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RESUMEN

El presente plan de negocios de exportacion de infusiones a base de las plantas
cola de caballo y ortiga al Reino Unido. Esta idea nace al ver como existe
abundancia tanto de cola de caballo y ortiga en Ecuador, sumado a esto la gran
demanda de infusiones que tiene el Reino Unido, lo cual se evidencia en la
cantidad importada durante los udltimos cinco afos, lo cual se detalla mas

adelante en analisis de entornos.

El objetivo principal es otorgar una infusién con propiedades curativas que
ayuden a tratar y prevenir enfermedades cardiovasculares y renales; ofreciendo
mayor cantidad de producto por un menor precio, atrayendo asi a los

distribuidores en el pais destino y teniendo una buena rentabilidad.

Se realiz6é una investigacion cuantitativa y cualitativa para poder determinar las
preferencias, gustos y cualidades que tiene la ciudad de Londres que es el
mercado que se escogio para introducir el producto , a esto se suma que se tomé
en cuenta la opinibn de expertos quienes son gerentes de empresas en la

industria de las infusiones.

Se inicia con una inversion de $20,000 de los cuales el 75% son financiados por
un préstamo con una tasa de interés del 8% y el 25% es el capital del

inversionista.

Hecho el estudio financiero se obtuvo que el proyecto es viable ya que se obtuvo
una TIR de 25.37% mayor a la tasa de descuento (WACC) de 9% y un VAN de

$33,623.16 con un periodo de recuperacion de cuatro afos.



ABSTRACT

The present business plan for the export of infusions based on horsetail and
nettle plants to the United Kingdom. This idea was born to see how there is
abundance of both horsetail and nettle in Ecuador, added to this the great
demand for infusions that the United Kingdom has, which is evident in the amount
imported during the last five years, which is detailed later in analysis of

environments.

The main objective is to provide an infusion with healing properties that help treat
and prevent cardiovascular and kidney diseases; offering more quantity of
product for lower price, attracting distributors in the destination country and

having a good profitability.

Quantitative and qualitative research was carried out to determine the
preferences, tastes and qualities of the city of London, which is the market that
was chosen to introduce the product. To this is added the opinion of experts who

are managers. of companies in the infusion industry.

It starts with an investment of $ 20,000 of which 75% is financed by a loan with

an interest rate of 8% and 25% is the capital of the investor.

The financial project was obtained that the project was viable and that it had a
IRR of 25.37% of mayor at the discount rate (WACC) of 9% and a NPV of $

33,623.16 with a recovery period of four years.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion

El presente plan de negocios para la exportacion de infusiones a base de la
mezcla de cola de caballo y ortiga al Reino Unido principalmente a la ciudad
de Londres se ha realizado para ofrecer un producto facil de consumir que
tiene propiedades Unicas que ayudan a prevenir y curar enfermedades

cardiovasculares y renales.

La cola de caballo y la ortiga son plantas que crecen con facilidad en el
territorio ecuatoriano, lo que permite que exista un abastecimiento continuo
de materia prima. Las plantas cuentan con propiedades diuréticas para el
sistema renal y purificador para sistema circulatorio, lo que las hace una gran
herramienta para combatir enfermedades como: Cardiopatias, enfermedad
renal crénica, trombosis, artropatias entre otras. (Eco agricultor, 2016)

El Reino Unido esta comprendido por los siguientes paises: Inglaterra, Gales,
Escocia e Irlanda del Norte. En todos ellos se maneja una Monarquia
Parlamentaria lo que implica que todas las leyes y acuerdos son iguales en
todas las naciones del Reino Unido.

En el Reino Unido las enfermedades cardiovasculares causan el 44% de las
muertes susceptibles, ademas cuenta con una esperanza de vida que se ha
ido alargando y ahora es de 80.1 afios segun la OMS. Esto permite observar
la necesidad de los habitantes del Reino Unido de llevar una vida mas
saludable y de prevencion de enfermedades.



1.1.1 Objetivo General

Determinar si la exportacion de infusiones a base de la mezcla de cola de caballo
y ortiga hacia el Reino Unido es factible, donde el mercado de introduccion seré
la ciudad de Londres; para ello se realizara un plan de negocios donde se
demostrara la viabilidad financiera, comercializacion internacional del producto y

crecimiento de la oferta exportable.

1.1.2 Objetivos especificos
e Especificar cuales son los aspectos del entorno nacional (Ecuador) como

extranjero (Reino Unido) que pueden influir en la oportunidad de negocio.

e Realizar un estudio de los consumidores actuales y potenciales para
detectar sus necesidades y principales problemas a los que se enfrentan
al momento de adquirir un producto como las infusiones en la ciudad de

Londres.

e Analizar la oportunidad de negocio que se esta presentando al momento
de exportar infusiones de cola de caballo y ortiga hacia el Reino Unido

principalmente a la ciudad de Londres.

e Desarrollar un mix de marketing propicio para los consumidores actuales

y potenciales ofreciendo una buena propuesta de valor.

e Crear una estructura organizacional y filosofia empresarial para el
presente plan de negocios, ademas crear un plan operacional de como

funcionara el negocio.

e Demostrar a través de un modelo financiero si el negocio es rentable o no.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Analisis PEST Ecuador

2.1.1 Variables Politicas
El gobierno ecuatoriano promueve las exportaciones a través de la entidad

Pro Ecuador que se encarga de brindar capacitaciones, asesoria
personalizada a exportadores y también promueve productos a través de

ferias internacionales.

Para crear una empresa en Ecuador se debe obtener el registro Gnico de
contribuyente RUC, lo que permite que las personas naturales o juridicas

comiencen un negocio.

El cédigo de trabajo es el que establece normas para empleados y
empleadores; los principales aspectos que se puede detallar son salarios

minimos, beneficios de ley, afiliacién al seguro social y otros temas.

Para la comercializacion del producto se debe obtener el certificado de libre
venta que otorga el ARCSA; donde se establece el registro sanitario del

producto.

Para poder exportar hierbas secas en Ecuador segun Pro Ecuador se debe:
-Obtener un RUC

-Adquirir una firma electrénica (Token)

-Descargar plataforma ECUAPASS.

-Obtener un permiso fitosanitario



-Realizar una declaracion aduanera de exportacion.
(Pro Ecuador,2016)

En Ecuador el Servicio de rentas internas establece que se debe pagar el 15%
de las utilidades a los trabajadores de la empresa cuando la empresa sobre pasa
los $120.000 en montos de ventas, ademas, con la siguiente tabla se debe
realizar los calculos para saber cuanto se debe pagar de impuesto a la renta.

(Servicio de rentas Internas,2017)

Tabla 1: Calculo de impuesto a la renta

Ao 2017 - En délares
Fraccion basica Exceso hasta Impueg;zizraaccmﬂ |mpgi§1$dzr?fecmﬂ

0 11.290 - 0%
11.290 14 390 - 5%
14390 17.990 155 10%
17.990 21.600 515 12%
21.600 43.190 948 15%
43.190 64770 4187 20%
64.770 86.370 8503 25%
86.370 115.140 13.903 30%
115.140 En adelante 22534 35%

Adaptado de: (Servicio de Rentas Internas. 2017)

Esto lleva a pensar que Ecuador ofrece muchas garantias para producir y
posteriormente exportar ya que hay algunos beneficios para empresas que lo

hacen.

2.1.2 Variables Econémicas
Para el andlisis se toma en cuenta los siguientes indicadores del BCE (Banco

central del Ecuador,2017):

e PIB de Ecuador es de 97,802 mil millones de USD en el 2016.

Inflacion anual (diciembre 2017) es de -0,20%

Tasa de interés activa (octubre2017) es de 7.86%

Tasa de interés pasiva (octubre 2017) es de 4.80%

Tasa de desempleo es de 5,36% (septiembre 2017)



e Moneda oficial: Délar Estadounidense

e Riesgo pais: 4.47%

El salario basico es de $386.00, pero para el modelo de negocio que se aplicara
se calculo el sueldo de secretaria que es de $450.00 mas prestaciones como:
decimotercer y cuarto, fondos de reserva, vacaciones y gastos de aporte
patronal. Para el caso de gerente el salario basico es de $1500,00 con las

mismas prestaciones.

Los beneficios que la ley ecuatoriana brinda a las empresas exportadoras estan
detallados en el Titulo IV del Libro IV del COPCI donde se habla de acceso a
programas de preferencias arancelarias, devolucion de impuestos por la
importacion de insumos para la elaboracion de productos, asistencia financiera,
asesoria en areas de informacion y exoneracion del anticipo del impuesto a la

renta por 5 afios; todo esto se encuentra redactado en dicho capitulo.

Ecuador en el 2016 firm6 un acuerdo comercial con Unién Europea lo que ha
permitido acceder a beneficios para sus exportaciones, el Reino Unido después

del Brexit sigue manteniendo beneficios y sistemas de nomenclatura aduanera.

En temas de créditos la Corporacion Financiera Nacional ofrece préstamos
desde USD 50.000 HASTA USD 25 millones de ddlares con un plazo de 3 afios
y a una tasa nominal de 8.25%. (CFN, 2017)

2.1.3 Variables sociales
De acuerdo con estadisticas de la CEPAL (CEPAL Stat, 2017) se tiene que:
e Poblacion: 16°385.000 Habitantes
e Tasa de crecimiento poblacional 1,4%
e Gasto publico en salud como % del PIB es de 9,2%
e Coeficiente de Gini es de 0,45

e Pobreza a nivel nacional 23,7%



Dentro de las principales causas de muerte de las personas en Ecuador, estan
las cardiovasculares y de las vias urinarias debido a la mala alimentacién de la

sociedad.

También vale mencionar que el clima que posee el pais es una de las ventajas
para poder producir la ortiga y cola de caballo durante todo el afio y asi abastecer

la demanda extranjera.

2.1.4 Variables Tecnoldgicas
En Ecuador la inversion en actividades de ciencia, tecnologia e innovacién ha

aumentado mucho en los dltimos afos, se ha invertido 1923,29 millones de
dolares, lo que quiere decir que cada vez se busca mas desarrollo tecnoldgico.
(INEC,2017).

2.2 Andlisis PEST Reino Unido

2.2.1 Variables politicas
Sistema Politico. — El sistema politico del Reino Unido es una monarquia

parlamentaria que gobierna a Inglaterra, Escocia, Gales e Irlanda del Norte. Lo
que quiere decir que todas las leyes y politicas se formulan para los cuatro paises

y se aplican de igual manera.

