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RESUMEN

La propuesta creacion de wuna empresa de produccion y
comercializacion de infusiones de café con sabores en la ciudad de
Guayaquil, ha sido desarrollada mediante investigaciones para determinar la
necesidad de este producto en el mercado. Por ello se plante6 diferentes
objetivos tanto estratégicos y financieros que permitiran conocer que tan

aceptable y viable puede ser la propuesta.

Se realizé el analisis de la industria cafetera y de infusiones, la misma
que determino que es atractiva debido al crecimiento en el consumo de
estas bebidas en el pais y por el facil acceso de la materia prima para el
desarrollo del producto. Por otro lado se realizd el estudio financiero
econdmico en donde se determind que la propuesta es rentable y sostenible
en el tiempo segun los indicadores financieros obtenidos.

Las propuesta tiene como objetivo que las personas disfruten de un
buen café de una manera diferente como tipo infusiéon con sabores (menta y
canela) que sea facil de preparar y llevar donde sea, no solo ofreciéndoles

un excelente sabor sino también beneficios en la salud

El tipo de café que se utilizara para desarrollar el producto sera el
café tipo ardbigo que se lo considera un grano de calidad y ademas es el
mas producido en el pais. Ademas las certificaciones BPM que tendra la
empresa para de esta manera brindar a los clientes seguridad y confianza

por el producto que estan adquiriendo.

Palabras Claves: Industria Cafetera, Infusiones, café tipo arabigo, beneficios

en la salud, materia prima, certificaciones BPM.
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ABSTRACT

The proposed creation of a company of production and commercialization of
coffee infusions with flavors in the city of Guayaquil, has been developed
through research to determine the need for this product in the market. For
that reason, different strategic and financial objectives were proposed, which
will allow us to know how acceptable and viable the proposal can be.

The analysis of the coffee and infusions industry was carried out, the same
one that determined that it is attractive due to the growth in the consumption
of these beverages in the country and the easy access of the raw material for
the development of the product. On the other hand, an economic financial
study was carried out in which it was determined that the proposal is
profitable and sustainable over time according to the financial indicators
obtained.

The purpose of the proposal is for people to enjoy a good coffee in a different
way as an infusion with flavors (mint and cinnamon) that is easy to prepare
and take anywhere, not only offering an excellent flavor but also health

benefits

The type of coffee that will be used to develop the product will be Arabic type
coffee that is considered a quality grain and is also the most produced in the
country. In addition, the BPM certifications that the company will have in
order to provide customers with security and confidence in the product they

are acquiring.

Key Words: Coffee Industry, Infusions, Arabica type coffee, health benefits,
raw material, BPM certification.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




INTRODUCCION

El café y las infusiones ya sea bebidas aromaticas o medicinales, son
las mas consumidas a nivel mundial después del agua, por lo tanto la
demanda por este tipo de productos ha ido incrementando afio a afio en

diferentes paises.

La cultura por tomar café o infusiones ha ido evolucionando en el
pais, porque estas bebidas se las puede tomar a cualquier hora, ya sea de
dia, en compafia con amigos, reuniones de trabajo o simplemente tomar un

rato a solas para pensar con una buena taza de té o café.

Debido a esto, muchas empresas a nivel nacional han surgido por
este tipo de negocios, teniendo buena acogida por los consumidores.
Ademas se ha ido evolucionando combinaciones con referencia al café y es
que debido a su delicioso sabor natural, se puede implementar saborizantes

gue lo hacen mas interesantes para los consumidores.

Es por ello que la siguiente propuesta creaciéon de una empresa de
produccion y comercializacion de infusiones de café con sabores en la
ciudad de Guayaquil, pretende sacar un producto a base de café como tipo
infusién con sabores, para que las personas amantes de esta bebida
puedan disfrutarla en cualquier lugar, a la hora que sea por la facilidad y
practicidad que este tiene para prepararlo y llevarlo donde sea.



CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

Propuesta para la creacibn de una empresa de produccion y
comercializacion de infusiones de café con sabores en la ciudad de

Guayaquil.
1.1.Justificaciéon

El consumo de café en el Ecuador ha ido incrementando en los

altimos afos (Expreso.ec, 2016).

Segun (Revista Lideres , 2017) los consumidores ecuatorianos
consideran al té listo para beber como una opcion mas natural y con
beneficios de la salud. De acuerdo a los datos obtenidos existe crecimiento
en el consumo de café y de infusiones en el pais por tal motivo se pretende
desarrollar un plan de negocio derivado con el café y especias (menta y
canela) para de esta forma desarrollar una bebida tipo infusion con sabores
en bolsitas filtrantes. La presente propuesta tiene como finalidad generar
fuentes de trabajos a muchas familias entre ellas los productores de café
que seran los principales proveedores para obtener una materia prima de
calidad y colaboradores que de cierta forma ayudaran en el desarrollo de la

propuesta.

Para la siguiente propuesta se pretende poner en practica los
conocimientos adquiridos en la carrera de emprendimiento durante los ocho
semestres con la finalidad de desarrollar el siguiente trabajo de titulacion. Se
puede decir que la carrera ha inspirado y ha ensefiado a muchos jévenes a
ser lideres, innovadores, detectores de oportunidades, etc... Logrando asi
gue la meta principal para cada persona que se gradué de esta carrera sea

tener su propia empresa.



1.2.Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objeto de Estudio

La investigacion tendrd lugar en la ciudad de Guayaquil con el objetivo
de recopilar informacion que se requiere acerca del producto que se
pretende desarrollar en un lapso de tiempo establecido desde mayo 2018 a

septiembre 2018.

Se realizara una Investigacion de mercado que tendra como objetivo
determinar el mercado potencial al que se dirige el producto, un plan
financiero que ayude a determinar la viabilidad y rentabilidad, un analisis
FODA para analizar los factores internos y externos que pueden afectar a la
propuesta y por ultimo el analisis de la industria para ver la atractividad de la

misma.

1.3.Contextualizacién del Tema u Objeto de Estudio

La presente propuesta enmarca en el objetivo cinco: impulsar la
productividad y competitividad para el crecimiento econdomico sostenible de
manera redistributiva y solidaria del Plan Nacional de Desarrollo 2007-2011
“Toda una Vida” La secretaria nacional de planificacion y desarrollo indicé
en el 2017 “es fundamental erradicar la pobreza y extrema pobreza de
manera sostenible, a través de la generacion de trabajo de calidad, con
remuneraciones dignas y seguridad social, lo cual implica desarrollar una
economia que reduzca las asimetrias del mercado laboral, incorpore mayor
conocimiento y capacidad de innovacion, y que cuente con una politica
industrial clara” (Vida, 2017-2021).

Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos
nacionales, como también la disponibilidad de servicios conexos y otros
insumos, para generar valor agregado y procesos de industrializacion en los
sectores productivos con enfoque a satisfacer la demanda nacional y de
exportacion (Vida, 2017-2021).



La presente propuesta se alinea con el objetivo y la politica
mencionada anteriormente, ya que pretende aportar fuentes de trabajo a
cientos de familias de bajos recursos y la oportunidad de que cada persona
participante en éste proyecto pueda desarrollar habilidades relacionadas a
innovacion y promover la producciéon nacional motivando monetariamente al

caficultor y dar a conocer a nivel internacional la idea de negocio.
1.4.0Objetivos de la Investigacion

1.4.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad y viabilidad de una empresa que se dedique
a la produccién y comercializacion de infusiones de café con sabores en
presentaciones individuales, cambiando la forma tradicional de tomar el café

de pasar a una manera mas practica.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Definir el mercado potencial al que se pretende dirigir el producto a
ofrecer, mediante un estudio de mercado.

e Determinar el porcentaje de aceptacion y demanda del consumo de
infusiones de café con sabores en la ciudad de Guayaquil.

e Elaborar un plan de marketing para lograr el posicionamiento del
producto y la fidelizacion de los consumidores potenciales.

e Analizar los factores externos e internos que pueden afectar a la
propuesta.

e Determinar la rentabilidad de la propuesta.

1.5.Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida

y Analisis de la Informacion.

Se aplicard un método de investigacion cualitativa y cuantitativa con
la finalidad de obtener informacion necesaria que ayude a determinar la

viabilidad de la propuesta.



Para el método cualitativo donde se realizaran focus group a los posibles
consumidores explicando la idea de negocio. Con la informacién obtenida se
podra determinar si es aceptable o no el producto a ofrecer. También se
realizara entrevistas a expertos, tales como: ingenieros en alimentos
(persona experta en formulas) y catadores “Q” (persona que califica la
calidad del café), que con sus conocimientos ayudaran a formular y evaluar

la idea de negocio que se plantea.

1.6.Planteamiento del Problema

El café de pasar es una de las bebidas que mas se consume a nivel
mundial después del café instantdneo que por su contenido de cafeina la
convierte en una bebida estimulante por excelencia, siendo una de las mas
consumidas en casa, oficinas y via publica. Existen muchos mecanismos de
preparacion para disfrutar de esta bebida, como es el Pour over kit V60,
prensa francesa, cafeteras de filtro, sifon, etc, que son métodos utilizados
por profesionales, por lo tanto para disfrutar de esta bebida se debe utilizar
uno de los utensilios mencionados anteriormente, que toma ciertos pasos
para la prepararlos, ejemplo: a) taza de agua caliente no menor a 100
grados, b) calcular el gramaje que se utilizara para la bebida, c) insertar el
café molido en el filtro, d) esperar a que el café filtre en la taza, etc.

Otro método de preparacion es el tradicional que conlleva casi los
mMismos pasos y toma un tiempo mayor a cinco minutos para prepararlo.
Este proceso resulta tedioso para las personas que tiene un estilo de vida
agitada que no cuente con el tiempo suficiente para preparar el café con los

diferentes métodos que existe en el mercado.
1.7. Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.7.1. Marco Referencial

Como referencia se tomara de ejemplo el modelo de negocios de

varias empresas para la elaboracion de la propuesta a presentar.



Café infusion

Es una empresa extranjera que tiene su actividad comercial en Costa
Rica. Para Café Infusion lo mas importante es entregar a sus clientes la
calidad, el sabor y frescura del café, pero también les ofrecen una nueva y
practica forma de preparar esta bebida y que donde sea que se esté, se

pueda disfrutar una taza del mejor café de Costa Rica (Infusion, 2017).

Esta empresa comercializa su producto en una caja con 18
bolsitas de café, sus principales clientes son los automercados vy
perimercados. Café infusion para fidelizar y promocionar la marca participa
en ferias y su propuesta de valor se basa en la practicidad de preparar la
bebida sin necesidad de un coffe maker.

Se ha tomado como referencia café infusibn porque la idea de
negocio a ofrecer se basa en entregar café de calidad en bolsitas filtrantes
que ayudara a ahorrar tiempo en el momento de la preparacion, se utilizara
estrategias similares con el fin de captar y fidelizar a los posibles

consumidores.

Tazo

Tazo es una tienda de té, que ofrece mas de 80 variedades de té y
una barra de té donde los clientes pueden hacer su propia mezcla, lo cual
hace del té un poco diferente. Se basan en bebidas personales y
artesanales con una deliciosa variedad de tés.

La empresa comercializa los tés en una caja de metal con bolsitas de
un material no convencional, dirigido a un target medio alto-alto. Sus

principales ventas las hacen en cafeterias y retail.

El modelo de negocio mencionado ofrece al mercado una mezcla de
tés que se lo comercializa como bebidas en botellas y en bolsitas de tés de
diferentes sabores para beberlos como infusiones, dicha propuesta ha

tenido una buena acogida por parte de los consumidores.



La idea de negocio que se propone ofrece la mezcla de sabores de café
con canela y/o menta. Esta combinacion brindan un sabor agradable al

paladar del consumidor y ofrecen beneficios que ayudan a la salud.

Dolce Gosto de Nescafé

Dolce Gosto es un producto de Nescafé con un nuevo sistema de
multi bebidas con capsulas inteligentes que brinda un sabor agradable en
cada sorbo.

Para preparar este tipo de bebida se necesita insertar la capsula en la
maquina en donde una aguja atraviesa la capa, el agua entra en la capsula
con elevada presion y es empujada a través de la membrana hacia el café
tostado, un disco de plastico empuja el papel de aluminio superior otorgando

la cantidad de presion adecuada (Nescafé, Dolce Gusto, 2016).

El producto que ofrece Nescafé es un sustituto de lo que se
pretende sacar al mercado con la diferencia que este producto es una
capsula de café que debe ser insertada en una maquina de la misma marca
(Nescafé) para preparar la bebida y dicho proceso lleva tiempo en hacerlo e

invertir en la maquina para prepararlo.

A diferencia de la propuesta pretende ofrecer al consumidor una
bebida tipo infusién con café de excelente calidad y con sabores (menta o
canela) que se la puede preparar de una forma rapida y disfrutar en

cualquier lugar ahorrando de esta manera tiempo y dinero.

1.7.2. Marco Tebérico

Planear

Planear es una forma de anticipar el futuro, al realizar esta accion un
empresario, un empleado o emprendedor anticipa el entorno en el cual se
enfrentard su empresa o0 negocio y que decisiones requiere tomar hoy para

determinar la mejor forma de alcanzar sus objetivos.



Permite reducir lo mas posible, la incertidumbre y los riegos asociados con
el propio entorno del negocio o empresa en el cual se participa o se desea
participar. Planear es un proceso que consiste en fijar objetivos y establecer
el camino para alcanzarlos (Viniegra, 2007).

El concepto tomado como referencia explica lo importancia de fijar
objetivos SMART al momento de plantear una idea de negocio, porque
dichos objetivos ayudaran a realizar cada una de las actividades que se

establecen para hacer mas real y medible la propuesta de negocio.

Plan de negocios

Ayuda a visualizar como deben operar las distintas areas de negocio
0 empresa para que de manera conjunta y sinérgica permitan alcanzar los
objetivos deseados de la manera mas eficiente posible. Ayuda a visualizar la
empresa y/o negocio desde arriba, observando con mayor claridad el
mercado (Viniegra, 2007).

El plan de negocios segun Viniegra es una herramienta fundamental
en donde se plasman objetivos y estrategias que se utilizara para llevar a
cabo la idea. El plan de negocio permite al emprendedor plasmar las ideas y

determinar si lo que esta planteado es atractivo para el mercado.

Innovacion

La introduccion de nuevos bienes y servicios en el mercado, el
surgimiento de nuevos métodos de produccion y transporte, la consecucion
de la apertura de un nuevo mercado, la generacion de una nueva fuente de
oferta de materia prima y el cambio en la organizaciéon en su proceso de

gestién (Schumpeter, 1978).

Existen diferentes conceptos de autores conocidos que tratan acerca
de la innovacion los cuales explican que en una empresa es vital innovar
cada dia porque la competencia ofrece al cliente un sin nimero de opciones

gue pueden afectar la propuesta.
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Por ello como empresa es necesario estar en constante innovacion,
identificando necesidades, frustraciones que el cliente expresa para luego
convertirlo en una oportunidad y en base a los comentarios ofrecer diversas

opciones para que el cliente elija segun su requerimiento.

Emprendedor

El emprendedor es una persona con capacidad de crear, de llevar
adelante sus ideas, de generar bienes y servicios, de asumir riesgos y de
enfrentar problemas. Es un individuo que sabe no sélo “mirar” su entorno,
sino también “ver” y descubrir las oportunidades que en él estan ocultas.
Posee iniciativa propia y sabe crear la estructura que necesita para
emprender su proyecto, se comunica y genera redes de comunicacion, tiene
capacidad de convocatoria; incluso de ser necesario sabe conformar un
grupo de trabajo y comienza a realizar su tarea sin dudar, ni dejarse vencer

por temores.

Ser emprendedor significa ver mas alla de lo convencional, tener una vision
mas clara de lo que se desea lograr y de esa manera generar un impacto en
su propia vida y en la de la comunidad en la que habita. A su vez, a este
individuo no sélo le surgen ideas, sino que también es lo suficientemente
flexible como para poder adaptarlas y posee la creatividad necesaria para
transformar cada acontecimiento, sea positivo 0 negativo, en una

oportunidad.

El emprendedor posee un espiritu especial, tiene alta autoestima,
confia en si mismo y posee una gran necesidad de logro. Trabaja
duramente, es eficiente y se da la oportunidad de pensar diferente. Es un
individuo positivo, pero no sélo para si mismo, sino que genera un ambiente
positivo a su alrededor y este entorno le favorece para alcanzar las metas
gue se proponga. Este es un punto para destacar, ya que el emprendedor
no piensa su proyecto en forma acotada, sino que siempre tiene vision de
futuro (Formichella, 2004).
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Segun el autor, define al emprendedor como una persona que esta
siempre en busca de oportunidades, creando nuevas ideas de negocio,
fuentes de ingresos que no solo benefician a él directamente, sino que a

través de aquello ayuda a cientos de familias con fuentes de empleo.

Business Canvas Model

Es una herramienta que permite definir el modelo de negocios y tener
definido claramente la propuesta Unica de valor. Dos elementos importantes
gue ademas de poder plasmarlos en un documento, permite al empresario
conocer a profundidad la actividad de su negocio y ser creativo para generar
propuestas de valor Unicas para el cliente o grupo de clientes, haciendo con

ello su camino mas seguro en el transitar por el mundo de los negocios.

Business model canvas es también un elemento importante en la
elegibilidad de créditos, ya que los fundadores de cualquier naturaleza
privilegian sin duda los proyectos claros, agiles y sobre todo creativos e

innovadores (Sarmiento, Garcia & Hernandez, 2013).

Siguiendo lo expuesto, el modelo canvas permite plantear la idea de
negocio en nueve categorias que sin duda son claves para el desarrollo de
la misma. El lienzo es importante considerarlo cada vez que se desarrolle
una nueva idea de negocio, porque la misma permite tener una vision mas
clara hacia donde se dirige la propuesta. Este lienzo actualmente es muy
utilizado por los jovenes emprendedores que desarrollan una nueva idea ya
gue la misma permite identificar los recursos y las personas que se

necesitara para ejecutarla.
Impacto del emprendimiento en los paises
“‘El Emprendimiento es un proceso que ha venido causando en

América latina un impacto positivo en la creacion de empresas, Fendmeno

gue coadyuva a la generacion de empleos. Los mercados y la competencia
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son los dos requisitos necesarios para que se produzca el crecimiento

econdémico” (Andrade Dennys, 2006)

1.7.3. Marco Conceptual
Economias a escala:

La economia de escala se refiere al poder que tiene una empresa
cuando alcanza un nivel éptimo de produccion para ir produciendo mas a
menor coste, es decir, a medida que la produccion en una empresa crece,

sus costes por unidad producida se reducen.

Cuanto mas produce, menos le cuesta producir cada unidad (Andrade
Dennys, 2006).

