4 Maquinaria y equipos requeridos en la operacion

El detalle de la maquinaria y equipos que la empresa requiere para la

produccion del tequila es la siguiente:

Tabla 9.
Detalle de maquinaria y equipos

Maquinaria y Equipos Cantidad UPnriGt);Ir(i)o Precio Total

Tanques de fermentacion acero inoxidable 100 litros 3 1.200,00 3.600,00
Alambiques para destilacion capacidad 400 litros 1 2.350,00 2.350,00
Tanques de almacenamiento en acero inoxidable 3 2.850,00 8.550,00
Filtros 10 25,00 250,00
Posicionador de botellas 1 3.558,34 3.558,34
Enjuagadora / embotelladora y tapadora 1 12.896,00 12.896,00
Cinta transportadora de botellas 0,5 mts 4 1.800,00 7.200,00
Etiquetadora 1 3.428,00 3.428,00
Mesas de acero inoxidable 8 350,00 2.800,00
Gavetas plasticas 48 3,50 168,00
Cajas de almacenamiento 48 7,00 336,00
Densimetro alcoholimetro 2 49,00 98,00
Total inversién maquinaria y equipos 48.234,34
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6.2.1.5 Personal requerido para la operacion

Para facilitar la operacion de produccién del tequila a base de cabuya o agave
se requiere del siguiente personal que se reparte en tres areas: Administrativa,
Comercial y Produccion, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 10.
Personal requerido

Personal Area Cantidad

Gerente General Administrativa 1
Asistente Administrativa Administrativa 1
Contador Administrativa 1
Jefe de Produccion Produccion 1
Operarios Produccion 2
Asistente produccion Produccion 1
Jefe Comercial Comercial 1

Total personal: 8

6.3 Estructura Organizacional

6.3.1. Estructura legal propuesta

La empresa se establecerd como una compafiia de Responsabilidad Limitada
conforme a lo establecido en la Seccion V articulo 92 y subsiguientes de La Ley

de Compafias.

Se escoge este modelo de compafiia ya que la empresa tiene sus bases en los
socios de las mismas, los cuales seran dos, el proponente del proyecto y un
socio capitalista que aporte el capital necesario para iniciar la produccion de

tequila.

La razon social de la compafiia sera TINQUILA CIA. LTDA. El objeto social de
la compafiia sera: la fabricacion, compra, venta, comisién, al por mayor y
menor, la importacién, exportacion y distribucién de todo tipo de productos de
elaborados de alcohol. Todos estos productos se los puede comercializar en

diferentes presentaciones.



40

La administracion y representacion legal de la compafia recaera sobre el
Gerente General, las obligaciones y atribuciones del representante legal se
encuentran establecidas en los estatutos de la compafia. Las decisiones que
correspondan seran tomadas en la junta de socios conforme a lo establecido

en los estatutos de la compaiiia.

La compafiia se constituird y empezara su actividad economia mediante el
proceso normal de constitucion en concordancia a lo establecido en el Art. 98 y

siguientes de la Ley de Compaiiias, mismo que consta de los siguientes pasos:

1. Reserva de nombre en la péagina web de la Superintendencia de

Compaiias.

2. Elevacién de la escritura publica de constitucion de la compaifia en

cualquier notaria de la ciudad.

3. Inscripcién de la escritura publica de constitucion en el Registro Mercantil

del Canton del domicilio legal de la compaiiia.
4. Designacion y elaboracién de los nombramientos de los administradores.

5. Inscripcién de los nombramientos en el Registro Mercantil del Cantén del

domicilio legal de la compafiia.

6. Una vez inscritos los documentos anteriormente mencionados, se acercara
a la Superintendencia de Compafias con el formulario de registro de
direccién, para que esta institucion tome nota y le asigne un numero de

expediente a la compafiia.

7. Una vez obtenido el numero de expediente, se procedera a obtener el
Registro unico de Contribuyentes (RUC) en el Servicio de rentas internas,

con los formularios respectivos.

8. Adquirido el RUC, se sacara la patente municipal de la compafiia una vez

mas con los formularios requeridos por el municipio.
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9. Con toda esta documentacién se procedera a obtener los permisos de
funcionamiento correspondiente a la LUAE que incluye el permiso del
Cuerpo de Bomberos, asi como también los permisos y registros sanitarios

otorgado por la Agencia Nacional de Regulacion y Control Sanitario.