Legislacion tributaria. — Existen varios impuestos dentro del Reino Unido pero
los que pueden afectar al momento de incursionar en este mercado son los
siguientes: Tasa de Iimpuestos para sociedades extranjeras (impuesto
establecido a empresas extranjeras), Tasa estandar 20% para todas las
empresas, I.V.A de 20% y ademas existen exenciones de impuestos de acuerdo

con la ley. (Santander trade, 2015)

Legislacion laboral. —La legislacion tributaria en el Reino Unido ofrece varias

garantias para los empleados, las personas aqui pueden trabajar desde los 16



afos debido a la Ley de reforma sindical y derechos de empleo. Ademas, segun

Eurostat el salario minimo es de 1234 Libras esterlinas. (Santander trade, 2015)

Para la sub-partida 1211900000 Plantas, partes de plantas, semillas y frutos de
las especies utilizadas principalmente en perfumeria, medicina o para usos
insecticidas, parasiticidas o similares, frescos, refrigerados, congelados o secos,
incluso cortados, quebrantados o pulverizados; el Reino Unido exige que este
producto debe tener un certificado fitosanitario, ademas un certificado de

conformidad de mercado y un certificado de origen.

Los productos importados deben cumplir obligatoriamente con los
requerimientos de la Ley de Alimentos establecidos en la regulacion (CE) No.
178/2002 o condiciones equivalentes reconocidas por la Union Europea. (Eur-
lex,2017)

2.2.2 Variables econdémicas
El banco mundial da los siguientes indicadores que pertenecen al Reino

Unido. (Banco mundial,2017)

e PIB es de 2619 billones de dolares en 2016.

¢ Inflacion mensual de 2,96% (septiembre 2017)

e Tasa de desempleo 4.3% (junio 2017)

e Tasa de interés basica 0.25%

e Balanza comercial -204 millones de €

e |VA es de 20% del producto consumido y en ciertos casos una tarifa

reducida de 5% para ciertos productos.

Esto deja ver que el mercado del Reino Unido es un gran comprador lo que se

refleja en la balanza comercial donde posee un déficit.



Tras el acuerdo comercial de Ecuador con la Unién Europea la partida
121190000 existen beneficios economicos, entre ellos que no se paga ningun
arancel para la importacion de este producto, como lo especifica el portal Trade
Helpdesk.

En los dltimos afos las importaciones de la partida 121190 que corresponde a la
del producto que se pretende comercializar se ha podido evidenciar un
incremento en la cantidad que se ha importado en los Ultimos afos. Esto se ve

en la siguiente tabla y hace que sea un mercado llamativo para exportar.

Tabla 2 :Cantidad importada de la partida 121190 en los ultimos 5 afios por Reino
Unido

TONELADAS
9959,00
11279,00

11152,00

10299,00

11340,00
Adaptado de: Trademap, 2017

2.2.3 Variables Sociales
Segun el portal Datos Macro se tiene la siguiente informacion. (Reino Unido,

2016)

e Tasa de Mortalidad Anual 9,10% (2016)
e Esperanza de Vida Anual 80,956 (2013)

e Gasto en salud 3377 millones de Libras esterlinas.

Segun la OMS el Reino Unido la principal causa de muerte son las enfermedades
cardiovasculares y ademas un incremento en las enfermedades relacionadas a

los rifiones ya que los habitantes llevan una vida sedentaria. (OMS,2017)



Los ingleses consumen 60.000 millones de tazas de té al afio, ademas la cultura
ha propiciado que se incremente el consumo, ya que las personas beben té por

un tema social y de clase. (BBC, 2016)

El gran consumo que tienen el mercado meta permite llegar mas facil a la mente
del cliente ya que a diario las persones beben té o infusiones como parte de sus

costumbres.

2.2.4 Variables Tecnoldgicas.

El Reino Unido esta entre los paises mas modernos del mundo y cuenta con
89% de acceso al internet, ademas desarrolla muchos planes de investigacion y
desarrollo. (Santander Trade, 2015)

2.3 Analisis de laindustria
ClIU; C1079.13 - ELABORACION DE EXTRACTOS Y PREPARADOS A BASE

DE TE O MATE; MEZCLA DE TE Y MATE, INFUSIONES DE HIERBAS
(MENTA, MANZANILLA, VERBENA, ETCETERA). (Superintendencia de

compafias,2017)
Tamafo de la industria

Al investigar en la Superintendencia de compafiias del Ecuador con el CllU:
C1079.13 se tiene que existen 7 empresas a hivel nacional dedicadas a la
elaboracién de infusiones de hierbas a nivel nacional, pero sumado a esto esta
una empresa multinacional de origen espafiol llamada Salus la cual produce
varios tipos de remedios naturales que son comercializados especialmente en

Europa. Debido a esto el nivel de competencia es medio.

Fuerzas de Porter

-Poder de negociacién de los clientes.
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Ecuador

El cliente en Ecuador si desea adquirir el producto existen varias empresas
ofertantes, pero si desea adquirir un producto natural con propiedades curativas

su campo de eleccion disminuye por eso su poder de negociacion es medio.
Reino Unido

En Reino Unido, existe una variedad de tés, pero esto se contrasta a que la
mayoria son de sabores tradicionales y si el consumidor quiere un producto que
le ayude a llevar una vida mas sana debe escoger entre las opciones que le

brinda la industria, es por eso que el poder de negociacion del cliente es medio.
-Poder de negociacion de los proveedores
Ecuador

El poder de negociacion de los proveedores es alto ya que de acuerdo con la
Superintendencia de compafiias de Ecuador existen tres empresas dedicadas a
la actividad econdmica de cultivo de plantas medicinales, la capacidad de
convertirse en competencia también es alta ya que cuentan con la materia prima.
Con materia prima limitada y una alta posibilidad de que los proveedores se
conviertan en competencia debido a su conocimiento sobre la industria hace que

esta fuerza sea alta.
Reino Unido

Existen varios proveedores de marcas té mundiales que venden en Reino Unido

lo que hace que esta fuerza sea alta.
-Amenaza de nuevos competidores entrantes
Ecuador

Para poder ingresar a la industria es dificil ya que el costo de implementacion de
una fabrica es elevado, debido a todas las maquinas que se deben comprar, lo
gue hace que la inversion de capital sea elevada y aunque los procesos para
obtener un crédito no son tan complejos. La amenaza de nuevos competidores

es baja.
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Reino Unido

Al pais de destino pueden ingresar varios competidores, pero estos no pueden
ofrecer o entrar en la categoria de infusiones con propiedades curativas. La

amenaza de nuevos competidores es baja.

-Amenaza de productos sustitutos
Ecuador y Reino Unido

Al momento de elegir otro producto el consumidor tiene varios productos
sustitutos que su funcion final es hidratar, pero algunas pueden afectar la salud
o ayudar a incrementar de peso como son bebidas azucaradas. Por ello la

amenaza de productos sustitutos es baja.
-Rivalidad entre competidores
Ecuador

En Ecuador de acuerdo con el CIUU existen apenas 7 posibles empresas

retadoras lo que hace que el nivel de competitividad sea bajo.
Reino Unido

En el ambito internacional existen varias empresas productoras de infusiones de
distintos tipos de plantas, pero la mas importante es la empresa Salus de Espafa
que es una empresa multinacional con mas de 100 afios en el mercado tiene el
conocimiento del mercado, tecnologia de punta en todos sus procesos y propios
canales de distribucion. Teniendo en cuenta toda esta informacion se establece

que existe alta rivalidad entre competidores.

Resultado fuerzas de Porter

Después de analizar las cinco fuerzas se obtiene el siguiente resultado en la

tabla que esta a continuacion.



Tabla 3: Fuerzas de Porter
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Fuerza Ponderacion
Poder de negociacién de los clientes. Media
Poder de negociacion de los proveedores Alta
Amenaza de nuevos competidores entrantes Baja
Amenaza de productos sustitutos Baja
Rivalidad entre competidores Alta

Para explicar de mejor manera se realiza una matriz para evaluar y cuantificar

las fuerzas de Porter haciendo que el andlisis sea mas concreto.

Tabla 4: Matriz EFE

MATRIZ EFE

Evaluacién de factores externos (EFE)

Factores claves externos Ponderacion Calificaciéon | Puntuaciones
ponderadas
Oportunidades
Aumento de enfermedades 0,15 4 0.6
Consumo alto de té Reino Unido 0,10 4 0.4
Acuerdos bilaterales entre Ecuador y
Reino Unido 0,08 3 0.24
Apoyo del gobierno a empresas
exportadoras 0,07 3 0.21
Propiedades curativas de las plantas 0,10 4 0.4
Crédito a empresas exportadoras 0,05 2 0.1
Total 1,95
Amenazas
Competidores internacionales
fuertes 0,20 2 0,40
Barreras sanitarias 0,05 4 0,20
Barreras no arancelarias 0,05 4 0,20
Pocos proveedores 0,05 1 0,05
Costos elevados 0,05 2 0,10
Varios productos sustitutos 0,05 2 0,10
Total 1 1,05
Total, Matriz EFE 3.00
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Analisis Matriz EFE.

Después de realizar la matriz EFE se obtiene una puntuaciéon de 3,00, lo que

quiere decir que el negocio puede responder muy bien ante las posibles

amenazas y oportunidades que da la industria ya que al ser una idea innovadora

que brinda a los consumidores la opcién de consumir una infusion hecha a base

plantas medicinales que ofrecen beneficios tanto al sistema renal como al

circulatorio, esto permite que sea un producto con un factor diferenciador ya que

lo pueden consumir todo tipo de personas ya sea para prevenir enfermedades o

curarlas.

Conclusiones de analisis externo.

Tras el andlisis externo la idea de negocio ha demostrado que es viable
ya que es una idea nueva y con muy baja competencia local de acuerdo

con el CllIIU ya que solo existen 7 empresas locales.

La tendencia de consumo de productos para prevenir enfermedades, asi
como el consumo de té estd creciendo y mucho mas en paises
desarrollados donde existe mayor preocupaciéon por llevar una vida mas

sana, esto hace que el producto sea mas apetecido en el mercado.

En el poder de negociacion de los clientes se dio la conclusién de que
esta amenaza es baja ya que las infusiones son un producto que tiene un
valor agregado y que lo diferencia del resto de infusiones, ademas el

namero de clientes es amplio lo que hace mas facil vender el producto.

En el poder de negociacion de los proveedores se pudo a concluir que
esta amenaza es alta ya que existen apenas tres empresas que serian los
abastecedores de materia prima segun la Superintendencia de
compafnias. Ademas, los proveedores podrian convertirse en

competencia.
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En la amenaza de nuevos competidores se lleg6é a concluir que es una
amenaza baja ya que las inversiones para comenzar con el negocio son
altas debido a la maquinaria que se necesita. Ademas, se debe conseguir
certificados como Fitosanitario y cumplir con las normas de mercado que

se hace relacion al etiquetado de los productos.

En la amenaza de productos sustitutos es baja ya que pocos productos
pueden ofrecer los beneficios que brinda las infusiones ortiga y cola de

caballo.

Por altimo, la rivalidad entre competidores es media ya que en Ecuador
son siete las empresas que se dedican a la actividad econdémica de las
infusiones, pero en el ambito internacional existe una multinacional
espafiola que lleva varios afios en el mercado y distribuye su producto en

casi toda Europa.
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3. Andlisis del cliente

3.1 Investigacion cuantitativa y cualitativa.
Para la investigacion cuantitativa y cualitativa se ha realizado:

-Dos entrevistas a expertos.
-Dos entrevistas a clientes en Londres

- El nimero minimo de encuestas es 10, pero para tener una mayor precision
sobre las preferencias del mercado se realizaron 25 de forma electronica a

posibles clientes en Londres.