Start up:

"Los startups suelen ser pequefias e inicialmente financiadas y

operadas por un pufiado de fundadores o un individuos.
Estas empresas ofrecen un producto o servicio que no se esta ofreciendo

actualmente en otro lugar en el mercado, o que los fundadores creen que se

esta ofreciendo de manera poco visible" (Fontinelle Amy , 2009).
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1.7.4. Marco Logico

Tabla 1. Marco Légico

Objetivo General Indicadores
* Determinar la factibilidad v
vighilidad de una empresa que
se dedique a la produccion v TIR, payback

comercializacion de infusiones o,
VAN, indice de

de café con sabores en ]
aceptacion del

presentaciones mdividuales,

. .. roducto
cambiando la forma tradicional P
de tomar el café de pasarauna
manera mas practica.
Objetivos Especificos Indicadores
- Definir el mercado potencial al indice de
que se pretende dirigir el frecuencia de
producto a ofrecer, mediante un  compra de los
estudio de mercado. consumidores
- Elaborar un plat de marketing :

. _ Estrategia de
para lograr el posicionamiento . .
diferenciacion y

del producto v la fidelizacion de

fidelizacic
los consumidores potenciales. =zation
Analizar los factores externos e
mternos que pueden afectarala Analisis FODA
propuesta.

VAN, TIR,

- Determinar 1a rentabilidad de la Pavback,

propuesta. Balances,

TMAE.

1.8.

Fuentes

Presupuesto de
ventas, estdo de
rezultado, balance
general

Fuentes

Investizacion de
mercado

Plan de marketing

Analisis FODA

Estado= Financieros

Supuestos

La propuesta es
rentable de
acuerdo ala
mvestizacion
relaizada

Supuestos

Segmentar el
mercade

Posicionamiento
de 1a marca,
fidelizacion de los
clientes

Prevenir todos los
riesgos que se
puede presentar en
la empresa-

Cue los

indicadores de
rentabilidad
determinien
viablidad

Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la

investigacion de las cuales se estableceran los objetivos.

¢, Cual es el mercado meta al que se esta dirigiendo?
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¢, Cual es el valor agregado que ofrece la propuesta?

¢, Cudles son los posibles factores que pueden afectar la propuesta?

¢,Cudles son las estrategias de marketing adecuadas para aplicar en la

propuesta?

¢ Es rentable la propuesta que se esta planteando?

1.9. Cronograma

A continuacion se detalla el cronograma para realizar el desarrollo de la

propuesta.

Gréfico 1. Cronograma

( - v D -
Descripcion de ln investigacsdn 15 dias  mid hur |
21/02/18 05/eaf18
Descripcion dal negodo 8 clas hun doem 1 I 1
05/03/18 11/03/10
- Entomo juridico de la empresa 3 ovas dom mar 2 ki
S 11/03/18 /oa/1a
-t Auditoria o meccado Moz mié wie 06/04/18 3 f J
- 34/03/18
< Plan de marketing Tckes  s4b07/08/1L jue 12/08/18 4 fe
Plan operativo 7 cas joe 12/04/12 mie 23/04/1: S (]
Estudio ¥ Eas mié 40 6 ! J
econdmico-fimanciero-tributanio 18/04/18 12/05/18
Plan de contingencis 3cas 540 12/05/1F lun 14/05/18 7 "
Concluniones 1 s hun 14/ 18 mar 15/05/1: 8 £
Recomendaciones 1ca mar 15/05/1 mié 16/05/1: 9 ]

[ =]
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1.Analisis de la Oportunidad

Segun (Monteros Guerrero, A, 2017) en el Ecuador existen
diferentes actividades agricolas que tienen un fuerte peso en la economia
del pais, entre ellas se encuentra el cultivo de banano, cacao y café. En lo
que respecta al café, se encuentra entre los diez cultivos con mayor
superficie, ademas, se produce en varias provincias del pais. Los principales
resultados obtenidos indican que durante el periodo de analisis en octubre
de 2017, la especie de café Arabigo representd el 65% de la produccion
nacional de cafeé.

La materia prima principal para el desarrollo del producto es el café
de calidad tipo arabigo, lo cual no seria un problema al momento de
conseguirla debido a la variedad de productores de café en el pais.

(Sahvli, Grace & Salazar, 2016) Realizaron un estudio para la
elaboracion de café en donde se determina: Que cerca de un 80% de la
poblacion de la ciudad de Guayaquil gusta del café, el 48.8% de las
personas aseguraron consumir en un promedio de 1 a 3 tazas

semanalmente.

El té tiene un potencial enorme, aunque en Ecuador aun hay
desconocimiento sobre el consumo de esta bebida, pero cada vez toma mas

relevancia.
Lo interesante es que los emprendedores y empresarios si conocen el

producto y aplican innovacion constante en procesos para brindar la mejor

experiencia (Mortero de Piedra , 2018).
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Las infusiones en ocasiones se utilizan para mejorar nuestro estado
de salud, por ello son recomendadas por algunos profesionales de la
medicina (El Diario.ec, 2017).

Todos los datos tomados como referencia demuestra la oportunidad
que existe para el desarrollo de la propuesta. Como primer punto se
encuentra el crecimiento en el consumo del café y de infusiones que estan

en desarrollo de crecimiento.

De acuerdo al analisis de oportunidad que se detecté en el pais, se
pretende desarrollar una bebida tipo infusién de café con sabores en bolsitas
individuales, la misma que se la podra disfrutar en cualquier lugar y a

cualquier hora por la practicidad que tiene al momento de prepararla.

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

El café, es una bebida de gran popularidad en el mundo, incluso la
favorita en muchos paises. Posee cualidades asombrosas e incomparables
como su peculiar aroma, agradable y reconfortante sabor; ofrece contrastes
y combinaciones fascinantes, el cual es perfecto para brindar en reuniones
sociales y familiares, ya que el café se ha convertido en una bebida de
consumo cotidiano (Vasquez Alexandra, 2011).

Hoy en dia el café es mas que una bebida, a lo largo de su historia se
le han ido adicionando azUcar, especies, licores, crema, para hacerlo mas
atractivo y resaltar su sabor, en definitiva existen muchas formas de

degustarlo con otros sabores, aromas y texturas (Vasquez Alexandra, 2011).

Existe una extensa gama de sabores considerados apropiados para
el café, luego del tueste se pueden afadir esencias u aromatizantes
concentrados en forma de aceites o polvos, los cuales se mezclan con los
granos de café calientes para producir combinaciones de frutas o licores.
Entre los mas usados estan: la vainilla, la canela, la menta, nuez moscada,
cardamomo, almendra, nuez, avellana, jarabe de arce, caramelo,

frambuesas, naranja, limén, coco, el chocolate, es considerado un gran
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acompanfnante para el café siempre incluyen la palabra “mocca” en sus
preparaciones. Todos éstos aromatizan y enriquecen el sabor del café

(Vasquez Alexandra, 2011).

La informacién tomada como referencia indica como han surgido
nuevas preferencias por parte de los consumidores con el café, innovando
en nuevas bebidas que contengan sabores, dandole un toque especial al
momento de beberlo.

Por tal motivo la presente propuesta pretende crear una nueva forma
de tomar café filtrado en una manera mas préactica y sencilla, a través de un
nuevo producto innovador que son infusiones de café con sabores, (menta y
canela), que por sus caracteristicas no solo brindan un sabor agradable al

momento de probarlo sino que poseen beneficios que ayudan a la salud.

La propuesta se dirige principalmente a personas entre 20 a 60 afos
de un nivel socioecondmico medio y medio alto que gusten y aprecien el

café de pasar.

Para ello se utilizaran canales estratégicos que permitira dar a
conocer la propuesta al cliente de una forma directa en lugares como tienda
de autoservicios que cuenten con espacios de venta al paso y
supermercados que son visitados frecuentemente por los consumidores

potenciales.

Por otro lado para captar y fidelizar al posible consumidor se pretende
establecer diferentes estrategias de venta por ejemplo realizar
degustaciones, promociones, descuentos en supermercados, publicaciones
en Redes Sociales y participacion en ferias, las mismas que permitiran llegar

al consumidor y asi conocer mas acerca de sus necesidades.

Se los considera socios claves a los proveedores de la materia prima
para la produccién del producto, Organismos, tales como Pro Ecuador que

es una entidad que tiene relaciones comerciales con mercados
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internacionales, la misma que seria de gran ayuda para ingresar el producto
a otros paises en un futuro, la Camara de Comercio que brinda un sin
namero de beneficios al convertirse en socios, Anecafé una institucion que

apoya las actividades de exportacioén y produccion de café.

Como actividades claves para el desarrollo de la propuesta esta la
seleccion del grano de café que garantizara la calidad del producto, el grado
de tueste que debe ser el adecuado para obtener un buen sabor y el grosor
de la molienda para no que no existan muchos residuos en la bebida. Una
de las estrategias de distribucion que se utilizara para hacer llegar el

producto al consumidor final seria mediante minoristas.

El/la ingeniero en alimentos, catador Q son considerados recursos
claves para el desarrollo de este producto ya que con sus cocimientos
aportaran en la decision de compra comprobando y verificando la calidad de
la materia prima, también se encargaran de realizar las mezclas de los
saborizantes cuidando la cantidad exacta a utilizar por cada produccion y

otros procesos importantes para la elaboracién del producto.

2.2. Misién, Vision y Valores de la Empresa
Mision

Somos una empresa socialmente responsable dedicada a la
produccion y comercializacion de infusiones de café con sabores en la
ciudad de Guayaquil, que ofrece un producto de calidad y de uso préactico
para un consumidor activo que ame el café.

Vision

Ser una empresa lider en la innovacion del café ecuatoriano con

reconocimiento en mercados internacionales.
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Valores

e Innovacion: trabajar constantemente en el desarrollo de nuevas
combinaciones, presentaciones y usos del café.

e Comercio justo: pago justo al proveedor de la materia prima

e Respeto: Cumplir con los derechos del trabajador, pagando lo que
establece la ley y reconocer horas extras si se da el caso

e Responsabilidad: con la sociedad, medio ambiente, clientes vy
colaboradores.

e Calidad: brindar a los consumidores productos elaborados con los

mejores estandares de calidad.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Posesionarse en el mercado como una empresa innovadora,
ofreciendo al consumidor final una bebida tipo infusién con sabores que la
pueda disfrutar en cualquier lugar sin necesidad de cafeteras, ahorrando

tiempo y dinero.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Posicionar la marca en la mente del consumidor como producto

innovador.

e Crecer 2% en ventas en el segundo afio a través de promociones y

estrategias de marketing.

e Innovar en la forma de tomar y preparar café molido.
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1.Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa ejecutara con razén social de “Pastemve S.A.” teniendo
como actividad comercial la produccion y comercializacion de infusiones de
café con sabores en la ciudad de Guayaquil
“Pastemve S.A.” se constituye como sociedad andénima segun lo estipulado

en el art. 143, el cual detalla:

‘La compaiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacidén de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las
sociedades o compafilas mercantiles anonimas. (Superintendencia de

Compaifiias, 1999).

3.1.2. Fundacién de la Empresa

La empresa se patentara en el Registro Mercantil bajo el nombre de
"Pastemve S.A.” y patentara su marca bajo el nombre de “Coffee Brew” el
cual se encuentra estipulado en el Art. 146 (Superintendencia de
Compaifiias, 1999) en donde detalla acerca de la fundacion de la compafia

lo siguiente:

‘La compania se constituira mediante escritura publica que se
inscribira en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su domicilio
principal la compafia. La compaifiia existira y adquirira personalidad juridica
desde el momento de dicha inscripcion. La compafiia solo podra operar a
partir de la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes en el SRI. Todo

pacto social que se mantenga reservado, sera nulo”.
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De acuerdo al Art. 150 segun (Superintendencia de Compaifiias,
1999) La escritura de fundacion contendra la declaracion juramentada de los
comparecientes sobre lo siguiente: a). El lugar y fecha en que se celebre el
contrato; b). El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o
juridicas que constituyan la compafia y su voluntad de fundarla; c). El objeto
social, debidamente concretado; d). Su denominacion y duracion; e). El
importe del capital social, con la expresion del nUmero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el
nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital; f). La indicacion de lo
que cada socio suscribe y pagara en dinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y la parte de capital no pagado y la declaracion
juramentada, que deberan hacer los accionistas fundadores, sobre la
correcta integracion y pago del capital social, conforme lo indica el segundo
inciso del articulo 147 de la Ley de Compafiias. g). EI domicilio de la
compafia; h). La forma de administracion y las facultades de los
administradores; i). La forma y las épocas de convocar a las juntas
generales; j). La forma de designacion de los administradores y la clara
enunciacion de los funcionarios que tengan la representacion legal de la
compafia; k). Las normas de reparto de utilidades; I). La determinacion de
los casos en que la compafiia haya de disolverse anticipadamente; y, m). La

forma de proceder a la designacion de liquidadores.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones
De acuerdo al Art. 160, segun la Ley de compafias indica:

‘La compafia podra establecerse con el capital autorizado que
determine la escritura de constitucion. La compafia podra aceptar

suscripciones y emitir acciones hasta el monto de ese capital.”
(Superintendencia de Compaiias, 1999).

24



“Pastemve S.A.” tendra un capital inicial de $800, el mismo que
correspondera a 800 acciones valoradas en $1,00 cada una, que se

repartida en tres partes.

Para el gerente general el 60%, y el 40% restante sera dividido en partes

iguales a los dos accionistas.

Tabla 2. Reparticion de Acciones

Socios hde N, de Acciones
Participacion
Socio 1 60 450
Socio 2 20 160
Socio 3 20 160

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1. Codigo de Etica

La ética se ocupa de formular cuéles son los valores, principios y
normas que garantizan que, tanto el ser humano como las organizaciones
en las que éste se desempefa, logren producir el maximo bien posible y
minimizar cualquier perjuicio que pueda causarse a la persona, a las

organizaciones o al conjunto de la sociedad (Equipo CERES , 2017).

Como empresa es importante crear un cédigo de ética ya que la
misma permitirdA que cada uno de los colaboradores cumpla con las
alineaciones establecidas como los valores, responsabilidades, respeto,
disciplina que son fundamentales para crear un buen ambiente laboral. Por
ello se cred ciertas normas que deberan ser cumplidas por las personas que

conforman la empresa.
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Cumplir con los derechos de los colaboradores, pagando un sueldo justo,

respetando sus horas laborables.

e Los colaboradores cumplirdn con las horas de trabajo establecidas de
manera responsable y proactiva.

¢ Brindar un ambiente de confianza libre de violencia, racismo o0 acoso.

e Respetar la mision y vision de la empresa.

e Respetar los derechos humanos.

e Cumplir responsablemente con cada accionista o inversionista.

3.3. Propiedad Intelectual

3.3.1. Registro de Marca

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros
de su misma clase o ramo. Puede estar representada por una palabra,
nameros, un simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, o
una combinacion de estos. Para efectos del registro de marcas deben

distinguirse los tipos y las clases de marcas.

El trdmite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de
derecho de Nombre Comercial $ 208,00 USD. La proteccién del nombre
comercial tiene una duracibn de 10 afios, y siendo renovables
indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los seis meses

antes y seis meses de la fecha de vencimiento. (IEPI, 2014)

“Coffee Brew” se registrara como marca tal como para el uso

comercial y tener el respaldo segun lo indicado por la ley (IEPI).

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

3.3.3. Patente y-o0 Modelo de Utilidad (opcional)
El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacion de una empresa
de produccion y comercializacion de infusiones de café con sabores en la

ciudad de Guayaquil”’, se encuentra protegido por los derechos del autor y
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para el uso con fines educativos en los repositorios y bibliotecas de la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa

Para la constitucion de la compafiia se debera incurrir es ciertos gastos.

Tabla 3. Constitucion de la Empresa

Constitucion de la Empresa

Descripcidn Valores
Constitucion de la companiia $365,94
Registro de |a marca $208,00
Total $573,94
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CAPITULO 4
4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST

Factor Politico

Durante el gobierno de Rafael Correa, segun (Ciudadano, 2015) se
determind que en los diez afios de gobierno hubo estabilidad politica en el
pais siendo este atractivo para inversores extranjeros que deseaban inyectar

capitales en el Ecuador.

Actualmente en el gobierno de Lenin Moreno desde mayo de 2017, la
estabilidad politica y econdmica se ha mantenido, al finalizar el afio 2017
segun el Banco Central del Ecuador, (BCE) indic6 que hubo un mejor
crecimiento de lo previsto y una mayor recaudacion tributaria, signos de
una estabilidad econdmica apuntalada por la mejoria en el precio
internacional del petréleo, el principal producto de exportacién del pais.
Dado a lo acontecido anteriormente, se puede deducir que la estabilidad
politica en el pais no seria un factor negativo para la propuesta que se
pretende desarrollar. Al contrario, el gobierno ha creado entidades,
organismos que ayudan a las pequefias empresas que quieren
desarrollarse, con financiamiento, participacibn en  mercados

internacionales, etc...

La (Agencia Nacional de Regulacion, 2017), brinda apoyo a los
productores nacionales desde el 2017 en la obtencion de la notificacion
sanitaria para alimentos de forma simplificada. Cuentan con un “club de
emprendedores Arcsa” en donde brindan capacitaciones a los
emprendedores sobre la mejora de procesos y servicios. En noviembre
obtuvo el Premio Ei por el apoyo y trabajo que realizan los aliados de la AEI

en beneficio de emprendedores e innovadores. Estos reconocimientos
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comprometen aun mas a ARCSA a seguir trabajando por el desarrollo del

sector productivo nacional y el apoyo a los emprendedores.

Esta entidad es de mucha ayuda para la propuesta que se esta
desarrollando, porque el producto a ofrecer entra en la gama de alimentos,
el cual debe tener obligadamente un registro sanitario para ser
comercializado, en la actualidad este proceso es mas &gil y se puede
obtener el certificado siempre y cuando se cumplan con las normas que rige

(Agencia Nacional de Regulacion, 2017).

El (Ministerio de Industrias y Productividad , 2014) Impulsa la
sustitucion estratégica de importaciones por industrializacion local y la
diversificacion de la oferta comercial-exportable, como ejes para transformar
el patron econdmico del pais. El objetivo es apoyar el fortalecimiento, la
consolidacion y la implementacién de programas de mejoramiento en
gestibn empresarial y en los procesos de produccion de las MIPYMES

ecuatorianas.

Esta entidad realiza concursos para que jévenes emprendedores
puedan dar a conocer sus productos al mercado y premia monetariamente
los emprendimientos que generen un impacto innovador en la sociedad,
también cuentan con programas de capacitaciones relacionadas a la
comercializacion, disefio de logotipos, neuromarketing, neuroventas,

creacion de marca, etc.

(BanEcuador B.P. , 2016) Es el socio estratégico de los jovenes que
buscan financiamiento para emprender. Desde el nacimiento de esta
institucién financiera, en mayo de 2016, se han entregado mas de USD 144
millones para el fomento de actividades comerciales y productivas de cerca

de 55 mil emprendedores entre los 18 y los 30 afios de edad.

Art. 39 de la Carta Magna especifica que “...El Estado fomentara su

incorporacion al trabajo en condiciones justas y dignas, con énfasis en la
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capacitacion, la garantia de acceso al primer empleo y la promocién de sus

habilidades de emprendimiento”.

