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RESUMEN EJECUTIVO

Nuestro estudio quiere demostrar que el mercado esta preparado, para la

introduccion de una nueva bebida, una bebida sana, nueva y con estilo propio.

Recaudamos informacién primaria, cualitativa y cuantitativa; para asi, poder
confirmar que tan preparado estd el mercado, para la colocacion de nuestro
producto, el cual quiere romper con la serie de bebidas Light que han venido
ingresando al mercado en los Ultimos meses, brindando un producto totalmente
natural, que nos ayude a mejorar nuestro estilo de vida, que en la actualidad se ha
vuelto una verdadera rutina que ha incrementado el nimero de enfermedades y
deﬁciencias gastricas, y ademas no engorde. En pocas palabras un prod'ucto
completo que no sélo busque atraer a las personas que deseen adelgazar si no
que a todos los que quieren vivir mas sanos y evitar consumir otros productos que
poco a poco van lastimando nuestro aparato digestivo con la ventaja de que no

aumenta nuestro peso.

Hay que recalcar que no existe un producto 100% igual al nuestro, pero si
existe ya, una conducta establecida en la manera de ingerir nuestro articulo, por lo
que nosotros mejoramos una tradicion de nuestro mercado con un bien cuyos
componentes son conocidos, simplemente innovando y dando una nueva opcion.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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EXECUTIVE REPORT

The purpose of this study is to demonstrate that the market is ready to
receive a new, wealthy soft drink with an own style.

We gathered primary, qualitative and quantitative information, in order to
confirm market's readiness to our product insertion. Our goal is to nullify the rest of
Light soft drinks that have been inserted in the market in the last three months,
through offering a totally natural product that can help us improving our lifestyle,
which, nowadays has become truly harmful due to ilinesses, and gastric
inéufﬁciency. Moreover, we offer a non-fat soft drink.

Making it short, it will be a complete product that will be attractive not only
for people who want to reduce fat, but also for all of them who want to live healthier
and to avoid harmful products consumption. This product will attract people who
don’t want ito consume products that hurt their digestive system, but to get a
healthy soft drink that help them to reduce weight.

It is important to state that there is no a 100% similar product in the market.
Though, thére is a determined tendency in the way this type of products is
consumed. For this reason, we are improving a market tradition with a product that
has well-known components. We are innovating and giving a new alternative to the
market.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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CAPITULO |

1.1

INTRODUCCION

1.1.1 JUSTIFICACION

En el mundo, el consumo de agua embotellada depende de las disparidades
economicas y sociales entre paises y culturas. Estos aspectos condicionan los
modos de vida y, por lo tanto, el consumo de productos alimenticios, entre los
cuales ée encuentra el agua en botella, ya sea con o sin gas.

. En nuestro pais, el consumo por habitante de agua embotellada es uno de los

mas altos de América Latina: alrededor de 300 millones de litros de agua sin

' ~ gas y 50 millones de agua con gas, segun directivos de la empresa All Natural.

Pese a estos resultados, cuando se inici6 la comercializacion de agua
embotellada en nuestro pais a inicios de los afios 80, la primera empresa en
lanzar este producto tuvo serios problemas para ingresar a este mercado,
debido a que las personas estaban acostumbradas a tomar el agua
directamente de las llaves y muchas de ellas no la hervian, pruebas que
refutaban la factibilidad de invertir en este negocio, dado que las encuestas
iniciales realizadas como parte de la investigaciéon de mercado, confirmaban y
preveian una catastrofe econémica en este sentido.

Pero la degustacién de un grupo focal demostré totalmente lo contrario, ya que
cuando los clientes probaron el agua, se dieron cuenta de su gran calidad,
naturalidad y ventajas, por lo que la empresa Agua Cristal lanzé sus primeras
aguas embotelladas en el mercado ecuatoriano con un éxito casi inmediato, lo
cual atréjo a muchos otros competidores a esta industria, siendo hoy en dia,
uno de los mercados con mayor crecimiento nacional.

i

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
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Este estudio estard enfocado en analizar cual sera el verdadero impacto de
lanzar en nuestro pais un producto tradicional como el agua de hierbas
aromaticas, pero embotellado, endulzada con azlcar o ,edulcorantes, sin gas y
a un costo ligeramente mayor que el agua aromatica o infusién hecho en casa.
Para este propésito partiremos de la premisa de que un grupo de
‘consum’idores previamente seleccionado, deguste el producto y muestre su
satisfacéién o insatisfaccion de esta nueva bebida inexistente en la actualidad
en el mercado local formal. Si el producto pasa la prueba, estableceremos los
respectivos estudios de viabilidad para que cualquier empresa del ramo o
embotelladora, pueda implementar este producto dentro de sus Unidades
. Estratégicas de Negocio y pueda alcanzar una ventaja,competitiva Gnica en el

corto y mediano plazo.

El propésito al cual se hace referencia, es posible alcanzar con nuevos y
favorables resultados, tomando en cuenta que el producto como tal, ofrece
altos niveles de calidad, seguridad y gusto, condiciones que al ser
correctamente aprovechadas y difundidas por una empresa seria,
complementéndolas con la posicién que dicho negocio posea en el mercado
actual, el producto sera concebido como una magnifica opcién entre otras
marcaside la industria.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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1.2 OBJETIVOS PLANTEADOS

1.2.1. Objetivo General
Comprobar que nuestro plan de negocio es el indicado para la
comercializaciéon de aguas aromaticas embotelladas.

1.2.2. Objetivos Especificos

1) Desarrollar un método de experimentacion tendiente a recabar
informacidn esencial con respecto a la calidad y sabor del producto

(su potencial aceptacién en el mercado).

2) Realizar pruebas adicionales para conocer €l tipo de envase,
presentacién y precio del producto.

3) Encontrar la éptima mezcla de mercado (producto, plaza,

precio y promocion), para una aceptacion rapida del producto.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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1.3. IDEAS A DEFENDER

¢ El mercado actual esté preparado para aceptar y consumir este tipo
de producto.

¢ La elaboracién de un envase novedoso y practico que permita al
consumidor tomar la bebida fria o caliente redundara en una rapida
aceptacion del producto.

e Una optima mezcla de mercado garantizara la rapida aceptacion del

producto dentro del mercado objetivo.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARTAL
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1.4. DESCRIPCION DEL PROCESO INVESTIGATIVO Y LAS TAREAS
GENERALES

Recolectamos informacion primaria por medio de los siguientes métodos:
e Focus Group
e Encuestas

¢ Analisis Situacional.

1.4.1. FOCUS GROUP

Elegimos realizar un focus group porque nos permitié tener un andlisis
cualitativo de los gustos y preferencias del consumidor, teniendo como
resultado que nuestro producto si tiene gran aceptacién.

Beneficios del FOCUS GROUP:

Anélisis cualitativo del producto y el mercado

Permite desarrollar una lluvia de ideas que ayudaran a mejorar el

producto acorde a lo que espera el consumidor.

Nidmero de participantes:

Se realizd el Focus Group con la participacién de 10 personas entre

18 y 50 afios.

Lugar:

El Focus Group fue realizado en una sala de la empresa STUDIO 3.0

dedicada a la publicidad y disefio grafico

Puntos Desarrollados:

Beneﬁ-cios del té con hierbas medicinales.

Consumir una bebida hecha en base a hierbas aromaticas y

medicinales en lugar de otras y existentes.

Criticas acerca de las bebidas existentes en el mercado.

Liuvia de ideas acerca del mejor envase para este tipo de producto.
MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO

FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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Lluvia de ideas de cuales serian las plazas indicadas para este tipo

de producito.

Nombres atractivos para este producto.

1.4.2. ENCUESTAS
Realizamos encuestas para tener

resultados cuantitativos de

las

preferencias del consumidor vy si estarian dispuestos a comprar nuestro

producto.

Nos dirigimos a hombres y mujeres mayores de 18 anos de clase media,

media alta y alta. Para obtener nuestra muestra utilizamos la siguiente

formula: N= (Z) 2XPXQ\e2, con los datos obtenidos por medio del Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos.

05 POBLACION DE 12 ANOS ¥ MAS, POR ESTADO CIVIL O CONYUGAL, SEGUN
GRUPQOS DE EDAD - MACIONAL

CEMNSO 2001
GRUPOS DE R _ESTADO CIVIL O CONYUGAL. . _ . .

EDAD TOTAL [uNnDOS SOLTERQS CASADOS |PIVORCIADOS. [ViUDOS [SEPARADOS |NO DECLAR-
TOTAL 8.917.360| 1.579.712]  3.406.236{ 3.198.205 122.484) 339.484 256.362 14.814
12 A 17 1.566.383  49.417] 1.474.927  23.869 492) 092 3.338 3.348
18 A 40 4.411.691) 1.026.159|  1.551.730| 1.628.165 47.612) 27.866 123.434 6.725
41Y MAS 2040285 504136 379579 1546171 74 380| 310.689 129.590 474

. ESTRUGTURA' PORCENTUAL '3 ,
N . N - . RRXA . . .
TOTAL 100,0] 400,0 100 0 1OD 0 100 0 100,0 100,0 100,0
12A17 17,5 3,1 43,3 0,7] 0,4 0,3 1,3 22,6
18 A 40 49,5 65,0 45,6 50,9 38,9 8,2 48,1 454
41 Y MAS 33,1 31,9 11,1 48,3 60,7 91,5 50,5 32,0

TABLA 1: Poblacién mayor de 12 afios por grupos de edad INEC

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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Segun la tabla 1, nuestro segmento de mercado seria de 7360977 personas
mayores de 18 afos entre hombres y mujeres.

N=Poblacion nacional mayor de 18 afios 7360977
e= Margen de Error 5%
Z= Nivel de confianza 2
P= Probabilidad de que ocurra 50%
Q= Probabilidad de que no ocurra 50%

TABLA 2: Datos para obtener la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra existen 2 tipos de férmula

¢ Para poblacion infinita (mayor a 100000)

N= (£)2xPxQle2

e Para poblacién finita (menor a 100000)

N= (2)2 x P x Q x N/e2 (N-1) +(Z)2 x P x Q

Como nuestra poblacién es mayor a 100000, utilizamos la férmula para poblacién
infinita. A lo que obtenemos como resultado

N=(2)2 x 0.50 x 0.50 / (0.05)2

N= 400

400 encuestas realizadas

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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1.4.3. MODELO DE ENCUESTA

ENCUESTA A CONSUMIDORES POTENCIALES

1.- ¢ Consume usted agua de hierbas naturales o aromaticas?
Si NO

Nota: sila respuesta es no, fin de la encuesta.

2.- En orden de importancia, siendo 1 el mayor y 5 el menor, indique que
bebida prefiere consumir

Agua

Gaseosa

Jugo

Agua aromatica
Bebida

energizante

3.- ¢Con qué nombre conoce usted el agua de hierbas naturales?
) Agua aromatica

) Agua de vieja

) Infusiones

) Té

) Otros:

TN TN N TN N

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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4.- § Como prefiere consumir el agua aromatica?