Una vez concluido el proceso de constitucion la compafiia TINQUILA CIA.
LTDA. podra empezar con sus actividades economicas. Pero asi también para
darle una mayor seguridad juridica a la compafia y al giro del negocio se
procedera a patentar nombres comerciales y formulas de los productos que
planea introducir en el mercado la empresa, conforme lo establece el art. 5 de
la Ley de Propiedad Intelectual y se lo realizara conforme lo establece el
Capitulo 1l Seccién | del mismo cuerpo legal, ante el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI).

6.3.2 Disefio organizacional

La estructura organizacional seleccionada es la funcional, esta estructura
permitira a la empresa a definir areas de trabajo, las cuales se especializan en
realizar las funciones especificas de cada area, la empresa podra ser mas
eficiente dado que cada area se enfocara en realizar sus actividades y ofrecer
resultados sobre el desempefio de su area.

6.3.3 Tipo de organigrama

El tipo de organigrama que se ha seleccionado en base a la estructura
funcional es el vertical el cual tiene mandos intermedios lo cual facilita una

mejor comunicacion en la empresa.
6.3.3.1 Organigrama

El organigrama de la empresa se presenta en la siguiente figura:
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Gerente
General

Asistente
Administrativa

Operarios

Asistente
produccién

Figura 6. Organigrama

6.3.3.2 Descripcion de funciones

En base a la diagramacion de procesos se propone los siguientes cargos para

la empresa:

Gerente General: tiene la funcion de dirigir la empresa y tomar
decisiones con respecto a la produccién y al funcionamiento total de la
empresa. Encargado de la gestion de planificacion estratégica y la
gestion de investigacion y desarrollo. Su sueldo sera de $ 1.200

mensuales mas beneficios de ley.

Asistente administrativa: tiene la funcidén ser un apoyo total del gerente
general, se encargara del tema de control del talento humano y procesos
relacionados con la gestién de recursos. Los procesos a su cargo seran
gestiobn administrativa y recursos humanos. Su sueldo sera de $ 400

mensuales mas beneficios de ley.

Contador: su funcién es llevar adelante los procesos financieros,
registro de cuentas contables, pagos a proveedores, el sistema de
cobranza y gestionar el tema de tributos y relacién con los organismos

de control. Su sueldo sera de $ 600 mensuales méas beneficios de ley.
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Jefe de Produccién: encargado de los procesos de gestion de
operaciones Yy logistica interna y externa, ademas sera responsable por

el control de calidad. Sueldo mensual $ 950 méas beneficios de ley.

Operarios: personal a cargo de la elaboracion del producto desde la
fase de recepcion de materia prima hasta la entrega del producto final.
Son dos personas con sueldo mensuales de $ 390 cada uno mas

beneficios de ley.

Asistente de produccion: apoyo al Jefe de Produccidbn en sus
actividades, segun lo disponga en base a la disponibilidad de tiempo. El
sueldo seré de $ 390 mensuales mas beneficios de ley.

Jefe Comercial: encargado de la gestion comercial y servicio al cliente,
ademas ejecutara las acciones de redes sociales y manejo de la cartera

de clientes. Sueldo de $ 950 mensuales mas beneficios de ley.

6.3.3.3 Gastos de sueldos y salarios

El detalle de los gastos de sueldos y salarios se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 11.
Sueldo y salarios

Cargo Sueldo (mensual) Cantidad m%%s;tl?al Costo anual

Gerente General 1.200,00 1 1.476,38 17.716,60
Asistente administrativa 400,00 1 512,52 6.150,20
Contador 500,00 1 633,00 7.596,00
Jefe produccion 750,00 1 934,21 11.210,50
Operarios 390,00 2 970,35 11.644,24
Jefe Comercial 750,00 1 934,21 11.210,50

TOTAL: 5.460,67 65.528,04
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Los supuestos con los cuales se realiza la proyeccion financiera son los

siguientes:
Tabla 12.
Supuestos para la evaluacién financiera
Porcentaje
Fuente
Afos 2012 | 2013 | 2014 2015 2016 |Promedio