El presidente del directorio de BanEcuador, Rubén Flores, enfatizd
que
“las oportunidades de transformar al mundo estan en manos de los jovenes”,
y subrayéo que los jovenes tienen la oportunidad de convertir las
adversidades en fortalezas; “por eso los invito a sofar para concretar sus
ideas y emprendimientos, junto con BanEcuador, el banco del pueblo”
(BanEcuador B.P. , 2016).

Las entidades tomadas como referencia tienen un objetivo en comun:
Ayudar, impulsar, motivar a joévenes emprendedores, empresas,
microempresas que generen un impacto positivo en la sociedad y economia
del pais. Por tal motivo el gobierno invierte cada vez en programas que
ayudan a estas empresas en desarrollo con el objetivo de crear nuevas

fuentes de trabajos que beneficien a cientos de familias.

En la actualidad Ecuador ha establecido relaciones comerciales con
diversos paises que benefician a las pequefias y grandes empresas para dar

a conocer sus productos a nivel internacional.

Segun, (ElI Telégrafo, 2018) EI ministro de Comercio Exterior e
Inversiones, Pablo Campana, anuncié que se ha puesto en contacto con su
par canadiense Francois-Philippe Champagne para expresarle la disposicion
de Ecuador de fortalecer las relaciones comerciales entre ambos paises.
También resaltd la importancia que tiene para el actual gobierno la apertura
comercial de Ecuador hacia el mundo y por ello inform6 que también se

adelanta un acuerdo comercial con México.

Segun (El Universo , 2018) Ecuador concluyd negociaciones para un
nuevo acuerdo comercial con cuatro paises europeos, miembros de la
Asociacion Europea de Libre Cambio o Acuerdo Europeo de Libre Comercio

(EFTA), conformada por Suiza, Noruega, Islandia y Liechtenstein.
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El anuncio lo hizo el presidente de la Republica, Lenin Moreno, a
través de su cuenta Twitter, sefiala que el acuerdo permitira que “el 99% de
nuestras exportaciones ingresen libres de aranceles”

De acuerdo a la informacién obtenida se puede concluir que el pais
esta estableciendo acuerdos con diversos paises con el fin de promover la
exportacion de productos nacionales. Lo cual garantiza a los emprendedores

la posibilidad de dar a conocer sus productos a nivel internacional.

Factor Econdmico

Los siguientes datos muestran cOmo se encuentra actualmente la

tasa de desempleo en el pais, segun datos tomados por (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos , 2018).

Gréfico 2. Tasa de desempleo

En marzo 2018, la tasa de desempleo alcanzo el 4,4% a nivel nacionod,

6,0%
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Tal como se indica la tasa de desempleo ha disminuido en
comparacion a Diciembre de 2017, lo cual significa que la poblacién tiene
un poder adquisitivo mayor, por lo cual beneficia a la propuesta, porque las

personas tendrian la posibilidad de comprar un nuevo producto que salga al
mercado.

En lo que trata sobre el PIB en el pais, Segun datos tomados por el

(Banco Central de Ecuador , 2017) , muestran que la produccién de café
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tuvo una recuperacion considerable de enero a Diciembre de 2016, tomando
en cuenta que el crecimiento es de 12%, dicho incremento se deberia al
ingreso a la produccion de cafetales nuevos sembrados en afios anteriores

dentro del plan de reactivacion de plantaciones de café arébigo.

Este dato genera un impacto positivo en la propuesta, porque
demuestra que en la actualidad existe demanda en el consumo de café en el
pais, otro aspecto positivo que beneficia a la propuesta es el apoyo del
Ministerio de Agricultura Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP) a los
productores de café mediante el “Proyecto de Reactivacion de la Caficultura
Ecuatoriana” que impulsa el cultivo de cafés especiales tipo arabigo, que es
el tipo de café que se utilizara para realizar el producto a ofrecer, por lo tanto

no habria inconvenientes en conseguir la materia prima.

En cuanto al crecimiento de negocios surgidos por el café se tomo
como referencia dos cafeterias ubicadas en la ciudad de Guayaquil que
indican como ha incrementado la demanda por este producto, “Ludica
genera alrededor de 1.500 transacciones por mes, esto transformado en

namero de personas o visita de clientes son 3.000.

El mercado del café inici6 con un consumo de 23 mil gramos de café
promedio mensual durante el primer semestre de este afio. En la actualidad
la demanda ha llevado a un crecimiento del 11 % en el consumo de este

producto”. (Expresso. ec, 2016)

Asimismo, Andrea Salgado, duefia de la cafeteria Sailor Coffee, que
abrié a comienzos de este afio (2016) en el centro comercial Las Terrazas
en Samborondon, busca presentar una nueva propuesta atractiva al
consumidor y manifiesta que la clientela aumenta. “Lo que mas se vende es
nuestra taza de café cortado o capuchino. Pero nosotros también realizamos

infusiones de café pasado, que tiene mayor costo porque también se toma
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un tiempo de elaboracion. El barista tiene que dejar todo y hacerlo en

alrededor de 10 minutos” (Expresso. ec, 2016).

Estos datos demuestran que la demanda por el café que es la materia
prima principal para la elaboracion del producto a ofrecer se encuentra en
aumento, lo cual genera confianza para el lanzamiento del mismo al

mercado.

Factor Social

En el mercado nérdico se observa cada vez mas la tendencia de
consumo de café con sabores adicionales como puede ser vainilla,
cardamomo, almendra, y distintas especias. La adaptacién de los productos
es importante para lograr introducir productos nuevos a los mercados (Pro
Ecuador , 2017).

Este dato demuestra que la tendencia por el consumo de café con
sabores estd en crecimiento, por lo tanto para la propuesta es de suma
importancia esta informacién debido a que el producto a ofrecer se
encuentra alineado a dicha tendencia, introduciéndose como un nuevo

producto innovador en el mercado ecuatoriano.

Las bebidas tradicionales con mas demanda son: el Cappuccino,
Macacino, café americano, expresso, etc. Pero gracias al alto consumo de

las mismas se han innovado otras formas de disfrutar el café.

En la actualidad el Cold y hot brew se han convertido en tendencia en
el Ecuador, éste es un método que consiste en infusionar café molido con

agua a temperatura ambiente o caliente (Zauzich lvanna, 2017).

Para los amantes del café este método cumple a cabalidad con el

principio de no afectar la calidad original del grano, conservando el sabor y
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los nutrientes pero deja atras la amargura del café. Esto lo hace una bebida

con todas las propiedades y sabor (Zauzich lvanna, 2017).

Los siguientes datos muestran el porcentaje de los estratos sociales
que existe en el pais de acuerdo a los porcentajes tomados por el (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2011) se muestra la siguiente

piramide con la siguiente informacion:

Gréfico 3. Estrato Social

C+

22,8%

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2011)

El (Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2011) los
clasifica en cinco niveles socioeconémicos los cuales son a) los de tipo C-y
C+ que tienen mayor numero de habitantes, b) los de tipo B y D que tienen
un porcentaje parecido en habitantes y c) los del tipo A que representa un

pequefio porcentaje de la poblacién.

La propuesta se dirige a los habitantes de estrato social C+ y B de
acuerdo a datos obtenidos por una empresa que se dedica a la venta de
café en grano/molido y liofilizado, donde se determiné que el café en

grano/molido tiene mas rotacion en los supermercados, tales como
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supermaxi y mi comisariato siendo estos uno de los lugares donde este tipo

de clase social compra con mas frecuencia.

Factor Tecnoldgico

El Gobierno Nacional reconoce la importancia del café en la
economia del pais. Por ello, a través del Ministerio de Agricultura Ganaderia
Acuacultura y Pesca (MAGAP), impulsa el “Proyecto de Reactivacion de la
Caficultura Ecuatoriana”, que busca promover la productividad, rentabilidad,
investigacion, mejoramiento de la calidad e institucionalidad de la cadena de

valor.

Con este proyecto, alrededor de 52.500 familias productoras de café
arabiga, involucradas en la tecnificacion de sus -cultivos, produciran
aproximadamente 2'017.300 quintales de cafés especiales, al décimo afio,
disponibles para el mercado internacional. Mientras que 15 mil familias que
producen café robusta generaran 1467.000 quintales, al décimo
afio, produccion que se destinardn a la industria local (Ministerio de
Agricultura y Ganaderia, (MAGAP), 2017).

Debido a la falta de tecnologia que ha existido en la industria cafetera,
el MAGAP se encuentra realizando proyectos para reactivar la produccién
del café, por lo tanto es interesante para la propuesta los datos tomados
como referencia por las mejoras en la produccién del café que estan
realizando, siendo esta la principal materia prima para desarrollar la

propuesta.

En lo que respecta al uso tecnologico de moviles en el ecuador,
segun el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2016), el 36,0%
de los hogares a nivel nacional tienen acceso a internet, 13,5 puntos mas
qgue hace cinco afios. En el area urbana el crecimiento es de 13,2 puntos,

mientras que en la rural de 11,6 puntos.
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Gréfico 4. Acceso ainternet
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2016)

El siguiente grafico demuestra el uso del internet por sexo, el cual
determina que el 56,8% de la poblacion masculina de Ecuador ha utilizado el

internet en los ultimos 12 meses, frente al 54,5% de las mujeres.

Gréfico 5. Acceso al Internet por Sexo
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2011).

La informacién obtenida muestra datos que aporta mucho a la

propuesta porque una de las principales estrategias de marketing que
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utilizara para dar a conocer el producto esta el uso del internet, que es una

de las herramientas que tienen mas uso por los posibles consumidores.

En los dUltimos Este dato tomado por el (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC, 2016) determina el uso de celulares y redes

sociales que se encuentran activos por la poblacion.

Gréfico 6. Uso de Celulares y Redes Sociales

Porcentaje de poblacién con celular y redes sociales

Total poblaciéon: 16.714.929 90.43%
5 afios y mas
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activado
26,83%

Su celular es
SMARTPHONE

4.484.087

25,28%
Utiliza Redes

Sociales

4.224.984

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2011)

El porcentaje de uso de celulares y redes sociales es alto, por lo cual
es un aspecto positivo para la propuesta porque las redes sociales son los

principales medios en donde se dard a conocer el producto al mercado.
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4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas,

Importaciones y Crecimientos en la Industria.

Con las nuevas tendencias de consumo de café y el potencial
productivo ecuatoriano que permite la diversificacion de los bienes para
comercializar, el pais esta impulsando la produccion cafetalera para ofertarla
a nivel nacional e internacional. Gracias a la ubicacion geogréfica del pais la
produccion del café es una de las mejores. Lo cual se demuestra en el
crecimiento de las exportaciones desde el 2016, el crecimiento equivale al
6%. Este es parte del aumento de las ventas externas de café
industrializado que representa un 10% (Rikolto Worldwide, 2017).

En Ecuador falta reforzar la cultura del té, pero va por buen camino.
Aun faltan mas competidores, innovacion y consumidores que se pasen "al
lado claro de la fuerza" (el café seria el oscuro, por si no entendieron). O
mejor aun, que haya la cultura de tomar café y té sin problema. Se trata de
no seguir constructos sociales, como que el té es para abuelitas o mujeres
que quieren hablar por horas. Porque el té es una bebida dindmica que
puede llevarse camino al trabajo y deja un buen sabor. Son las nuevas
generaciones las que rompen esos paradigmas e impulsan la cultura del
té (Mortero de Piedra , 2017).

Segun estadisticas, cada afio el mercado de los cafés diferenciados crece a
un ritmo del 17%. La creciente demanda se explica por la tendencia actual
de los consumidores hacia estilos de vida mas saludables, el consumo de
productos de calidad y compatibles con el medioambiente, por lo que el
mercado cafetalero mundial apunta al desarrollo de un nuevo nicho, el de los
denominados cafés especiales que tienen caracteristicas Unicas y que
logran obtener calificaciones superiores a 80 puntos sobre 100, en catacién
(evaluacion organoléptica mediante la técnica de cata o degustacion
profesional). Pero, solo el 20% de los cafés de la variedad Arabica que se
cultiva en el mundo esta considerado como café de calidad superior o café

especial.
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En el Ecuador, se han identificado varias zonas con aptitud para la

produccion de este tipo de cafés (eltelégrafo, 2015).

En cuanto al crecimiento de negocios surgidos por el café se tomé como
referencia dos cafeterias ubicadas en la ciudad de Guayaquil que indican
como ha incrementado la demanda por este producto, “Ludica genera
alrededor de 1.500 transacciones por mes, esto transformado en numero de

personas o visita de clientes son 3.000.

El mercado del café inicié con un consumo de 23 mil gramos de café
promedio mensual durante el primer semestre de este afo. En la actualidad
la demanda ha llevado a un crecimiento del 11 % en el consumo de este

producto”. (Expresso. ec, 2016)

Asimismo, Andrea Salgado, duefia de la cafeteria Sailor Coffee, que
abri6 a comienzos de este afio (2016) en el centro comercial Las Terrazas
en Samborondon, busca presentar una nueva propuesta atractiva al
consumidor y manifiesta que la clientela aumenta. “Lo que mas se vende es
nuestra taza de café cortado o capuchino. Pero nosotros también realizamos
infusiones de café pasado, que tiene mayor costo porque también se toma
un tiempo de elaboracion. El barista tiene que dejar todo y hacerlo en

alrededor de 10 minutos” (Expresso. ec, 2016).

De acuerdo a los datos tomados como referencia se puede
determinar la atractividad de la industria, se puede deducir que el consumo
de estas bebidas tanto del café como del té esta en crecimiento, surgiendo
nuevos negocios por lo tanto existe demanda por el consumo de la misma,

siendo esto favorable para el producto que se ofrecera al mercado.

La siguiente tabla muestra el tipo de bebidas calientes que consumen
en el ecuador, el café siendo el mas consumido por las personas, seguido

de las infusiones y té.
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Grafico 7. Consumo de Bebidas Calientes
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Fuente: (Market Watch , 2017)

4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

La trayectoria mas comun de la curva del ciclo de vida de los
productos tiene forma de campana y se divide en cuatro fases, conocidas
como introduccion, crecimiento, madurez y declive (Kotler Philip, Keller
Kevin , 2012).

1. Introduccidn. Se trata de un periodo de lento incremento de las ventas

en el lanzamiento del producto al mercado.

Las ganancias son nulas, como consecuencia de los fuertes gastos que

implica la introduccién del producto en el mercado.

2. Crecimiento. Es un periodo de aceptacion del producto en el mercado;

las ganancias aumentan de forma considerable.
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3. Madurez. Periodo de disminucion del crecimiento de las ventas, como
consecuencia de que el producto ha alcanzado la aceptacion de casi todos
sus compradores potenciales. Las utilidades (beneficios) se estabilizan o

disminuyen a causa de un aumento de la competencia.

4. Declive. Las ventas presentan una tendencia a la baja y las utilidades

disminuyen rpidamente.

Grafico 8. Ciclo de Vida del Producto

Ventas

Ventas y utilidades ($)

LRikdades

introduccion Crecimiento Madurez Declve

Tiempo
Fuente: (Kotler Philip, Keller Kevin , 2012)

Cada una de las etapas tiene un ciclo de vida distinto. Aplicando en la
propuesta segun lo antes mencionado, se puede deducir que el ciclo de
vida del producto a ofrecer esta en una etapa de introduccién dado a que es
nuevo en el mercado, por lo que se debera desarrollar diferentes estrategias

que permitan llegar al consumidor final.

4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y
Conclusiones
En este capitulo se analizara cuan atractiva puede ser la industria en

la que se va a patrticipar.
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Gréfico 9. Fuerzas de Porter

Poder de
negociacion
de los
clientes:

Alta

Grado de Rivalidad: Alta

Se considera esta fuerza alta debido a que existen cientos de
empresas que estan posesionados en el mercado como marca reconocida
por los consumidores ofreciendo café como producto esencial, siendo la

misma materia prima que sera utilizado en la propuesta.

Amenaza de Nuevos Entrantes: Alta

Se considera alta porque no existen barreras de entrada que impidan
la creacion de nuevas empresas en la industria, por lo tanto el ingreso es
facil porque no se necesita de un capital elevado para la ejecucion de la
misma. Ademas el gobierno incentiva la creacion de nuevas empresas

mediante entidades con programas que impulsan el desarrollo.
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Amenaza de Productos Sustitutos: Alta

Se considera alta porque existen algunos productos que sustituyen lo
que esté ofreciendo la propuesta, entre ellos se encuentra el té de todas las
especias, las bebidas preparadas en maquinas profesionales, etc.

Poder de Negociacion Proveedores: BAJA

Se considera baja porque en la actualidad el Ecuador es uno de los
paises que posee café de calidad tipo arabigo, por lo cual cuenta con una

gama de caficultores que ofrecen la materia prima sin dificultad alguna.

Poder Negociacién Clientes: ALTA

Se considera alta porque actualmente existe demanda por el
consumo de café y de Té, por lo tanto los clientes estan dispuestos a

consumir cualquier bebida que este derivado con estos productos.

De acuerdo al analisis que se realiz6 para determinar la atractividad
de la industria se la puede considerar atractiva tomando en cuenta los
puntos que se consider6 anteriormente. Siendo un factor positivo el
crecimiento que tiene la industria en el pais por el consumo del café y del té

y la facilidad de obtener la materia prima.

45. Andlisis de la Oferta

4.5.1. Tipo de Competencia

La propuesta cuenta con competencia directa e indirecta. Como
competencia directa se encuentra la empresa café.com que brinda un
producto similar al que ofrece la propuesta que son las funditas de café en

sobres individuales.
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Y como competencia indirecta se encuentran los productos que sirven para
preparar infusiones de café, cafeterias que venden la bebida como producto

final y las diferentes marcas de Té.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
Mercado real.

Hombres y mujeres estudiantes y trabajadores bajo relacion de
dependencia de un estrato social B y C+ con un rango de edad entre 20-60
afos, con un estilo de vida activo y que sean amantes del café.

Mercado Potencial.

Personas entre 25-60 afios que gusten tomar infusiones de café con
sabores en la ciudad de Guayaquil.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtuedad,

Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

A continuacion se detalla la competencia directa e indirecta que

afectaria tiene la propuesta.

Tabla 4. Caracteristicas de los Competidores

Empresa Liderazgo Nombre del Producto  Precio
Café.com 20 arios Funditas de Café 2,70
MNescafé 75 afios Dulce Gusto 8,80
Cetca 54 anos Hornimans Té 1,85
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4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y

Contraestrategia de la Empresa.

Café.com es una empresa que cuenta con mas de dos décadas
dedicados a la comercializacion de café en grano verde a nivel nacional.
(Cafe.com S.A., 2018). la empresa tiene aceptacion en el mercado por la
variedad de productos que ofrecen, desde el café verde hasta café tostado y
molido listo para consumir, entre ellos se encuentra Funditas de café que es

un nuevo producto que comercializan.

Los principales canales de distribucion que utilizan son los

supermercados a nivel nacional.

CETCA S.A. (Hornimans Te€)

CETCA, es una compafiia pionera en producir té y hierbas aromaticas
para el mercado Ecuatoriano (Compariia Ecuatoriana del Té C.A., 2015), la
misma que representa a las marcas “Hornimans Tea” y “Sangay” que se
encuentran posesionadas en el mercado. En la actualidad han innovado con
un nuevo producto de la marca Hornimans a base de té negro con tiramisu y

otros con este tipo de combinaciones.