() Hirviendo la planta natural: ¢ Por qué?

() Disolviendo un sobre: ¢ Por qué?

5.- ¢ Con qué frecuencia consume agua aromatica?
() Diariamente
() Semanalmente
() Mensualmente
( ) Oftra:

6.- ¢ Por qué motivo consume agua aromatica?
( ) Bajativo
() Mantener la linea
() Razones de salud
() Otros:

7.- ¢ Como prefiere beber el agua aromética?
( )Fria
() Caliente
() Indiferente

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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8.- ¢ Por qué razon la bebe fria o caliente?

Fria ¢ Por qué?

Caiiente ¢ Por qué?

9.- Prefiere su agua aromatica:

Con aztcar Sin azlcar

" . 10.- Qué variedad de agua aromatica prefiere:
‘ () Manzanilla

() Hierba luisa
( )Anis

( ) Menta

() Toronijil

11.- ¢ Conoce usted los beneficios que tiene el tipo de agua aromatica que
usted consume frecuentemente?

SI NO

12.- Si existiera en el mercado aguas aromaticas frias o al ambiente
envasadas y listas para beber, ;las consumiria?
Sl NO

Nota. Si su respuesta es no, fin de la encuesta.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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13.- ¢ Con qué frecuencia las consumiria?
( ) Diariamente
( ) Semanalmente
() Mensualmente
( ) Ofra:

14.- ¢ Cual es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por?:
Botella personal (500 Entre $0,35 a $0,44
mi) ()

Entre $0,45 a $0,54

()
Mas de $0,55 ( )

Botella familiar (1 litro) | Entre $0,70 a $0,79
()
Entre $0,80 a $0,89

()
Mas de $0,90 ( )

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
_ FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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15.- ¢ Cémo le gustaria que se llame el nuevo producto:

() Exotic

() Aromatizate
() Hierbex
() Oftro:

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
‘ FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
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1.4.4. ANALISIS SITUACIONAL

Este anélisis nos permitié conocer el terreno que incursionabamos, ya que
se tiene una perspectiva macro y micro de la situacién, proveedores,
mercado, competidores directos, competidores indirectos, intermediarios,
factores politicos, econdmicos y sectoriales.

Para poder tener una andlisis mas completo utilizamos dos matrices, la
matriz FODA, y las 5 fuerzas de PORTER.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de
la situacién actual de la empresa u organizacion, permitiendo de esta
manera obtener un diagnéstico preciso que permita en funcién de ello tomar
decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.
El término “FODA”, es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés
SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats). Entre estas cuatro
variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la organizacion,
por lo que; es posible actuar directamente sobre ellas. En cambi6 las
oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general resuita
muy dificil poder modificarlas.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa,.
teniendo una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se
desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables y

explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la
empresa, y permiten obtener ventajas competitivas.
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Amenaza de nuevos competidores

E

Debilidades:

desfavorable.frente a la competencia. Recursos de los ¢

son aquellos factores que provocan

habilidades que no se poseen, actividades que no

positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la ¢

El Analisis Porter de las cinco fuerzas, es un modelo elabo
Michael Porter en 1979, en que se describen las 5 fuerzas
la éstrategia competitiva de una compafiia que d
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un me
segrﬁento de éste. Las primeras cuatro fuerzas se comb
variables para crear una quinta fuerza, el nivel de comp

industria.

Ecor’momias de escala.

Difefencias de producto en propiedad.
Valor de la marca.

Requerimientos de capital.

Acceso a la distribucion.

Represalias esperadas.
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PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA CQMERCIALIZACION DE
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La amenaza de productos sustitutos

Intensidad de la competencia

1.
2.

3. www.inec.gov.ec

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ A

Propension del comprador a sustituir.

Precios relativos de los productos sustitutivos.
Coste de cambio del comprador.

Nivel percibido de diferenciacién de producto.

Poder de los compradores

Poder de los proveedores.
Amenaza de nuevos competidores.
Amenaza de productos sustitutos.
Crecimiento industrial.
Sobrecapacidad industrial.
Barreras de salida.

Valor de la marca.

1.5. INFORMACION SECUNDARIA. .

Obtenida a través de investigaciones anteriores acerca
beneficios de las hierbas aromaticas, tanto para uso medi

bajativo, y para ayudar a la digestion.

Diario EL UNIVERSO. Varias ediciones, enero del 2007
Diario EXPRESO. Varias ediciones, enero — febrero del 200]
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CAPITULO 2
2.1 DESARROLLO

2.1.1 ANTECEDENTES

El tema hierbas medicinales y aromaticas, su uso y/o potencial para la exportacion

es un tema de moda en Ecuador Gltimamente, aunque no es nada nuevo para el
pais, el tema tenga cierto auge. En efecto, los actuales sistemas‘ de cuidado de
salud, incluyendo a la medicina y terapéutica moderna, se basan principalmente
en compuestos provenientes de plantas y gran parte de la poblacién mundial
dgpende de la medicina tradicional para suplir los requerimientos de salud diarios,
especialmente dentro de los paises en via de desarrollo (OMS 1985, en Buitréon

1999).

El uso de "medicamentos elaborados con plantas” estd muy difundido en varios
paises industrializados y numerosos farmacos tienen una base o son derivados de
componentes de plantas. Asi también, los cosméticos y otros productos de uso en

el hogar pueden contener plantas con valores medicinales o terapéuticos.

En Ecuador hay unas 500 especies de plantas medicinales conocidas, 125 de
ellas ampliamente comercializadas y esto es solamente una fraccion de la riqueza
que se estima existe en el pais, su uso y comercio es vasto:

»  El 80% de la poblacion ecuatoriana depende de la medicina tradicional y

por consiguiente de las plantas o productos naturales, basados en estas
para la salud y bienestar (Buitrén, 1999)
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ALIZACION DE
ENVASADA”

Aunque faltan cifras de las exportaciones (como también de las

importaciones, sobre las gque se realiza reexportaciones en frecuentes

casos) por la informalidad de todo el comercio con las plant

as medicinales y

sus derivados, se estima que alguna demanda internacional es suplida por

Ecuador.

Ante esto y dado que la mayoria de plantas utilizadas para la fabr
medicamentos son colectadas silvestremente, el buen manejo de
plantas medicinales es critico, especialmente donde prevale
tradicional. Algunas especies ya son dificiles de obtener para el me

2.1.2 Definiciones
Plantas medicinales: Todo vegetal que contiene en uno o mas
Sustancias que pueden ser usadas con finalidades terapéuti

precursores en la semisintesis quimico - farmacéutica.

Plantas aromaticas: Son aquellas plantas que estimulan el

tonificantes, expiden una fragancia y sus principios activos estan ¢

o parcialmente por aceites esenciales.

Especias: Son cualquier planta deshidratada usada para condim

alimentos.

Fototerapia o medicina hierbal / botanica: Medicina a base de h

Industria Fitofarmaceditica y Nutracéutica: Industria dedicada

de fitofarmacos (medicina hierbal o botanica) en base a plantes me

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ A
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Agriculturé organica: “Es un sistema holistico de gestién de la produccién que
fomenta y mejora la.salud del agro ecosistema, y en particular la biodiversidad, los
ciclos biolégicos y la actividad biolégica del suelo. Los sistemas| de produccion
organica se basan en normas de produccién especificas y precisas cuya finalidad
es lograr agro ecosistemas que sean sostenibles desde el punto|de vista social,
ecolégico y econdmico” (FAO/OMS, Codex Alimentarius, 1999)

2.1.3 ANALISIS SITUACIONAL

)
i

' 2.1.3.1 ANALISIS MICRO
PROVEEDORES:

Se tiene algunos productores en la sierra del Ecuador que producen hierbas

medicinales en donde podemos encontrar;

CEDEIN, Centro de Desarrollo Indigena en Riobamba
EXPOAROM CIA LTDA en Quito
MARIANEXAS en Quito
AROMAS DEL TUNGURAHUA
Para los envases: La Empresa Latienvase.
{

INTERMEDIARIOS:

Distribuidores a nivel nacional, comenzando con las ciudades Quito, Guayaquil, y
Cuenca.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
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MERCADO:

Nuestro mercado inicial estara conformado por hombres y mujeresimayores de 18
afios, de clase media, media-alta y alta, con la posibilidad de que otros mercados

capten el producto. :

1

COMPETIDORES: |

Competidores Directos:

N Aguas aromaticas empacadas en bolsas, hay una variedad en el mercad;o
nacional como internacional entre estas tenemos: |

e Té superior: Marca chilena producida y envasada por Cambiaso Hnois.
ofrece aparte de las tradicionales hierbas como manzanilla, cedrén, toronjil,
anis, etc., combinaciones especificas como el té estomacal que es una
mezcla de manzanilla, mente paico y ruda, especificas para problemas de
orden estomacal.

e Té& Pusuqui: Marca Nacional producida por Pomasqui en Quito ofrece solio :
bolsas de hierbas como manzanilla, cedrén, anis, hierbabuena, boldo, etc.

e Té Dorado: También producida por Pomasqui en Quito ofrece cajas que
pueden contener hasta tres hierbas, pero separadas; es decir en una caja
pueden venir 10 bolsas de manzanilla, 10 de cedrén, y 10 de menta.

e Té& Sangai: marca también nacional producida por Cetca en Quito, ofrece
igualmente las hierbas como manzanilla, menta, cedrén, hiefba buena, etc.f

e Toni: Con uno de sus nuevos productos, Reldjate, es un producto hecho e'jn
base a té verde y agua de rosas, con el objetivo de relajarse no tienie

ninglin componente de hierba medicinal, mas bien |de relajantes.
1

1

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARTAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL

26




PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE

AGUA AROMATICA DE MANZANILLA, ANIS Y HIERBA%LUISA ENVASADA’

Competidores Indirectos:

» Nestlé: Con su producto Nestea, este producto se caract
embotellado listo para tomar frio, y con otra opcién en sobre

en agua, tiene varios sabores como, naranja, durazno y limén.

— [N

!
eriza por venir

S, para disolve}r

)l

)
!

* Toni: Con su nuevo producto Orbit, un antioxidante natural que actia en tu

cuerpo eliminando los radicales libres de tu organismo,

envejecimiento celular. Para su almacenamiento se

retardando el

ecomienda un

ambiente de frescura, aparte contiene vitamina E. Presenta los siguienteis
. . ] )
sabores, frambuesa, frutilla, limén y naranja. También con su té:

Adelgazate, Energizate, y Reldjate, es un té helado que contiene una

mezcla de extracto herbal natural con TEAVIGO, que te ayt

dieta saludable y ejercicios, a un buen control de tu peso.

sabo.res, limén y toronja. En el caso de Energizate esta

extractos de guarana y ginsen, extractos que dan vitali

= Jugos envasados: De la comparnia RESGASA: All Natural
Limonada y Naranjada

= Bebidas energizantes e hidratantes: de TONISA esta Profit g
una linea Light y cuenta con una gran variedad de sabores.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ Al
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Un andlisis de la competencia nos permite recopilar los precios, segiin la cantidad
que ofrece el producto. Esto es muy importante ya que el comportamiento del
consumidor tiende a ser costo vs beneficio o cantidad que recibo,|lo cual va a ser

importante en el momento de la definicién de nuestra estrategia de precios.