Inflacion general 4,16% | 2,70% | 3,67% | 3,38% | 1,12% 3,01% BCE
Elaboraciones bebidas
alcohdlicas 4,00% | 0,50% | 4,10% | 4,90% | -4,10% | 1,88% BCE

El crecimiento de la cantidad demandada de tequila se realiza en base al

crecimiento del sector de elaboracion de bebidas, esto es 1,88% vy el

incremento de los precios del tequila, asi como su costo y gasto se incrementa

a partir de la inflacion general de 3,01%. Estos datos son tomados en base a

las estadisticas del Banco Central.

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos inicia con la determinacién de la capacidad usada en

la planta de elaboracion de tequila, en base al uso de la maquinaria y el

porcentaje de uso por parte de la empresa, que es 60% en el mes 1, se

establece 19.210 botellas por afio, esta cantidad se incrementa hasta 25.008

botellas en el afio 5. En lo que respecta al precio, en el afio 1 es $ 13,15y se

incrementa hasta $ 14,80 en el afio 5, de esta manera se establece la siguiente

proyeccién de ingresos:

Tabla 13.
Proyeccion de ingresos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 260.909 292.375 327.115 356.164 370.216




45

El crecimiento de los ingresos tiene un porcentaje promedio de 6,31% entre el
afio 1y afno 5.

7.1.2 Proyeccion de costos

La estructura de costos se establece en base a los siguientes componentes:

Tabla 14.

Proyeccion de costos

Materia prima x unidad botella Costo $x mls Costo $ x botella
Pulque (liguido de penco / miel agave) | $ 0,01 3,38
Glucosa $ 0,01 1,80
Levaduras (saccharomyces cerevisiae) | $ 0,01 0,41
Nutrientes (vitamina complejo B) $ 0,06 0,47
Agua $ 0,001 0,06
Botella vidrio + tapa $ 0,71 0,71
Etiqueta $ 0,18 0,18
Total 6,99

A partir del valor de costo de materia prima y materiales de empaque se realiza

la proyeccion en base de la cantidad demanda, obteniendo los siguientes

resultados:
Tabla 15.
Costo de produccion
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costo de produccién 154.735 169.283 187.248 196.456 197.061

7.1.3 Proyeccion de gastos

Los gastos se estructuran en base a los gastos generales y salarios, en el
primer componente se encuentra los desembolsos de dinero para apoyar la
produccion de tequila. En el caso de los salarios comprenden el pago anual de
los colaboradores de la empresa. A partir del segundo afio se incluye un valor

por $ 150 mensuales para investigacion y desarrollo de nuevos productos.
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Tabla 16.
Proyeccion de gastos

Afo 1l | Aflo2 | Afio 3 Afio 4 Ao 5
Gastos sueldos 46.288 | 50.828 | 51.888 53.840 55.415
Gastos generales y comercializacion 47.089| 42.485| 43.762 45.077 46.432
Gastos de depreciacion 2.536 2.536 2.536 1.086 1.086
Gastos de amortizacién 730 730 730 730 730
Gastos totales 96.643 | 96.579 | 98.916 | 100.734 | 103.663

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial estd compuesta por inversiones en propiedad, planta y
equipo (activos no corrientes), gastos de constitucion y capital de trabajo. De

acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 17.

Inversion inicial

Inversiones en Activos No Corrientes 62.750,34
Gastos de constitucién 3.650,00
Capital de trabajo inicial 10.220,63
TOTAL INVERSION INICIAL 76.620,97

Los gastos de constitucion comprenden los gastos por registro sanitario,
reserva de marca en el IEPI, permisos municipales por el uso de suelo y gastos
legales para la constitucion de la empresa. Las inversiones en propiedad,

planta y equipo (activos no corrientes) se establecen en la siguiente tabla:

Tabla 18.
Inversion en propiedad, plantay equipos

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO (ACTIVOS NO CORRIENTES)

Magquinaria 44.930,34
Mobiliario de oficina 5.025,00
Equipos de Computacion 5.445,00
Adecuaciones, obra civil e instalaciones de la planta alimentos 7.350,00
TOTAL 62.750,34
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7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo se puede determinar en base a varios métodos de célculo,
uno de ellos corresponde a la informacion del estado de flujo de efectivo, en el
caso de la empresa TINQUILA los saldos de efectivo son positivos. Por lo que,
el monto del capital de trabajo se calcula en base a los gastos del mes 1y 2 de
operacion de la empresa, esto es un valor de $ 10.220.