-Andlisis estadistico inferencial

3.1.1 Investigacion Cualitativa

e Primer Experto

La primera experta es la Ingeniera Cristina Solis propietaria de la empresa
Panecillo Bakery & Co., una empresa que se dedica a las infusiones de frutas
deshidratadas; se le realizé una entrevista donde se trataron los siguientes

temas.

Propiedades del producto

Cristina supo manifestar que conocia las propiedades de la cola de caballo y
ortiga ya que paso por problema de acné y el médico le habia recetado consumir

dichas infusiones.

Medicién de aceptaciéon del negocio

Ante esto supo decir que a nivel mundial hay una demanda de productos
naturales, organicos o ancestrales; pero a esto hay que sumarle camparas para

dar a conocer el producto ya que el consumidor no tiene mucha informacion.
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Segmentacion

Se debe segmentar en base a los beneficios que tiene el producto y abordar al
grupo de personas con problemas cardiacos o renales; debido a que al ser
problemas publicos los gobiernos tienden a gastar grandes sumas de dinero
promoviendo el uso de estos productos. También se debe tener en cuenta grupo
de compra que poseen sus propios ingresos, que cuidan su salud y que estén

en un rango de edad de 24 a 45 afos.

Ingreso a un mercado grandes competidores.

La experta expreso que para ingresar a un mercado con grandes competidores
se puede participar en ferias internacionales para dar a conocer los beneficios
de tu producto. Ademas, se puede auspiciar eventos en los que los posibles
consumidores puedan saborear el producto en cuestion, con esto se puede

explicar los beneficios y comenzar a mostrar la marca.

Inglaterra como mercado de destino.

Inglaterra es un mercado que tiene la costumbre de consumir té y esto hace que
sea un mercado muy atractivo, ademas las personas estan dispuestas a asignar

un presupuesto para la compra de té.

Fijacion del precio

Para el tema del precio se debe primero tener claro cuéles son los costos que se
generan al producir el producto y enviarlo a un mercado extranjero; después de
esto se debe hacer un promedio del precio de las marcas mas conocidas en el

pais y establecer un techo para saber hasta qué precio se puede vender.
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Medicidn de la estrategia de comunicacion

Segun la experta se debe realizar una estrategia de comunicacion a través de
redes sociales ya que es uno de los medios mas usados por los consumidores;
se puede crear videos explicativos que evidencien lo bueno que es consumir

infusiones con la marca que se trata de comercializar.

Presentacion del producto

Se debe tener en cuenta las presentaciones que ofrecen las empresas
competidoras, dentro de ellas ver cuales son las mas ofertadas y ofrecer algo

similar.

Modelo de introduccién al mercado nuevo

Relacionado a este tema la experta supo manifestar que la mejor manera de
ingresar a un mercado es a través de un distribuidor ya que al ingresar con una
tienda propia elevaria mas los costos del producto y no se podria ser competitivo.
Adicional al momento de conseguir un distribuidor se debe ofrecer promociones

o beneficios en el precio que ayudara a que le distribuidor prefiera comprar.

Proyeccion de la Industria de las infusiones

Es una industria en crecimiento que tiene grandes proyecciones ya que las

personas buscan opciones nuevas para cuidar su salud.

e Segundo experto

Para tener una segunda opinion se entrevisté a Juan David Gémez gerente de
Waykana empresa exportadora de infusiones de guayusa y se pudo obtener la

siguiente informacion:



18

Producto

El experto expresd que estas dos hierbas son usadas sobre todo en lo que es
medicina andina, lo que permitiria crear una historia para poder darle una

caracteristica a este tipo de infusiones.
Aceptacion en el mercado

Juan pudo manifestar que, si existiria una gran aceptacién de parte del
consumidor hacia las infusiones, sobre todo en Reino Unido, ya que tiene una
tendencia de consumir un producto de origen ancestral y natural. Para el tema
de segmentacion hay que tener en cuenta el tamafio de mercado y saber si
existen adaptadores para impulsar el consumo, por lo tanto, al tener este tipo de
consumidores es mas facil ingresar. Es preferible manejar un segmento pequefio

pero que se adapte mas rapido que uno grande y no se acople.
Competencia

Para poder competir con empresas grandes se debe tener un producto de
calidad, también cumplir con las normas de cada pais haciendo que el empaque
como el contenido sea excelente. Se debe crear una identidad propia para darle
personalidad a la marca lo que se logra al tener una historia poderosa que va a

hacer al producto distinto del resto.
Consumo

De acuerdo con Juan David Inglaterra es uno de los mayores consumidores de
té a nivel mundial y se convierte en un excelente mercado porque las personas

ya estan acostumbradas a consumir el té.
Precio

Para el tema de los precios el experto manifesté que se debe basar en los que
estan el mercado, seguido de esto ver si se quiere cobrar mas o0 menos que la

competencia y finalmente evaluar los costos para determinar la factibilidad.
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Comunicacion del producto

En cuanto al tema de comunicar el producto la opcidbn mas viable es a través de
medios digitales como redes sociales, ademas se podria buscar espacios donde

existan personas que tienen una gran aficion por el té y generar degustaciones.

Ademas, se debe basar en las normas del mercado, agregado a esto si se
desearia vender un producto exclusivo se deberia vender en tamafios pequefios
lo que hace mas llamativo para los clientes. Por lo contrario, si es para un

mercado mas popular se deberia brindar mas cantidad de producto.
Parametros paraingresar a un mercado Internacional

Para Juan es primordial ingresar a un mercado nuevo a través de un distribuidor
porque si se usa el modelo de una tienda propia haria que se incrementen los

gastos y haria que el producto sea menos competitivo.

Adicional al momento de conseguir un distribuidor se debe ofrecer un
presupuesto al afio para el tema de mercadeo, ofrecer material informativo de la

marca y capacitaciones constantes.
Industria

Finalmente, el entrevistado piensa que la industria de las infusiones esta
creciendo mucho, ya que las personas estan buscando opciones mas
saludables; ademas es una industria que va de la mano con el tema social ya
gue en paises europeos promueven el consumo de productos que ayudan a

ciertos grupos vulnerables o trabajo con comunidades.

Entrevistas a posibles clientes en el mercado extranjero.

Se realizaron dos entrevistas mediante video llamada a Cyril Roullier y a Richie

Brierly, resultado de ello se obtuvo la siguiente informacion:

e Existe un desconocimiento sobre los beneficios y de que se trata una

infusion de cola de caballo y ortiga.
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e Existe una gran demanda por parte de los ingleses por el té e infusiones.

e Los entrevistados estarian dispuestos a consumir un producto que ayude
a curar o prevenir problemas cardiacos y renales.

e La frecuencia con la que consumen té es 7 veces por semana en ambos
casos.

e Para los entrevistados la mejor manera de conseguir el producto es a
través de tiendas y supermercados.

e A través de redes sociales los entrevistados se enteran de otras marcas
de té.

e Para el tema de los precios los entrevistados estarian dispuestos a
asignar £ 3.00 en promedio.

e Enlo que tiene que ver al precio los entrevistados desearian un empaque
entre 50y 75 gr.

3.1.2 Investigacion Cuantitativa

Se realizé 25 encuestas a personas que residen en Londres y se pudo obtener

las siguientes conclusiones:

Nota: Las preguntas, el objetivo y tabulacion de estas se encuentran en el anexo

n°3.

e De todos los encuestados el rango de edad era de 23 a 57 afios,
donde el 28% de ellos tenian 28 afios.

e El consumo de té por semana de las personas es del 38% quienes
consumen entre 5 a 10 veces por semana, con el 28% las personas
gue consumen de 1 a 2 veces por semana y con la misma cifra las
que consumen de 3 a5 Yy finalmente con el 8% las personas que
no consumen.

e Relacionado a si las personas conocian sobre las infusiones de
cola de caballo y ortiga el 82.6% no conocia sobre este producto,

mientras que el 17.4% si. Debido a esto se deberia hacer
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campafas para dar a conocer las cualidades del producto en
cuestion.

Las personas estarian dispuestas a consumir una infusion de
hierbas que les ayude a prevenir y cuidarse de enfermedades
renales y cardiacas.

Las presentaciones mas adecuadas para el mercado es de 50
gramos ya que de todas las opciones esta tuvo 78.3%.

Las personas estan dispuestas a pagar entre un promedio de £
3.00 por una presentacion de 50 gramos.

Los principales lugares donde las personas comprarian este
producto serian en tiendas y supermercados.

El medio publicitario por el cual podria existir mas acogida es a
través de redes sociales.

La marca de té mas conocida por parte de los entrevistados es
TWININGS.

Analisis estadistico Inferencial

Para poder corroborar que existe una creciente demanda de productos naturales

como lo supieron manifestar los expertos se procedié analizar la cantidad

importada de la partida 121190000 por parte del Reino Unido y se pudo obtener

el siguiente grafico:

TONELADAS IMPORTADAS DE LA
PARTIDA 121190 POR PARTE DEL
REINO UNIDO

11500.00 I y,=178.2x - 348089

11000.00 |
10500.00 |
10000.00 |

9500.00 : : : : :
2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 1: Pendiente de la recta de las toneladas Importadas de la partida

121190
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Adaptado de: Trademap

Tabla 5: Proyeccion de importaciones de la partida 121190 a Reino Unido

TONELADAS
9959,00
11279,00
11152,00
10299,00
11340,00

11340,40
11518,60
11696,80
11875,00
12053,20
12231,40
Adaptado de: Trademap

Para este andlisis se tomo informacion del portal Trademap en donde se pudo
obtener el nUmero de toneladas importadas por Reino Unido de la partida 121190
Plantas, partes de plantas, semillas y frutos de especies utilizadas en medicina,
perfumeria o insecticidas. Haciendo un analisis se ve claramente que existe una

creciente demanda hasta 2016 y se pudo hacer una proyeccion hasta el 2022.
Conclusion anélisis del Cliente

Tras haber hecho un andlisis cualitativo, cuantitativo y un analisis estadistico
inferencial se concluye que existe una necesidad en los consumidores de
Londres que tienen como habito el consumo de té y que estarian abiertos a
consumir infusiones que ayuden a mejorar su salud, esto sumado a la proyeccién
que se hizo de las posibles cantidades que exportaria el Reino Unido donde se

encuentra el mercado meta hace ver que hay una gran demanda.
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4. Oportunidad de negocio

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada

por el andlisis externo y del cliente

El gobierno ecuatoriano ha impulsado a través de Pro Ecuador las condiciones
necesarias con el fin de que el pais pueda aumentar su oferta exportable, lo que
da a entender los beneficios econdmicos que se ofrece a exportadores,
sumandole capacitaciones y oportunidad de estar en ferias internacionales para

promocionarse en mercados extranjeros.