Nescafé (Dolce Gusto).

Nescafé Dolce Gusto, es un nuevo sistema multi-bebidas con

capsulas inteligentes que brindan un delicioso sabor en cada sorbo.

Este producto tiene una técnica sorprendente, sino que se trata de
conseguir la presion adecuada para cada bebida para un Espresso, por
ejemplo se necesita una presion alta, mientras que para preparar la leche
espumosa de un cortado, se necesita menos. La capsula inteligente es tan
maravillosa que funcion de tipo de bebida que has elegido, obtiene la
presién para que disfrutes al maximo de tu taza (Nescafé, Dolce Gusto,
2016).
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La propuesta pretende ofrecer al mercado un producto diferenciado a
base de café que son infusiones de café con sabores tales como la menta y
canela, que brindan un sabor diferente y concentrado al que actualmente

vende la competencia, ademas es facil y practico de preparar.

4.6. Analisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado

La propuesta esta dirigida principalmente a personas de un estrato
social C+ y B con un rango de edad entre 20-60 afios, estudiantes o
personas que trabajen bajo relacion de dependencia con un ritmo de vida

acelerado y que sean amantes de café.

4.6.2. Criterio de Segmentacién

Tabla 5. Criterio de Segmentacion

Requiere dividir €l mercado en

diferentes unidades
Geografico geograficas. Como  paises,
regiones, provincias,

poblaciones, etc.

Consiste en dividir el mercado
en grupos, a partir de variables

Demografico como la edad, el sexo, el tamafio
de la familia, los ingresos, la
ocupacion

Divide a los compradores en
diferentes grupos con base en

Psicogeografico las caracteristicas de su clase
social, eslile de wvida vy
personalidad.

Socioecondmicos Consiste en  agrupar la
poblacidn de un mercado de
acuerdo a estratos sociales.
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4.1.1. Seleccion de los segmentos

El segmento seleccionado se enfoca principalmente en personas
entre 20-65 afios residentes en la ciudad de Guayaquil de un estrato social

medio, medio alto que tengan un estilo de vida activo.

4.1.2. Perfiles de los segmentos

A continuacion se detalla el perfil de los posibles consumidores:

e Jovenes y adultos de 20 a 65 afios.
¢ Ritmo de vida ocupada.

e Amantes del café

e De un estrato social C+y B

¢ Interesados en probar nuevos productos relacionados con el café.
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4.2. Matriz FODA

MATRIZ FODA
Oportunidades
1. Tendencia en =l

consuma de cafe.

2. Crecimiento de ls

industria cafetera.

3. Apoyo de entidades 3

Empresas nacisntes.

4. Poder adguisitive d=

consumidores sho.

5. Tendencia por el cuidado

de |5 salud.

4. Ecuador es uno de los

crincipales  palses

produce café tipo ardbigo.

Amenazas

1. Reaccidn  de
posesionada

competencis
con products sustiuto.

2. Preferencia por cafe

saoluble.

3.  Competencia por cafg

de bajo costo

4.3.

4.3.1. Método

El método que se utilizara para adquirir informacion sobre la

aceptacion de la propuesta en el mercado sera de manera cualitativa y

cuantitativa.

Tabla 6. Matriz FODA

Fortalezas
1. Producio innovador y de calidad.

2. Facil acceso a proveadores de
materis prima de calidad.

3. Brinds wariedad de sabaores
combinados con café.

4. Las combinaciones de sabores
syudan & la saled.

5. Practico y de Faeil uso.

F+0
. Realizar publicidad pars dara
conocer el producto a3 los

consumidores, utilizande diferentes
canales, coma participar en ferias de
café y realizar degustaciones en los
puntos de venia.

. Dar conaocer & los
consumidores  los  bensficios gus
brinda para la salud la combinacidn
de café con menta o canela.

- Ofrecer un producte diferents
al  mercade, satisfaciends las
necesidades de  los  posibles
consumidores.

F+A

Ofrecer un preducto diferents 3l de s
sctual  competencia,  brindando
sabores y bensficios diferentes.

Escoger los mejores prowveedares
que ofrezcan  café de calidad,
cotizando los mejores precios

Investigacion de Mercado.
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Debilidades

1. Compsetencia ya
posesionada.

2. Producto nuevo en =l
mercado.

3. Capital [Inicial
limitadao.

4. Faci de plagio

D+0

- Conseguir
financiamisnto oor
medio de entidades que
3poOyan 3 empresas en
desarrallo.

. Realizar
promociones para
fidelizar a los clizntas

DA

- Dar 3 conocer &l
producto &l mercado
mediante  activaciones
de marca.

. Innowacicn
constante Ey los
productos para
diferenciames  de  la
competencia.



Método cualitativo:

La metodologia cualitativa, como indica su propia denominacion, tiene
como objetivo la descripcion de las cualidades de un fenémeno. Busca un

concepto que pueda abarcar una parte de la realidad.

En investigaciones cualitativas se debe hablar de entendimiento en
profundidad en lugar de exactitud: se trata de obtener un entendimiento lo

mas profundo posible (Metodologias de la Investigacion, 2015).

Tal como lo indica el concepto, el método cualitativo se concentrara en
realizar entrevistas a expertos referentes al tema que con sus conocimientos
aportaran en el desarrollo de la propuesta. Para ello se formulara preguntas

gue permitan obtener informacion necesaria y util.

Método cuantitativo

Este método consiste en realizar encuestas a hombres y mujeres,
estudiantes y personas que trabajen bajo relacion de dependencia donde se
les realizard una serie de preguntas que permitirdn conocer el segmento
donde se quiere dirigir y cuan aceptado puede ser el producto en el

mercado.

4.3.2. Disefio de la Investigacion

4.3.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos.
Objetivo General.
Determinar el nivel de aceptacion de la propuesta creacién de una

empresa de producciéon y comercializacién de infusiones de café con

sabores en bolsitas filtrantes en la ciudad de Guayaquil.
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Objetivos especificos

o Conocer el consumo de café por parte de los potenciales clientes.
o Determinar el perfil del cliente.

o Conocer la aceptacion de las infusiones con sabores.

o Conocer que combinaciones les gustaria probar con el café.

o Estimar cuanto estarian dispuesto a pagar por el producto.
4.3.2.2. Tamafio de la Muestra

Segun los datos tomados por el (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos , 2010), se determin6 que el numero de habitantes de un rango de
edad de 20 a 60 afios es de 1,679.799.

Con los datos tomados anteriormente se calculd el tamafio de la
muestra donde el 95% sera de nivel de confianza y un 5% de margen de
error dando como resultado el nimero de habitantes que seran encuestados

para la propuesta.

Gréfico 10. Calculadora de muestras
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Tamaiio de Poblacion:

16679
Calcular

Margen: 5%

Nivel de confianza: 95%
Poblacion: 16679

Tamano de muestra: 376

Fuente: (Asesoria Economica & Marketing, 2009)
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4.3.2.3. Técnica de recogiday analisis de datos

4.3.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo

Focal, etc.)

Para determinar qué tan exitosa y viable puede ser la propuesta, se
realiz6 entrevistas a expertos del tema que con sus conocimientos y
experiencias brindaran informacion importante para el desarrollo de la

misma.

La entrevista tuvo lugar en la empresa Escoffee S.A. una compafiia
dedicada a la venta de café de especialidad a nivel nacional que cuenta con
personas expertas de café, una de ellas es la catadora Q, persona

encargada de comprobar la calidad del café.

Entrevista
Ofelia Suarez
Ingeniera en alimentos, catadora Q y jefa de produccion de la empresa

Escoffee.

Para el desarrollo de la entrevista, se llevé un prototipo del producto
gue se pretende elaborar, con el fin de obtener mas informacion de las
mejoras que se puede realizar y determinar los pros y los contras que podria
presentar el producto.

La entrevista tuvo preguntas y respuestas concretas, tales como:

1. ¢, Qué tipo de café usted normalmente consume y porque?

Por calidad y sabor el tipo de café que usualmente consumo es café molido.
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2. ¢ Qué tal le parecio la bebida que acaba de probar?

En cuerpo es una taza suave y se siente un sabor de café ligero, no tiene
atributos frutales ni nada especial, pero si tu le afiades un saborizante,
posiblemente me llame la atencion.

3. ¢, Qué tipo de tueste y molido seria el adecuado para elaborar

este tipo de infusiones?

Para brindar mas concentracion y sabor en la bebida, el tueste del
café deberia ser oscuro, porque si se utiliza un tono medio claro no va a
tener un sabor consistente la taza.

En lo que consiste a la molienda, deberia ser fina, porque para las
infusiones sucede el proceso de filtrado y por leyes de la naturaleza
mientras las particulas son mas grandes el agua filtra mas rapido, mientras
si son mas finas, demora en filtrar el agua. Para aplicar en este producto
debido al papel filtrante que se va a utilizar el tipo de molienda deberia ser

fino, por el proceso de remojo que va a tener.

4. ¢,Cuél es el porcentaje maximo que deberia utilizarse de

saborizantes (menta o canela) para combinarlos con el café?

En porcentajes en saborizantes en ley de alimentos maximo uno
puede utilizar hasta un 2% dentro de la formula, por ejemplo hay que hacer
un batch grande de 500 gramos para que puedas afadir 10 gramos de
saborizantes el mismo que te alcanzara para elaborar 100 funditas. De igual
se deberia considerar ese gramaje debido a que la menta es fuerte y podria

opacar el café.

5. ¢, Qué tan viable podria ser la propuesta lanzando al mercado

este tipo de producto, pero con sabores?

Si se queda en el tema de té es un buen producto para lanzar, porque

a diferencia del café, por ejemplo en un expreso yo busco un buen aroma y

53



este método de preparacion si tiene un buen aroma y si me da la sensacion

y gusto de tomarme un café pero con un sabor ligero.

4.3.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

De acuerdo al tamafio de la muestra se realiz6 376 encuestas las
mismas que constan de 15 preguntas que ayudaran a determinar el
segmento y la aceptacion del producto en el mercado. Las encuestas se las
desarrollo mediante una plataforma web y fisicamente, donde participaron

385 personas, las mismas que fueron encuestadas.

4.3.2.4. Analisis de Datos

Las encuestas estuvieron compuestas por quince preguntas. A
continuacion se detalla el porcentaje que obtuvo cada pregunta segun la

respuesta.

1. ¢Edad?

Como primer opcion se preguntd la edad de cada uno de los
encuestados, donde se determiné que 179 personas de las 376 pertenecen
al rango de edad entre 20 a 30 afios, equivalente al 47,1% siendo este el
porcentaje mas alto, seguido del segundo grupo que pertenece al rango de
edad entre 30-40 afios equivaliendo a 197 personas.

Gréfico 11. Rango de Edad

® 20-30
@ 30-40
40-60
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2. ¢Ocupacion?

De las 376 personas encuestadas 188 personas se encuentran
laborando bajo relacién de dependencia equivalente al 50%, mientras que el

47,2% son estudiantes.

Gréfico 12. Ocupacion

Ocupacion?

@ Estudiante
@ Trabaja en Oficina
Estudio y trabajo

3. ¢Sexo?
De acuerdo al resultado obtenido se puede determinar que el 60% es
decir 222 personas pertenecian al sexo femenino y el 40% equivalente a

148 personas correspondia al sexo masculino.

Grafico 13. Sexo

sexo?

® Masculing
@ Femenino
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4, custed bebe café?, si su respuesta es “No”, la encuesta finaliza
aqui. Si su respuesta es “Si”, por favor solicitamos su ayuda con las

siguientes preguntas.

Como resultado se obtuvo que 369 de las 376 personas encuestadas

dijeron que Si consumen café, equivalente al 98%.

Gréafico 14. Bebe Café

e

5. ¢, Con que frecuencia usted compra café?

Como resultado se obtuvo que el 62,1% equivalente a 234 personas
compra café cada semana, seguido del 20,7% que dijo que compra una vez

por mes y el restante cada quince dias.

Grafico 15. Frecuencia de Compra

® cada semana
@ cada quince dias
@ una vez por mes
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6. ¢, Qué tipo de café usted compra para consumir?

Como resultado se obtuvo que el 455% consume café en
grano/molido, seguido del 42,4% que dijo que consume café soluble y el

12,1% que toma café preparado en cafeterias.

Grafico 16. Tipo de Café para el consumo

@® Soluble/instantaneo
@ Café en grano/Molido
) Café preparado en cafeterias

7. ¢, Cual es larazon por la cual usted consume café?

El 76,6% indic6 que consume café porque tiene un sabor agradable y
el 21,4% indicé que lo consume porque produce mas energia.

Grafico 17. Razén de Consumo de Café

@ Produce mas energia
@ Tiene sabor agradable
® Es= bueno para la salud
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8. ¢A qué hora del dia usted toma café?

El 51,7% indico que consume café por las mafianas, el 44,8% indico
qgue lo consume durante el dial y el 3,5% solo consume en la noche.

Grafico 18. Hora de beber Café

@ Manana

@ Tarde

@& Noche

@ Durante el dia

9. ¢ Cuantas tazas de café toma al dia?

El 45,7% de los encuestados indic6 que consume dos tazas de café
en el dia, mientras que el 40% indicO que consume una taza al dia y el

restante 3 o mas de tres.

Gréafico 19. Cuantas Tazas beben al dia

®1
[
®3
® masde?
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10. ¢Si usted consume café molido, que métodos utiliza para

prepararlo?

El 57,1% de los encuestados indicd que utiliza el método tradicional

para prepararlo y el 42,9% lo prepara en cafeteras.

Grafico 20. Tiempo de Preparacion

@ Hario V60

@ Prensa Francesa
@ Chemex

@ Método tradicional
@ Cafeteras

11. ¢Cuanto tiempo le toma prepararlo?

El 51,4% de los encuestados indic6 que preparar el café les toma un
tiempo de ocho minutos, mientras que el 40% se demoran 5 minutos y el

8,6% alrededor de 10 minutos.
Grafico 21. Tiempo de Preparacion

@® 5 minutos
® 2 minutos
© 10 minutos
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12. ¢;Dénde compra el café con mayor frecuencia?

La mayoria de los encuestados, es decir el 69% indic6 que compra el
producto con mayor frecuencia en los supermercados, el 27% indic6 que lo

compran en tiendas de autoservicio y el 3,4% lo compra en linea.

Grafico 22. Frecuencia de Compra

® Supermercados

@ Tiendas de autoservicios

@ App de Super Easy, compra en linea
con enfrega a domicilio

13. ¢Le gustaria probar el café en una presentacion individual en
bolsitas filtrantes con sabores?

El 76,5% de los encuestados indicé que Si les gustaria probar café en
bolsitas filtrantes con sabores, mientras que el 23,5% indico que No les

gustaria probar café en bolsitas filtrantes con sabores.

Gréfico 23. Interesados en adquirir un nuevo producto.

@ sSi
® No
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14. ¢Por qué?

El 38,9% indico que les gustaria comprar por la combinacion de los
sabores, el 27,8% porque seria facil de preparar, el 16,7% porque podria

llevarlo a todas partes y el 11, % porque seria interesante.

Grafico 24. ¢ Por qué?

@® Novedoso

@ Podria lleavarlo a todas partes

& Facil de preparar

@ Seria interesante

@ Por la combinacion de los sabores

15. ¢, Cual de estas combinaciones le gustaria probar? puede elegir

diferentes opciones.

El 43,2% indico que les gustaria el café con canela, el 35,1% café con
sabor a menta y el 21,6% les interesaria probar café con

avellanas.

Gréfico 25. Preferencia de Sabores

@ Café con sabor a canela
@ Café con sabor a menta
@ Café con sabor avellanas
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16. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por 10 unidades de café en

bolsitas filtrantes con sabores?

De los 385 encuestados, 199 equivalente al 51,7%, indicaron que
estarian dispuestos a pagar $5.00 por diez unidades de café en bolsitas
filtrantes, mientras que el 34,5% indicaron que estarian dispuestos a pagar

$4.00 por las diez unidades de café en bolsitas filtrantes.

Gréfico 26. Sugerencia de precio

® 450
@® 5.00

5.50
@® 6.00

4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

El estudio de mercado se desarroll6 para hombres y mujeres de un
rango de edad entre 20 a 60 afios siendo estos estudiantes y personas que
trabajen bajo relacibn de dependencia, para asi poder determinar el
segmento deseado.

e El 47,1% de las personas encuestadas se encontraban en un rango de
edad entre 20 a 30 afios.

e El 50% de las personas encuestadas son personas que trabajan bajo
relacion de dependencia, mientras que el 47,2% son estudiantes.

e El 60% de las personas encuestadas eran del sexo femenino, mientras
que el 40% pertenecia al 40% del sexo masculino.

e EI 93,8% de las personas encuestadas dijeron que beben café.
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La frecuencia con la que compran café, segun el resultado que se obtuvo
de la encuesta es cada semana.

El tipo de café que usualmente compran para consumir es el
molido/grano, seguido del café soluble que también tiene un alto
consumo.

La razén por la cual consumen café segun los encuestados es porque
tiene un sabor agradable, otros comentaron porque les produce mas
energia.

El momento del dia es que mas disfrutan beber café es en la mafana,
mientras que otros lo consumen durante el dia.

El promedio de consumo de café por dia es de una taza.

El método mas utilizado para preparar café molido es el tradicional,
seguido de preparar en cafeteras.

El promedio de tiempo que se demoran en preparar una taza de café
molido es aproximadamente 8 minutos.

A la mayoria de los encuestados dijeron que les gustaria probar café en
bolsitas filtrantes con sabores.

La razon por la cual les interesarian probar el producto seria por la
combinacion de los sabores, otros porque seria facil de preparar.

La combinacion que tuvo mas acogida fue la de café con canela, seguido
del café con menta.

La mayoria de los encuestados estan dispuestos a pagar un promedio de
$5.00 por la caja de diez unidades.

4.8.3. Conclusiones de la investigacion de mercado.

e De acuerdo a las encuestas que se realizd, se obtuvo como resultado la

aceptacion del 76,5% del producto a ofrecer, siendo este atractivo para la

propuesta.

e La combinacién de sabores que tuvo mas acogida fue la de café con

canela, porque de acuerdo al resultado de las encuestas esa combinacion
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ya la conocian o la habian probado alguna vez, pero en lo que respecta a la
combinacion de café con menta les sonaba extrafio, pero a la vez
interesante. Por tal motivo en el plan de marketing debe darse a conocer

mucho esta combinacion para que el consumidor la conozca y lo pruebe.

e La mayoria de los encuestados que consumen café molido respondieron
que les toma preparar aproximadamente 8 minutos en promedio la bebida,
siendo este una ventaja para la propuesta, porque la misma pretende
brindar practicidad y ahorro de tiempo a la hora de preparar su bebida

favorita a cualquier hora del dia.

e En lo que respecta a entrevista a expertos, se obtuvo informacion muy
relevante para realizar las combinaciones con los sabores. De acuerdo a la
ley de alimentos se puede utilizar hasta un 2% de saborizantes para que no
afecte en la bebida o en el producto que se ofrezca en el mercado. Dicha

informacion se tomara en cuenta a la hora de realizar las combinaciones.

e El tueste que se debe utilizar para realizar las infusiones, seria un tueste
oscuro, porque brinda un sabor mas concentrado en la taza y ayuda a

conservar mejor el producto.

