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Resumen

El presente proyecto de titulacion tiene por objetivo desarrollar un plan de negocios
para la elaboracioén y comercializacién de una bebida energética natural a base de guarana,
guayusa y pulpa de frutas, denominada Guarayu que permite a los consumidores incrementar
sus niveles de energia y atencion. Se ha optado por una metodologia de investigacion
cualitativa de caracter transversal, implementando la técnica de Focus Group que tuvo la

participacion de estudiantes universitarios y profesionales de edades entre 18 a 35 afios.

Los resultados obtenidos de la investigacion indican que el 83% de los participantes
son consumidores ocasionales de bebidas energizantes y el 100% de este grupo se muestran

interesados en la propuesta de Guarayl como una alternativa mas saludable.

Por su parte, el analisis financiero del plan de negocios propuesto determina que el
valor actual neto (VAN) de Guarayt es de $1.819,98 con una Tasa Interna de Retorno (TIR)
de 17,03% y se determina un payback de aproximadamente 2 afios posterior al inicio de

operaciones.

Palabras clave: Plan de negocios, energizante, natural, bebida, guarand, guayusa.
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Abstract

The objective of this degree project is to develop a business plan for the production
and marketing of a natural energy drink based on guarana, guayusa and fruit pulp, called
Guaray, which allows consumers to increase their energy and attention levels. The
qualitative research methodology of a transversal nature implemented the Focus Group
technique that had the participation of university students and professionals between the ages

of 18 and 35.

The results obtained from the research indicate that 83% of the participants are
occasional consumers of energy drinks and 100% of this group are interested in Guarayu's

proposal as a healthier alternative.

The financial analysis of the proposed business plan determines that the net present
value (NPV) of Guarayu is $1,819.98 with an Internal Rate of Return (IRR) of 17.03% and a

payback of approximately 2 years after the start of operations.

Keywords: Business plan, energizing, natural, drink, guarana, guayusa.
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Dedicatoria

A lo largo de este viaje llamado “universidad”, aprendimos a superar retos, obstaculos
y a crear soluciones, mismas que en esta recta final nos permitieron recordar que cada dia
vali6 la pena, pero durante toda esta aventura y trayectoria no estuvimos solos; por lo que
dedicamos este proyecto a Dios y a nuestra familia, quienes estuvieron junto a nosotros desde
el dia uno orientandonos acerca de esta nueva etapa de vida, ayuddndonos en la transicion de

adolescente a adulto y confiando en que llegariamos a la meta.

Por ultimo, pero no menos importante, dedicamos este proyecto a nosotros mismos,
quienes un dia sofiaron con este dia y hoy lo estan viviendo, para dar inicio a otra etapa de su

vida con todo lo aprendido durante estos afios.
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Introduccion

Los constantes cambios en el comportamiento del consumidor en la actualidad
impulsan a las marcas a replantear sus propuestas de valor y desarrollar nuevos productos y
servicios que satisfagan las necesidades actuales; por ello nace el proyecto “Guarayt:
desarrollo de un plan de negocios para una bebida energética natural”, fusionando las
propiedades revitalizantes de plantas como guarand y guayusa; las cuales son reconocidas por
sus efectos estimulantes y propiedades antioxidantes; y sus beneficios energéticos y

nutricionales, respectivamente.

La mezcla de estos ingredientes naturales busca posicionarse en el mercado como una
alternativa mas natural y sostenible a diferencia de las bebidas energéticas comunes; las
cuales poseen un conjunto de componentes que tienden a provocar efectos adversos en los

individuos que las ingieren (Sanchez & Ventura, 2019).

Ademas, es importante considerar que la tendencia actual indica que se presentara un
crecimiento del 21% en el interés por parte de los consumidores, mismos que prefiere bebidas
energizantes que posean formulaciones funcionales y saludables junto con un aporte de

vitaminas y minerales, tal como menciona Parada (2022).

De tal forma que, a continuacion, se detallaran los diferentes hallazgos obtenidos a
través de la recopilacion de datos secundarios, desarrollo de las fases de la metodologia
Design Thinking, y el disefio de la idea de negocio hasta su viabilidad financiera y estrategia

de marketing, para evaluar la rentabilidad y factibilidad del mismo.
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Objetivos

Objetivo General

Desarrollar un plan estratégico para la elaboracion y comercializacion de una bebida energética

con ingredientes naturales como la guayusa y guarand que aporte dinamismo a sus

consumidores dentro de la ciudad de Guayaquil, permitiéndoles desarrollar sus actividades de

manera efectiva, segura y refrescante.

Objetivos Especificos

Realizar investigaciones y recopilar informacion de estudios cientificos de acuerdo con
el giro de negocio, para conocer el mercado objetivo, sus caracteristicas, gustos y
preferencias.

Elaborar un estudio de mercado para analizar puntos de venta estratégicos, alianzas
corporativas y presencia en tiendas de conveniencia, en las cuales se pueda incursionar
y distribuir el producto.

Conseguir el 2% de mercado objetivo en los tres primeros afios mediante el plan de

marketing, publicidad y diversas estrategias de comunicacion.
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Fase 1: Empatia
Hallazgos
Nielsen 1Q (2022) en su estudio Retail Index que mide tendencias de productos de
consumo masivo en los canales tradicionales, supermercados, farmacias, on premise, entre
otros; muestra que existe un crecimiento importante en las diversas categorias de consumo;
reflejando un crecimiento del 10% en volumen y 13% en valor al cierre del afio 2022 en

comparacion al afio anterior y prevé que el desarrollo del consumo se mantenga durante el

2023.