PRECIOS.
COMPETENCIA DIRECTA

TE PUSUQUI 25 sobres $0.73
TE SANGAI . 25sobres $0.64
TE 25 sobres $0.64
RELAJATE' 500ml $0.61
‘COM‘PETENCIA INDIRECTA

GATORADE 473m $0.64
PROFIT 350ml $0.58
ADELGAIZATE 500ml $0.61
ENERGIZATE 500ml $0.61
TESALIA ICE TEA 500mi $0.33
NESTEA 500ml $0.52
ORBIT 600ml $0.61

TABLA 3: COMPARACION DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA

Fuente: Supermaxi
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2.1.3.2-ANALISIS MACRO

Analisis Politico-Econémico:

i

i

i
i

Actualmente, todos corremos el riesgo de la influencia politica, ya que l;a

incertidumbre ante eventos venideros como la Asamblea Const

afectar directamente los créditos e inversiones en bienes de capi

tuyente pued}e
tal. En el paiis

. o . I
estamos expuestos que por el momento nadie quiera invertir en nuestro producto

hasta que se solucionen, aclaren y se regularice la situaciéon po

litica. Muchas

instituciones financieras, no quieren tomar una decisién de crédito hasta que se

establezca totalmente “La Asamblea Constituyente”, ya que ha

habido varios

cambios en la banca en cuanto a intereses se refiere. Financieramente los micr?

créditos estan cerrados hasta que no se aclaren mejor las cosas.
Analisis Socio-Cultural:

Nuestro pais es de tradicidn, lo cual es un punto a nuestro favor,
se pierdan algunas cosas de nuestra cultura, como la tradicion de «
aromaticas ipara aliviar algunos malestares y dolencias fisicas, que
de generac]ién en generacion, permitiéndonos a nosotros, valerno
crear nuestro producto.
costumbre tomar estas bebidas, inclusive hay personas que p

que todavia no
Sonsumir aguas
ha ido pasando

s de esto para

Esto nos afecta de manera positiva ya que es un%

|

lensan que e§

necesario tomarlas diariamente, lo Gnico que nos afecta de manera negativa d;,e

esta costumbre, es la forma en que sea consumida esta bebida

afios, que es hirviendo la planta, o disolviendo la bolsita de té.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ A
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Andlisis de la Tecnologia:

H

i

La tecnologia avanza constantemente, y asi nos va abriendo muchas puertas
|

tanto como en facilitar la elaboracién del producto, como las mu

tiples opciones
l

i
para promocionarlo y posesionarlo en el mercado. La tecnologia c:onstantementie

nos brinda una cantidad de herramientas que hay que saber apro
en la fabricacién del producto también en la promocién del mismo.
promocion han crecido bastante y rapido por lo que tenemos m

para darnos a conocer.

vechar .no sélo
Los gastos de
S

1
1

!

Ultiples medio

Como nuestro producto no es tecnoldgico, no afecta en la implementacion del

mismo; en todo caso; nos ayuda a mejorar los procesos en cuanto

calidad se refiere, otorgandonos herramientas Utiles, tanto para
¢ §

distribucién y promocién del producto.
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|

t

Brindamos variedad para los multiples beneficios
que- se puede obtener de cada planta y las
dolencias mas éormunés.

Un envase y meﬁsaje étractivo para la rutinja

actual |
|

Es un producto tradicional, que todas las familiag
consumen y aconsejan tomar, por sus mﬂltiple%
beneficios. |
No existe un producto exactamente igual en el
mercado, ya que muchos se enfocan al boom de;a
adelgazar, nosotros nos dirigimos, al aprender ':a

vivir sanos. !

La falta de-conocimiento del mercado.

La carericia de una marca conocida
f

posesionada

A

Que por el boom Fitness, y la variedad tanto de
plantas como empresas que impulsan la nueva
onda Light, somos mas propensos a una copi?
rapida, y el ciclo de vida de nuestro producto se
acorte. :
Una gran parte de los consumidores puedTe
preferir comprar el sobre o hervir la plant{a
directamente, aungue ese no seria nuestro targe;t
existe esa posibilidad. |

|
!

FIGURA 1: Anélisis FODA
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BARRERAS DE ENTRADA

Economias de Escala
Recursos financieros
Valor de las marcas existentes.

PODER
PROVEEDORES
,
En si la rnateria prima no
es costosa, Ecuador

cuenta con muchos

COMPETENCIA/RIVALIDAD

No -existe- un producto:
con las mismas
funciones y
caracteristicas que el
nuestro, sin énibargo

productores de hierbas
aromaticas y medicinales,
asi que nuéstro poder con
los proveedores es fuerte.

existen empresas muy
grandeés con Tecursos”y’
experiencia que “pueden
copiar facilmente .- el
.producto .y desatar -una
verdadera lucha:

PODER
COMPRADORES

‘Actualmente los
compradores  exigen
mucha inversién ya que
todos| estamos  mmy
expuestos a la copia,
dirigiendo el producto
mas a aprender a vivir
sanos| ganamos  Inés
mercado © creando un
fiuevo segmento en vez
de. competir en la onda
Light! pero de todas
maneras el tamafio del
mercado es grande y su
poder|es alto.

AMENAZA SUSTITUTOS

En el mercado de las bebidas hay muchos
sustitutos, tantos como segmentos que  nos
beneficia, ya que nosotros no sélo nos dirigimos a
ser un producto Light como la mayoria ahora,
nosotros somos un producto sano, que te ayuda a
vivir mejor.

FIGURA 2: “Andlisis de las 5 fuerzas de Porter”
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i
. 2.1.3.4 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

1

|
Amenaza de nuevos competidores: 1

En la actualidad, sabemos que existen muchas empresas| grandes, con
experiencia en la industria de bebidas y con el capital para copiarnes y producir un
producto similar, pero también tenemos la amenaza de que personas como

{

nosotros ingresen al mercado, ¢qué tan posible es esto?, Io detallamos {a

t

- - ’l
continuacion:

{

i

« Economias de escala. !
}

£

' En nuestro pais existen muchas, como: Tonisa, Nestle, Resgasa, eic, con la
estructura, experiencia y el capital necesario para ingresar|al mercado, {y
. tumbarnos con toda su trayectoria y mas que nada con su nombre y marca ya

. . . {
posicionada. Esto es una barrera para cualquier nueva empresa que desee

|

!
|

ingresar al mercado.

« Diferencias de producto en propiedad. ‘

En realidad lo que nos diferencia de los demas productos existentes en Eel

mercado, es que nosotros no solo somos un producto light, es decir ufn
producto que no engorda, nuesiro producto te ayuda a mejorar tu estilo die
vida, mas sana y sin proble'.mas digestivos posteriores. En la actualidad todois
estan orientados a ser un producto Light, energizante e hidratante, y creemos
que queda mucho por explotar en este mercado de bebidas. {

2 e e i Aem
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. grande que no todos los pueden hacer, esa es una gran barrera

+ de distribuidores en esta industria, que se puede tener un fa

PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA COMERCIA
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« Valor de la marca.

Bueno como lo explicabamos en Economias de Escala, actue
muchas marcas con trayectoria que inspiran confianza al
preferen'cia hacia ellos. Esto implica mucho riesgo para el nue
ya que ellos no se van a dejar ganar mercado facilmente e inve
herramientas necesarias para hacerlo.

e Requerimientos de capital.

|
LIZACION DE
=NVASADA”

imente existe;n
consumidor y
svo competidor
rtiran todas Ia§

|

!

Para ingresar a esta industria se requiere de un capital alto, es una inversion

estamos sujetos a la copia de las grandes compafriias ya existen
i

" con el capital y la experiencia para desarrollar un producto similar. !

e Acceso a la distribucion.

, ya que apartb

te que cuentan
f

I

Es un mercado que por la variedad de productos que se ofrecen y la cantidad

distribucion.

+ Represalias esperadas.

cil acceso a la

{
Nuestra industria es muy grande, con muchos competidores fuertes, es obvio

que ninguno de estos grandes competidores va a querer ceder una parte de su
|

mercado fijo, por lo que si estamos preparados para una pelea entre
i

competidores.

[
{
t
1

i
i
1
i
|
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La amenaza de productos sustitutos

« Propension del comprador a sustituir.

Este punto es importante, el mercado es tan grande y la variedad de productos
es alta esto hace que el comprador este propenso a sustifuir segin sus
necesidades y conveniencias, a nuestra entrada al mercadog esto es muy
beneficioso para nosotros porque con nuestro plan de mercadea el consumidor
va aceptar nuestro producto, pero sabemos que también puede ingresar un

sustituto y hacer lo mismo. '

e Precios relativos de los productos sustitutivos.

Existe una variedad de precios en el mercado, los mas altos se/compensa con
la cantidad que ofrece el producto, en el caso de las gaseosas .por ejemplo,
pero nuestro producto tiene un precio conveniente en cuanto a cantidad P’
economia.

« Coste de cambio del comprador.

!
Los precios en el mercado son muy similares, hay una competencia total de

precios, por lo que el comprador puede facilimente cambiarse de producto, si

que esto le signifigue un gran costo.
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Nivel percibido de diferenciacién de producto.

Nuestro producto estd bien definido a ser una opcién mas
mercado, algo natural que mejore tu estilo de vida, en la actua

un producto exactamente idéntico al nuestro, esto afecta positive

entrada al mercado.

Intensidad de la competencia

e Poder de los compradores.

Como lo mencionamos ya en puntos anteriores, los costos de la co
muy similares, por lo que el comprador tiene un gran poder, puede
de- elegir su producto segun coste- beneficio, o segiin el comportar
uno.

Poder de los.proveedores.

Hay varios proveedores, en cuanto a la materia prima del prodit

por lo que los proveedores no tienen un gran poder, y los compe

poder en la negociacion.
§

!

» Amenaza de nuevos competidores.

Es un mercado muy cambiante, un nuevo competidor que ingres

amenaza porque nadie querra ceder un porcentaje de su merca
gue los que ya se encuentran dentro gasten todas sus ‘herrami
ceder nada.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ Al
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« Amenaza de productos sustitutos.

Como existe gran variedad de productos, como empresas grandes corremos el
riesgo que al entrar como sustitutos, una gran empresa nos |[vea como una

amenaza con una idea factible, y lance también un producto igual.

o Barreras de salida.