En el tema econémico el gobierno ha dispuesto que las empresas exportadoras
no paguen el IVA de todos los productos que sean importados para la produccién
y posterior exportacién, sumandole a eso la Corporacion Financiera Nacional

ofrece créditos para promover la produccion con una tasa de 8.25%.

Por su parte el andlisis estadistico diferencial realizado en el andlisis del cliente
hecho en base a las cantidades importadas y proyectadas de la partida 121190
se encontrd que hay una creciente demanda de este tipo de productos por parte
de Reino Unido, con esto se puede precisar de mejor manera que va a existir

demanda de las infusiones que se pretende comercializar.

Por otro lado, el abastecimiento los proveedores en Ecuador podrian dotar de
materia primay se podria fabricar todo el afio las infusiones. Un punto importante
gue hay que recalcar es que se contara con los servicios de la empresa Jambi
Kiwa, la cual se encargara de producir las infusiones ya que es una organizacion
qgue une a poblados campesinos del Ecuador para que estos produzcan hierbas
ancestrales, promoviendo asi el comercio justo e impulsando la economia

ecuatoriana. Ademas, se firmara un contrato de exclusividad por 5 afios que sera
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renovable, donde Jambi Kiwa se compromete a abastecer solo a Apus Tea y

para asi garantizar que no exista escasez del producto.

Se toma en cuenta esto ya que, al tener un proveedor del producto terminado ya
listo para exportar, y no se tendra que incurrir en gastos de maquinaria, personal

operario y una planta de produccion.

Para el ingreso al mercado del Reino Unido, los requisitos son dos basicamente
un permiso fitosanitario y cumplir con las normas de mercado lo cual no

representa una gran amenaza.

La tendencia de consumo de productos para prevenir enfermedades esta
creciendo y mucho mas en paises desarrollados donde existe mayor
preocupacion por llevar una vida mas sana, los gobiernos invierten mas en
programas para prevenir enfermedades esto hace que el producto sea mas
apetecido en el mercado. lo que se evidencia en las encuestas donde cada vez
la poblacion de Reino Unido busca una alimentacion mas sana y trata de cuidar
mucho la salud para ello consumen productos saludables como en este caso las

infusiones de plantas medicinales.

Segun lo que arroja el analisis del cliente se evidencia que es un producto nuevo
del cual no se tiene mucho conocimiento pero que atraeria la atencién del
mercado por tener propiedades curativas. Esto se puede aprovechar y crear una
marca con caracteristicas ancestrales lo que podria darle un toque exclusivo y

llamativo al momento de colocar en percha.

Los expertos aconsejaron que se podria comparar los precios que existen en el

mercado inglés para asi poder tener una estimacion de cuanto se podria cobrar,
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cave recalcar que lo primordial seria vender un poco por debajo del promedio de

precios para poder acaparar a los consumidores.

Se escoge Londres como el primer mercado de destino ya que después se busca
expandir la produccion y asi llegar a mas paises del Reino Unido. Ademas, al
ser una de las mayores ciudades del mundo, se ve gracias al analisis de entornos
gue es un mercado donde existe un gran consumo de té y que es mas facil llegar
a posicionar el producto en la mente del consumidor ya que existe el habito de
tomar té casi todos los dias. Referente al tema de productos sustitutos no
representa una gran amenaza ya que estas infusiones tienen cualidades que

hacen un producto con una gran ventaja competitiva.

Por otro lado, el Reino Unido sigue empleando los mismos pardmetros que se
manejan en la Uniébn Europea para temas de requisitos y regulaciones
aduaneras. Por ello los beneficios que tiene Ecuador al haber firmado un acuerdo
bilateral con la Union Europea se pueden hacer uso al momento de ingresar al

mercado del Reino Unido.

La industria de las infusiones o medicina ancestral estan en crecimiento como
supieron manifestar los expertos, dicho esto el producto deberia crear una
historia haciendo referencia que las hierbas para las infusiones provienen de la
cordillera ecuatoriana, cultivada por agricultores siendo asi este un producto

organico y que promueve el comercio justo.

Ademas, se usara la figura de negocio Outsourcing donde se subcontrata la
produccion, contabilidad, logistica y marketing. Existe una demanda creciente
por productos de esta indole, hay una idea en el mercado extranjero sobre este
tipo de producto por lo que seria mas facil posicionarlo y también el cliente podria

pagar mas por este producto con grandes propiedades curativas, los productos
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sustitutos no representan gran amenaza ya que es un producto con grandes

dotes curativos.
El tamafo del mercado potencial se lo puede evidenciar en la siguiente tabla:

Tabla 6: Mercado Potencial en Reino Unido

Mercado Potencial POBLACION
REINO UNIDO (INGLATERRA, GALES, 65'217.975
IRLANDA DEL NORTE, ESCOCIA)

PAIS INGLATERRA 54'786.300
CIUDAD LONDRES 8'630.000
POBLACION 45% de la poblacion total
ENTRE 25 Y 45 de Londres 3’954.600
ANOS

Adaptado de: Office for National Statistics

Se escoge este segmento de personas de edades entre 25 y 45 afios ya que
comprenden el mayor porcentaje de la poblacion total por otro lado haciendo
caso a los expertos y a las encuestas se ha procedido a escoger este rango de
edad ya que es mas facil crear una cultura de consumo de infusiones
alternativas. Las personas escogidas cuentan con un empleo que por lo bajo
ganan un salario béasico, lo cual hace que tengan una fuente de ingresos

constante para que puedan adquirir las infusiones.

Para terminar, se presenta una oportunidad de negocio ya que en Ecuador se
promueve la produccidon nacional para exportacion, se evidencia un mercado
internacional grande con una clara tendencia de consumo de infusiones o té y
finalmente al usar el modelo de outsourcing permite que los costos sean menores
y poder competir con el mercado internacional ofreciendo un producto a un precio

menor.
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5. Plan de marketing
5.1 Estrategia general de marketing

Debido a que se ingresa a un mercado existente y con varias marcas de té
posicionadas en la mente del consumidor, la mejor manera para lograr un
posicionamiento es a través de una diferenciacion y ofreciendo mas beneficio

por menor precio con eso se atraera al cliente potencial.

La de diferenciacion que segun Kotler dice que: “Consiste en que la empresa
ofrece en el mercado un producto que por los motivos que sea el consumidor
percibe como uUnico y por tanto esta dispuesto a pagar un sobreprecio por
adquirido.” (Kotler, 2009, p.46)

Entonces si se habla de diferenciacién hay que referirse que estas infusiones de
cola de caballo y ortiga poseen cualidades curativas que otras infusiones no
poseen, por ello al momento de comunicar el producto al cliente se debe lanzar
campafas para que de una forma instruyan y guien al consumidor a comprar

dichas infusiones.

Para poder acaparar la atencion de las personas y siguiendo el consejo de los
expertos se creara una historia, es asi como nace Apus-tea la bebida de los
Andes, una infusion cultivada de las verdes montafias de los Andes ecuatorianos

para aliviar y tratar enfermedades.

Apus es un término Inca usado para llamar asi a sus cerros o montafias sagradas
a las cuales ofrecian tributos a cambio de que estas los protegieran. Lo que se
busca es que el posible consumidor crea que sus infusiones son cultivadas por
manos de agricultores de la sierra ecuatoriana, las mismas que son 100%

organicas, lo que le permite al consumidor ver que Apus — tea una mezcla de
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hierbas ancestrales usada por los Incas como medicina cumple con las normas

de comercio justo y es un producto libre de quimicos.

Por otra parte, la mejor manera de entrar a un mercado como el inglés con una
gran demanda de parte del consumidor hacia infusiones y té; los expertos
supieron manifestar que se debe ofrecer un precio por debajo del promedio del

mercado para asi poder atraer alin mas a los posibles consumidores.

5.1.1 Mercado Objetivo

Segmentacion geogréfica

En Inglaterra segun la oficina nacional de estadisticas existen 54'786.300
habitantes, en Londres existen alrededor de 8'630.000 de habitantes, estos se

encuentran distribuidos en 32 municipios. (National Statistics, 2016)
Segmentacion demografica

El mercado objetivo al que se quiere apuntar son las personas que estan entre
las edades de 27 a 45 afios, las cuales se encuentran en la ciudad de Londres
se estima que las personas en ese rango de edad representan el 45% de la
poblacion total de la ciudad 6sea unos 3’954.600 habitantes. (Office of National
statistics, 2016)

Segmentacion psicografica

Las clases sociales a las cuales que se quiere llegar con este producto son la
clase media acomodada, clase media y media baja. Se puede alcanzar estos
tres segmentos ya que las tres clases cuentan con ingresos suficientes para
poder adquirir una caja de infusiones con un menor precio de la media del

mercado.
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Las personas escogidas cuentan con un empleo, lo cual hace que tengan una
fuente de ingresos constante para que puedan adquirir las infusiones; por otro
lado, en el rango de la edad haciendo caso a los expertos y a las encuestas se
ha procedido a escoger este rango de edad ya que es mas facil crear una cultura

de consumo de infusiones alternativas.

En adicion, estas personas llevan un modo de vida acelerada que muchas veces
les genera enfermedades por no alimentarse de manera correcta o llevar una

vida sedentaria.

5.1.2 Estrategia de internalizacion.
La estrategia de internalizacion que se piensa usar es la de exportacion y

comercializacion a través de distribuidores en Inglaterra, en la ciudad de

Londres.

Con esta estrategia se busca comercializar el producto a través de distribuidores
que ya cuenten con un local propio en el pais destino, como por ejemplo
supermercados que son los principales lugares de compra para las infusiones o

7z

te.

Para el tema de los términos de negociacion se escogié CIF (Costo, seguro y
flete) ya que es uno de los mas usados en casos como este, esto hara que el
distribuidor se sienta mas comodo al momento de recibir el producto en el Reino
Unido.

5.1.3 Propuesta de valor

Se le entrega un producto con altos estandares de calidad para asi ayudar a
precautelar la salud de los consumidores y también se cuenta con certificacion
de comercio justo ya que la empresa Jambi Kiwa compra la materia prima a

comunidades indigenas que se dedican a la agricultura.
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Los principales problemas que se ayudan a solucionar son: Enfermedades
renales, problemas en el corazon, reduccion de agentes toxicos en el organismo

y purifica la sangre.

Se satisface la necesidad de consumir té ya que Inglaterra es un pais por
tradicion donde se consume mucho té, ademas se satisface la necesidad de

consumir productos naturales que ayuden a llevar una mejor salud.

Valor generado

El valor generado esta dado por la ventaja que obtiene el cliente al momento de
consumir una infusion de cola de caballo y ortiga, esto quiere decir que con solo
tomar una infusion que la puede adquirir en un supermercado el cliente puede
evitar la molestia generada por enfermedades como calculos renales, disminuir
la grasa en las vias circulatorias, disminuir el acné, purificar la sangre; por otra
parte el consumidor puede cuidar su salud y evitar gastos en medicina con tan

solo comprar esta infusion.