7.2.3 Estructura de capital

La estructura de capital inicial de $ 76.620, esta compuesta por capital propio
por el valor de $53.634, el cual corresponde al 70% de la inversion inicial y
$22.986 que corresponde al 35%. Este porcentaje es financiado por parte de
un crédito bancario a cinco afos plazo y tasa interés de 16%, esto indica que la

empresa debe cancelar una cuota anual fija de $ 558,98

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

En base a la informacion contable referente a los ingresos, egresos y utilidad

se determinan a través del siguiente estado resultados:

Tabla 19.
Estado de Resultados

‘ Afio 1 ‘ Afio 2 ‘ Afio 3 ‘ Afio 4 ‘ Afio 5 ‘

Ingresos 260.909 292.375 327.115 356.164 370.216
Costo materia prima 154.735 169.283 187.248 196.456 197.061
UTILIDAD BRUTA 106.174 123.092 139.868 159.708 173.155 |
Gastos sueldos 46.288 50.828 51.888 53.840 55.415
Gastos generales 47.089 42.485 43.762 45.077 46.432
Gastos de depreciacion 2.536 2.536 2.536 1.086 1.086
Gastos de amortizacion 730 730 730 730 730

| UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 9.532  26.513 40.952 58.974 69.492 |

Gastos de intereses 3.445 2.883 2.225 1.452 547

| UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 6.086 23.630 38.727 57.522 68.945 |
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15% PARTICIPACION TRABAJADORES 3.353 3.544 5.809 8.628  10.342
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 2.733 20.085 32.918 48.893 58.603
22% IMPUESTO A LA RENTA 601 4.419 7.242  10.757 12.893
UTILIDAD NETA 2.132 15.667 25.676 38.137 45.710

La utilidad en el afio 1 es $ 2.132, esto es 0,82% de los ingresos por ventas, en
el afio 2 este margen se incrementa hasta 5,36%, lo cual sucede debido a la

mejora en la produccion y al incremento de la demanda.

7.3.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera que refleja la posicién de la empresa en base

a las proyecciones es la siguiente:

Tabla 20.
Estado de situacidn financiera

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS 76.621 81.465 94.027 115.947 149.199 189.559
Corrientes 10.221 18.331 34.159 59.345 94.413 136.590
Efectivo 10.221 10.822 25.745 49.968 84.600 126.592
Cuentas por Cobrar - 6.825 7.680 8.568 8.985 9.255
Inventarios - 684 733 808 828 742
No Corrientes 66.400 63.134 59.868 56.602 54.786 52.970
Propiedad, Planta y Equipo 62.750 62.750 62.750 62.750 62.750 62.750
Depreciacién acumulada - 2.536 5.072 7.608 8.694 9.781
Intangibles 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650
Amortizacion acumulada - 730 1.460 2.190 2.920 3.650
PASIVOS 22.986 23.795 20.691 16.934 12.049 6.700
Corrientes - 4.071 4.791 5.518 5.889 6.700
Cuentas por pagar proveedores - 3.137 3.428 3.712 3.779 3.779
Sueldos por pagar - 856 856 856 856 856
Impuestos por pagar - 78 507 949 1.253 2.064
No Corrientes 22.986 19.724 15.900 11.416 6.161 -
Deuda a largo plazo 22.986 19.724 15.900 11.416 6.161 -
PATRIMONIO 53.635 57.670 73.336 99.013 137.149 182.860
Capital 53.635 53.635 53.635 53.635 53.635 53.635
Utilidades retenidas - 4.035 19.702 45.378 83.515 129.225

Las directrices que estable la gerencia para administrar la empresa se

establecen en el estado contable anterior, las que se relacionan con las
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cuentas por cobrar de 70% efectivo y 30% crédito, en el mismo plazo se
ajustan las cuentas por pagar, el inventario de productos terminados es el 5%

de las ventas del préximo mes.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo es el siguiente:

Tabla 21.
Estado de flujo de efectivo

ANOS Afic0 | Afiol | Afio2 | Aio3 | Aflo4 | Afio5
Actividades Operacionales - 3.864 18.747 | 28.706 | 39.887 48.153
Utilidad Neta 4.035 15.667 25.676 | 38.137 45.710
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 2.536 2.536 2.536 1.086 1.086
+ Amortizacion 730 730 730 730 730

-ACxC (6.825) (855) (888) (417) (270)

- A Inventario PT - (684) (50) (75) (20) 86

+ A CxP PROVEEDORES 3.137 290 285 67 0)

+ A Sueldos por pagar 856 - - - -

+ A Impuestos 78 430 442 303 811
Actividades de Inversién (66.400) - - - -

- Adquisicién PPE y intangibles (66.400) - - - -
Actividades de Financiamiento 76.621 (3.824) | (4.483) | (5.256) | (6.161)

+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 22.986 19.724 | (3.558) | (4.483) | (5.256) | (6.161)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 53.635 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 10.221 602 14.923 24.223 | 34.631 41.993
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 10.221 10.822 25.745 | 49.968 84.600
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 10.221 10.822 | 25.745 | 49.968 | 84.600 | 126.592

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto se calcula en base a la informacion del estado de
resultados y los movimientos de efectivo de la empresa en lo que respecta a la
inversion inicial en los afios de proyeccion.

Tabla 22.
Flujo de caja del proyecto

ANO ANO 0 ANO 1 ARO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJOS DEL
PROYECTO (76.620,97) | 15.552,81 |24.237,81 33.239,51 |44.096,51 |56.342,62
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7.4 Proyeccién del flujo de caja del inversionista, calculo de latasa de

descuento y criterios de valoraciéon

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista toma en cuenta el resultado del flujo de caja del

proyecto, restando los valores correspondientes al pago del crédito por

financiamiento del capital inicial:

Tabla 23.

Flujo de caja del inversionista

ANOO | ANO1 | ANO 2

ANO 3

ANO 4 | ANO 5

FLUJO DEL INVERSIONISTA

(53.634) | 8.845 | 17.530

26.531

37.388 | 49.634

7.4.2 Célculo de la tasa de descuento

Para el calculo de la tasa de descuento se toma en cuenta la férmula CAPM y

WACC en base a los siguientes indicadores:

Tabla 24.

Calculo de tasa de descuento

Tasa libre de riesgo
Rendimiento del Mercado
Beta

Beta Apalancada
Riesgo Pais

Tasa de Impuestos
Participacion
Trabajadores

Escudo Fiscal

Razo6n Deuda/Capital

Costo Deuda Actual

3,07%
10,25%
0,75
0,77
6,58%
22,00%
15,00%
33,70%
43%

16,00%

Precio Dow Jones

01-juni0-2017 20.981,04 Hace 5 Afios 12.880,00

TASAS DE DESCUENTO

WACC 15,03%

CAPM 16,93%
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La tasa de descuento que se emplea para calcular el valor actual neto del
inversionista es 16,93%

7.4.3 Criterios de valoracion

Los criterios de valoracion utilizados para evaluar el proyecto son el valor actual
neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR) y periodo de recuperacion de la
inversiéon (PRI). De esta manera se puede conocer si la implementacion del
centro meédico es viable desde el punto de vista financiero. Los resultados
obtenidos son los siguientes:

Tabla 25.
Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $30.203,11 VAN $26.049,23
PRI 3,92 ANOS PRI 3,98 ANOS
TIR 27,46% TIR 31,52%

Los criterios de valoracion del flujo del proyecto e inversionista son positivos, ya
qgue el VAN es mayor a la inversion inicial y esto genera un flujo de dinero
positivo para el inversionista. El tiempo en el cual se recupera la inversion
inicial es 3,92 afos para el flujo de caja del proyecto y 3,98 afios para el flujo
del inversionista. La TIR del proyecto es 28,62% y del inversionista 35,53%, en
ambos casos, es mayor a la tasa de descuento calculada en el punto anterior.
Estos criterios de valoracién determinan que el proyecto genera valor a sus

accionistas y por lo tanto es viable su ejecucion.