' Para una empresa nueva, va a ser mas facil abandonar-el mercado vender sus

activos y salirse del negocio, mientras que una empresa grande hara todo lo
- posible para no salir porque es mucho mas grande su activo y mas dificil
venderlo.

i

« Valor de la marca.

Aqui eninuestro pais ya pesan muchas marcas, como Toni, Nestlé, All natural,
etc., y cada una con su percepcion que le tiene cada;comprador, por lo que
éstas tienen la preferencia del mercado, pero hay tanta variedad y tan bajo el
costo de cambio, que no significa .un gran problema, al menos que estas
compaiiias creen un producto igual.
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2.2. FOCUS GROUP

LUGAR

' Gﬂé;aduil, Cdla Las"Ga'rzas, Studio 3.0 |

FECHA Y HORA

v

Sabado, 7 de Julio del 2007, :
16HOO |

N. DE PARTICIPANTES

e

10 persoﬁas hombres y rﬁﬁjéréé, entre
los 18 y 50 afios de edad

 TEMAS TRATADOS -

P

MEDICINALES

BENEFICIOS DE LAS HIERBAS |

ranquilizantés

e Relagjantes
e Alivio eficaz de molestias !

pesadez, !

i
como colicos, :
]
1
i

llenura, etc.

CONSUMO DE AGUAS AROMATICAS

7o owme

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ

"« Mas del 80% acepto consumir
aguas aromaticas
frecuentemente, como relajante y .
y 1
los nervios,

tranquilizante, el cedrén

hierbaluisa para

Manzanilla, anis, boldo, para

problemas estomacales y

nemare s e

digestivos.

ITmTEt moTemam  aen

e

-
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'CRITICAS
EXISTENTES

wy

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUE.

SOBRE

BEBIDAS

Gaseosas que engordanj que ;
hacen un mal terrible para la |
salud, pero se han llegado a:
Un 10% |

asegura preferir la gaseosa a

convertir en un vicio.

cualquier otra clase de bebida i
inclusive al agua. ]
Hidratantes y bebida energéticas, ’ﬁ
hay que tener cuidado con estas
bebidas energéticas, porque sin
saberlo por el uso frecuente nos
pueden alterar o afectar la salud.
Los Té

Adelgazate,

como:. Nestea o

son una buena'

opcidn para ftratar de mejorar
habitos

alimenticios y refrescarnos con |

nuestros malos
una bebida con sabor, aunque
unos prefieren la tradicional
gaseosa o de lo contrario un

jugo.
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R —— et re e 3
|

TEMAS.TRATADO

REEEN
PRV

CONSUMO DE BEBIDA EN BASE A]
HIERBAS  AROMATICAS  EN
SUSTITUCION DE LAS EXISTENTES

Serfa una buena 'ideawy opcibngj
mas en el mercado, ahora por las h
rutinas que vive la gente y malos
habitos alimenticios han
aumentado las enfermedades
estomacales y digestivas vy ‘

siempre es bueno tener a la;

mano este tipo de opcién. !

S A

IDEAS ACERCA DEL ENVASE
INDICADO PARA ESTE TIPO DE
PRODUCTO

Podria ser en forma de vaso. 3

Una botella pequenia. 2
Un vaso en el que sélo se le:

. . f
quite la cubierta para tomar y se .

pueda calentar en el microondas.

IDEAS ACERCA DE LAS PLAZAS BN T o~

DONDE SE DEBERIAN ENCONTRAR
ESTE TIPO DE PRODUCTO

e e gen

En supermercados.
Tiendas pequefias
Restaurante

Ventas ambulantes |
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‘TEMAS TRATADOS:

-

’ ;:l £
P PR
Loy W 530

= Yin*
. .

N

ek s

'POSIBLES NOMBRES PAR ESTE
PRODUCTO

R L L P OB

Se le di6 aléunés opmones a los '
participantes: ,i
Exotic: les gusté mucho, pero
unos pensaron que a lo mejor ;
podria ser EXOCTIC TEA. '

Aromatizate: Les gustd a

muchos, pero indicaron que
§
podria relacionarse con i
!

Adelgazate té Toni. :
Hierbex: A unos les agrado, pero
muchos pensaron que sonaba a i
remedio. ‘
HEALTH-TEA: realmente esté

. P
nombre fue el que les impacté ;

i

mas a todos por decisi6n {
unanime, ya que este nombre es |
novedoso y realmente existe una

simetria nuestro producto.

s par soeer mave.

FIGURA 3: Analisis Focus Group
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1

2.3. ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Se tom6 una muestra de 400 personas mayores de 18 afos, dividiéndose 240
encuestas para personas ente los 18 y 40 afios y 160 a personas mayores de 40
segun su peso porcentual, se realizé la encuesta a hombres y mujeres en los
centros comerciales: Policentro, Mall del Sol y Mall del Sur, en universidades
UTEG, ESPOL, vy el centro de la ciudad. Los resultados obtenidos fueron los
siguientes:

El. 71% indic6 que si consumia aguas aromaticas mientras, el 29% indicé
firmemente que no consumia esta clase de bebidas, este 29% se abstuvo de
responder las siguientes preguntas.

3§ ¢ & 2 mmpTaess ses masess

Sl

286 71%
NO o4 129%
TOTAL | 400 100%

TABLA4: PORCENTAJE DE CONSUMO

osl o aNo

FIGURA 4: PORCENTAJE DE CONSUMO
f"
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La mayoria prefiere en primer lugar el agua como bebida, le siguen compartiendo
el segundo lugar la gaseosa y el jugo, en tercer lugar las aguas aromaticas y en
ultimo lugar los energizantes.

1 2 3 4 5
Agua 76 20 16 3 12
Gaseosa 15 7 28 « 24 51
Jugo 26 58 30 11 1
"agua aromatica 7 31 38 32 19
' Bebida
energizante 8 "9 13 49 47

TABLA 5: ORDEN DE PREFERNCIAS DE BEBIDAS

El 40% conoce a las aguas en base a hierbas naturales, como agua aromatica, el
26% como té, el 21% con otros tipos de nombre, el 8% como agua de vieja y el
5% como infusiones

agua aromatica | 324 40%

agua de vigja |64 8%
Infusiones 36 5%

Té 208 26%
Otros 168 21%

TOTAL 800 100% |

TABLA 6: RECONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

O agua aromatica
40% & agua de vieja

O infusiones

Ote

otros

infusiones
5%

FIGURA 5. RECONOCIMIENTO DEL PRODUCTO
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El 37% prefiere hervir la planta, el 34% prefiere disolver el sobre, se mantiene el
29% que dice no consumirla.

Hirviendo laplanta  |186  |34%
Disolviendo un sobre 150 37%
Noconsume 1114 _129%
| ToTAL 400 100%

TABLA 7: PREFERENCIAS DEL MERCADO

No consume hirviendo la

29% planta
34% [ hirviendo la planta

disolviendo un sobre
0 No consume

DA
disolviendo un
sobre
37%

FIGURA 6: PREFERENCIAS DEL MERCADO
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El 28% indica consumir aguas aromaticas una vez a la semana, el 16% una vez al
mes, el 14% indica consumir diariamente esta agua, y el 18% indica consumir rara
vez, cada 2 dias, o cuando sufren de algtin dolor o cdlico. Y se mantiene el 29%
que no consume y se abstuvo de consumir.

Diaria 54 | 14%
Semanal 116} 28%
Mensual 64 {16%
Otros 52 113%
 No consume 1141 29%
TOTAL 400} 100%

TABLA 8: FRECUENCIA DE CONSUMO

52 J13%

OTROS
Entre semana
‘Cada 2 dias . t
Pocas veces

Cuando sufren de dolor de barriga

Cuando sufren algin cdlico

TABLA 9: OPINIONES ACERCA DE FRECUENCIA DE CONSUMO

diaria
14%
no consume
0,
29% 1 diaria
@ semanal
: O mensual
semanal
¥ 28% O otros
otros 3 1 ! no consume
13%
mensual
16%

FIGURA 7: FRECUENCIA DE CONSUMO
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El 44% indica que consume aguas aromaticas porque es bueno para la salud, el

13% indica que por ofras razones son buenas, como para aliviar dolores, porque

son mas eficaces y rapidas que las pastillas.

Para el frio y para el célico, el 8%

indica que para mantener la linea, y el 6% lo consume por ser buenos bajativos.

Bajativo |24 |6%
Mantener la

linea 32 8%
Razones de

salud. 180 44%

Otros 50 13%
noconsumen_ 114 129%
TOTAL |40 [100% |
TABLA 10: MOTIVOS

otros Jao _lamn

Aliviar dolores
alivio mas eficaz
vs pastillas.

Para el frio

Para el colico

FIGURA 7: MOTIVOS

TABLA 11: OTROS MOTIVOS

bajativo
6%

nantener ka linea
8%

no consumen
29%

ofros

13% razones de salud

44%

0 bajativo

& mantener [a finea
0 razones de salud
O ofros

B no consunen
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El 48% indica que es mejor tomar las aguas arométicas calientes, para que sus
componentes puedan hacer efecto mas rapido. El! 8% prefiere la bebida fria
porque en este clima les permite a la vez refrescarse, también permite saborear ia
bebida al contrario de que si la tomaran caliente, y otros porque simplemente
prefieren las cosas frias. El 15% le es indiferente.

Fria 32 8w
Caliente 196 48%
Indiferente 58 15%
Noconsumen, |114 | 29%
 TOTAL 400 j100%

TABLA 12: MANERAS DE CONSUMIRLA

fria

8%

no consumen
29%

1 fria
i caliente
O indiferente

i caliente O no consumen
48%

indiferente
15%

FIGURA 8: FORMAS PREFERIDAS DE CONSUMIRLA
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El 54% prefiere que tomar aguas aromaticas con aziicar mientras que el 17%
prefiere sin azGicar. Se mantiene el 29% que no consume.

Conazicar |218  |54%
Sin azdcar 68 17%
No consumen 114 129% |
TOTAL | 400 100%

TABLA 13: PREFERNCIAS SABOR

no consumen
29%

& con azucar
" | con azucar & sin azucar
54% 0 no consumen

sin azucar
17%

FIGURA : 9 PREFERENCIAS SABOR

Las hierbas preferidas para los consumidores siguen este orden:
Manzanilla

Anis

Hierbaluisa

Toronjil

o H w0 DN~

Menta
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El 57% indica conocer todos los beneficios que les ofrecen el agua aromatica de

su preferencia. Mientras el 14% indica no conocerlos bien. Se mantiene el 29%
gue no consumen.