5.2 Mezcla de marketing
5.2.1 Producto

Las infusiones son elaboradas de las plantas medicinales cola de caballo y
ortiga, las plantas deshidratadas vienen en bolsitas de 1 gramo (0.50 gramos
cola de caballo y 0.50 gramos ortiga) que van dentro de un sobre que las protege,
para luego ser colocadas en una caja con capacidad para 50 gramos (50
funditas) que tienen certificado de producto organico y certificado de comercio

justo.
Atributos

La cola de caballo sumado a la ortiga son un purificante para el cuerpo humano,

las bondades que tienen estas plantas son las siguientes:

-Mejorar el funcionamiento del sistema renal.
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-Mejora el funcionamiento del sistema circulatorio
-Evita célculos renales

-Elimina toxinas del cuerpo.

-Mejora la circulacion.

-Purifica la orina

-Purifica la sangre

-Evita el gasto de las personas en didlisis.

-Tiene propiedades antifangicas

-Disminuye el nivel de grasa en la sangre
-Ambas plantas tienen propiedades anti anémicas
-Evitan infecciones a las vias urinarias

-Las plantas son ricas minerales y vitaminas.

-Cura la tendinitis.

Todos estos aspectos es lo que hace que el producto sea Unico ya que otros tés
no ofrecen estos beneficios. Asi también, este tipo de infusiones no pueden ser
consumidas por un prolongado tiempo y en caso de necesitarlo se debe consultar
primero con un médico. (Eco agricultor, 2016)

Marca

Para crear una marca fuerte lo que se busca es generar una historia, la misma
gue dice que Apus tea una infusidbn con plantas andinas que cuenta con
cualidades ancestrales que los Incas usaban en la antigiedad para curar

problemas renales y circulatorios.
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Se cree que al consumir estas infusiones los incas alivianaban dolores ya que
las plantas eran cultivadas en sus cerros sagrados. Dicho esto, Apus —tea en su
logotipo tiene la imagen de una cordillera haciendo referencia a la cordillera de
los andes donde esta ubicado Ecuador, con esto se busca dar un toque
caracteristico de la regién andina y por ello se establecio el slogan “El té de la
mitad del mundo”. Ademas, esta el afio 2016 que hace referencia a la fecha en
que nacio la idea de crear esta infusion. Referente a los colores se escogio el
verde que hace referencia a salud, ecologia, frescura dandole asi un toque de
un producto organico. El color blanco se tom6 en cuenta ya que se busca

transmitir que es un producto bondadoso.

fi
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Figura 2: Logotipo Apus -Tea

Componentes del empaque
Empaque primario

Las hierbas deshidratadas son colocadas en bolsitas con una capacidad de 1
gramo hechas de papel filtro a esta va adherida un hilo de algodén que en la
punta lleva la etiqueta con la marca del té, a su vez las fundas son almacenadas
en un sobre que las protege donde estan instrucciones para el uso del producto.

Luego se coloca 50 empaques de un gramo dentro de una caja con medidas
13cm largo x 7.2cm alto x 7.2cm de ancho; las cajas con peso neto de 50 gramos
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van dentro de cartones ondulados de canal simple con medidas 59.5cm x 39.5cm

x 20cm en donde entran 46 cajas de 50 gramos.
Cubicaje del producto

Debido a que el producto se enviara como carga consolidada se realizara el

cubicaje de la siguiente manera:

Teniendo en cuenta las dimensiones de los cartones (59.5 cm X 39.5 cm X20
cm) y las dimensiones del pallet americano (120 cm X 100 cm X 15 cm); de

manera horizontal entran 5 cajas como lo muestra la siguiente figura:

1 | 2

v

120 cm

Figura 3: Cubicaje Horizontal

Debido a que se enviara la carga consolidada se debe aprovechar el espacio del
pallet y la altura que tiene un contenedor de 20 pies (240 cm), se apilara las cajas
de la siguiente manera: Pallet americano, 5 cajas por piso hasta completar 5

pisos, después se usara un pallet adicional para que la carga no se derrumbe
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durante el viaje y por ultimo se colocaran 5 pisos de 5 cajas cada piso. Asi lo
indica la siguiente figura.

Altura
cajas
100
cm

pallet 15
cm

Altura
cajas
100
cm

pallet 15
cm

Figura 4: Cubicaje vertical

Etiquetado
En el etiquetado va a constar de los siguientes aspectos:

-Nombre del Producto: APUS —TEA
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-Sabor del té: cola de caballo y ortiga
-Logotipo

- Sello de producto organico

-Sello de comercio justo

-Peso Neto: 50qgr.

-Lugar de fabricacion

-Benéficos del producto
-Composicién del producto
-Preparacion del producto

-Registro sanitario

5.2.2 Precio
Tradicionalmente los gerentes han usado un enfoque basado en el costo para
fijar los precios de largo plazo. La impresién general para establecer un precio
de venta basado en el costo es afiadir un margen de utilidad al costo (Cost plus).
(Cuevas .C, Fijacion de precios, 2002)

Por ello se usara este modelo para asi fijar los precios de las infusiones, se debe
primero calcular el costo total para que asi poder tener una idea del porcentaje
gue se desee obtener, también se considera los precios de la competencia ya

que se busca estar por debajo de los mismo y asi atraer mas clientes.

En este ambito se debe estar consciente que las infusiones son un producto
nuevo que quiere ingresarse a un mercado tan competitivo como el inglés, en
este caso el precio debe estar un poco mas abajo que el promedio de la
competencia ya establecida, esto se debe que al ser un producto nuevo el
consumidor necesita un impulso para poder comprar porque existe

desconocimiento del mercado sobre lo que se busca brindar.
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Asi también con un precio competitivo lo que se busca que los clientes
potenciales sean mas, esto se debe a que el bien tendria un precio accesible
que seria facil de conseguir para personas de cualquier clase social a partir de
la clase media baja; también siguiendo la opinibn de los expertos que
recomendaron que el precio se lo debe fijar basado en los costos totales y asi
poder disminuir un poco de la utilidad para estar debajo de los precios de la

competencia.

También se debe tener en cuenta a las encuestas donde la mayoria de las
personas supieron responder que estarian dispuestas a pagar un promedio de 3
libras esterlinas por un paquete de infusiones de cola de caballo y ortiga de 50

gramos.

La ventaja que se puede obtener al momento de fijar el precio es que los costos
de produccion de las infusiones serian menores ya que no se invertira en
maquinaria debido a que las infusiones seran maquiladas por la empresa Jambi
kiwa, asi también no se necesitaria demasiadas personas para poder

empaquetar las infusiones.

Por ello el precio al cual se vendera al distribuidor en Reino Unido es de $3.34
por una caja de 50 infusiones que en libras esterlinas equivale a £
2.50. Con este precio el distribuidor puede establecer un precio competitivo con

otras marcas de té.

5.2.2 Plaza

Para el tema de la plaza se tiene en consideracion que las infusiones se

exportaran desde Ecuador hacia el Reino Unido a la ciudad de Londres, se tiene
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en cuenta que la ciudad antes nombrada es un buen mercado ya que tiene una
gran cantidad de habitantes con una habitual costumbre de tomar té; dicho esto
lo que se tiene en cuenta es una estrategia de distribucion indirecta donde para
distribuir el producto se lo hace a través de cadenas de distribuidores o en este
caso supermercados detallistas mas concurridos en Inglaterra como lo es la
cadena de supermercados Sainsbury’s que cuenta con alrededor de 605

supermercados a nivel nacional .

Se tomo la decision de escoger un distribuidor en el pais destino ya que el mismo
ya posee amplio conocimiento del mercado y ya tiene una amplia cantidad de
clientela, por otro lado, para poder negociar con una cadena de supermercados

tan grande se debe tener en cuenta lo siguiente:

Montos minimos requeridos por el supermercado: En este caso lo que se
debe tener presente que la mayoria de los distribuidores como monto minimo de
compra exigen por lo menos un pallet quincenal o mensual, hay que tener en
cuenta que se debe tener la produccion necesaria del producto y cumplir al
100%. Apus tea enviara 50 cajas con 46 infusiones de 50 gramos mensualmente,
cada seis meses habra un incremento de 50 cajas en el envio durante los

primeros cinco afos.

Certificados: Para esto el distribuidor exigira que empresa exportadora cuente
con permisos fitosanitarios y que el producto cumpla con las normas de
etiquetado. También pueden ayudar los certificados de producto organico y de

comercio justo.

Porcentaje de utilidad: Para que el distribuidor pueda y acceda a vender las
infusiones, por ello al distribuidor se le vendera a $3,34 cada caja de 50

infusiones para que €l pueda ganar $0.67 por cada caja y asi pueda competir
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con otras marcas. Ademas, lo que se tiene planeado es asignar una cantidad de
$2400 mensuales como presupuesto para que el distribuidor pueda realizar

campafias de publicidad y dar a conocer de mejor manera el producto.

Estructura del canal de distribucion
Para el tema del canal de distribucion se procede de la siguiente manera:

Las infusiones ya empacadas salen de la empresa Jambi kiwa para
posteriormente sean embarcadas y enviadas a Londres a través de la
consolidadora Lider cargo, una vez ahi el distribuidor se encarga de
desaduanizar el producto y llevarlo a sus bodegas para que posteriormente
proceda a ubicar las infusiones en las perchas de sus supermercados.

La idea de tener un distribuidor se debe a que no se incrementan tanto los gastos
como crear o implantar una tienda propia, ya que esa idea es mas costosa y

terminaria perjudicando a los intereses de Apus tea.

5.2.3 Promocion
Estrategia promocional

Se implementara una estrategia de atraccion donde lo que se quiere es llamar la
atencion al cliente a través de descuentos, promociones de compra y regalos.
Apus dotara de un presupuesto mensual y material publicitario de acuerdo con
las ventas que tenga el distribuidor para que este mismo participe de ferias,
eventos para cuidado de la salud y eventos sociales relacionados a la industria
de las infusiones. Se tomo esta decision ya que los expertos habian dicho que
para lograr un mejor posicionamiento de mercado es preferible asignarle un
presupuesto a la publicidad para darselo a los distribuidores y ellos se encarguen

de todo este tema.
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Para el tema de publicidad se realizara una de tipo interactiva desde Ecuador se
manejara todo lo que es redes sociales y pagina web buscando crear una
relacion con el cliente, las redes sociales resultaron ser los medios que la
mayoria de las personas usan para conocer los productos que van a consumir,
este resultado fue arrojado por las encuestas realizadas a 25 personas del Reino
Unido, Inglaterra, Londres. Mediante videos explicativos cortos de 2 a 3 minutos
se tratara de dar a conocer sobre las bondades de las infusiones, como se deben
usar y la preparacion de estas; esto ayudara a que las personas aprendan y

puedan consumir la cola de caballo y ortiga.