7.5 indices financieros

Tabla 26.
Indices financieros

LIQUIDEZ Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 INDUSTRIA
Razoén corriente 3,02 5,46 8,79 13,44 17,54 1,31
Prueba acida 2,21 4,72 8,08 12,76 17,19 0,45
ENDEUDAMIENTO
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Razon deuda / capital 56,80% | 36,15% 20,74% 10,42% 4,45% 75%
ACTIVIDAD

Rotacién activos fijos 4.8 57 6,7 7,6 8,2 3,28
RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 34,42% | 35,96% 37,05% 39,28% 41,39% 20,09%
MARGEN OPERACIONAL 1,52% 9,56% 12,94% 16,76% 19,10% 5,55%
MARGEN NETO 0,12% 5,68% 8,12% 10,84% 12,56% 3,42%

Los indices financieros son positivos para el proyecto en relacion a su industria,

lo que determina que tiene una mejor posicion para crecer sin la necesidad de

financiamiento y haciendo un uso efectivo de sus activos, lo que se mide en la

rotacion de activos fijos.

8. CONCLUSIONES GENERALES

El analisis de entornos se refleja en la matriz EFE donde se expone las
oportunidades y amenazas, la calificacibn de la matriz indica que la
inflacion en el pais se encuentra en un nivel aceptable para planificar un
emprendimiento en el campo de elaboracion de licores, debido a que, se
puede establecer proyecciones financieras bajo escenario de
estabilidad. En el caso de las amenazas, en el andlisis competitivo existe
en la industria un uso intensivo de capital a través de economias de
escala con volumenes altos de produccion, esto impide que los nuevos
emprendimientos tengan un precio competitivo en el mercado. En el
caso del plan de negocios piensa contrarrestar esta amenaza con el uso
de proveedores que garanticen un abastecimiento de materia prima a

precios competitivos en el mercado.

El andlisis del cliente se realiz6 en base al analisis cuantitativo y
cualitativo. En el primer caso, los encuestados manifestaron su
predileccion por el consumo de tequila entre amigos y reuniones
sociales. El caso del grupo focal permitié identificar que el grupo
demografico con mayor disposicion al consumo de tequila son las
personas entre 25 y 45 afos, que lo adquieren en tiendas especializadas

y licorerias.
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La oportunidad de negocio identifica que los ecuatorianos tienen una
fuerte relacion con el tequila y asocian al producto con ocasiones
especiales, especialmente con celebracién entre amigos, esto permite
direccionar las acciones de promocion. La frecuencia de consumo de
licor es otra oportunidad de negocio, ya que, el 27% de los encuestados

tiene un consumo semanal y 24% cada dos semanas.

La estrategia de marketing se enfoca penetracion de mercado, la cual
busca resaltar los atributos del tequila, con un sabor fuerte y
transparente en base a su consumo en porciones pequefias y
acompafado de sal y limén. La marca seleccionada es TINQUILA la cual
refleja una combinacién de nombre del propietario de la empresa y el
producto. Este nombre es de facil recordacion y permite distinguirlo de la

competencia.

La estrategia de distribucién es intensiva y la estrategia de promocién es
pull, porgue busca generar su gasto de publicidad para generar

demanda a través de los canales de distribucion.

La estructura organizacional dispone ocho personas para laborar en la
empresa, siendo el area de produccion la que concentra la mayor
cantidad de personal. El control de la gestion de la empresa la realiza el
gerente general mediante la formulacion de los objetivos

organizacionales.

En el tema financiero, la inversion inicial tiene un valor de $ 76.620, en
base a la utilizaciébn de maquinarias para el proceso de destilacion del
tequila, este valor es financiado por el 70% de recursos de los
accionistas y 30% mediante crédito bancario. Los supuestos que sirven
para construir las proyecciones financieras se basan en la capacidad de

produccion, crecimiento de la industria e inflacion estimada.