Joso

Si

57%
No 56 14%
No consumen | 114 29%
TOTAL __ |400 100%

TABLA14: %DE CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIOS

No consumen
29%

si
no

57% 1 No consumen

FIGURA 10. CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIOS
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El 51% asegura que si existiera en el mercado aguas aromaticas envasadas las
consumirian el 20% indica que no. Se mantiene el 29% que indica no consumir

aguas aromaticas.

si P R T
No 80 20%
No consumen__j114 29% |
TOTAL  |400 100%

TABLA 15: CERTEZA DE COMPRA

no consumen
29%

O si
E no

O no consumen

FIGURA 11: CERTEZA DE COMPRA
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El 28% indica que si existiera la consumiria semanalmente, el 24% la consumiria
diariamente, el 11% la consumiria una vez al mes, el 9% de vez en cuando.

Diariamente 94 24%
Semanalmente | 114 28%
Mensualmente |44 11%
Otra 34 9%
No consumen 1114 28%
TOTAL 1400 100%

TABLA 16: FRECUENCIA DE COMPRA SEGURA

diariamente
24%

no consumen
28%

O diariamente

B semanalmente
O mensualmente
O ofra

& no consumen

9%
w3
B semanalmente

mensualmente — 28%

11%

FIGURA 12: FRECUENCIA DE COMPRA SEGURA
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El 56% indica que por una botella o vaso personal pagaria entre 0.35 a 0.44 USD.
El 14% indica que pagaria entre 0.45 a 0.54 USD vy solo el 1% pagaria mas de
0.55 USD.

RS RS PG —

botella persolnal . *__ __ __M_’ e :
0.35-0.44 228 | 56%
0.45-0.54 54 |14%
+0.55 e 4 1%
INO CONSUMEN 114 |29%
botella ta_m.'!.!,aL,. e et
0,70 -0,79 . 192 |36%
0,80 — 0,89 42 |16%
+0.90 T I
NO CONSUMEN 114 J20%

TABLA 17: CAPACIDAD DE PAGO

BOTELLA PERSONAL

NO
CONSUMEN
29% 035044
& 0.45-0.54
g+ 0.55
£ 055k +.]0.35-0 44 5. NO CONSUMEN

56%

0.45-0.54 X
14%

FIGURA 13: CAPACIDAD DE PAGO PERSONAL
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BOTELLA FAMILIAR

0,70- 0,79 = 0,70-0,79
36% @ 0,80 - 0,89

0 +0.90

0 NO CONSUMEN

NO CONSUMEN
44%

+0.90 0,80 - 0,89
4% 16%

FIGURA 14 CAPACIDAD DE PAGO FAMILIAR

El 36% indica que por la botella familiar pagaria entre 0.70 a 0.79 USD. El 16%
pagaria entre 0.80 2 0.89 USD., vy el 4% pagaria mas de 0.90 USD.

El 32% cree que el té deberia llamarse AROMATIZATE, 25% que deberia
llamarse EXOTIC, el 9% cree que deberia llamarse HIERBEX, y el 6% sugirié
otros nombres como: TOMA-TE-LA, TOMA-TE-LO, o AGUAVIEJA y HEALTH-
TEA.

Exotic o8 25%
Aromatizate 130 32%
Hierves 34 9%
Otros 24 6%
NO

CONSUMEN __ | 114 28%
TOTAL 400 100%

TABLA 18. PREFERENCIAS DE NOMBRE
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e e A )

OTROS _ _ 24 &% |
Tomatélo

Tomatéla
Agua vieja
Piragua
Aliviate
|Health-Tea
TABLA 19: OTRAS PREFERNCIAS DE NOMBRE

NO CONSUMEN
28%

exotic
aromatizate

I hierbex

3 otros

NO CONSUMEN

ofros \
6%

hierbex

9% aromatizate
0

32%

FIGURA15: PREFERNCIAS DE NOMBRES PARA EL PRODUCTO

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
54




PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE
AGUA AROMATICA DE MANZANILLA, ANIS Y HIERBALUISA ENVASADA"

CAPITULO 3
3.1. DESARROLLO DE MARKETING MIX

3.1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

Para definir nuestro producto nos valemos de las siguientes herramientas:

Producto Central: Nuesiro producto central es el agua aromatizada por

medio de plantas como la manzanilla, el anis y la hierba luisa.

Producto Actual: Actualmente el mercado se aburre faciimente es por
este motivo que contamos con envase, actual, funcional y atractivo para el
‘consumidor.

Producto Aumentado: Es por esta tendencia que buscamos darle un
plus al agua, ofreciendo una bebida 100% natural, que contenga hierbas
aromaticas, como la manzanilla, el anis, que por sus componentes estimulan el
organismo digestivo y la hierba luisa que tonifica y relaja el organismo en general.

Por lo que concluimos, que nuestro producto, es agua aromatizada por
medio de hierbas aromaticas como manzanilla, anis y hierba luisa, que permiten
estimular el organismo, aparte de hidratarnos de manera normal para un ser
humano, esto hace que mantengamos una mejor digestion, controlar el stress,
aparte de todo esto, no engorda.

~MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
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Debido a la nueva tendencia Fitness, que se viene desarrollando en los tres
ltimos afios, a la falta de bebidas listas para el consumo final y a la creciente
demanda actual de bebidas hidratantes y energéticas, surge nuestra nueva bebida
HEALTH TEA.

HEALTH TEA es un producto 100% natural que no solo refresca he hidrata;
sino que, también tiene las propiedades estimulantes que hacen de ella la mejor
bebida hidratante del mercado latinoamericano.

HEALTH TEA esta compuesto segtin sus sabores por extractos de base de
t'é' de, manzanilla, hierba luisa y anis, sin persevantes, azlicar, y agua necesaria
para su preparacién. Con la ayuda de un proceso térmico se evita que la bebida
tenga que usar persevantes, elevando la temperatura en la preparaciéon para
después bajarla rapidamente. Esto cumple con la necesidad del mercado actual
de tener un producto realmente natural sin ningln persevante y que ayude a
regularizar nuestro cuerpo

HEALTH TEA fue el nombre escogido por el mercado, que no queria un
producto que tenga nombre de jarabe o medicamento ni que lo hiciera muy
femenino, al contrario querian un nombre novedoso y que el mercado lo capte
rapidamente, aunque HEALTH TEA no gandé en nUmero cuantitativamente
mediante nuestro andlisis cualitativo del focus group nos pudimos dar cuanta que
el nombre Aromatizate que fue el de mayor puntaje en las encuestas iba a estar
relacionado con el te adelgazate del grupo TONISA, pero debemos dejar en claro
que este fue el nombre que mas atrajo en las encuestas, con un 32% de
aceptacion segun la figura 14, contra un 25% de HEALTH TEA.

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
56




PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE
AGUA AROMATICA DE MANZANILLA, ANiS Y HIERBALUISA ENVASADA"

Esta bebida ha sido disefiada para consumidores de todas las edades ya
que sus miltiples funciones permiten que sea consumible en todo fipo de
circunstancias, sea para el deporte, el trabajo, para relajarse para uso medicinal o
simplemente para refrescarse.

Con los resultados de las encuestas y el andlisis de nuesiro Focus Group
definimos que HEALTH TEA, debe iniciar con los 3 sabores preferidos del
mercado que son manzanilla, anis y hierba luisa, dentro de un nuevo y especial
envase que ha sido disefiado especificamente para esta bebida, ya que HEALTH
TEA tiene la increible caracteristica de ser consumido frio o caliente sin que pierda
sus propiedades nutritivas, hidratanties y curativas, lo que la convierte en un
producto que lograra satisfacer todas las necesidades de sus consumidores,
b;indado asi al consumidor algo dtil y novedoso que lo ayude a sentirse sano y
vivir mejor. '

Viendo también la tendencia del mercado a consumir costo vs beneficios,
definimos que HEALTH TEA viene en una presentacion de 500 ml y cumpliendo
con los mas altos estandares de calidad. Pensamos en esta Gnica presentacion
porque queremos personalizar nuestro producto, también porque si vemos los
resultado de las encuestas en la tabla 17 y figuras 12 y 13 nos damos cuenta de
que son muy pocas las personas que invertirian en una botella de mayor tamafio y
mayor costo.

NUTRITION FACTS
Calories og % Daily Value
Total Fat og 0%
Sodium omg 0%
Total Carb oz 0%
Sugars Og 0%
Protelns og 0%

Tabla.- 20 Factores de Nutricion
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IMAGEN DEL ENVASE, ETIQUETA Y LOGO DE HEALTH-TEA
FIGURA.-16
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3.2. DEFINICION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO

Las decisiones sobre precio son de una importancia capital en la estrategia de
marketing tanto para las de consumo como para servicios.

Los principios de fijacion de precios y practicas de los servicios tienden a basarse
en principios y practicas utilizadas en los precios de los bienes. Como ocurre con
los bienes, es dificii hacer generalizaciones sobre los precios. Hay tanta

diversidad en el sector servicios como en el sector bienes.
Basados en los costo.

¢ Meétodo del costo mas margen.
"« Método del precio objetivo. (Punto muerto). Basados en la competencia.

basados en el mercado.

Estrategias de precios

Se basan en los objetivos de ia empresa.
Criterios: - Objetivos de la empresa.

- Flexibilidad.

- Orientacién al mercado.

A) Estrategias diferenciales

Precios fijos o variables.
Descuentos aleatorios (ofertas).
Descuentos periédicos (rebajas).
Descuentos en segundo mercado.
Precios profesionales.

Precios éticos.
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»

B.) Estrategias competitivas

Precios similares a la competencia.
Precios primados.

Precios descontados.

Venta a pérdida. .

Licitaciones y concursos.

C.) Estrategias de precios psicoldgicos

Precio habitual.
"Precio "par” o "impar".
Precio alto (de prestigio).
Precio segtn valor percibido.

D.) Estrategias de precios para lineas de productos

Lider en pérdidas.

Precio de paquetes.

Precio de productos cautivos.
Precio con dos partes.

Precio unico.
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E.) Estrategias de precios para nuevos productos

Estrategia de "descremacion”.

Estrategia de "penetracion”.

Nuestro producto estd orientado en aprender a vivir sano consumiendo
bebidas naturales. Queremos ser esa opcidn que no tienen las personas, que
prefieren tomar agua o bebidas con preservantes. Después del analisis de costos
de la competencia y con el estudio de costos que se realizé tabla 3, nos decidimos
por una estrategia competitiva, especificamente dirigida a precios similares a los
del mercadp. Segun este analisis vimos que las botellas que se encuentran entre
los 300 y 500 mililitros, los precios van desde $0.35 a $0.60 centavos de délar, por
que lo que queremos es posicionarnos con precios similares, arrancado con $0.40
USD por unidad, este seria el precio al distribuidor y con un precio de venta al
publico del$0.50; esto quiere decir, que los distribuidores tendrén’ un 25 % de
margen de utilidad.

3.3. DEFINICION DE LA ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Instrumento de marketing que relaciona la produccién con el consumo.
Mision: poner a disposicién del consumidor el producto en el:

*lugar

* cantidad

* momento que desee.

Crea utilidades de:
* tiempo.
* lugar

* posesion.
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Actividades empresariales en torno a la distribucién:

. disefio y seleccién del canal de distribucién

. localizacién y dimensién de los puntos de venta.