4.8.4. Recomendaciones de la investigacion

e Se debe desarrollar un plan de marketing de acuerdo al segmento que se
obtuvo mediante las encuestas para posesionar el producto y que tenga una

excelente acogida en el mercado.

¢ Los principales puntos de venta deben ser en los supermercados, porque
es el lugar mas visitados por los consumidores y estarian ubicados en las

principales ciudades del pais.
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e Participar en ferias, para de esta manera tener contacto con el cliente
cara a cara y recibir una buena retroalimentacion sobre el producto que se

esta ofreciendo.

65



CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING
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CAPITULO 5
5. Plan De Marketing

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General

Introducir en la mente del consumidor “Coffee Brew” como una bebida
facil y practica de preparar y llevar, ofreciendo una combinacion de café con

sabores como la menta y canela que brindan beneficios para la salud.

Objetivos Especificos

e Posesionar la marca en la mente de los consumidor

e Aumentar las ventas en un 2% al segundo afio.

e Dar a conocer la marca mediante influencers en el primer afio.

e Determinar el porcentaje de aceptacién y demanda del consumo de café de

pasar con sabores en la ciudad de Guayaquil.

5.1.1. Mercado Meta

Hombres y mujeres estudiantes o que trabajen bajo relacién de
dependencia en un rango de edad entre 20 a 65 afios, con un estilo de vida
altamente activo, residentes de la ciudad de Guayaquil de un estrato social

B+ y C, interesados en probar nuevos productos relacionados con el café.

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion
La estrategia de penetracibn mas conveniente que utilizara “Coffee
Brew”, seria la de diferenciacion, por ser un producto nuevo en el mercado

con caracteristicas innovadoras que lo hacen unico en comparacion al de la

competencia. En cuanto al precio, se manejara un precio mas alto de los
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gue actualmente se venden en el mercado, debido a la calidad del café y las

mezclas de sabores que contiene.

51.1.2. Cobertura

De acuerdo al resultado de las encuestas y a la oportunidad de
negocio “Coffee Brew” desarrollara su operacion y distribucion en la ciudad
de Guayaquil, siendo esta un punto estratégico para la venta y produccion
del producto a ofrecer.

5.2. Posicionamiento

Coffee Brew posicionara el producto en la mente del consumidor por
las caracteristicas y beneficios que brinda en comparacion a lo que ofrece la
competencia, disefiando estrategias especificas que permitiran posicionar la

marca y fidelizar a los posibles consumidores.
5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Coffee Brew es un producto nuevo en el mercado que ofrece una
bebida a base de café como tipo infusién con sabores (menta y canela) que
permitira que el posible consumidor disfrute de estas mezclas en menos

tiempo y ahorrando dinero.

Beneficios

La mezcla del café con canela y café con menta ofrecen mdiltiples
beneficios que ayudan a la salud.
Como primera instancia se resaltara los beneficios que ofrece el café,
segun, (R. Battig., 1986) indican que la cafeina en el café puede mejorar la
actividad mental, principalmente por el incremento de la velocidad del
cerebro para el procesamiento de datos y también equilibra nuestra

capacidad de variabilidad.
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La canela es una de las especias mas conocidas y utilizadas por la
gran mayoria de las personas, segun (EFSA, 2010) La canela atribuye
propiedades carminativas, frente a colicos, gases, y otros problemas de
estdbmago. También ayudan en la reduccién de los niveles sanguineos de

colesterol, triglicéridos y azlcar.

Por otro lado tenemos la menta, que por su rica composicion hace de
ella una planta con importantes propiedades saludables para el organismo,
sobre todo para el aparato digestivo y respiratorio segun, (D. Alonso Inma ,
2018). Otras propiedades que también ayuda a mejorar el rendimiento

mental y promueve la atencion.

Como se detall6 anteriormente, cada uno de los componentes para
elaborar el producto brinda beneficios muy importantes que ayudan a la
salud, por aquello se consideré hacer una fusion entre el café con mentay
el café con canela para brindar al consumidor final una serie de beneficios y

buen sabor.

La combinacion del café con canela no es tan comun para la mayoria
de las personas que toman el café sin ninguna combinacién, pero al
momento de afadir canela al café cambia ligeramente su sabor haciéndola
un poco mas dulzén sin que pierda las matices del café, segun (Bonilla Mer,
2016) ademés de tener un buen sabor, también brinda beneficios que

ayudan en la rutina diaria.

El café con canela en ayunas, ayuda a que el cerebro se mantenga
en constante funcionamiento en la mafana y mejora el proceso cognitivo del
cerebro, esta combinacién es buena para dominar las respuestas visuales y
sonoras. También ayuda a disminuir los triglicéridos y tiene vitaminas y

nutrientes que ayudan en la salud (Remedios con Canela, 2018).

Beber café con menta en las mafianas de acuerdo (Mejor con Salud ,

2015) ayuda a reducir el dolor de cabeza, refresca, hidrata y ademas es un
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tonico lleno de antioxidantes. Ademas la combinacion de esta bebida es

deliciosa.

53.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

El objetivo del Reglamento se utilizara un etiquetado frontal basado
en estandares internacionales. Con esta disposicion los consumidores
podran seleccionar los alimentos en forma rapida, transparente y sin hacer

calculos.

Esta etiqueta consta de una imagen compuesta por barras
horizontales que representaran los contenidos de grasas, azucar y sal de los
productos alimenticios. Estas barras tendran diferente color de acuerdo a su
nivel de contenido, asi, cuando el contenido del nutriente critico sea alto el
color sera rojo, cuando sea de contenido medio el color serd amarillo y si es
bajo tendra un color verde (MINISTERIO DE SALUD PUBLICA , 2014).

“Coffee Brew” cumplira con los reglamentos establecidos por el MSP
para el etiguetado del empaque en donde se distribuira el producto, el

mismo que se presenta a continuacion.

Gréfico 27. Presentacién empaque de Café con Canela
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Grafico 28. Presentacion Café con Menta

El empaque sera de polipropileno el cual contendra 15 unidades de

las infusiones por cada sabor.

Parte delantera

Nombre y logo del producto.

Sabor (menta o canela).

Cantidad de las unidades.

Contenido neto del carton con las unidades.

Parte posterior

Modo de Preparacion.
Direccion.

Correo electronico.
Pagina web.

Numeros telefénicos de oficinas.

Parte lateral derecho

Breve informacién del producto

Parte lateral izquierdo

Fecha de elaboracion

Fecha de caducidad
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5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

Pastemve S.A. Iniciard con una sola linea de producto en el

mercado, siendo las infusiones de café con canela y café con menta.

5.3.1.3. Marcas y Submarcas

Coffee Brew, es una marca que pertenece a la empresa "Pastemve
SA"

5.3.2. Estrategia de Precios

El precio es el Unico elemento de la mezcla mix de marketing que
produce ingresos; los demas generan costos. Por otro lado, es quizas el
elemento mas facil de ajustar en el programa de marketing; las
caracteristicas del producto, los canales, e incluso las comunicaciones,
llevan mas tiempo. Asimismo, el precio comunica al mercado el
posicionamiento de valor del producto o marca buscado por la empresa.
(Kotler Philip, Keller Kevin , 2012).

Se pretende fijar los precios de forma descremada, segun (Kotler
Philip, Keller Kevin , 2012), La fijacion de precios por descremado del
mercado, se da cuando los precios inicialmente son altos y van

descendiendo poco a poco con el tiempo.

Tomando en cuenta estos datos, el precio del producto a ofrecer
iniciara con precios altos en comparacion al de la competencia, por la
calidad y caracteristicas diferenciadoras que posee. Logrando de esta forma

penetrar en la mente del consumidor como un producto de calidad.

5.3.2.1. Precios de la Competencia

De acuerdo a la investigacion de mercado se recolecto informacién

sobre los precios que tiene la competencia por productos similares.
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Café de Loja ofrece un producto que se le considera competencia directa
por el producto que ofrece a los consumidores, las demas marcas como
Hornigams Té y Dolce Gusto de Nescafé, se las considera competencia

indirecta, a continuacion se detalla los precios que tienen en el mercado.

Tabla 7. Precios de la Competencia

Marca Precios Presentacion

Café de loja $2.70

Té Hornimans

$1.85
Capsulas Dolce Gusto
(Nescafé) ¥E£0
5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

De acuerdo al resultado que se obtuvo de las encuestas, el segmento
al que se dirige la propuesta es a hombres y mujeres con un rango de edad
mayor a los 20 afios de un estrato social B+ Y C, los cuales sean
profesionales, jubilados y estudiantes universitarios con poder adquisitivo

medio alto.
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5.3.2.3. Politicas de Precio

En base a la encuesta, se determind que estarian dispuestos a
pagar por el producto entre $4.00 a $5.00 ddlares, de acuerdo al resultado
obtenido, el precio de venta al consumidor final seria de $3.00 y el precio de

venta al distribuidor seria un 30% menos.
5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1. Localizacién de Puntos de Venta

El producto estara localizado en las principales cadenas de
supermercados tales como Supermaxi y Mi Comisariato, tiendas de
autoservicios (Mobil, Listo) oficinas y en reconocidos hoteles como el

Holiday Inn y Hilton Colon en la ciudad de Guayaquil.

5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

El producto serd exhibido en el caso de los comisariatos en la
seccion de café o tés, dentro del espacio asignado se resaltara con cintas
adhesivas con el nombre de la marca para promocionarlo, en las tiendas de
autoservicio se realizara lo mismo que en los comisariatos, y en los hoteles
se los exhibira en vitrinas que estan cerca de la recepcion, asi mismo

resaltando el espacio con cintas adhesivas con el nombre de la marca.

5.3.3.1.2. Merchandising

Para captar la atencion de los consumidores, se establecera
estrategias de merchandising que impulsen la compra de los clientes
exhibiendo el producto en lugares estratégicos con publicidad llamativa para
captar la atencion del publico. En el caso de los supermercados se
realizaran degustaciones con ayuda de una impulsadora la cual tendra como
funcién informar al cliente sobre el producto que se estd lanzando al

mercado.
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5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes,

Depdsitos y Almacenes.

El canal de distribucion que utilizara Pastemve S.A. sera la de
distribucion minorista, segun (Kotler Philip, Keller Kevin , 2012), esta gestion
incluye todas las actividades relacionadas con la venta directa de bienes y
servicios al consumidor final. Por lo tanto una vez terminado el producto,
este saldr4 de la fabrica directamente a los minoristas, que serian los
supermercados (Supermaxi, Mi comisariato) y las tiendas de conveniencia

(mobil y listo) que permitiran que el producto llegue al consumidor final.

También se aplicara la venta directa al consumidor final, con el fin
de aumentar los margenes de ganancia, debido al precio que se le vende al
minorista. La venta se la realizara en hoteles, oficinas y aeropuertos para
que ofrezcan a sus clientes esta bebida como parte del servicio y se les
propondria a los hoteles la idea de exhibir el producto a consignacién en sus

vitrinas ofreciéndoles un margen de ganancia considerable.

5.3.3.2.2. Logistica

La logistica para la distribucion del producto se la dard de la
siguiente forma. Una vez terminada la cantidad emitida por los minoritas a
través de una orden de compra, el producto sera empacado en cartones que
contendran 25 cajas de infusiones, luego se enviara el pedido por medio de
un Courier que llevara el producto a las bodegas de los minoristas y cliente

final.
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5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta,

Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta

Para la pre-venta a los distribuidores se les presentara el producto
indicando las caracteristicas y beneficios que posee. Para el cliente final se
participara en ferias para dar a conocer el producto, contratando una
promotora que indique los beneficios del producto y realice degustaciones

del mismo.
Post-venta

Para conocer la rotacion del producto se solicitara un reporte de
ventas en los supermercados y para determinar el grado de aceptacion se lo
realizara por medio de las redes sociales donde se visualizara los

comentarios y sugerencias del producto.

Quejas vy reclamos

El medio que se utilizara para receptar las quejas y reclamos seran
mediante redes sociales, pagina web, correos electronicos o nimeros de las
oficinas de la empresa, informacion que estara disponible en el empaque del
producto, donde una persona se encargara de dar solucion inmediata a las

sugerencias o reclamos realizados por el cliente.
En el caso de devolucion por politica interna solo se recibira el

producto por fallos de fabrica y por fecha caducada, la misma que sera

manejada directamente con el distribuidor.
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5.3.4. Estrategias de Promocion

Segun (Kotler Philip, Keller Kevin , 2012) son aquellos incentivos de
corto plazo para animar a la prueba o compra de un producto o servicio;
incluye promociones para el consumidor (muestras gratis, cupones y
premios), promociones comerciales (displays, publicidad) y promociones
para la fuerza de ventas y empresarial (concursos para los representantes

de ventas).

De acuerdo al concepto tomado como referencia anteriormente, en
los supermercados se podria implementar promociones como por ejemplo
“el segundo producto a mitad de precio” o afadir en el producto una muestra
gratis que incentive la compra. En los otros canales de distribucion se
podria aplicar la misma promocién. En el caso de las ferias se realizara
promociones comerciales mediante publicidad y entrega de muestras gratis
del producto, estrategias que permitiran ganar mercado y fidelizar a los

clientes.

5.3.4.1. Promocién de Ventas

5.3.4.2. Venta Personal

La venta personal es la interaccion cara a cara con uno 0 Mas
compradores potenciales con el propésito de hacer presentaciones,
responder preguntas y obtener pedidos (Kotler Philip, Keller Kevin , 2012).

Pastemve S.A. cuenta en su organigrama con un ejecutivo de
ventas que junto con el gerente general se encargaran de realizar la venta
cara a cara con los clientes (distribuidores minoristas, hoteles, aeropuertos),
generando empatia con cada uno de ellos para de esa forma obtener una

buena relacion comercial de proveedor con cliente.
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Para la venta directa con el consumidor final en los supermercados,
se contratara una promotora que brinde informacion sobre el producto y
genere la venta del mismo, se le establecera un presupuesto de venta diario
el cual debe cumplir y en base a eso se le pagara una comisiéon por el total

de ventas por cada punto de venta.

5.3.4.3. Publicidad

5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto,

Mensaje.

El mensaje que se desea transmitir a los consumidores seré de la
importancia de comenzar la mafana con una taza caliente de infusiones de
café, la practicidad con la que se puede preparar la bebida, la concentracién
del sabor del café y los beneficios saludables que ofrecen la combinacién de

los sabores.

5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL

Por ser una empresa nueva en el mercado los medios que se
utilizaran para llegar de una forma mas directa con el cliente seran BTL y
TTL, debido al costo y al alcance mas especifico hacia segmento de
personas que se pretende llegar. A continuacion se detalla los medios por

donde se realizarian las activaciones de marca.

Medios BTL:

Vitrinas Exhibidoras: Hoteles y Aeropuertos

Stands: Ferias

Medios TTL
Redes sociales: Facebook e Instagram
Stands: Degustaciones en supermercados y puntos de venta.

Influencers: Flor Maria Palomeque
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5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Coffee Brew utilizara las estrategias BTL y TTL para promocionar el
producto de una manera mas directa. Dentro de las estrategias se creara un
fan page en Facebook y una pagina en Instagram donde se posteara una

imagen publicitaria, stories sobre el producto una vez por semana.

Otro método a utilizar es la de Influencers que mostraran el producto
a sus seguidores el mismo que tendria un buen impacto y por ultimo
participar en ferias tales como raices, etc. donde se podra interactuar

directamente con el cliente cara a cara.

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.
A continuacion se detalla

Grafico 29. Plan de Medios
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5.3.4.4. Relaciones Publicas

La marca "Coffee Brew" llevar a cabo sus relaciones publicas en
ferias como Raices, una de las mas conocidas en Guayaquil que cuenta con
la participacibn de cientos de empresas con actividades comerciales
diferentes y que tiene una buena acogida por parte de las personas, siendo

este atractivo para relacionarse con grandes clientes y proveedores.
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5.3.4.5. Marketing Relacional

Como marketing relacional “Coffee Brew” contara con redes sociales
y pagina web, donde los clientes podran conocer mas acerca de la empresa,
Mision, Vision, Marca y beneficios del producto y podran dejar sus

comentarios o sugerencias a través de este medio.

5.3.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce

La empresa contara con pagina web y redes sociales con la finalidad
de dar a conocer el producto y brindar informacion a los clientes, pero no

realizard transaccion de venta por dichos medios.

5.3.4.6.2.  Analisis de la Promocién Digital de los Competidores: Web

y Redes Sociales

Café.com cuentan con sitio web en el cual se encuentra informacion
de la empresa, la mision, vision, los productos que ofrece al mercado y
redes sociales para estar en contacto con los clientes. A continuacién se

detalla.

Gréfico 30. Pagina web
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Fuente: (Cafe.com S.A., 2018)
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En la pagina de Instagram cuenta con 4941 seguidores en el cual
emiten publicidad sobre los productos que ofrecen posteando dos veces por
semana.

Gréfico 31. Pagina de Instagram
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En Facebook cuentan con un fan page que tiene mas de 12000
seguidores, pero no tienen muchas reacciones por parte de los seguidores

en las publicaciones que comparten.

Gréfico 32. Pagina de Facebook
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CETCA
Representa a dos marcas de té en el pais, uno de ellos es Hornimans Té, en
la pagina web se puede apreciar todos los sabores y beneficios que ofrece
esta infusion

Gréfico 33. Pagina Web
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También cuenta con un Fan Page en Facebook con mas de 14000
seguidores en donde emiten publicidad sobre el producto tres veces por

semana, el cual no tiene muchas reacciones por parte de los seguidores.

Grafico 34. Pagina de Facebook

ORINAR
! TEA “

16 Hormemans

tu tlempo 5
e - .
o ol
. Cararvant
] & ° -—s
U  WOEE L

82



Dolce gusto de Nescafé

Es un producto de Nescafé que asi mismo cuenta con pagina web y
redes sociales. A continuacion se detalla.

Gréfico 35. Pagina de Facebook

A LO EXTRAORDINARIO N U E v A

LUMIO®

> ® Dolce Gusio®
eLcArENOES g pon NESCAFE® Dolce C c
SOLO NEGRD -

NESCAFE® Daoice
Gusto® Ecuador©@

=icio

acac0ores o N g

Cpnenes

Vidacs 7 e

Fopa ‘

priceotn TR

e B Foreeeen L Tageeter e © royowa u ':-Hn;zwu 8 & S B WS T
o -~ 475 ponmonm we O

Gréfico 36. Pagina Web
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5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio

web y redes sociales

La pagina web de Pastemve S.A. tendré informacion acerca de la
empresa para que el cliente pueda conocer los productos y mas informacion

gue considere relevante.

La pagina seréa disefiada de la siguiente manera:

Homelinicio: Portada de la empresa.

Historia de la empresa: Mision, Vision, Valores.

Galeria de fotos: Habra una pestafia de fotos del producto y de los
colaboradores, cada uno con el cargo establecido, para de esta forma
brindar mas seguridad y confianza al cliente.