Para realizar promociones de venta lo que se le entregara al distribuidor
muestras gratis para que asi este pueda promover sus ventas, estas muestras
gratis seran para que las reparta ya sea dentro del supermercado o en eventos
en los que participe. Cabe recalcar que de por si las infusiones Apus-tea van a
estar por debajo del precio de venta de la competencia haciendo que llame la

atencion del consumidor.

Para el tema de relaciones publicas se procedera a presentar informes, estudios
y cualidades de las plantas con las que se hacen las infusiones, todo esto dentro
de la pagina web; ademas, se manejara un blog dentro de la misma pagina
donde consumidores podran interactuar y obtener beneficios al momento de

adquirir el producto en tiendas.

La fuerza de ventas manejada en Ecuador sera a través de ferias internacionales
en el Reino Unido para asi poder buscar mas distribuidores del producto en el

mercado britanico.

Apus- tea realizard una fusion de marketing directo e indirecto, ya que a través

de redes sociales y pagina web se buscara llegar al consumidor desde Ecuador;
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por otro lado, al asignar un presupuesto de $3000.00 mensuales al inicio del
proyecto y con un incremento del 10% anual, al distribuidor se le asignara un

10% del presupuesto anterior.

6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion

Mision
Segun el profesor Rafael Mufiz Gonzalez, autor del libro «Marketing en el siglo
XXl», la mision "define la razén de ser de la empresa, condiciona sus actividades

presentes y futuras, proporciona unidad, sentido de direccion y guia en la toma
de decisiones estratégicas” (Marketing en el siglo 21, 2001)

Mision Apus Tea

Apus -tea es una empresa ecuatoriana que se dedica a la exportacion de
infusiones de cola de caballo y ortiga hacia el Reino Unido, que brinda ayuda a
personas que tienen problemas relacionados a enfermedades del sistema
circulatorio y renal, a mas de vender un producto buscamos impulsar el concepto

de vida saludable al consumidor final.

Vision Apus Tea

Apus Tea aspira a ser una opcién para combatir los problemas de una vida
sedentaria que puedan tener los consumidores, impulsandoles a llevar una vida
mas sana. Aumentar la variedad de infusiones a base de hierbas originarias de
la region de los Andes ecuatorianos. Incrementar las ventas de infusiones para
poder realizar envios de un contenedor (20ft) lleno de producto por mes a partir
del 2022 para asi poder estar dentro de los principales supermercados de la

region.
Objetivos de la organizacion

-Objetivos Econ6micos
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Mediano plazo:

¢ Incrementar las ventas cada semestre en la cantidad de 1 pallet (50 cajas)
durante los proximos 5 afios para asi en el afio 2022 llegar a exportar 10
pallets (500 cajas) mensuales los cuales caben dentro de un contenedor
de 20 pies.

Largo plazo:

e A partir del quinto afio expandirse hacia los demas paises del Reino Unido
como Gales, Escocia e Irlanda del Norte, procediendo a distribuir el
producto a través de supermercados situados en las principales ciudades
gue al igual son mercados potenciales para la venta de infusiones de cola
de caballo y ortiga.

e Constituirse como persona juridica en el sexto afio, cuando las
condiciones de mercado lo determinen, para poder buscar mas

inversionistas y poder afianzar el negocio.
-Objetivos Estratégicos
Mediano plazo:

e Posesionar la marca Apus-tea en la mente del consumidor londinense que
sera el primer mercado meta para asi después poder ingresar a otros
paises del Reino Unido, se busca crear una relacion con el cliente para
que prefiera consumir las infusiones ecuatorianas a las del mercado
extranjero.

e Participar en ferias internacionales donde Pro Ecuador se encuentre
promocionando la produccion ecuatoriana, para asi dar a conocer en otros

paises del mundo las infusiones de cola de caballo y ortiga.

Largo plazo:
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e Estudiar la viabilidad de abrir una tienda propia situada en la ciudad de
Londres, para asi atender de mejor manera las necesidades de los
clientes y poder afianzar més la confianza del consumidor. Se establece
Londres ya que es la ciudad principal del Reino Unido y hace que sea mas

facil atender quejas de los distribuidores.

e Lanzar una linea de infusiones mas exclusiva para poder llegar a estratos
con mayores ingresos, esto permitira elevar el precio y obtener una mayor
utilidad al momento de vender a los distribuidores.

6.2 Plan de operaciones
Descripcién del proceso
Toma de orden de pedido del distribuidor

Se tomara el pedido de supermercados Sainsbury’s, con una anticipacion de un

mes para asi poder cumplir con el pedido solicitado.
Encargado: Asistente de gerencia.

Tiempo: 50 dias antes de enviar el pedido.

Proceso de Produccién

La empresa encargada de la fabricaciéon de las infusiones sera Jambi Kiwa
situada en la ciudad de Riobamba, la misma que produce las plantas cola de
caballo y ortiga, asi como también realiza el proceso de fabricacién de infusiones;
para que la empresa pueda empaquetar y colocar en los cartones se le debe
entregar las cajas hechas por la empresa Gafisum es la encargada de elaborar
cajas, etiquetas y sobrenvolturas para empacar las 50 fundas de 1 gramo, y para
los cartones se solicitara a cartonera pichincha que los produzcan; para ello se
realizara el pedido con anticipacion de 8 dias para posteriormente entregarselo

a la empresa Jambi Kiwa.
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Se coloca el producto de la siguiente manera: 50 Cartones con 46 cajas de 50
gramos de infusiones (2.300 cajitas de infusion), estos divididos por un pallet en
la mitad para que durante el viaje no se derrumbe. De esta manera se entrega a
la consolidadora de carga. Finalmente, la empresa Jambi Kiwa empaqueta y
sella el producto para su posterior transporte. El tiempo de entrega del producto

terminado es de 8 dias.
Responsable: Jambi Kiwa
Tiempo: 30 dias
Transporte del producto

Se embarcard el producto terminado en un camion fletado para que se transporte
desde Riobamba hacia el puerto de Guayaquil los 50 cartones. La consolidadora
Lidercargo realizara la declaracion aduanera de exportacion, por su parte Apus-
tea se encargara de obtener permisos fitosanitarios, certificado de origen, lista

de empaque para que la carga llegue al puerto de Tilbury.

La mercancia es embarcada en el puerto de Guayaquil, mediante via marina
llega a Londres en un tiempo de 25 dias. Seguido de esto el distribuidor debe
realizar los procesos para desaduanizar su carga ya que se negocié en términos

CIF lo que quiere decir se cubre los gastos de flete mas seguro.
Responsable: Lidercargo

Tiempo: 24 dias

Comercializacion del producto

Sainsbury’s supermercados se encargaran de vender las infusiones de cola de
caballo y ortiga en la ciudad de Londres. Para el tema de comunicar el producto
en Londres el encargado serd el distribuidor ya que se le entregara el 10 %de la
compra realizada en dinero, para que este pueda hacer campanas de publicidad.
Por otra parte, desde Ecuador el jefe de marketing sera quien se encargue del

manejo de redes sociales y paginas web para asi poder dar a conocer el producto



44

y sus cualidades, también se asignara un 10% de las compras que haga el

distribuidor para que este pueda realizar publicidad en Londres.

Responsable: Supermercados Sainsbury’s

SUMINISTRADORES ENTRADAS PROCESO SALIDAS CLIENTES

Fabricacion del
producto porJambi
Kiwa

e

Producto
terminado
'oma de pedido al Ordenes de ~A—[ tranasportado
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comercializado en
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Figura 5: Flujograma de procesos

Mapa de procesos:
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Gestion de calidad Planeacion estratégica Gestién de comunicacion
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€
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Gestion Financiera  Gestion de compras

Figura 6: Mapa de procesos

6.2.1 Cadenade valor

En lo referente a la cadena de valor las actividades primarias como secundarias
son las que generan un valor a la empresa, en este caso las operaciones, el
marketing, logistica externa son subcontratadas ya que eso permite que la
empresa no entre gastos para cubrir sueldos o construir una planta de
produccién. Vale mencionar que el recurso humano en la empresa es pequefio
ya que no se necesita a mas que dos personas (gerente y asistente). A

continuacion, se muestra la cadena de valor de Apus- tea.

Cliente
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Infraestructura: La empresa con una oficina situada en Quito.

Recursos Humanos: La empresa cuenta con solo dos empleados que deben ser capacitados continuamente.

Desarrollo de tecnologia: Investigacion para lanzamiento de nuevos productos.

Compras: Compra de espacios publicitarios en el pais destino

Logistica Operaciones: Logistica Marketing y Servicio Post
Interna: La Jambi Kiwa, externa: ventas: La empresa venta: Este
asistente de Grafisum y Lidercargo se Nono Media se serd brindado
gerencia hace la cartonera encarga de encargara de todos por el gerente
toma de pedidos nacional se llevar la carga los temas de en caso de que
y también hace encargan de la consolidada marketing. Para el el producto
las ordenes de produccicn del hacia Londres. tema de las ventas sufra algiin
produccién. producta y lo realizara daiio.
empaques. Sainsbury’s

Figura 7: Cadena de valor

6.2.2 Infraestructura

La empresa contara con una oficina en la ciudad de Quito que estara ubicada en
las calles 6 de diciembre y Eloy Alfaro, cuyo costo de arriendo es de $550. En
este lugar se planea llevar a cabo actividades como gerencia de la empresa,

area de marketing, érea financiera y ventas.
Transporte

El transporte es realizado por la consolidadora de carga desde la ciudad de
Riobamba hacia el puerto de Guayaquil mediante via terrestre, para luego llevar

la carga consolidada desde Guayaquil hacia el puerto de Londres.

Capacidad Instalada

La empresa Apus-tea no necesita de maquinaria ya que se procedera a la
subcontratacion para que Jambi Kiwa empresa riobambefia realice labores de
fabricacion de las infusiones asi también de empaquetado y sellado. La empresa
Jambi Kiwa cuenta con la siguiente maquinaria para poder realizar la produccion

de las infusiones que se solicita:
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Tabla 7: Capacidad de produccion

Maquina Capacidad
DESHIDRATADOR 50 KG/3H
MOLEDORA 100 kg/H
EMPACADORA 50 BOLSAS/MINUTO
50 SOBRES
SELLADORA /6MINUTOS

De esta forma la empresa puede producir 133 kg diarios debido a su maquinaria
instalada y una produccion al mes de 2660 kg, considerando ademas que cuenta

con la materia prima necesaria para esta produccion.

6.2.3 Mano de obrarequerida
Para la mano de obra requerida se divide de la siguiente manera:

Mano de obra de la empresa subcontrata para produccion: Jambi kiwa quien
realizara la produccion de las infusiones cuenta con una mano de obra en el area
fabricacion una persona para el deshidratador, dos personas para el molino, una
persona en la empacadora, una en la selladora y dos personas para empaquetar

el producto en cartones.