. logistica de la distribucién

. direccién de las relaciones internas del canal de distribucién.

¢, Qué es un canal de distribucién?
Conjunto de personas u organizaciones que facilitan la circulacion del producto
elaborado desde la produccién hasta el consumo.

CANALES EXISTENTES

Productor ~-~-==mmmemmam- >> |Intermediarios >>Consumidor

Mercados de consumo

Canal directo:

Fabricante >> Consumidor

Canal corto:

Fabricante >> Detallista >> Consumidor

Canal largo:

Fabricante >> Mayorista -~-~-~---—------ >> Detallista -~~---=------ >>
Consumidor

Fabricante >> Agente >> Mayorista —-------—- >>
Detallista ---—-- >> Consumidor
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Fabricante - >> M. origen >> M.desting =—----—----- >>

Detallista =------->> Consumidor

Factores condicionantes de los canales de distribucion

. Caracteristicas del mercado
. Caracteristicas del producto
. Caracteristicas de los intermediarios
. Competencia
. Los objetivos de la estrategia comercial
. Recursos disponibles
o _ Limitaciones legales
Distribucion COMERCIAL

Es la distribucidon de bienes tangibles o mercancias.

Comercio mayorista
* Mayorista es el comerciante que vende al detallista, a otros mayoristas o a
fabricantes pero no al consumidor final.

* Funciones del mayorista:

o compra de mercancias
o agrupacion y normalizacién del producto
o transporte
: o almacenamiento y conservacion
o promocién y venta
o crédito
o asuncién de riesgos
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* Clasificacion del comercio méyorista

A) Segun la actividad:

. o alimentacidon y bebidas
o textil
o productos farmacéuticos, perfumeria y drogueria
o articulos de consumo duradero
o comercio industrial de la mineria y la quimica
o otro comercio interindustrial
o otro comercio al por mayor

B) Segun las relaciones de propiedad

o mercado. independiente

o Centrales de compra:

a) Segun la actividad:

Alimentacion y bebidas

Drogueria y perfumeria

b) Segln la propiedad o vinculacion

Comercio independiente
Departamento alquilado
Cadenas voluntarias de detallistas

Cooperativas de detallistas
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Cooperativas de consumidores

Franquicias

Cadenas sucursalistas ‘
Grupo de distribucion

Almacén de fabrica

Economatos

c).Seguln la estrategia (detallistas con tienda)

Comercio tradicional
Con;nercio especializado
Tiendas de conveniencia
Autoservicio
Supermercado
Hipermercado

Gran Almacén

Almacén popular

Tienda de descuento

d) Venta sin tienda

Venta por correspondencia
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Venta por catalogo

Tele marketing (venta por teléfono)
Video tex (venta por ordenador)
Venta automatica

Venta puerta a puerta

Venta ambulante

Como ya lo dirigimos antes, nuestro producto “HEALTH-TEA” es dirigido a
Qente joven que tenga una rutina diaria bastante pesada, que quizas no tenga
tiempo de llegar a la casa hasta la noche,

Un canal de distribucién largo, es nuestra opcién asi se manejan ya algunas de las
empresas mas grandes y con mas experiencia en el mercado como por ejemplo,
TONISAy NESTLE

Canal largo:

Fabricante >> Mayorista >> Detallista =--n-m=-m==nx >>
Consumidor

A nivel Nacional, sera lanzado para empezar en: la principales ciudades y
de mayor movimiento econdémico y en las que se concentran el mayor nimero de
estudiantes trabajadores, Quito, Guayaquil y Cuenca.
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Para definir la estrategia mas especificamente, nosotros distribuiremos el
producto a los mayoristas en Quito, Guayaquil y Cuenca, estaremos encargados
de la produccidén, el almacenamiento, el transporte a estas ciudades, y la
promocion. Nuestros distribuidores a su vez estaran a cargo de esparcir el
producto en mercados detallista, tiendas, supermercados y por medio de la venta

ambulante a su vez.

3.4. DESARROLLO DE LA PROMOCION DEL PRODUCTO

Como instrumento de marketing la promocién tiene como objetivo comunicar la
existencia del producto, dar a conocer sus caracteristicas, ventajas y necesidades

que satisface.
Fines basicos:
Informar.

Persuadir.

Recoqdar.

Instrumentos de promocién:
- Venta personal.

- Publicidad.

- Relaciones publicas

- Promocion de ventas

Objetivos de las acciones promocionales:

- Creacion de imagen.

- Diferenciacién del producto.

- Posicionamiento del producto o de la empresa
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Venta personal.

Es una forma de comunicacion interpersonal, se produce comunicacion oral en

doble sentido entre comprador y vendedor.

Funciones:

Informar. °

Persuadir

Desarrollar actitudes favorables ante el producto.
Prestar servicio.

Captar y transmitir informacion a la empresa.

Para promocionar el agua aromatica HEALTH-TEA, usaremos medios principales
como la television, el periodico y revistas importantes del pais. Y como es un
producto que esta fuertemente enfocado al sector fitness, se hara una fuerte

promocion en los gimnasios y centros donde se practiquen ejercicios.

También como arma principal se organizaran una serie de eventos de aerdbicos
alrededor de las principales ciudades del pais, ya sea en parques, coliseos y
sectores de esparcimiento como el malecdn 2000, malecdn del salado etc.

Previo a esto se realizara un céctel de lanzamiento en el que sera invitada la
prensa en general; asi como, las principales empresas productoras de productos
similares, con el fin de dar a conocer todos o beneficios que brinda HEALTH-TEA
a sus consumidores.

Este fipo de eventos no so6lo nos permitira llegar de una manera directa a los
consumidores, sino que nos servira para captar la atencioén de la prensa televisiva
y escrita, lo que nos ayudard a usar los medios gratis, ya sea por medio de
entrevistas, reportajes o noticias. De la misma manera, nos valdremos para hacer
contacto en las revistas televisivas como Cosas de Casa, el Club de la Mafiana,
En Contacto, efc.
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A la par con esto, se repartira ejemplares gratis en los puntos de ventas como los
comisariatos, minimarkets, etc. Y también en seméaforos de calles principales de
la ciudad.

También se participaréd en torneos deportivos como interbarriales, olimpiadas o
campeonatos que se organicen.

Debemos mencionar, que otra arma fundamental sera que el lanzamiento del
producto se realice para mediados de enero del 2008, lo que nos permitira hacer
una fuerte campafia en la playa donde se trabajara intensamente en los eventos
aerobicos al aire libre y se repartira muestras gratis para hacer que los
consumidores se vayan familiarizando con el producto, también se trabajara en el
[Be_aje en donde ha;} una gran afluencia de carros y se puede repartir muestras y
volantes, en las que podamos dar a conocer nuestro producto.

Lo que vamos a buscar es hacer conciencia en las personas, de que hoy en dia se
toma tantas bebidas chatarra para refrescarnos que bien podriamos hacerlo con
algo que nos alimente, nos hidrate, nos refresque y lo mas importante, que es
100% natural...

> Medios Televisivos

En base a Informacién Secundaria recopilada por la Investigadora Pulso Ecuador,
se determind que los programas mas vistos por nuestro mercado objetivo son los
siguientes: Futurama, De Campeonato (primera emision), Copa, Televistazo,
Vivos, Vamos con Todo y Novelas en horario estelar (desde las 8:30pm en
adelante), sobre todo las de ECUAVISA.
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> Propuestas para menciones:

“Diferénciate de los demas....comprando el nuevo producto a base de una hierba
natural nutricional e hidratante.....que hard que los que estan a tu alrededor se

mueran de envidia.....porque esto es agua aromatica no cualquier té.”

“Rompe obstaculos, ti eres el elegido, no todas tienen la suerte de probar este
producto: Agua aromética embotellada, tradicionalmente tuyo”.

“Purificate de la manera mas natural, no te intoxiques mas, prueba HEALTH-TEA
y vive MAS ..... Sanamente’

“Deléitate de alma y cuerpo........ Vive sanamente con HEALTH-TEA, no
intoxiques mas tu cuerpo..... TOMA HEALTH-TEA”.

“Cansado de las tipicas molestias estomacales, y de las misma bebidas que van
intoxicando tu cuerpo, olvidate y purificate tomando Health-Tea............. Vive
sano con Health-Tea”

> Medios escritos:

Segin los resultados obtenidos de la investigacion de mercados, las revistas mas

leidas por el mercado objetivo son las siguientes:

La Revista: Circula todos los domingos como suplemento del diario El Universo,
por lo que tiene un alto porcentaje de lectores. Dicha revista tiene una pequefia
seccion de dos carillas de datos curiosos o creaciones de nuevos proyectos, en la
que se incluirdan unos reportajes sobre los beneficios que brinda el producto,

ademas, se podrian incluir opiniones de especialistas en nutricion.
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También se incluird una publicidad de un cuarto o un tercio de pagina, en el cual

conste el logo de la bebida u empresa auspiciante.

Revista Hogar: Esta revista circula todos los meses a nivel nacional, se

recomienda publicar dentro de este otro reportaje con las mimas caracteristicas
que el de La Revista El Universo, cuyo valor es de $150.00. Los costos de publicar
una publicidad dentro de esta revista estarian entre $750.00 y $1,500.00 segun su

tamano y ubicacion.

3.4.1 PROMOCION DE VENTAS

En cuanto a las promociones que se realizaran para promover el producto y con
esto incrementar las ventas, se plantean las siguientes:

> Para Supermercados:

En cuanto a la promocion manejada de agua aromatica de hierbas naturales,
utilizara la modalidad de Gdéndolas, en los supermercados; ademas, ubicaremos
en estos lugares vitrinas y mostradores que llamen la atencion de las personas
qgue estan comprando. Se ubicara en cada supermercado impulsadoras para que
los clientes puedan probar el producto antes de comprarlo.

El manejo del espacio en los supermercados y los mecanismos de impulso son los
principales elementos para una estrategia agresiva, que tendra un éxito inmediato

si lo realiza una empresa con amplia experiencia en este campo.
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3.4.2. RELACIONES PUBLICAS

Se realizara una campaiia de relaciones publicas en la ciudad de Guayaquil donde
se iniciara la promocion del producto. Se invitaran a los medios de comunicacion,
cuatro canales de television: ECUAVISA, TC Television, Canal Uno y Red
Telesistema (RTS); tres emisoras de radio, las cuales seran elegidas por ser las
mas escuchadas; y también dos medios de prensa escrita como son: El Universo y
Revista Hogar. Cada uno de estos medios podra asistir con 5 personas para la
degustacion del agua aromaética de hierbas naturales. Cabe recalcar que la
eleccion de estos medios, por lo menos los de televisién y prensa escrita se la
obtuvo de los resultados del grupo focal realizado como mercado objetivo de
hombres, jovenes y mujeres enire 15 y 65 afos de edad, con nivel
socioecondmico medio / medio alto.