Informacién: Correo electrénico, numeros telefonicos de las oficinas y una

opcién para dejar comentarios y sugerencias.
También contara con un Fan page en Facebook y pagina en
Instagram, con la finalidad de interactuar mas con el cliente mediante

publicidad del producto. A continuacion se detalla.

Gréfico 37. Pagina de Facebook
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Grafico 38. Pagina en Instagram

coffee brewl Editprofie (3
3 posts 14 followers 1 foliowing

Coffee Brew
Disfratalo donde sea!
www.pastemve.com

# POSTS IGTV SAVED TAGGED

=

/ .
: e -
:"'.5 =
|y s
—

5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

A continuacién se detalla las actividades a realizar durante el afo
para lanzamiento y promocién del producto.

Gréfico 39. Cronograma de Actividades
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5.4. Presupuesto de Marketing
A continuacion se detalla el presupuesto de las estrategias de marketing que

se realizara para dar a conocer el producto.

FACEBOOK
NSTAGRAM
INFLUENCERS
IWPLLSADORSS
FERISS

MUCOLES EXISIMDORES

Tabla 8. Presupuesto de marketing

Gastos de Venta
COSTOPAUTA #DEPAUTAS MES  INVERSION MENSUAL  MESES AINVERTR Gasto ( ano
3 100,00 1 H 10000 & s &00,00
5 25,00 ] 85,00
1200, | $ 1.200,00
5 000 A00.00 1
5 400,00 1 S 400,00 2 3 800,00
s 300,00 1 5 250,00 s .00
TOTAL 6.210,00
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO

87



CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO
6.1. Produccién

6.1.1 Proceso Productivo

La direccion de operaciones es decisiva para cada tipo de
organizacion porque solo puede alcanzar sus metas mediante la acertada

direccion de personas, capital, informacion y materiales.

En una época se referia principalmente a la produccion manufacturera; sin
embargo, la creciente importancia econdmica de una amplia gama de
actividades comerciales no manufactureras amplié el alcance de la direccion
de operaciones como funcién. Hoy el término Administracién o Direccién de
operaciones se refiere a la direccion y control de los procesos mediante los
cuales los insumos se transforman en bienes y servicios terminados (Carro

Paz, Gonzélez Gbmez , 2015).

En este punto se explicard el proceso productivo que tendra la
propuesta para la elaboracién del producto, a continuacion se detalla lo

siguiente:

e Pilar grano de café

Este proceso consiste en eliminar la cascara que protege al grano de café
conocido como pergamino u oro, el cual debera quedar totalmente limpio
teniendo como resultado el grano de café verde, el mismo que pasara al

proceso de tostado

e Seleccionar grano

Una vez realizado el proceso anterior es importante medir el grado

de humedad del grano, el mismo que debe estar entre 10% a 12% para
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tostar, lo cual influye mucho en la curva del tueste, luego se selecciona el
grano por tamafo y defecto el mismo que permitira que al momento de

tostar los granos pequefios no se quemen.

e Tostar café

Este es el proceso mas importante porque de este depende el sabor
y la calidad de la taza. Este proceso consiste en tostar el grano de café a
una temperatura alta donde cambiara el color y sabor del café, para aquello
una persona se encargara de controlar la curva de tueste que es
fundamental para la elaboracién del producto. Este proceso tendrda un

tiempo de 10 a 12 minutos.

e Moler

Una vez tostado el café se procede a moler el grano. La molienda
que se utilizara para la elaboracion del producto sera tipo fino ya que es
esencial para que exista un buen filtrado de las infusiones al momento de
preparar la taza.

En este proceso también entra la molida de los saborizantes (menta y

canela), que tendran el mismo proceso.

e Mezclar/formular

Una persona se encarga de determinar el porcentaje de café y

saborizantes que se utilizaran para realizar la mezcla.
e Envasar y sellar en bolsas micro-filtradas

Una vez realizada la mezcla, se procede a invertir en la maquina
envasadora, la misma que de forma automatica envasara la mezcla en unas

funditas de papel microfiltrado.
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e Envasar y sellas en empaques de Conservacion

Una vez envasado y sellada la mezcla en las bolsas microfiltrada,
continua al siguiente proceso de envasado en bolsas de aluminio, la misma
que permitira conservar el aroma y sabor del producto por un periodo de al

menos 12 meses antes de su consumo final.

e Empacado

Este ultimo proceso el operario empacara en cajas display de carton,
la misma que contendrd 15 unidades con las infusiones listas para el
consumo, luego de ese proceso se empacara en un cartén 20 displays

las cuales seran distribuidas para los minoristas.

e Almacenar producto terminado

Una vez empacado en los cartones con 20 cajas display, sera
almacenado en la bodega como producto terminado, listo para la

distribucion.

6.1.2. Flujograma de procesos

Para un mejor entendimiento de los procesos para la produccion de
las infusiones de café, se disefid un Flujograma con cada uno de los pasos

para la elaboracién de las infusiones de café con sabores.
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Tabla 9: Flujograma del proceso productivo

\/
V
\/

6.1.3. Infraestructura

Para la distribucion del espacio fisico se disefi6 un lay out en donde
se describe como operara la empresa y como estara dividida por areas.
La empresa tendra un espacio de 75 metros cuadrados, la misma que sera
distribuida por cuatro areas especificas, a continuacion se detalla:
e Gerencia general
e Area de produccion
e Bodega

e Bafos

A continuacién se presenta una muestra de cOmo seria la empresa y

como estaria dividida por areas.
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Gréfico 40. Disefio de Lay Out

6.1.4. Mano de Obra

Para llevar a cabo lo antes mencionado, se necesita de mano de obra
muy esencial que tendran funciones especificas a realizar por cada area y
principalmente en el proceso de produccién de las infusiones de café.
Las mismas que tendran un sueldo de acuerdo a lo establecido por la ley.
Tabla 10. Mano de Obra

Cargo Area Sueldo
Gerente General Administrativa $500,00
Ejecutivo de Ventas Comercial $386,00
Jefe de Produccion Produccion $401,73
Operario Produccion $386,00
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6.1.5. Capacidad Instalada

La capacidad instalada por cada maquina permitirA que el proceso
productivo del producto sea eficiente y abarque de acuerdo a la demanda

del consumidor.

Tabla 11. Pilado y Clasificado

Rendimiento

Libras piladas libras en grano

Tiempo en minutos Resultado por  Merma

por hora libras 7 horas 0,20
verde
Pilado y
Clasificado 1250 60 8750 1750 7000
Tabla 12. Tostado
Libras tostadas Tiempo de Tueste por bache Resultadopor Merma Rendimiento en
por hora en minutos libras 7 horas 0,20 libras tostadas
Tostado 110 30 770 154 616
Tabla 13. Molido de Café
Libras molidas Tiempo en minutos Resultado por Merma Rendimientoen
por hora P libras 7 horas 0,01 libras molidas
Molienda 8 60 56 0,56 55,44

Tabla 14. Envasado, Empacado y Sellado

Bolsitas de 8 gr elaboradas Cantidad Cantidad hecha por 7
- elaborada por
por minuto horas
hora
Envasado,Empacado y 40 2400 16800

Sellado

Para la elaboracion del producto se necesita de maquinaria muy
esencial que tenga la capacidad suficiente para satisfacer la demanda de los
consumidores. A continuacién se muestran las maquinas que se utilizaran

para el proceso productivo.

93



Trilladora de café oro.

Depredadora y despulpadora tiene una produccién de hasta 2000
kilos y cuenta con un iman que evita que objetos de metal asi como piedras
pasen a la siguiente unidad de proceso. La maquina tiene capacidad de
despulpar hasta 43 quintales por hora. (Cooperacién Alemana al Desarrollo ,
2018).

Gréafico 41. Trilladora de Café

Fuente: (Cooperaciéon Alemana al Desarrollo , 2018)

Tabla 15. Datos Técnicos

Il. DATOS TECNICOS

Marca PINHALENSE

Modelo CPFBNR 1X

Potencia (Hp) 5.5

Productividad (kg/h) | la maquina puede limpiar
2,000 KG/H kg por hora
(peso de entrada)

Productividad la maquina puede

qq(46kg)/h despulpar 43 quintales
por hora

Voltaje parala 2200380

maquina (voltios)
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Tostadora industrial.
Tiene capacidad de tostar hasta 120 kg por hora.

Gréafico 42. Tostadora Industrial

Fuente: (Coffee Roaster , 2018)

Gréfico 43. Descripcion General

Descripcién general

Detalles rapidos

Certificacion CE, EMF, GS, LFGB, RoHS, UL, UR Material de |a c.. De ACERO INOXIDABLE Potencia (W) 3500

Voltaje (V) 380 Lugar del origen: Henan, China (Mainland) Marca Dongyi

Nimero de Mo... DY-30 Nombre del mo... DY-30kg Coffee Roaster (44 Ib) Café tostado ti.. 15-22 min/lote
Grano de café 1. 30 kg/lote, 90-120Kg/hora Rango de temp... 0-300 grados Celsius Consumo de ga...2.8 ka/hr

30 kg tostador ... Negro, rojo, rosa, emarillo, azul 30 kg gas tosta... Cheque de café tostador lista .. Gas Gas LPG nsturalezs
Panel de control: PID o PLC control de pantalla t... Precipniador elé.. Tostader de café eléctrico indu.

Fuente: (Coffee Roaster , 2018)
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Molino de café

Molino marca Ditting KR 1403, tiene capacidad de moler 8 libras por

hora.

Gréafico 44. Molino de café

Fuente: (ebay , 2018)

Seleccionador de grano

Es usado para separar granos de cacao y café de acuerdo a su peso
por gravedad, asi mismo separa los defectos de forma rapida y mejora la

calidad del producto (Cooperacion Alemana al Desarrollo , 2018).
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Grafico 45. Seleccionador de grano

Fuente: (Cooperacion Alemana al Desarrollo , 2018)

Tabla 16. Datos Técnicos

Il. DATOS TECNICOS

Marca IMSA

Modelo IMSA-3 | IMSA-4 [IMSA-6

Potencia 5 7 7

Productividad 2000 | 3000 | 4000

| (kg/h)

Productividad 43 65 87

qq(46kg)/h

Voltaje paralamaquina| 220 6 380

(voltios)

Suministro(1@ o 3@) | Motor Trifasico (3@)

Vida util (afios) 10

Peso de maquina (Kg) 200 | 250 | 300

Para su instalacion Interruptor Termo

requiere magnético de 30
amperios

11l. COSTOS DE FUNCIONAMIENTO
Costo de electricidad | IMSA-3 S/.2.00/Hr

S/l./hora IMSA-4y IMSA-6 S/3.00/Hr
aproximadamente con
tarifa BTSB (S/.0.40/kwh)

Repuestos que utiliza | Correas, cojinetes, etc.

lamaquina

Insumos parala 1/4litros de grasa para la

maquina maquina.

Mano de obra 2 personas; 1 para

necesaria cargado, 1 para
recepcion

Fuente: (Cooperacion Alemana al Desarrollo , 2018)

97



Empacadora automatica de infusiones

Méaquina adecuada para té café y algunos otros productos de filtro.
Realiza autométicamente la bolsa, medicion, llenado, sellado, corte, y otras

funciones. Tiene capacidad de embalar de 30 a 40 bolsas por minuto.

Caracteristicas:

e Embalaje unico para el bolso interno y externo, evitando las manos que

entran en contacto directo. Con cosas y mejorar la eficiencia.

e La dimension de la bolsa interna y externa puede ser ajustada segun la
necesidad que para alcanzar la forma deseada (Mercado Libre Ecuador ,
2018).

Gréfico 46. Maquina Envasadora

Fuente: (Mercado Libre Ecuador , 2018)
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Balanza Gramera
Balanza Gramera marca “Hario”, sera utilizada para realizar las formulas, de

esta manera se controlara el peso adecuado a utilizar.

Grafico 47. Balanza Gramera

Fuente: (Mercado Libre Ecuador , 2018)

6.1.2. Presupuesto

A continuacion se detalla el presupuesto de las maquinarias y equipos

gue se necesitara para el desarrollo de la propuesta.

Tabla 17. Presupuesto Maquinarias

EQUIPOS Y MAQUINARIA DE PRODUCCION

2 Percha de Metal 34x33 cm 5 4500 5 o0, 00
1 Mesa de Trabajo 2x0.6cm 5 120,00 5 120,00
2 Balanzas Gramera 5 1850 5 33,00
1 Trilladora de Cafe & £.259,00 5 6.259,00
1 Tostadora de Cafe 5 5.200,00 5 5.200,00
1 Moling Ditting 5 1980,00 5 1.980,00
1 Seleccionador de Grano 5 135900 5 1.359,00
1 Maquina Envasadora 5 426800 5 4 268,00
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICIMNA 19.315,00

TOTALES L] 22.000,00
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6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Politicas de calidad

La Politica de Calidad es la linea de accion de una organizacion para

la mejora de sus procesos internos. (ISOOTools , 2015).

Para garantizar la calidad del producto, la empresa implementara una
infraestructura adecuada para la produccién y adquirird la certificacién
Buenas Practicas de Manufactura (B.P.M.) que es un Conjunto de medidas
preventivas y practicas generales de higiene en la manipulacion,
preparacion, elaboracion, envasado y almacenamiento de alimentos para
consumo humano, con el objeto de garantizar que los alimentos se fabriquen
en condiciones sanitarias adecuadas y se disminuyan asi los riesgos

potenciales o peligros para su inocuidad (ARCSA, 2015).

Como parte de mantener la calidad del producto, la empresa realizara

algunas actividades esenciales.

e Contar con los mejores proveedores de café y especias del pais.

e Controlar el proceso de produccion para garantizar la calidad del
producto.

e Almacenamiento de materia prima

¢ Mantenimiento de maquinas.

e Implementar certificacion BPM

6.2.2. Procesos de control de calidad

Para controlar la calidad del producto, la empresa implementara
algunas politicas que deben ser cumplidas por cada uno de los involucrados
en el proceso de produccién. La misma que seran evaluadas por un experto
para de esta manera verificar que se esta cumpliendo con cada una de las

normativas dispuestas por la ley.
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Como procesos tenemos:

1. Seleccionar la materia prima, que sera evaluada por un experto para la
compra de un buen grano de café.

2. Controlar que las medidas del empaque donde se comercializara el

producto sean exactas.

3. Controlar el proceso de tostado, mediante la curva de tueste que indicara
el adecuado para la produccién.

4. Controlar que la cantidad para formularizar no varié en la mezcla.

5. Lograr la mejora continua en la calidad, innovando y desarrollando

nuevos productos.
6. Brindar seguridad a los colaboradores durante el proceso productivo,
verificando que utilicen los equipos necesarios para evitar cualquier tipo de

accidente.

7. Revisar el envasado y etiquetado del producto antes de ser

comercializado.

8. Control en la higiene al momento de producir el producto.

9. Mantenimiento de maquinas cada seis meses.

10. Garantizar la calidad del producto con la certificacion BPM, lo cual indica

que el producto es elaborado con los mejores estandares de calidad.
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6.2.3. Presupuesto

Tabla 18. Presupuesto BPM

BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

Descripcion Precio
Infraestructura $1.500,00
Elaboracion de estudios $7.000,00
Tramites / Permisos $500,00
Asesoria $3.000,00
Total $12.000,00

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1. Politicas de proteccion ambiental

Un Sistema estructurado de gestion, integrado con la actividad de
gestidon total de la organizacion, que incluye la estructura organizativa, la
planificacion de las actividades, las responsabilidades, las préacticas, los
procedimientos, los procesos y los recursos para desarrollar, implantar,
llevar a efecto, revisar y mantener al dia los compromisos en materia de
proteccion medioambiental que suscribe la organizacién, o la llamada
politica medioambiental (Rey Cristina, 2007).

Hoy en dia muchas empresas estan creando politicas que ayuden al
medio ambiente a través de programas que promueven la reduccion de

residuos que generen impactos ambientales.

La empresa pretende implementar programas que ayuden a reducir la
contaminacion en el medio en el que habitamos, mediante algunas
actividades que generaran un impacto positivo en la tierra.

A continuacion se detalla:
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6.3.2.

e Utilizar el desecho del café molido como abono para plantas y jardines.
e Reducir el consumo de papel y tinta en las oficinas evitando la impresion
de reportes o cualquier tipo de informacion que pueda ser compartida

mediante correo electrénico.

e Comprar productos biodegradables, como papel, fundas que generan

menos impacto de contaminacion en el medio ambiente.

e Activar la reutilizacion de materiales que pueden usarse mas de una vez.

¢ Clasificar los desechos por categorias de contaminacion.

Procesos de control ambiental
Se asignara a una persona que controle cada uno de los procesos
gue se establecen para cumplir con las actividades que ayudaran al medio

ambiente, el mismo que reportara cada semana a gerencia general para

informar sobre las actividades realizadas.

6.3.3. Presupuesto

Tabla 19. Presupuesto Ambiental

Gestion Ambiental
Descripcién Precio
tachos de reciclaje $35.00
capacitacion en Gestion Am $180,00
Total $215,00

103



6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

Los colaboradores hacen la empresa y debido aquello se procura
brindar un buen ambiente de trabajo que brinde seguridad a cada una de las
personas que formen parte de ella. Por ello se aplicara politicas sociales

como:

e Brindar un ambiente de trabajo seguro para cada uno de los
colaboradores de la empresa.

e Crear programas de motivacion para el personal dos veces por afio.
e Capacitar a los colaboradores segun su area cada trimestre.

¢ Rendir cuentas de la compariia cada semestre a todos los miembros de la

empresa.
e Cumplir con sueldos y obligaciones para cada colaborador.

¢ Respetar horarios de trabajo y reconocer horas extras.

6.4.2. Presupuesto

Tabla 20. Presupuesto Responsabilidad Social

Gestion de Responsabilidad Social

Descripcion Precio
Capacitacion a personal $200,00
Total $200,00
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6.5. Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama
Gréfico 48. Organigrama

Ejecutivo
de ventas

Gerente
General Jefe de

., e  Operario
Produccion P

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Cargo de Gerente General

Responsable de la direccion y representacion legal, judicial, y
extrajudicial de la empresa. Desarrollar y definir los objetivos generales de la
empresa a corto o mediano plazo, llevar la contabilidad de la compania,
generando reportes financieros, controlando los costos y rentabilidad de la

empresa.

Perfil

Sexo: Hombre/Mujer

Edad: 25-45 afos

Conocimientos: Ventas, Negociacion, Mercadeo, Marketing

Formacion académica: titulo de tercer o cuarto nivel en carreras
administrativas, finanzas o afines.

Experiencia Minima: 3 afios en cargos similares, ejerciendo un cargo de
gerencia.

Habilidades: Visiobn de negocio, orientacibn a resultados, liderazgo,

negociacion.
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Cargo Ejecutivo de Ventas

Responsable de realizar presupuestos de ventas y cobranzas
mensuales, establecer relaciones comerciales con nuevos clientes, disefar

estrategias de ventas, dirigir al equipo, motivando para crecer en ventas.