Mano de obrarequerida en la oficina de Apus-Tea Quito: Al ser una empresa
comercial dedicada a la exportacién, el apoyo necesario requerido es minimo.
Se requiere de un asistente de Gerencia que apoye con la coordinacién logistica
empresarial, se tercerizaran tanto el apoyo contable y financieros, asi como la
persona encargada del area de publicidad y marketing, El trato con los
distribuidores, agente afianzado y proveedores, lo haria la Gerencia General,

quien también sera el representante legal.
6.3 Estructura organizacional

Constitucion de la empresa
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Al ser una empresa nueva en el mercado para poder economizar en gastos, se
tomara la figura de persona natural donde el representante legal sera el gerente

de la empresa y de quien sera el RUC.
Estructura organizacional

Apus- tea ha visto que se deben emplear profesionales para las siguientes areas:
Financiera, Marketing y Logistica. Se tomo en cuenta estas areas ya que son las
de mayor importancia y debido a que se subcontrata la mayoria de los servicios
la empresa tiene una gran ventaja que es eliminar la mano de obra para la

produccion y transporte.
Funciones por areas

Gerencia: Sera la encargada de controlar el optimo funcionamiento de las
demas areas, toma de decisiones, contacto y pago a proveedores, ventas,

manejo de la calidad,

Asistente de gerencia: La persona que estara en este puesto sera contratada
para el manejo de la logistica para la exportacion, manejo de pedidos, facturas

comerciales, recepcién y solucion de quejas.

Financiero y contable: Se subcontratara una agencia para el manejo de esta
area. El encargado debera manejar todos los temas contables como llevar un
registro contable del negocio, cumplimiento de obligaciones tributarias y analisis

financiero.

Marketing: Se subcontratard este servicio con una agencia de marketing. Esta
realizara las campafias de comunicacion y publicidad del producto en el Reino
Unido a través de redes sociales y la pagina web. Ademas, disefara
promociones para poder aplicarlas en ferias internacionales y el Reino Unido con

los distribuidores.

Afianzador aduanero: Se encargara de los temas de logistica internacional,
como todo lo referente a procesos como declaracién aduanera de exportacion,

lista de empaque y documento de embarque BJ/L.

La estructura organizacional es la siguiente:



Figura 8: Organigrama de Apus - Tea

Gerencia
Asistente de

gerencia

Area financiera Area de Afianzador
marketing aduanero
Esta area se Agencia de Esta area se
subcontratara marketing subcontratara
subcontratada
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos
Ingresos

Para la proyeccion de ingresos por ventas se tendra en cuenta que cada mes el
distribuidor en Londres deberé realizar el pedido para que la mercaderia llegue
a tiempo, se inicia enviando 50 cartones de 46 cajas de infusiones cada una a
un precio de $153.64 con un ingreso de $7682, después de hacer una proyeccion
de 5 afos se obtuvo que en el mes 60 los ingresos fueron de $76,820.00 por 500
cartones con un precio por carton de 46 cajas de infusiones de $153.64. Cabe
recalcar que para la cantidad de exportacion se tomé en cuenta el método de
minimos cuadrados en que de acuerdo con la demanda del mercado se debe
incrementar la cantidad de en un pallet cada 6 meses, se inicia con un pallet
(2300 cajas de infusiones) para llegar al afio 5 con el envio de un contenedor

entero (23000 cajas de infusiones) de 20 pies.
Margen de utilidad

El margen de utilidad al quinto afio es del 13.91% ya que durante los primeros
afos el precio de venta se mantendrd, pero los costos fueron calculados en base

al incremento de la inflacion.
Costos

Para el tema de costos se realiz6 una proyeccién de 5 afios, en el primer afio se
inicié con un costo por cartén de $106.56 para concluir en el afio 5 con un costo
por carton de $129.52, cada afio se realizd un incremento del 5%
correspondiente a la inflacion. A continuacion, se detalla en la tabla el calculo de

los costos unitarios.
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Tabla 8: estructura de costos Apus - Tea

Costos Unitarios Apus Tea
Cantidad Item Costo unitario Total

Infusiones de cola de caballoy

ortiga en presentacion de 50
gramos realizadas por la empresa
2300 |Jambi Kiwa
2300/ cajas, envolturas y etiquetas

50| cartones
Envio carga consolidada

0.56
0.10
1.10
2,500.00

1,288.00
230.00
55.00
2,500.00

W | (W[
W | (D (0

[y

Transporte Riobamba - Puerto
1 Guayaquil S 200.00 200.00
TOTAL S 4,273.00

i

Los gastos operacionales se componen de dos tipos de gastos:

Gastos administrativos: estos gastos incluyen sueldos y salarios, servicios
basicos, depreciacion y utiles de oficina. Primero los sueldos y salarios son los
del gerente y de la asistente de gerencia, los cuales cada afio tienen un
incremento del 4%. Los servicios basicos hacen referencia a luz, agua, teléfono
e internet de estos hay un incremento anual de $20. La depreciacion de los
activos se mantiene constante durante los 5 afios con un valor de $163.09
mensuales. Para los utiles de oficina cada afio existe un incremento de $30

debido a que la empresa seguira creciendo.

Gastos ventas: aqui se incluyen publicidad, arriendos, mantenimiento vehiculo,
mantenimiento oficina y movilizacién. Primero, el tema de publicidad se iniciara
invirtiendo $2400 mensuales durante el primer afio de ahi en adelante cada afio
se hara un incremento de publicidad del 10% para poder dar a conocer de mejor
manera las infusiones. Para el tema de los arriendos por la oficina se debera
cancelar el primer afio un valor de $550, pasado el primer afio se incrementara
un 10% anual. Por ultimo, el mantenimiento del vehiculo mantenimiento de la
oficina y la movilizacion seran constantes durante los 5 afios con valores de $50,

$120 y $100 respectivamente.
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Inventarios: La empresa al subcontratar el proceso de produccion de las
infusiones y al trabajar solo bajo pedido no contara con inventarios ya que al

distribuidor en Londres se le enviara solo la cantidad deseada.

Politicas de cobro: El cliente pagara el momento que reciba el pedido realizado,
eso0 quiere decir que cada mes realizara un pedido y cada mes cancelara por el
mismo, evitandose asi tener cuentas que cobrar ya que la idea es atraer al cliente

ofreciendo un precio por debajo de la competencia.

Politicas de pago: Con Jambi Kiwa los pagos seran 50% de anticipo para la

orden de produccién y 50% a la entrega del producto.
Inversién Inicial, capital de trabajo y estructura del capital
Inversion Inicial

Para la inversion inicial se tiene los siguientes datos:

e Una inversion total inicial de $20.000
e Caja— bancos: $ 6910.00

¢ Vehiculo: $6000

e Muebles y enseres: $4400

e Equipo de oficina: $190

e Equipo de computacion: $1800

e Marketing (Pagina web): $700

Capital de trabajo

El capital estard estructurado por $ 5000 (25% del capital inicial) que seran
entregados por parte del inversionista en este caso el gerente general, pero se
deberd realizar un préstamo al banco de $ 15.000 (75% del capital inicial) con
una tasa de interés del 8% a 36 meses plazo para asi poder tener un posterior
retorno de la inversion eficaz. Para el afio 5 la empresa se consolida ya que
funciona con el 84,57% de su propio apalancamiento y tan solo con el 15,43%

de deuda.

7.2 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado

de flujo de efectivo y flujo de caja.



Proyeccion de estado de resultados
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La proyeccion del estado de resultados por afio esta dada en la siguiente tabla:

Tabla 9: Estado de resultados por afio

RESUMEN ANUAL
2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 138,276.00 322 64400 507,012.00 691,380.00 875,748 .00
Costo de Ventas 76,914.00 188,439.30 310,924 85 445187 85 592,099 84
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 61,362.00 134,204.70 196,087 16 24619215 263,648.16
(Gastos Operacionales 76,425.20 §1,922.04 87,830.66 94,188.90 101,038.33
UTILIDAD OPERACIONAL (15,063.20) 02,282 66 108,256.50 152,003.26 182,609.83
Gastos Financieros 1,033 51 65112 23701 - -
Otros Igresos -
Otros Egresos - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART. (16,096.71) 91,631.53 108,019.49 152,003.26 162,609.83
15°/o|Participacién Trabajadores - 774473 16,202.92 22,800.49 27,391.48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (16,096.71) 43,886.60 91,816.57 129,202.77 155,218.36
|Impuesto a la Renta (432636)] (1341334)] (2460497) (3342532)
UTILIDAD NETA (16,096.71) 39,560 44 78,403 23 104,597 80 121,793.04

A continuacion, se detallan los flujos de caja y de efectivo, donde se evidencia

gue solo el primer afio se obtiene un flujo negativo, pero a partir del segundo afio

los flujos van creciendo.

Flujo de caja

Tabla 10:Flujo de caja por afios

1

2

4

flujos del proyecto

§ (1874655

S 4850021

3
§ Q501%

§ 12434409

5
§ 13716148

El flujo de caja solo es negativo el primer afio debido a que existe una perdida,

pero a partir de los afios siguientes todos los flujos son positivos lo que evidencia

la factibilidad del proyecto.

Flujo de Efectivo

Tabla 11: Flujo de efectivo

1

EFECTIVO | ¢ $
406,176.46

FINAL 125,283.04

$

867,358.00

$

1,496,601.53

$

2,310,920.34
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7.3 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién

Para explicar los flujos de caja del inversionista se usa la siguiente tabla donde

se puede ver que se recupera la inversion y el negocio empieza a ser

autosustentable.

Tabla 12: Flujo del Inversionista
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA ANO
1 2 3 4 5
flujos del proyecto $ (18,74665)| $ 4859921 | $ 9250196 | § 12434409 | § 13716148
+ | Préstamo $ 15,000.00
Gastos de interés $ (103351)]% (65112)] % (237.01)
Amortizacién del capital $ (4607.04) % (498942) $ (5403.54)
+ | Escudo Fiscal $§ 34829 |5 21943 % 79.87 | § - |$ -
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA - 003890 | 4317809 | 8694129 | 12434400 | 13716148

Se procedi6 a calcular el wacc que fue de 9% para después este sea usado como

tasa de descuento, con esto se obtuvo un VAN de $33623.16 y una TIR del

25,37%; esto refleja que la TIR es mayor al Wacc y por lo tanto el proyecto es

viable. El periodo de afios de recuperacion de la inversion es de 4 ya que es en

ese afio que recupera toda la inversion.

7.4 indices financieros

En la siguiente tabla se presenta los indices financieros.

Tabla 13: indices financieros

INDICES FINANCIEROS

CAPITAL DE TRABAJO $ 329,953.30
INDICE DE LIQUIDEZ $6.43
PRUEBA ACIDA 6.43
ROTACION DEL ACTIVO T. 2.22
RAZON DE DEUDA TOTAL 15.43%
RAZON DE APALANCAMIENTO 84.57%
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ROA 30.91%
MARGEN DE UTILIDAD 13.91%

ROI 89%

ROE 37%

Haciendo un analisis del quinto afio se cuenta con un capital de $329,953.30 lo
gue representa un gran incremento con referencia al capital que se tiene en el
primer afio. En el indice de liquidez se cuenta con $5.43 por cada dolar de
endeudamiento. En el quinto afio se aprecia que la razén de deuda es de 15,43%
y la de apalancamiento es de 84,57% lo que quiere decir que la empresa en el

quinto afo financia sus actividades con su patrimonio.