' 3.4.3. INTERNET

Dado que en la actualidad este es uno de los medios mas utilizados, se ha visto la
oportunidad de utilizar este masivo medio de comunicacién para tener una relacién
continua con los clientes, por ello crearemos una pagina Web (exclusiva del
producto) junto a una direccion electrénica para recibir comentarios, sugerencias y
pedidos de los consumidores, que a la larga es importante tanto para el producto,

como para poder realizar cambios y satisfacer totalmente a los clientes.

También hay que aprovechar este medio tan popular hoy en dia como herramienta
de Marketing Directo, utilizando E-BANNERS en sitios web como el Messenger,
Diario el Universo, farras.com. Para poder tener contacto con nuestros clientes de
manera rapido, realizando encuestas periddicas de la aceptaciéon de nuestro
producto.

H
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FIGURA.-17 E-Banners de Health-tea
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FIGURA .- 18 Banners de Haelth-Tea
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3.4.4 ESTRATEGIAS HEALTH-TEA.

e Una camparfia informativa sobre los beneficios del consumir agua
aromaticas, especificamente de la manzanilla, hierbaluisa, y anis
previo al lanzamiento del producto.

o Dentro de la campafia de lanzamiento incluir varios eventos de tipo
health-Tea, como aerdbicos, maratones, bailes, etc. Para
promocionar el producto a nuestro mercado directamente.

¢ Un impecable merchandising del producto, con impulsadores que se
vean sanos, y que predominen los colores del producto.

e Manejarnos por medio de distribuidores sin dejar a un lado nuestra
promocién del producto.

CAPITULO 4. ANALISIS FINANCIERO
4.1. DEFINICION DE LOS COSTOS.
4.1.1 COSTOS DE PRODUCCION.

Costos/Produccion

_CGoste Material Directo (Coste del Envase)

P Coste(s) =
Botellade500ml. . 007
 Tapa Tipo Linner* 001
Fajila 003 . .|
Funda/Pacade 12botellas(™) | . 00042
Coste Unitario/Botella 012

*Linner ayuda a que el producto no tenga contacto con el oxigeno
Fuente: Empresa "Latienvase S.A."
** Coste de Funa para Paca de 12 botellas: $0.05

TABLA 20 : COSTOS DE PRODUCCION

FUENTE: EMPRESA LATIENVASE.
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4.2. DEFINICION DE LOS COSTOS DE LA MATERIA PRIMA

Agua Aromatizante Incluye agua y
azucar. 0,03

Coste Total Materia Prima ($) 0,03

TABLA 21: COSTES MATERIA PRIMA
FUENTE: HACIENDA PUSUQUI

4.3. DEFINICION DE LOS COSTOS DE LA PUBLICIDAD

N _‘!\jomb‘rélly_lgd.io .

___Detalle {*) Coste$/anuancio | Q anuncios

........ _Total$/anual |

N _ |
LaRevista | 1/3 pag. Vertical 1150 .4 LAe00 ii
4
i

| Hogar  A/3pag.Horizontal | 2660 | 6 | 15300

Cosas | 13pagHorzontal| 2100 | & | 12600
Venidedes | 1/3 pag, Horizontal | 2250 6 | 13500

_Promociones | Eventos = ;O?f" L R ]
Jdotal$_ _12250 ]

bt

L T St TR e T e T T R R T TR S T l

Afiches(10000u) | 7800 | |

_Bamners(tow) | 400

__Totaly/anual | 79400 |

TABLA 22: COSTES DE PUBLICIDAD
FUENTE: AGENCIA SIGNO
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4.4. COSTOS DE LA MAQUINARIA

Balance de Maquinaria

TABLA 23: BALANCE DE MAQUINARIAS
FUENTE: MAQUINARIA INDUSTRIAL S.A.

| coste(s) | Cantidad | Total ($)
). 140000 140000 __

Homo | 2000 2000

‘Tanque Amacenamiento | 9000 9000

Computadora | 450 1800
. AR2800

Tabla de Depreciacion de Maquinaria y Equipos

- “\Ilda e s i e
util Depreciacion Depreciacion Valor

o oo o) fafios) |  Costo Inicial ($) Anual Acum. (10afios) i Residual($)

| Computadora | 5 | 450 | 90 | 450 _ . 0,

M_élquigallgnyase ._19 . 140000 14000 140009__“ . WO_f L

| Horno e . 1"(')_ o 2000 N B 200 _..wm_-?_gqgu N 0 _ .

| Tanque 10 | 9000 900 9000 | o

Nota: Se utilizé la Depreciacion en Linea Recta (Método Contable)

TABLA 24: DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPO DE OFICINA.
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4.5. DETALLE DEL COSTO ANUAL DE PERSONAL

et et 2

i _ _____ RemuneracionAnual
No.

! ngr'ggzmn_ﬁ_m_ e Puestos Unitario M“Iqtﬁaal__. .
| GerenteGeneral 4 1 1 18000 ). 18000
| Jefe de Produccion 1 12000 12000
JefedeDistribucion | 1 4 12000 4 12000
| Trabsjadores/Area/Envase | 10 2400 | 24000
 Choferes .3 .0 8600 .. i_ 10800
Guardianes | 2 2400 | 4800

TOTAL($) | 81600 |

TABLA 25: REMUNERACION ANUAL DEL PERSONAL.
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4.6. ESCENARIOS.

4.6.1 ESCENARIO 1: ESCENARIO OPTIMISTA

Para este escenario se ha considerado un crecimiento del 10% anual en la
participacion del mercado, lo que nos darad un aumento elevado en el volumen de
ventas cada afio. Citando la tabla 4, que nos indica que un 71% si consume
estas bebidas, nuestro escenario optimista es que contaremos con 10% de este

mercado.

TABLA .-26 Flujo de Caja del Escenario Optimista

FLUJO DE CAJA OPTIRISTA™

. Afio 8 Afie 1 Afio 2 Afio 3 Afio ¢ Afio 6 Aiio 6 Afo? Af0 8 Afio § Afio 10
Pob. Qbj. 7360977 7360977 7360977 7360977 7360977 7360977 72360877 7360977 2360977 73609727
Cantidad a Vender {Q) 228028 1102127 1820224 2878322 2844391 23280489 2217638 Lo saqgee2 2215688
%z Mercado 0.c8 0.1% 0,25 0,38 0.2 0. 03 G2 o2 0.5
Precio por Unidad 0.20 0.¢0 0.40 £.50 0.40 0.20 0.8 .50 2.48 0.2%
Ingreso por Ventas ($) 147219.54 441658.62 | 736097.70 | 1030536.78 | 1177756.32 | 1472195.40 | 1766634.48 | 1766634.48 | 1766634.48 | 1766634.48
CosteiFabricacion Unit. (5) 0 15 0.15 .15 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15
Costes/Fabricacion Total(s) 55207.33 165621.98 | 276036.64 | 386451.29 | 441658.62 | 552073.28 | 662487.93 | 662437.93 | 662487.93 | £62487.93
Margen Bruto (S) ! 92012.21 276036.64 | 460061.06 | 644085.49 | 736097.70 | 920122,13 | 1104146.55 | 1104146.55 | 1104146.55 | 1104146.55
Gaslos/Administraciin i 81600 81600 81600 81600 81600 81600 81600 81600 81500 81600
GastosiVenta* 69600 69600 69500 69500 59500 69600 69500 69600 69590 69500
G icidad 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400
Gaslofarrendamient 2600 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Depreciacisn ds Envasad 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000
Dapraciacisn Computatora 380 360 360 360 360 360 350 360 360 360
Bepreciaciénii 200 200 200 200 200 1200 200 200 200 200
DepreciaciiniTanque 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900
Ulitded per VantaiC ) 400 400
Utidad gor WVentaEnvasadora 1] 20000
Ulilidad por venta Horne g 200
Utiidad por »enta Tanjue Q 1000
Utliidad | -154047.79 29976.64 | 214001.06 | 33802549 | 490037.70 | 674082.13 | 858086.55 | 853086 55 | 858086.55 | 858086.55
impuestos 126% LRenta} | 000 0.00 53500.27 | 99506 37 12250943 | 168515.53 | 214521.64 | 214521.64 | 21452164 | 214521.64"
[ 11256 Parlicpacion Ly 0.00 0.00 32100.16_| 59703.82 73505.66 10110932 | 128712.98 | 128712.98 | 123712.98 | 128712 98
Uthidad después/ Impuestos -154047.79 29976 64 | 128400.64 | 238815.29 | 294022.62 | 404437.28 | 51485193 | 51485193 | 514851.93 | 514851.93
Depreciacisn de Envasad 14000 14000 14000 14000 14000 14900 14000 14000 14000 14000
Depreciacid de © 360 360 360 360 360 360 350 369 369 350
Deprectacid de Heme 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Depreciacin de Tangue : 300 900 900 9060 900 900 900 900 900 00
Inversién idguinaEnvase 140000
Inversidn Horno 2000
inversisn Tangue Almacenamiznt 9000
taversidn € 1800 1800
Aporie de CapilaiSocios 124071.15 124071.15
Flujo de Caja -276871.15| -138587.79 45436.64 | 143960.64 | 254275.29 | 309482.62 | 418097.28 | 530311.93 | 530311.93 | 530311.93 | 654383.08
TNMAR (Tasa de Descuento) | 0.18
TIR 04093
VAl {Valor Actual lleto) $592.653.20

{*) Cada computadora al final de su vida util, puede ser vendida a un precio de mercado de §100.

{*} Crecimienlo anual del 10% en ia participacidn de mercado
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4.6.2. ESCENARIO 2: ESCENARIO CONSERVADOR

Como pudimos observar en la tabla 4, de los resultados de las encuestas

sabemos que un 71% si consume estas bebidas, asumimos nosotros, que de ese

71% obtengamos el 5% de participacion.

Para este escenario se ha considerado un crecimiento del 5% anual en la

participacion del mercado, lo que nos dard un aumento moderado en el volumen

de ventas cada afio.