La valoracién del proyecto es positiva porque un valor actual neto de $

26.049 en el flujo del inversionista, con una tasa de retorno de 31,52%
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gue es superior a la tasa de descuento de 16,93%, esto indica que el
proyecto genera rentabilidad para los accionistas de la empresa.
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Anexo 1. Mapa de procesos
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Anexo 2. Diagrama de flujo proceso de produccién

Proceso de Produccion y comercializacion de tequila a base de cabuya
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Anexo 3. Encuesta

TEQUILA ECUATORIANO

La finalidad de este cuestionario es de indole estrictamente académica, por lo que los resultados guardaran
total confidencialidad. Le pedimos responder cada una de las preguntas con la mayor honestidad posible.
Gracias.

1. ¢Usted ingiere licores de alto grado de alcohol?
Si
No

Si su respuesta es NO, se da por terminada la encuesta y le agradezco por su colaboracion

2. ¢Qué tipo de licores frecuenta tomar?

Ron
Whisky
Tequila
Vodka
Otro

3. éCon qué frecuencia usted compra bebidas alcohdlicas?

Semanal

Quincenal

Mensual

Cada 3 meses

4. {Con quién normalmente usted consume bebidas alcohdlicas?

Amigos

Familia

Pareja

Solo

5. éCudl es el ambiente que mas le gustaria para consumir tequila?

Bar

Eventos Sociales

Discoteca

Karaoke




Otros

6. Si pudiera tomar la decision de compra de bebidas alcohélicas hechas en Ecuador ¢ Qué tan probable
seria?

Definitivamente lo compraria

Probablemente lo compraria

Probablemente no lo compraria

Definitivamente no lo compraria

Tequila Ecuatoriano

La bebida alcohdlica que le presentamos es un tequila 100% natural desarrollado en Ecuador, con agave negro
gue es un familiar directo del agave azul de México, por tal motivo podemos decir " Inspirado en México,
producido en Ecuador.

7. Segun lo indicado. ¢ Compraria usted el producto?
Si
No

Si su respuesta es NO, se da por terminada la encuesta y le agradezco por su colaboracion

8. De los siguientes atributos ¢ Cuales son los mas importantes para usted?
Calidad
Precio

Presentacién

Marca
Otro

9. ¢A qué precio de este rango consideraria este producto como muy barato que le haria dudar de su calidad
y no comprarlo?

$10-515
$15-520
$20-525
$25-$30
$30- 540

10. éA qué precio de este rango consideraria este producto como muy barato y aun asi lo compraria?



$10-$15
$15-520
$20-525
$25-530
$30- 540

11. éA qué precio de este rango consideraria este producto como caro y aun asi lo compraria?

$10-$15
$15-520
$20-525
$25-530
$30- 540

112. {A qué precio de este rango consideraria este producto como muy caro que le haria dudar de su calidad
y no comprarlo?

$10-$15
$15-520
$20-525
$25-$30
$30- 540

13. ¢Ddénde desearia adquirir el producto?

Licoreria

Bar

Supermercados
Otros

14. ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion, promociones, etc., del producto?

Redes Sociales

Email

Anuncios

Edad: Genero Masculino

Femenino




Anexo 4. Guia entrevistas
Entrevista: Ing. David Jiménez

Evaluador de proyectos con experiencia en empresas de cerveza artesanal

Segun su conocimiento ¢ cuales son las barreras para la Industria de bebidas
alcohdlicas?

Cual cree usted que lo mas importante para la creacion de un negocio de
produccién de bebidas alcohdlicas

¢, Cual cree usted que deberia ser la inversion para un productor de tequila?

¢, Qué recomendaciones podria dar sobre este proyecto con su conocimiento en
evaluacion de negocios?

¢, Quiénes creeria que podra ser un segmento en el cual se pueda dirigir el
proyecto?

¢, Qué perspectiva tiene sobre el consumo de Tequila en la ciudad de Quito?

Entrevista: Ing. Maria Fernanda Rivera
Gerente de produccion y calidad PRONACA

Para produccion de una bebida alcohdlica, ¢ Qué es lo que se deberia
enfatizar?

Con respecto a los estandares de calidad, ¢ Qué es lo mas importante?



¢, Cual cree usted que lo mas importante para la creacion de un negocio de
produccion de bebidas alcohdlicas?

¢, Qué perspectiva tiene sobre el consumo de Tequila en la ciudad de Quito?

¢, Qué caracteristicas tiene un cliente de bebidas fuertes?