Perfil

Sexo: Hombre/Mujer

Edad: 25-40 afios

Conocimientos: Ventas, Negociacion, Mercadeo, Marketing

Formacién académica: Estudios de tercer nivel en carreras administrativas
y afines, cursos realizados en ventas y negociacion, Excel basico, nivel
intermedio del idioma inglés.

Experiencia Minima: 2 afios en cargos similares, ejerciendo un cargo de
gerencia.

Habilidades: Manejar equipos de trabajo, proactivo, facilidad de palabra,

cerrar negocios con clientes, Eficiente.

Cargo de jefe de Produccion

Encargado de comprar la materia prima, tomando en cuenta la calidad,
ciudad de origen, supervisar los procesos de produccion, realizar cataciones

para determinar la calidad del café.

Perfil

Sexo: Hombre/Mujer

Edad: 23-45 afios

Conocimientos: Manejo de SAP en produccion, Realizar formulas
guimicas, realizar reportes, Excel basico

Formacion académica: Titulo de tercer nivel en Ingenieria de Alimentos.
Experiencia Minima: 1 afio en cargos similares.

Habilidades: Cerrar compras con proveedores, eficiente, responsable,

liderazgo, cumplir objetivos, Gestionar recursos productivos.
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Operario
Encargado de ayudar en el area de produccion, llevar el control del

inventario, limpieza del &rea de trabajo, despachar pedidos.

Perfil

Sexo: Hombre

Edad: 18-40 afos

Conocimientos: elaboracion de reportes
Formacion académica: Bachiller/ educacion media
Experiencia Minima: 1 afio en cargos similares.

Habilidades: Proactivo, responsable, trabajar bajo presion
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6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,
Responsabilidades, y Derechos.

Tabla 21. Manual de Funciones

-ll:lﬂ !nr DTSJQUDE! !I:I UI:II'ILS ¥
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sMedir gl rendimienio de cada uno de ks
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<Cumplir con @l Presupecsin e werias y
cobranzas asgnada par gerenca
sAndlss del volumen & venlas
sdumeniar la carera de cienies cada mes
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Yendedor Genencla General, Jefe de acluales Sucide + Beneficks
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<Conlacin con povweedores de malera
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Jair da Produsekn 2 «Conirg de calided de oroduchn: ienminado

Genencla Generml, vendedar  <Buperdsar los procesos oo produccion
«Conird de cosios de produccdn
sRecepoitn de Ardenes de compra die
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sRealzar #imulas
=Contral & la curda de lueste
sReporte semanal 32 Invenlano en siook
“RpOyo en € drea 0o produccin
sReporte semanal de invenlaros [MF
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Operario a -Encargado die la implesa O @ emoresa y - Soclaies
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~ADOY0 &N todas fas ancas de la empresa
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sRicepoitn de la maberia prima.
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108



CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO-
TRIBUTARIO
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CAPITULO 7
7. Estudio Econémico-Financiero-Tributario

7.1. Inversioén inicial

Para llevar a cabo la propuesta, la empresa Pastemve S.A. empezara
sus operaciones comerciales con una inversion inicial de $49.041,24 el cual
consta de activos fijjos como equipos y maquinarias, capital de trabajo y en

gastos de constitucion. A continuacion se detalla el desglose.

Tabla 22. Inversion Inicial

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos Fijos

5 22.000,00

Inversion en Capital de Trabajo g 11.433 24
Gastos de Constitucion e Instalacion g 15.608 00
Total 5 49,041,249

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija

Como inversion fija se consideraron los equipos de oficina y
maquinarias que se utilizara para la produccion del producto a ofrecer, la
misma que suma un total de $ 22.000,00. A continuacion el detalle de cada

uno de los equipos de oficina y maquinarias.
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Tabla 23. Inversién Fija

INVERSION EN ACTIVOS FIOS
Valor de Valor de Depreciacion  Depreciacion
Cantidag ACTVO Adquisicion  Adquisicidn Total  Vida Ut Anual % Anasl

3 Teiéfono inalémbrico s 3500 $ 15,00 3 % § 11,67
3 Laptop hp s 50000 § 1.500,00 3 % § 500,00
3 S5ilas ejecutivas $ 6000 § 180,00 10 0% § 18,00
5 Sillns sencitlos s 800 § 40,00 10 0% § 400
1 Acchivador Pegqueio s 7500 § 75,00 10 0% § 7.50
1 impresors Epson L2110 s 28000 § 280,00 3 3% § 9333
1 Acondicionadar de Asre $ 27500 § 275,00 10 0% § 2750
I Mezp de reuniones s 000 § 70,00 10 10% § 7.00
2 Escritorio de oficine sencillo s 4000 S 80,00 10 0% § 800
1 Escritorio de oficing complets $ 15000 § 150,00 10 0% § 15.00
$

TOTAL MULBLES ¥ EGUIPOS DE OFICINA

Bt 2.685,00

o 0S Y |

Perchs de Metal 54233 cm

2 $ $ 90,00 10 0% § 2.00
H Mese de Trabejo 200 Scm $ 12000 3% 120,00 10 0% § 12.00
2 Balsnzas Gramers $ 1550 % 35,00 3 3% § 1200
1 Trillsdorn de Café $ 625500 § 6.255.00 10 10% § 625,90
1 Tostedors de Café $ S20000 $ 4.200,00 10 0% § 520,00
i Molino Ditting s 198000 § 188000 10 0% § 196,00
) Seleccionador de Grano $ 135000 % 135600 10 0% § 13590
: Miguing Envesadors $ 426800 $ 4,268 .00 10 1% § 426 80

TOTAL MUEBLES ¥ EQUIPOS DE OFCINA 1931500 ) 0.00

7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida para la empresa “Pastemve S.A.” sera de
$15.608,00 la cual comprende en gastos de constitucion, pagos de garantia
por alquiler, instalacion de servicios basicos y otros servicios fundamentales

para iniciar la operacion de la empresa.

Tabla 24. Gastos Diferidos

GASTOS DIFERIDOS Cantidad Total
Alguiler 2 s 550,00 S 1.100,00
Obra e instalacion 1 8 500,00 S 500,00
Inscripcidn teléfono 1 s 25,00 S 25,00
Inscripcidn internet 1 S 40,00 § 40,00
Constitucidn compafiia 1 S 500,00 S 500,00
Registro de marca 1 S 228,00 § 228,00
Honorarios 1 8 500,00 S 500,00
Permisos municipales 1 S 300,00 S 300,00
Presupuesto de Gestidn de Calidad 1 S 12.000,00 5 12.000,00
Presupuesto de Gestidn Social 1 8 200,00 5 200,00
Presupuesto de Gestidn Ambiental 1 S 215,00 § 215,00
TOTAL $ 15.608,00
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7.1.1.3. Corriente

La Inversion corriente comprende del capital de trabajo, del cual se
considerd tres meses de costos fijos y un mes de costos variables para la

operacion de la empresa, dando un total de $11.433,24

Tabla 25. Inversién Corriente

Cantidad Cantidad

Mes:sr :deur:igr:eoz:; :‘:r;tre)s de Descripcion Unitaria Total
3 WValor Mensual Costos Fijos 2.997.90 899369
1 WValor Mensual Costos Variables 2.430.55 2.430 55
TOTAL 11.433,24

7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

La empresa cuenta con dos tipos de financiamiento, el mismo que se
divide en dos partes, 30% Recursos Propios y 70% por Recurso a terceros

como a entidades bancarias, siendo este el Banco del Pacifico

Tabla 26.Fuentes de Financiamiento

Financiamiento de la Inversion de: S 49.041,24
Recursos Propios 14.712,37 30%
Recursos de Terceros 34.328,86 70%
Total 49.041,24 100%

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

A continuacién se muestra la tabla de amortizacion generado por el
Banco del Pacifico por el préstamo que se hara para cubrir el 70% de la
inversion inicial, la misma que se lo pagara en cuotas mensuales por cinco

anos, con una tasa de interés del 9% anual.
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Tabla 27. Tabla de Amortizacién

Pago Capital Amortizacion Interés Pago

0 34.328,86 - - -

1 33.873,72 455,14 257,47 712,61
2 33.415,16 458,56 254,05 712,61
3 32.953,17 462,00 250,61 712,61
4 32.487,70 465,46 247,15 712,61
5 32.018,75 468,95 243,66 712,61
6 31.546,28 472,47 240,14 712,61
7 31.070,27 476,01 236,60 712,61
8 30.590,68 479,58 233,03 712,61
9 30.107,50 483,18 229,43 712,61
10 29.620,70 486,80 225,81 712,61
11 29.130,24 490,46 222,16 712,61
12 28.636,11 494,13 218,48 712,61
13 28.138,27 497,84 214,77 712,61
14 27.636,69 501,57 211,04 712,61
15 27.131,36 505,34 207,28 712,61
16 26.622,23 509,13 203,49 712,61
17 26.109,29 512,94 199,67 712,61
18 25.592,50 516,79 195,82 712,61
19 25.071,83 520,67 191,94 712,61
20 24.547,26 524,57 188,04 712,61
21 24.018,75 528,51 184,10 712,61
22 23.486,28 532,47 180,14 712,61
23 22.949,82 536,46 176,15 712,61
24 22.409,33 540,49 172,12 712,61
25 21.864,79 544,54 168,07 712,61
26 21.316,17 548,62 163,99 712,61
27 20.763,43 552,74 159,87 712,61
28 20.206,54 556,89 155,73 712,61
29 19.645,48 561,06 151,55 712,61
30 19.080,21 565,27 147,34 712,61
31 18.510,70 569,51 143,10 712,61
32 17.936,92 573,78 138,83 712,61
33 17.358,84 578,08 134,53 712,61
34 16.776,42 582,42 130,19 712,61
35 16.189,63 586,79 125,82 712,61
36 15.598,44 591,19 121,42 712,61
37 15.002,82 595,62 116,99 712,61
38 14.402,73 600,09 112,52 712,61
39 13.798,14 604,59 108,02 712,61
40 13.189,01 609,12 103,49 712,61
41 12.575,32 613,69 98,92 712,61
42 11.957,03 618,30 94,31 712,61
43 11.334,09 622,93 89,68 712,61
44 10.706,49 627,61 85,01 712,61
45 10.074,17 632,31 80,30 712,61
46 9.437,12 637,05 75,56 712,61
47 8.795,29 641,83 70,78 712,61
48 8.148,64 646,65 65,96 712,61
49 7.497,15 651,50 61,11 712,61
50 6.840,76 656,38 56,23 712,61
51 6.179,46 661,31 51,31 712,61
52 5.513,19 666,26 46,35 712,61
53 4.841,93 671,26 41,35 712,61
54 4.165,64 676,30 36,31 712,61
55 3.484,27 681,37 31,24 712,61
56 2.797,79 686,48 26,13 712,61
57 2.106,16 691,63 20,98 712,61
58 1.409,35 696,81 15,80 712,61
59 707,31 702,04 10,57 712,61
60 0,00 707,31 5,30 712,61
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

A continuacion se detalla el cronograma de los pagos al capital y de

los intereses de forma anual por la deuda adquirida en el banco.

Tabla 28. Cronograma de Inversiones

Amortizacién de la Deuda Anual

Afios 2019 2020 2021 2022 2023

Pagos por Amortizaciones S  5.692,76 S 6.226,78 S 6.810,89 § 7.449.80 $§  8.148,64
Pago por Intereses §  2.B58,57 5§ 2.324,55 5§ 1.740,44 & 1.101,53 & 402,69
Servicio de Deuda 5 8.551,33 % 8.551,33 $ 8.551,33 $ 8.551,33 % 8.551,33

7.2. Andlisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos

Como costos fijos se considera aquellos costos que se deben cubrir
cada mes durante la operacion de la empresa, los cuales constan en

sueldos y salarios, gastos de publicidad, etc. A continuacién se detalla.

Tabla 29. Costos Fijos

Costos Fjos | Ados

TIPO DE COSTO 2m9 2020 201 2022
Gastos Suaidos y Satanos $ 2768054 § 2863459 § $ s § 22067
Gastos en Seniclos B3sicos S 1 $ 19 5 2 i 5 i S 00,0
de Marketing 521000 £ 538057 § ) $ $ § 43
Gastos Varlos s 676000 § 699299 § 723301 § 748325 § § 5833
Totad Costos Fijos s 4157054 § 4300333 § 4447950 $ 4601812 § 4760399 § B660Y

7.2.2. Costos Variables

Los costos variables estan compuestos por la materia prima que se
utilizara para el desarrollo del producto, la misma que se proyecta a cinco

anos.
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Tabla 30. Costos Variables

Costos Variables / Anos

Promedio
TIPO DE COSTO 2019 2020 2021 2022 2023 Mensual
Primer Ao
MATERIA PRIMA $ 20274355 $ 3087025 S 3288765 § 3804621 5 3734148 § 243988
s b s s s S
$ s S - S - s - s
Total Costos Varables S 1927455 § 3057023 S 3188765 S 3504621 S T3S S 439588
7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacion
Tabla 31. Costos de Operacion
COSTOS DE OPERACION
TIPO VALOR
Gastos Sueldos y Salarios 5 1.673,73
Gastos en Servicios Basicos 5 160,00
Gastos de Ventas 5 434 17
Gastos Varios 5 730,00
SUMA $ 2.997.90

7.3.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos encierran diferentes rubros que se cubriran

cada mes para el funcionamiento de la empresa. A continuacion se detalla.

Tabla 32. Gastos Administrativos

Gastos Varios

Rubro Gasto / mes Gasto [ afio
Administrativos 25,00 300,00
Mantenimiento de Maquinas 200,00 ’ 400,00
Alguiler 450,00 5.400.00
Warios caja chica 25,00 300,00
Transporte 30,00 360,00
TOTAL 730,00 6.760,00
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7.3.3. Gastos de Ventas

Como gastos de ventas se consider6 aquellos que se destinaran para
la promocion y publicidad del producto.
Tabla 33. Gastos de Ventas

Gastos de Venta

MEDID COSTOWAUTA

TOTAL 5.210.00

7.3.4. Gastos Financieros

Los gastos financieros que debe cubrir la empresa cada afio son el

pago de los intereses por el préstamo realizado a la entidad bancaria.

Tabla 34. Gastos Financieros

GASTOS FINANCIEROS
ANOS 2019 2020 2021 2022 2023
PAGO POR INTERESES $ 345699 § 281118 § 210478 § 133212 § 486,99

7.4. Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes

El precio de venta para aquellos clientes que adquiriran el producto
por medio de supermercados y tiendas de autoservicios sera de $3.00 por la
caja de 15 unidades.

Para el minorista (Supermaxi y Mi Comisariato) y para el Cliente

Final (Hoteles y Aeropuertos), se establecio dos precios diferentes.

El precio que se establecio para el minorista se considera el 30% de
margen que exigen como rentabilidad para ellos y el precio que se le

vendera al cliente final de acuerdo al volumen de ventas sera menor de lo

116



que puedan adquirir en los supermercados. A continuacion el detalle de la
misma

Tabla 35. Anédlisis de Variables

CALCULO DE EL PRECIO DE VENTA

DESCRIPCION Costo Unitario PV
MINORISTA
INFUSI@!\J DE CAFEJCGN CAMNELA 5 0,81 508
INFUSION DE CAFE CON MEMTA 5 0,76 '

CLIENTE FINAL
INFUSION DE CAFE COM CANELA 5 0,81 » g5
INFUSION DE CAFE COMN MENTA 5 076 '

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de
Ventas

A continuacion se detallas las ventas proyectadas en ddlares y en
unidades durante los cinco afios de operacion de la empresa, el incremento

de venta anual se lo considero de acuerdo al crecimiento de la industria.

Pronostico de Ventas mensuales por canal

Tabla 36. Ventas Mensuales

CUENTE INM. EWER0 FERFESOD. MAKIO AR MaYD e o
SOUIDAY INN 0 10 N 13

AGOSTO  AEPTEMARE OCTUMRE  NOVIEMERE DICEMERE

i A 3 b 3 0 o
&

n 5

? : 3 0 15 X
TOTA = & - - 1233 * e wo 1L 15 L 1%
RLELOCMESEN
MENONISTAS theso RO MAKD ansa MAYD L) no
GUAYAGIN

A0SO octuant v
MI COMBLARATO ) " 17

1225 13 " o ns me nn LR
RAICES AROMLS

nn na uss w9

15 AL "2 an 05 m 5% L 25 ns? . L

Para los dos primeros meses de operacion de la empresa, se
considero ventas de 10 unidades para cada cliente final que son los hoteles

y aeropuertos debido a que el producto se encuentra en etapa de
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introduccion, pero se proyecta un incremento de ventas a partir del tercer
mes en adelante.

En el caso de los supermercados se considero ventas en el primer
mes de 40 cajas para cada local que existe en guayaquil, por lo tanto el

promedio de ventas para el primer mes seria de 1 o 2 cajas por dia.

A partir del tercer mes el numero de unidades vendidas se incrementa
por las estrategias que se utilizara para dar a conocer el producto mediante
promotoras que tendran un presupuesto de ventas que deben cumplir por
dia.

Por lo tanto, se puede concluir que la proyeccion de ventas es
conservadora, por los canales de distribucion que tiene, por el tamafio de la

poblacion que consume este tipo de bebidas y por ser un producto masivo.

Pronostico de Ventas anuales

Tabla 37. Pronostico de Ventas anual

UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS
Crecimiento de la Industria 2% 3% 3% 3%

2019 2020 2021 2022 2023
MINORISTA 34920 35.618 36.687 37.788 38921
CLIENTE 1130 1130 1164 1185 1.235
WENTAS TOTALES EN UNIDADES 36.050 36.748 37.851 38.986 40.156

Pronostico de ventas en ddlares.

Tabla 38. Pronostico de ventas en doélares

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
UNIDADES X PRECIOS 2019 2020 2021 2022 2023

MINORISTA S 78.570,00 S B2.903,61 $ B8.321,51 $ 9411842 5 100.282,77
CLIENTE 5 322050 35 3.331,50 3 3.549,22 § 378217 3 4.028,88
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7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

En la siguiente tabla se presenta el punto de equilibrio en délares
para cada afo.
Tabla 39. Punto de Equilibrio

OTROS INDICADORES 2020 2021 2022
Punto de Equilibrio | en Dinero ) en dinero 64.744 66.981 69.280 T1677 74.147

7.5.Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa “Pastemve S.A.” cumplird con todos los reglamentos
establecidos por la ley, tales como la Super Intendencia de Compafiias, el
Servicio de Rentas Internas (SRI) y Ministerio de Trabajo.

7.6.Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General

A continuacion se detalla el balance general de la empresa
proyectado a cinco afos.