Para el ROA se ve que la empresa puede transformar en un 30.91% las
inversiones en ingresos netos, en el ROE se obtiene un 37% que es un indice
llamativo para cualquier accionista y por ultimo el ROI es del 89% que es un
indice alto ya que el modelo de negocio que se utiliza y el mercado escogido

hace que el producto sea apetecido.
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CONCLUSIONES GENERALES

El mercado inglés consume alrededor 60 millones de tasas de té al afio lo
que lo hace un mercado potencial para la comercializacion de las

infusiones de cola de caballo y ortiga.

Segun la investigacion cuantitativa el 100% de encuestados mostraron
apertura para el consumo de las infusiones de cola de caballo y ortiga ya
que se le brinda una salida rapida para curar o evitar enfermedades
renales y cardiacas.

Segun la investigacién cualitativa donde se entrevisté a la empresa
exportadora de té de guayusa WAYKANA la industria de las infusiones
estd en crecimiento ya que cada vez existe mas una tendencia de
consumo por productos naturales alrededor del mundo.

Las plantas cola de caballo y ortiga son producidas durante todo el afio,
son cosechadas y cultivadas en los paramos andinos, lo que hace que
siempre haya disponibilidad de materia prima.

El modelo de negocio estard basado en el outsourcing donde se
subcontrata a empresas del medio local para temas de produccion,
contabilidad, marketing y logistica.

La estrategia de marketing a usar es la de diferenciacién, ya que se busca
ofrecer un diferente tipo de infusiones con propiedades curativas Unicas a
menor precio.

Se exportaran las infusiones hasta Londres donde el distribuidor
Sainsbury’s supermercados venderan el producto el término de
negociacion que se usara es el CIF.

Las presentaciones de las cajas de infusiones seran de 50gr ya que fue
el tamafo escogido por los encuestados en la investigacion cuantitativa.
El primer envi6 sera de 50 cartones en cuyo interior caben 46 cajas de
infusiones, cada seis meses habrd un incremento 50 cajas y de esa

manera se medira el incremento en ventas.
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La inversion inicial serd de $20.000; con $5000 (25%) de capital del
accionista y $15000 (75%) de deuda financiada a tres afios.

El proyecto tiene un VAN de $33623.16 y una TIR del 25,37%; esto refleja
que la TIR es mayor al Wacc y por lo tanto el proyecto es viable. El periodo
de afios de recuperacion de la inversidn es de 4 ya que es en ese afio que

recupera toda la inversion.
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Anexo 1: Cola de caballo

ANEXO 2: Ortiga




Anexo 2: Balanza comercial Ecuador- Reino Unido

Balanza Comercial
. EXPORTACIONES . IMPORTACIONES . BALANZA COMERCIAL

2012 2013 2014 2015 216 27
ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-OCT ENE-OCT

400,000
200,000

[=]
0
=2
ﬁ o MW .-.I_...l_.l......'_nm | Y S .
2

200,000 I

EXPORTACIONES 164372 | 170,095 175797 165587 138303 118953 168338
IMPORTACIONES 468,019 327065 143,936 81.751 45,760 39,145 52,956
BALANZA COMERCIAL 303647 -156.970 .861 54.236 90.543 79.805 85,582

Anexo 3: Tabulacién de encuestas.

Pregunta 1
Objetivo: Conocer el rango de edad de los posibles consumidores.
Edad de los entrevistados

Resultado: La mayoria de los encuestados se encuentran en el rango de
edad de 24 a 30 afios.

What is your age?

25 respuestas

8 7 (2? %)

3

4 3 (112 %)

2 B 1(4 %) 2 2 2 2 1(4 %) 2 1 (4 %)
&%) L ew &%) ©%) (%) L ew '

0

23 24 25 26 27 28 29 30 32 45 57



Pregunta 2

Objetivo:Conocer la frecuencia con la que consumen Té o infusiones los

encuestados.
Frecuencia de consumo

Resultado: La mayoria de los encuestados con el 36% consumen de 5 a

10 veces por semana Te.

1.-¢ How often do you consume tea?

@ 1to 2 TIMES PER WEEK
@ 37O 5 TIMES PER WEEK
5 OR 10 TIMES A WEEK

ﬂ @ DO NOT CONSUME

Pregunta 3

Objetivo: Conocer si los encuestados han escuchado o conocen de las

bondades de la cola de caballo y de la ortiga.
Conocimiento del producto

Resultado: Existe un desconocimiento por parte de la mayoria de los
encuestados hacia las bondades de las infusiones de cola de caballo y

ortiga.



2.-¢;Have you heard about horsetail and nettle plants?

® Yes
@ Not

Pregunta 4

Objetivo: Conocer si los encuestados estan dispuestos a consumir

infusiones para cuidar el sistema circulatorio y renal.

Resultado: El 100% de los encuestados estan dispuestos a consumir
infusiones que combaten y previenen enfermedades renales y

cardiovasculares.

4 -iWould you like to consume an infusion that helps prevent and cure
heart and kidney diseases?

22 respuestas

® ves
@ Mot

Pregunta 5

Objetivo: Conocer cual es la presentacion de infusiones indicada para el

mercado.

Presentacion del producto



Resultado: La presentacion de 50 gr. es la que fue escogida por 78.3% de

los encuestados.

5.-¢In what presentation would you like to buy this tea?

23 respuestas

@ 500
@ 100gr.
@ 2504r.

Pregunta 6

Objetivo: Conocer cuanto dinero estan dispuestos a pagar los posibles

clientes.
Disponibilidad de los encuestados a pagar por el producto.

Resultado: Los encuestados estan dispuestos a consumir infusiones a un

precio promedio de £3,00 por una presentacion de 50gr.

6.-; How much would you be willing to pay for a herbal tea infusion of 50
gr?

23 respuestas

@ upto£200
@ upto£3.00
@ upto£4.00
@ £5.00 or more

£ 5.00 or more
1 (4,3%)



Pregunta 7

Objetivo: Conocer cual es el lugar mas factible para que el posible

consumir adquiera las infusiones.
Lugar de compra

Resultado: Se obtuvo que dos lugares serian excelente para poder vender

el producto, son las tiendas de té y supermercados.

7.-¢ Where do you buy tea?

@ Stores

@ Purchase online
Supermarkets

® Tea shops

@ Cther

Pregunta 8

Objetivo: Conocer cual es el medio publicitario para realizar una mejor

campafa de marketing.
Medio publicitario

Resultados: La mayoria de los encuestados respondieron que desearian

ver publicidad de las infusiones a través de redes sociales.



8. ;i Through what advertising medium do you find out about other
brands of tea?

23 respuestas

@ Social networks
@ Mewspapers
@ Journals

@ Banner web

@ Cthers

Pregunta 9

Objetico: Conocer las marcas que estan posesionadas en la mente del

consumidor.
Marcas mas conocidas por los consumidores

Resultado: La marca Twinings es de las marcas mas conocidas en

mercado Londinense.

9. ;What are the brands of tea that you know?

23 respuestas

@ Twinings

@ Yorkshire Tea
@ PG Tips

@ Barry's Tea

Anexo 4: Imagen del producto terminado



Anexo 5:

Ruta Guayaquil- Tilbury

Anexo 6: CAPM -WACC

TASA LIBRE DE RIESGO 2.43%|Escudo fiscal 7%
RENDIMIENTO DEL MERCADOQ 3 13%|Razon deuda capital 3
BETA 1.04|Beta desapalancada 2.15608
RIESGO PAIS 4 47%|Capital propio § 500000 2%
TASA DE IMPUESTOS DEL PROYECTO 22%Deuda § 1500000 15%
CAPM 15.53%
WACC 9%




Anexo 7: TIR, VAN Y PERIODO DE RECUPERACION

ANO FLUJO VALOR PRESENTE Acumulado

0 (20,000.00) (20,000.00)

1 142 28 13053 131

2 5,647 61 475348 488401

3 10,199.93 7.676.22 12760.23

4 1419776 10,058.05

5 16,624 65 10,804.88 33623.16

VAN|  13,623.16 = 33,623.16
TIR 2537% CON FORMULA
SIMULACION
TASA DE DESCUENTO | 9.00%
Anexo 8: Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
175,170.48
s+ Ventas
y Costos $
Ingresos
Costos Totales
oo ---=A175,170.48
76,425 : Lostos Fijo
‘ . Cantidad de
Productos
1 2 3 4 S

PUNTO DE
EQUILIBRIO | 175,170.48 | 197,910.51 | 227,373.82 | 264,510.14 | 331,675.31




Anexo 9: Balance general por afios

AL 31 DE DICIEMBRE DE CADA ANO
VALORADO EN USD$

2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja - Bancos 11,836.6 36,762.5 129,264. 253,608. 390,770.
5 7 53 62 10

Total, Activos

: 11,836.6 36,762.5 129,264. 253,608. 390,770.
Corrientes

5 7 53 62 10
Activos No
Corrientes
Marketing y
Publicidad 700.00 700.00 700.00 700.00  700.00
Vehiculos 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Muebles y
Enseres 4,400.00 4,400.00 4,400.00 4,400.00 4,400.00
Equipo de
Computacién 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00

Equipo de Oficina 14500 190.00  190.00 190.00  190.00

Depreciacion - - - - -
Acumulada 1,957.10 3,914.20 5,871.30 7,828.40 9,785.50

Total, Activos No 11.132.9
Corrientes 0 ' "~ 9,175.80 7,218.70 5,261.60 3,304.50
TOTAL, ACTIVOS '703 75 45,938.3 136,483. 258,870. 394,074.

7 23 22 60

PATRIMONIO Y
PASIVO
Patrimonio

Capital 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

Reserva Legal



Utilidades 16,096.7 23,463.7 101,866. 206,464. 328,257.

Acumuladas 1 4 97 76 80
Total, Patrimonio 11,096.7 28,463.7 106,866. 211,464. 333,257.
1 4 97 76 80

Pasivo

Pasivo Corriente

Obligaciones

Bancarias 20’392'9 5,403.54 -

Participacion

Trabajadores i 7744.73 16,202.9 22,800.4 27,391.4

2 9 8

Impuesto a la

Renta 3 4,326.36 13,413.3 24,604.9 33,425.3

4 I 2

Total, Pasivo 143979 174746 20,6162 47,4054 60,816.8

Corrientes 6 3 6 6 0
Total, Pasivo 10,3929 17,474.6 29,616.2 47,405.4 60,816.8
6 3 6 6 0
TOTAL, i
PATRIMONIO Y 703.75 45 938.3 136,483. 258,870. 394,074.
PASIVO ’ 7 23 22 60

COMPROBACIO
N 0.00 - = = =