FLUJO DE CAJA CONSERVADOR

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio 5§ Ailo § Aflo T Afio 8 Afio 9 Afia 10

Pob. Obj. 7360977 260977 7360977 7360977 7360977 7360077 7360977 7360977 7360977 736097
Cantidad a Vender (Q) 328048 734083 1192127 147213¢ 18450244 2208252 2878342 2522331 23242281 294438}
% Mercadof*") c.08 8.1 0.1% 8.2 £.28 0.2 0.3% 0.2 6.2 0.4
Precio por Unidad . 0.40 0.50 0.50 0.20 0.40 0.40 0.40 0.40 0,40 0.40
ingreso por Ventas ($} 147219.54 294439.08 | 441658.62 | 588878.16 | 736097.70 | 883317.24 | 1030536.78 | 1177756.32 | 1177756.32 | 1177756,
CosteiFabricacién Unit. (5) 0.15 015 0.15 0.15 0.15 8.15 0.15 0.15 015 215
Costes/Fabricacion Total($) 55207.33 110414.66 | 165621.98 | 220829.31 | 276036.64 | 331243.97 | 386451.29 | 441658.62 | 441658.62 | 441658.
IMargen Bruto (8) 92012.21 184024.43 | 276036.64 | 368048.85 | 460061.06 | 552073.28 | 644083.49 | 736097.70 | 736097.70 | 736097.]
Gas} acign 81600 81600 81600 81600 §1600 31600 81600 31609 81600 81660
GastosVenta” 59600 69600 69600 G600 69600 659600 59600 (Y500 59600 59600
Gast ided 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400
Gasici4rrend 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Depreciactin de Envasadora 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14960
Depreciacion Computadora 360 360 360 360 360 350 360 360 360 360
Depreciacisn/Horno 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Depreciacisnivanaue 900 960 200 500 00 90D a00 aon 50 908
Utiidad per VentaiComputadorai’s 400 400
Utilidad por VentaiEnvasadora 0 20000"
Ulilidad gor venta Horng 0 200
Ulilidad par wepta Tanque 0 1600
_Utitidad ant yuesto: -154047.79 -62035.58 [ 29976.64 | 121885.85 | 214001.06 | 305013.28 | 395025.49 | J90037.70 [ 490037.70 | 490037,
! (2% IRenta} 000 0.00 749416 30497.21 53500.27 76503.32 | 99506.37 | 12250943 | 122509.43 | 122509.:
JImpuestos (1£% Parlicpacign L} 0.00 0.00 4496.50 18298.33 32100.16 45901.99 | 59703.82 | 73505.66 | 73505.66 | 73505.6
.Utilldad después’ Impuestos -154047.79 -62035.58 | 1798598 | 73193.31 128400.64 183607.97 | 238815.20 | 294022.62 | 294022.62 | 294022.f
Depreciacisn de Envasadera 14000 14000 14000 14000 14000 14990 14000 14000 14000 14000
Depreciacls de Coniputadora 360 360 360 360 360 360 360 360 350 360
Depreciaci de Horno 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Depreciacion de “angue . 900 900 900 900 g0o 980 900 900 300 900
Inversin MaguinaEnvase 140000

Inversién Horno 2000

Inversidn Tanjue Simacenamiento) 9000

Inversifn C dora 1800 1800

Aporte de CapialSocios 216083.36 216083..
Flujo de Caja -368883.36] -138587.79 -46575.58 | 3344598 | 88653.31 143860.64 | 197267.97 | 254275.2% | 309482.62 | 309482.62 | 525565.)
TPIAR (Tasa de Descuento) 018

TIR 01848

VAN {Valor Actual lleto) $12.380 11

{) Cada computadora al final de su vida util, puede ser vendica a un precic de mercado de $100,
(**} Crecimiento anual del 5%:en la participacién de mercado

TAB 27: Flujo dé caja de escenario Conservador

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL

80




PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE
AGUA AROMATICA DE MANZANILLA, ANIS Y HIERBALUISA ENVASADA’

4.6.3. ESCENARIO 3: ESCENARIO PESIMISTA
Para este escenario se ha considerado un crecimiento del 2.5% anual en la
participacion del mercado, lo que nos dara un aumento minimo en el volumen de
ventas cada afo. Es decir, que segin nuestra tabla 4, de el 71% de manera
pesimista, sélo captaremos el 2.5%.

FLUJO DE CAJA PESIRISTA

Afio D ARo 1 Afio2 Afio3 Afio4 Aito 5 Ao § Afo7 Aflo8 Afio 8

Aifio 10
Pob, Obj. 7360977 7360977 7360977 7360977 7360977 7360977 7360977 7360977 7350977 7360977
Cantidad a Vender (Q) 2£8029 22072 722052 20122 1102147 1288171 1472188 1272132 1272138 14721ES
_JSalMercado (™) 8,08 0.07E 2.1 0.12¢ 8,18 0,178 9.2 8.2 3.2 g2
" Precio por Unidad 0.40 0.50 0.43 .48 0.40 0.40 0.4 8.4 9.4 0.43
Ingreso por Versitas {3) 147219.54 220829,31 | 294439.08 | 368048.85 | 441658.62 | 515268,33 | 588878.16 | 588878.16 | 588878.16 | 588878.16
Coste/Fabricacién Unit. (5) 0.15 0.15 0.15 0.15 Q.15 0.15 0.15 0.15 015 0.15
C abricacion Total($) 55207.33 82810.99 | 110414.66 | 138018.32 | 165621.98 | 193225.65 | 220829.31 | 220829.31 | 220823.31 | 220829.31
fargen Bruto (5) 92012.21 138018.32 | 184024.43 | 230030.53 | 276036.64 | 322042.74 | 368048.85 | 368048.85 | 368048.85 | 368048.85
Gasios/Administracid 81600 81600 81600 81600 51600 §1600 81600 §1600 81600 §1600
CastosiVenta® 59600 69600 653600 695600 69600 59500 69600 59600 59500 69600
GaslosFPublicida 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 79400 73400 79400
Gasiolar 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Depreciacisn de Envasad 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14008
D incidn C a 360 360 360 360 360 360 360 360 360 350
DepreciacidniHorne 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
DepreciacidnTanque 900 900 900 900 900 900 . 900 - 800 300 900
Utidad por YentalC ) 400 400
Ulitdad por VentaEn ] 20009
Ulitdad por venta Horro Q 200
Utigad por wenta Tanjue Q 10060
Utilidad ant . -15404779 | -108041.68 | -6203558 | ~16029.47 29976.64 7598274 | 12198885 | 121988 85 | 12198385 { 121938.85
! 1253 |.Renta) . 0.00 000 -15508 89 | -4007.37 7494.16 18995.69 | 30497.21 30497.21 20457 21 3497 21
1159 Particpacitn Ly 0.00 0.00 -9305.34 -2404.42 4496.50 1387 41 18298.33 18298.33 16298.33 18295 33
Utitidad despuési | -154047.79 | -106041.68 | -37221.35 | -9617.56 17955.95 45589.65 | 73193.31 73193.31 73193.31 73193.31
Depreciacion de Envasadora 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14000 14609 14000 14000
Depreciacit de Ci 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360
Depreciacid de Horno 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Depreciacisn de Tanaue 900 900 900 900 900 960 900 900 800 940
Inversicn MaquinaEavase 140000 )
Inversién Horno 2000
Inversiin Tanque & i 9000
Inversidn € a 1800 1800
Agporle de CavilalSocics 262089.47 262089.47
Flujo de Caja ~414889.47| -138587.79 -92581.68 | -21761.35 5842.32 33445.98 59249.65 | 88653.31 88653.31 08653.31 | 350742.78
TIMAR (Tasa de D ) 0.18
TR 0.0085
VAN (Valor Actual lleto) (5367 639.02}

(") Cada computadora al final de su vida til, puede ser vendida a un precio de mercado de $100.

{**} Crecimiento anual del 2 5% en la participacidn de mercado

- TAB 28: Flujo de caja de escenario Pesimista

MA. GRACIA SANCHEZ FALQUEZ - DANIELA RODRIGUEZ ALVARADO
FACULTAD DE GESTION EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
81




PROYECTO: “PLAN DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE
AGUA AROMATICA DE MANZANILLA, ANIS Y HIERBALUISA ENVASADA’

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FOTOTAL ™ 2 "1 0 1 fadan
COSTO VARIABLE 0.15
PRECIO UNITARIO 0.40

TAB 29: Cuadro del Punto de Equilibrio

Con estos datos, obtenemos el nimero de botellas que debemos vender que es
de 992.240 anualmente; es decir, tendremos que vender un total de $400.864,96
USD. Para decir que nuestro negocio esta estable. Es decir, no ganamos ni
perdemos.
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CAPITULO 5

5.1. CONCLUSIONES.

Considerando que el segmento del mercado es grande, luego de realizar el
analisis pertinente concluimos, que esta preparado para le entrada de nuestro
producto, Health-Tea, segin la tabla 4, el 71% consume aguas aromaticas, y el

51% asegura que de encontrarse Health-Tea en el mercado lo consumiria.
g

Este mercado consta con grandes compaiiias lideres que estan ya posicionadas
en la meénte del consumidor; sin embargo, depende de las esirategias de
marketing que se establezcan, que los compradores se informen correctamente de

los beneficios de consumir nuestro producto.

De acuerdo al analisis de la tabla 3 del Focus Group, tenemos que Health-Tea es
un producto de aceptacion, debido a que la mayoria de personas que formaron
parte de este medio investigativo trabajan y estudian; por tal motivo tienden a
tener un itinerario de actividades muy activo, por el cual se originan problemas
estomacales siendo este un factor diferenciador de la competencia debido a que
Health-Tea aparte de hidratar es una solucién al instante para aliviar cualquier
molestia digestiva e inclusive, puede ser recomendado por doctores ya que por

sus beneficios es una alternativa para cualquier molestia.

Mantener una estrategia de precios competitivos, ya que si comenzamos con
precios bajos tendemos a hacer generar pelea enire competidores, que nos

afectaria a todos.

Llegar a la mayor parte de los canales de distribucién, dada la naturaleza del
producto.
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5.2. RECOMENDACIONES.

La posibilidad de hacer una alianza estratégica con una compaiiia grande, ya que
esto permitiria reducir los costos y recuperar la inversion mas rapidamente,

evitando la adquisicién de maquinaria.

Esto ayudaria a que se pueda dedicar mas la inversion para la creacion de un
nuevo molde para realizar un envase mas novedoso. Ya que la creacién de un
nuevo envase, ademas de que hay que patentarlo se tiene que invertir alrededor
de $ 300.00 USD, en la creacion del molde.

La promocion del producto tiene que ser clara y masiva, el consumidor tiene que
estar informado de que HEALTH-TEA, es un producto sano y 100% natural que

permite ademas, de no engordar, mejorar nuestro estilo de vida, salud y digestion.

Realizar constantes investigaciones para ver qué sabores y qué hierbas se
pueden ir incrementando al producto, segun su beneficio para el consumidor, para
que éste a su vez se vaya innovando, y su ciclo de vida no decaiga tan

rapidamente.

Evaluar la posibilidad de importar la bebida y poder incursionar en mercados
internacionales.
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ANEXOS
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FIGURA 19: CARBO COOLER MODELO 40-60
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s

FIGURA 20: CARBO COOLER ESPECIFICACIONES
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FIGURA 21: LLENADORA MEYER 50-10
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DISENOS DEL ENVASE DE “HEALTH-TEA”

FIGURA.- 22 LOGO DE HEALTH-TEA

FIGURA.- 23 ETIQUETA DE HEALTH-TEA
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FIGURA.- 24 ENVASE DE HEALTH-TEA
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FIGURA 25.- FOTO DEL FOCUS GROUP
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