Tabla 40. Balance General

Acthvos

Dsponible 1143324 1276428 o 16038541 S 6207 4708357
Ctas por Cobear o o o o o o
Inventsrios o o 0 e o o
Retve Cortieme 1133324 12766248 1377228 1603543 96207 A7 00887
#Actons Fijos 2200000 2200000 12.000.00 22.000.00 12 00000 212 000,00
Dep Acumulada ] 72107 Lasras 216320 288877 353033
Actiens Fijos Netos 2200000 2127893 20.557 87 1985580 1515523 1846967

Actwe Diferide 15608 15508 15408 15408 15608 15608

Posives

C1as por Pager 0o 6.226.73 681029 7443280 lasse 000
Impumstan Hor Papsr Qee 000 Q00 000 a0 000
Pasivo Corriente Qoo 622678 e81029 744980 818852 0,00
Deuds LV 3432886 22480033 1550844 LBE 1) oo 000
Patrimonio

Capital Secial 1471287 aray 1471318 SER PSR 1) 471237 1471257
Utilidad de! Ejercicio ] 630272 651354 838313 1036150 1252733
Utilicades Reteniday o 000 630273 28827 115840 nsnm

ReCuperacion vents de Actives y CT

2241574

CUADRE p > opo 000 000 000 0,00 [l
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacion se detalla el andlisis de pérdidas y ganancias.

Tabla 41. Estado de Pérdidas y Ganancias

Unigades Vendidas Minechtas
Canels

Menta

Frecio de Venta Minocistas
Unigades Vendidas Clene Tinat
Canela

Ments

Precio de Venta Oiente Final
Venta 2 Minorista Canela
Ventas Minorista Merta
Vantas Ciante Finai Canwis
Ventas Cllente finsl Ments
Total ingresos

Costo de Vents Unitario Canela
Costo de Venta Unitario Menta

Tota! Costo de Vienta Canela Minorsta
Total Costo de Venta Menta Minorists

wnigaoes

Tozal Costo de Vents Caneis Cliente fnal
Tesat Costo de Venta Menta Cliente Final

Total coszn de Vesta

Gastos Sueldos y Setanos
Gastos Senviclos Basicos
Gastos Ventas

Gastos Varion

Gastos de Deprecincian
Utifdad Opesative

Gastos Financieros

Utifded Neta (Utiided metes de bmgton)

(-)Reparticion Trabajadores
-} Impto a ta Rera

Utilag Disponitie

100%
100%
100%
100%
100%

35.050 %748 37.851 38.986 0156
3490 %013 30 3R07 353
W0952 21608 2256 2804 3612
13908 18805 lasm2 15283 18743
23 233 241 249 158

JRE L) 735 57 780 803
673 - 454 468 R

52 54 w3 n2 i

255 235 305 515 5,26
Mam 50293252 5353064 5709736 £0826,93
3142300 3352923 3572042 38064 90 4055795
1M 130012 133508 147599 157266
1.248.20 55,74 2339 58599 104884
£1.750,%0 8558952 140952 5762224 104.010.06
[ 0E2 0z7 030 0s3
076 079 082 022 087
170435 1815140 193379 2080747 PR
10.650,52 1138260 1210517 1289568 13744535
5057 0044 5465 42055 84810
34265 1z 47 26326 280,50
28.559.50 30.116.63 32084 50 34.190.66 36.430,00
2702054 2863455 2961738 3064205 nesn
1800 1%3618 205835 212542 215858
52100 533957 557435 576741 598617
6.760.80 599299 7330 748325 774013
am am nmem 68357 683,57
10.939.00 1219889 145243 1602988 15.258.51
283857 232435 174044 110153 40,69
808043 9.m4.34 1258351 1562835 18.895.82
0,00 a8 128785 2134824 18057
s 1837,15 235318 232250 3533.82
630273 651354 834313 10.361,60 usne

A continuacion se detalla el flujo de efectivo proyectado a cinco afios.

Tabla 42. Flujo de Caja

Utilidad antes Imptos Renta B0820,43 882434 12583,91 15628,35 18895,82
(+) Gastos de Depreciacion 721,07 721,07 721,07 683,57 683,57
(+) Gastos de amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
[+) Venta de activos fijos 0,00 0,00 0,00 0,00 10982,50
(-} Inversicnes en Activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-} Amortizaciones de Deuda 5692,76 6226,78 6810,89 7449,80 814864
-} Pagos de Impuestos 1777,69 5310,80 4240,78 5266,76 6367,89
(+) Recuperacon Capital Trabajo 11.433,24
Flujo Neto [s (14.712,37]] 1.331,04] 1.007,83] 2.253,31] 3.505,37] 27.478,59]
Pay Back del flujo | -13.381,33 -12.373,50| -10.120,19] -6.524,83] 20.953.76
TMAR 11,23%

VAN 5742457

TIR 22,17%
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR

Para el calculo de la TMAR se considero la tasa de interés del banco
que es del 9% y la tasa del accionista del 16.43%, dando como resultado
una TMAR de 11,23%.

Tabla 43. Tasa Ponderada

TASA PONDERADA
Prestamo Interes 9,00% 710% 6,20%
Capital Prop. MPAC 16,43% 30% 4,93%
TOTAL 11,23%

Para el célculo de la tasa del accionista, se considerd los siguientes puntos.
e Latasa libre de riesgo se la obtuvo de los bonos del tesoro de los EE.UU
que es el 2,84%
e La Beta por Demudaran se la obtuvo de una Industria en EE.UU que
pertenece la propuesta, el cual es el 0.70.
e Elriesgo pais se lo obtuvo del Banco central del Ecuador, siendo este el
10,46%.
e Todos estos datos dieron como resultado un total de 16,432% como tasa
del accionista.

Tabla 44. MPAC

MPAC
TASA BONO EEUU 5 ANOS 2,84%
B 0,70
RM 10,46%
Riesgo PAIS 6,27%
TASA 16,43%
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7.6.2.1.1.2. VAN

Para conocer el VAN de la empresa, se calculo los flujos de efectivo
de cada afio, teniendo como resultado un total de $7.424,57, siendo este

mayor que 0
7.6.21.1.3. TIR

La Tasa Interna de Retorno para la propuesta es de 22,17%, siendo

esta mayor que la TEMAR.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El tiempo de recuperacion de la propuesta para la creacion de una
empresa de produccién y comercializaciéon de infusiones de café con

sabores es de 48 meses.

7.7.Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Tabla 45. Anédlisis de Sensibilidad

Resumen de escenario

Valores actuales: Pesimista Optimista
Celdas cambiantes: 0% -10% 10%
Precio de Venta Unitario 52,25 52,00 52,25
Unidades Vendidas 37039 37039 37039
Ventas $83.337,75 $74.078,00 5 83.337,75
Costo de Venta $31.513,80 $24.743,23 5 32.990,97
Costo de Venta Por Unidad 50,82 50,82 50,82
Celdas de resultado:
VAN $12.800,77 (S 2.987,35) $ 28.774,70
TIR 29.62% 6,79% 48,14%
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7.8. Razones Financieras

7.8.1. Liquidez

El analisis de liquidez indica que por cada ddlar que posee “Pastemve

S.A.” cuenta dos veces el valor para afrontarla.

Tabla 46. Ratios de Liquidez

Indicadores Financieros

2019 2020 021 022 2023
Ratios de Liquidez
Liguidez o Razon Corriente = Activo
Corriente [ Pasivo Corriente en veces 2,0 2,0 2,2 2,4
Liquidez Seca o Prueba Acida = [Activo
Corriente - Inventarios) [ Pasivo Corriente en veces 2,0 2,0 2,2 2,4
Capital de Trabajo en dinero 6.538 £.961 B.576 11.472 47059
Indice de liguidez = (Activos Carrientes [
Pasivo corriente ) en veces 2 2 2 2 -

7.8.2. Gestion

Este ratio indica que “Pastemve S.A” utiliza sus activos un promedio de 1,7

para generar las ventas.

Tabla 47. Ratios de Actividad

RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)
Rotacidn de Activos = Ventas [ Activos &N VECES 1,6 1,7 1,8 1,8 1,3

7.8.3. Endeudamiento
La proyeccién de endeudamiento demuestra que en el primer afio la

deuda disminuye en 56% Yy asi sucesivamente en los siguientes afios hasta

llegar a 0.
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Tabla 48. Ratios de Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento o Apalancamiento =

Pasivo [ Activo en porcentaje 58% 45% 0% 15% 0%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 22% 30% 48% 100% -

Pasivo / Patrimonio en veces 14 02 0.4 0.2 0,0
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos

Financieros en veces 3,6 50 7,9 147 48,4
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio

de Deuda ) / Servicio de Deuda 19 2,2 2,5 28 45

7.8.4. Rentabilidad

La propuesta tiene un margen del 64% en el primer aflo, manteniendo
el mismo porcentaje para todos los afios, en comparacion al ROA que
representa un 19% en eficiencia de los activos y se incrementa un %

considerado cada afio.

Tabla 49. Ratios de Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas

MNetas en porcentaje B4% B4% 4% 4% B4%
Margen Operacional = Utilidad

Operacional / Ventas Metas en porcentaje 13% 13% 15% 16% 18%
Margen Meta = Utilidad MNeta f Ventas

MNetas en porcentaje 0% 11% 13% 15% 18%
ROA = Utilidad Meta [ Activos 2n porcentaje 15% 19% 23% 28% 23%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 35% 3% 4% 33% 23%

7.9. Conclusion del Estudio Financiero

Como conclusion se puede determinar que la propuesta es viable y
sostenible en el tiempo, porque el VAN que determina el proyecto es de
$7.424,57 siendo este mayor a 0 y la Tasa Interna de Retorno que presenta

es de 22,17%, el cual es mayor que la TMAR
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales riesgos

Para evitar cualquier tipo de riesgo tanto como internos o externos
gue se pueda presentar en la compaiiia, se disefidé un plan de contingencia

que permitird a cada miembro de la empresa que hacer en dicho caso.

Como principales riesgos se considera lo siguiente:

Dafio en las maquinarias: Provoca que el proceso de produccion se

paralice, disminuyendo las unidades a producir por dia.

Defecto en producto terminado: Retrasa la entrega del producto y
se invierte en mas materia prima en el caso que no tenga arreglo dicho

defecto.

Incumplimiento en presupuesto de ventas: Inconformidad para los

colaboradores al recibir bonificaciones bajas.

Plagio del producto: Que la misma competencia saque un producto

similar con sabores.

Materia prima de baja calidad: Variacion en el sabor del producto,

provocando mala reaccién del cliente.

Aumento en el precio de la materia prima: Costos de produccion

mas elevados y subir precios.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

Para disminuir los posibles riesgos mencionados anteriormente se

realizara un control mensual, en donde cada persona segun el area se le
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asignara una responsabilidad que debera cumplir, ya sea semanal o
mensualmente.

De esta manera se reduciré los posibles riesgos que se puedan presentar y
mejorara la productividad y eficacia de la empresa. El gerente sera el
encargado de monitorear a cada responsable de la empresa y los jefes de
cada area realizaran un reporte de las actividades realizadas para controlar

los riesgos.

8.3. Acciones Correctivas

Las acciones que se van a realizar para evitar los riesgos son los siguientes:

Dafio de las maquinarias: Después de la jornada de trabajo la
persona encargada de las maquinarias tiene la obligacion de limpiar cada
una de las maquinas que se utilizé durante el dia. Realizando dicho proceso

se evitara posibles dafos en las maquinas.

Defecto por producto terminado: La persona encargada de la
produccion revisara cada proceso de la elaboracion del producto para de

esta forma evitar cualquier defecto en el producto terminado.

Incumplimiento en presupuesto de venta: Se realizara comités en
conjunto con el jefe comercial y el vendedor, para cada semana fijar visitas a
los clientes y de esa manera llegar a cumplir el presupuesto de ventas y
aumentar los beneficios a cada colaborador por mes.

Plagio del producto: Para evitar ese posible riesgo se patentara el
producto antes de sacarlo al mercado y se hara firmar un contrato de
confidencialidad a la persona encargada de la produccion del producto.

Compra de materia prima de baja calidad: el jefe de produccion es

el responsable de la compra de la materia prima, por lo tanto antes de la

compra en este del café, se le pedira al proveedor una muestra de la materia
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prima que sera evaluada mediante catacion para comprobar la calidad del

café y de esa manera mantener la calidad del producto.
Aumento en el precio de la materia prima: Se acordara con el

proveedor un precio fijo en la materia prima y se firmara un contrato en

donde se establece el precio por un limite de tiempo.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

De acuerdo a la investigacion realizada para desarrollar la propuesta, se

puede concluir lo siguiente:

e EIl consumo por las infusiones y café esta en aumento, lo cual permite que
el mercado de acuerdo a las encuestas estén dispuestos a comprar este tipo
de producto que son las infusiones de café con sabores, satisfaciendo de
esta manera las necesidades de los posibles consumidores.

e Ecuador es uno de los principales productores de café en el pais, por lo
tanto existe gran demanda de proveedores de la materia prima esencial que

se utilizara para producir el producto.

e Las estrategias que se realizaran para promocionar el producto sera
mediante redes sociales, exposiciones en ferias, presentacion del producto
por medio de un influencer. Estas estrategias permitiran ganar mercado y

posicionar la marca.

e EIl precio que estan dispuestos a pagar las personas por el producto a

ofrecer sera hasta $4,00.

e El VAN del proyecto es de $7,424.00 el cual es atractivo por ser mayor a
0

e La TIR del proyecto es del 22,17% siendo mayor que la TMAR que
representa el 11,23%.

e Eltiempo de recuperacion del proyecto es de 48 meses
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

e Se realizara campafas publicitarias en lugares estratégicos, los mismos

que permitiran que el producto sea conocido por los consumidores.

e Innovacién en los productos cuando este posesionada en el mercado,

para mantener los clientes y captar mas mercado.
¢ Incentivar a cada miembro de la empresa con bonificaciones extras si
desempeiio un buen trabajo en el mes, logrando de esta forma crear un

buen ambiente de trabajo y comprometer a los colaboradores con la

empresa.

e Se debe cumplir con cada politica establecida por la empresa para lograr

los resultados que se espera tener.

e Buscar nuevos canales de distribucion y clientes para la venta del

producto, con la finalidad de posicionar la marca a nivel nacional.

e Establecer relaciones comerciales mercados internacionales.
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CAPITULO 12

12.  ANEXOS

12.1. Encuesta

1. Edad?

20 — 30 afos

30 — 40 anos

40 — 60 afnos

2. ¢,Ocupacion?
Estudiante

Trabaja en oficina
Trabaja y estudia

3. &,Sexo?
Masculino
Femenino
4, ¢Usted bebe café?, si su respuesta es “No”, la encuesta finaliza

aqui. Si su respuesta es “Si”, por favor solicitamos su ayuda con las
siguientes preguntas.

Si

No

5. ¢,Con que frecuencia usted compra café?
Cada semana
Cada quince dias

Una vez por mes
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6. ¢ Qué tipo de café usted compra para consumir?
Soluble/ instantaneo

Café en grano/ molido

Café preparado en cafeterias

7. ¢, Cual es larazon por la cual usted consume café?
Produce mas energia
Tiene sabor agradable

Es bueno para la salud

8. ¢A qué hora del dia usted toma café?
Mafana

Tarde

Noche

Durante el dia

9. ¢ Cuantas tazas de café toma al dia?

1
2
3
Mas de 3

10. ¢Si usted consume café molido, que métodos utiliza para

prepararlo?

Hario v60

Prensa francesa
Chemex

Método tradicional

Cafeteras
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11. ¢Cuanto tiempo le toma prepararlo?

5 minutos
8 minutos

10 minutos

12. ¢Dénde compra el café con mayor frecuencia?

Supermercados
Tiendas de autoservicio
Otros...

13. ¢Le gustaria probar el café en una presentacion individual en

bolsitas filtrantes con sabores?

Si
No

14.  ¢Por qué?

Novedoso

Podria llevarlo a todas partes
Facil de preparar

Seria interesante

Por la combinacién de sabores

15. ¢Cual de estas combinaciones le gustaria probar? puede elegir

diferentes opciones

Café con sabor a canela

Sabor con sabor a menta

Café con sabor a avellanas
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16. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por 10 unidades de café en
bolsitas filtrantes con sabores?

$4.00

$4.50

$5.00

$5.50

$6.00
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13.1. Prototipo de Stand

Gréfico 49. Stand para degustaciones
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13.2. Disefio de Empaques

Grafico 50. Disefio de fundas protectoras

Blan

166cm
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13.3. Disefio de cajas por medidas

Gréfico 51. Disefio de caja Canela

Gréfico 52. Disefio de caja Menta

148



1] Plan Nacional o
/| Presidencia
de la Republica »’* kSl My b o '. >SENESCYT

~ del Ecuador e ot b

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Vera Paguay, Emma Steffy con C.C: # 0953859600 autor/a del trabajo de
titulacion: Propuesta para la creacion de una empresa de produccion y
comercializacion de infusiones de café con sabores en la ciudad de Guayaquil
previo a la obtencion del titulo de Ingeniera en Desarrollo de Negocios Bilinglie en
la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones de
educacién superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Organica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de titulacion para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion puablica

respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion, con
el propdsito de generar un repositorio que democratice la informacion, respetando las

politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 29 de agosto de 2018

f.
Nombre: Vera Paguay, Emma Steffy
C.C: 0953859600

149



l Plan Nacional o
/| Presidencia
de la Republica »'* Innovacion y Saberes * >SENESCYT

del Ecuador rarleem

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y
TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

Propuesta para la creacion de una empresa de produccion y
TEMA'Y SUBTEMA: comercializacion de infusiones de café con sabores en la ciudad
de Guayaquil.
AUTOR(ES) Vera Paguay, Emma Steffy
REVISOR(ES)/TUTOR(ES) | Econ. Navarro Orellana Andrés Antonio
INSTITUCION: Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales
CARRERA: Carrera de Emprendimiento
TITULO OBTENIDO: Ingeniera en Desarrollo de Negocios Bilinglie
EEE[’QREI -~ 29 de agosto de 2018 No. DE PAGINAS: | 167
AREAS TEMATICAS: Emprendimiento, Investigacion de Mercado y Finanzas.
E’EI\‘(A\;\IIBC?RASSC?LAVES/ Café de sabores, infusiones, arabigo, robusta.
RESUMEN/ABSTRACT:

La propuesta para la creacion de una empresa de produccion y comercializacion de infusiones de
café con sabores en la ciudad de Guayaquil, nace luego de la oportunidad detectada en el mercado.
La propuesta presentada se destaca entre las demas de su misma industria por el grado de
diferenciacion que posee. El desarrollo de la propuesta se llevo a cabo luego de disefiar y ejecutar
objetivos estratégicos y financieros, los mismos que se fijaron luego de varios analisis, entre ellos:
analisis Pest, analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter, analisis del mercado a través de
encuestas y entrevistas y analisis econdmico, financiero y tributario, siendo el ultimo andlisis el que
valida la propuesta financieramente como rentable y el analisis de la industria indica que la misma es
atractiva logrando que la propuesta sea sostenible en el tiempo

ADJUNTO PDF: X sl 1 NO

28%\_'8'2/%20 CON Teléfono: +593-967517447 | E-mail: emmivera@hotmail.com
CONTACTO CON LA Nombre: Lcda. Zumba Cordova, Rosa Margarita Msc.
INSTITUCION Teléfono: +593-0994131446

(COEEDLNADIOR D= E-mail: mr_zumba@yahoo.com

PROCESO UTE):: -mr_ yanoo.

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

N°. DE REGISTRO (en base a datos):

N°. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):

150