Sin embargo, es importante considerar que debido a los indices de inflacion presentados
desde el 2022, fenémeno que ha tenido gran impacto en Ecuador y a nivel mundial, se evidencia
un mayor crecimiento en términos de valor que en volumen y tomando en cuenta que los niveles
de empleo adecuado siguen siendo bajos en Ecuador acorde al INEC y debido a que tampoco
se han presentado incrementos significativos en el salario minimo; obliga a las marcas a ofrecer
el mayor beneficio en relacion al precio o tener una estrategia de diferenciacién que permita
captar y retener a los consumidores (Nielsen 1Q, 2022).

Por otra parte, la industria de bebidas ocupa el segundo lugar en cuanto a la contribucién
de las categorias al crecimiento del consumo evidenciando incrementos del 20% en volumen y
24% en valor en comparacion a 2021, tal como menciona Nielsen IQ (2022). Y, un informe
realizado por IWSR, empresa dedicada a analizar el sector de bebidas, indica que entre el 2019
y 2024 esta categoria de bebidas tendra un crecimiento porcentual del 42% a nivel mundial
(IWSR, 2020).

Cabe destacar que, el gran auge de las bebidas Ready To Drink, conocidas por sus siglas

en inglés RTD, comenzo6 desde el afio 2000. Esta categoria estd conformada por bebidas con
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alcohol y sin alcohol; denominadas de esta forma debido a su practicidad y facil consumo
inmediato (Pointbleu Branding Agency, 2021).

Un exponente de ello es Coca-Cola, quien ha logrado consolidar su posicion,
existiendo oportunidades para marcas emergentes las cuales son respaldadas por la constante
expansion de la industria de bebidas, que representa el 38% de la manufactura segtn indica la
revista EKOS (2018), mostrandose como una industria atractiva para la innovacion y la

diversificacion.

Asimismo, las bebidas energéticas, que forman parte de la categoria sin alcohol; son
bebidas que tienen la finalidad de incrementar la energia de los individuos que las consumen,
dado que estan compuestas por cafeina, hidratos de carbono, azticares, aminoacidos,

vitaminas, conservantes, saborizantes, entre otros.

Daniel (2023) menciona que los principales consumidores de las bebidas energéticas
son las personas pertenecientes a la generacion Z puesto que son el grupo que percibe mayor
agotamiento segun el reporte bienestar (Carlsen, 2023). Destacando que, la diversidad de
sabores, accesibilidad en puntos de venta y el contenido de la bebida, son factores criticos en

la decision de compra.

De tal forma que, los universitarios y trabajadores son los principales consumidores
de estos productos, puesto que buscan combatir el agotamiento que puedan padecer en el
transcurso del dia; sin embargo, consumir de forma desproporcionada este tipo de bebidas
puede generar variaciones de comportamiento como ansiedad, suefio y nerviosismo

(Guerrero, 2021).

Ademas, si bien las bebidas energizantes cumplen su proposito de brindar un impulso

de energia a los consumidores, la realidad es que resulta perjudicial para la salud. Segiin
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Garcia (2021), las bebidas energizantes ofrecidas en el mercado no son mas que un
concentrado de cafeina, azlcar y otros ingredientes que pueden tener efectos negativos en el

organismo como arritmias y convulsiones.

Por ello, se plantea el desarrollo de bebidas energizantes naturales omitiendo
componentes que resultan dafiinos para la salud de los consumidores; puesto que, el 48% de
los consumidores a nivel global afirman que toman decisiones proactivas en cuanto su salud y
bienestar de manera regular y un 28% lo hace cuando siente que es necesario, tal como
menciona Nielsen 1Q (2023), en su reporte de bienestar y salud; demostrando una tendencia
en el comportamiento del consumidor, mismo que se preocupa cada vez mas por estar mas

saludable.

Uno de los atributos que el consumidor valora dentro de estos productos que se
encuentran a favor del bienestar es que brinden energia. Mostrando este tipo de productos un
crecimiento en ventas del 12% del afio 2022 en comparacion al 2019. Asi mismo se ve que
diferentes ingredientes de tipo natural ganan relevancia en la misma comparacion de
periodos, donde ingredientes como la maca, cannabidiol (CBD), ginseng, entre otros

muestran crecimientos en ventas superiores al 20%.

Y, por otra parte, mas del 70% de los consumidores afirman que sienten que las
empresas tienen un rol importante en el acceso y la disponibilidad de productos saludables.
De tal forma que, tomando en cuenta los hallazgos realizados acerca de las tendencias
globales y de la region del consumidor, se ha optado por incursionar en el desarrollo de una
bebida energética con ingredientes naturales que se encuentren en la Amazonia ecuatoriana
que puedan otorgar beneficios a la salud del consumidor y a su vez, contribuir en su vitalidad

y energia diaria.
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Es importante destacar que, entre los componentes naturales que serdn considerados
para la elaboracion de estas bebidas energizantes, se encuentran la guayusa y guarana,
mismas que son plantas cultivadas en la Amazonia y se consideran grandes fuentes de
energia; siendo que, la guarana ademas de ser un ingrediente con una vasta variedad de
nutrientes también es un bio-regulador puesto que regula los niveles de ansiedad y es
utilizada como remedio para el cansancio (Hidalgo Barquet, 2018). Y a su vez, la guayusa es
una planta proveniente de la Amazonia y posee un gran contenido de cafeina, esta es
consumida por comunidades indigenas debido a que posee propiedades estimulantes y

energizantes, tal como sostiene Basantes (2020).

Entre los beneficios encontrados en la guarana y la guayusa se pueden destacar:

Tabla 1
Beneficios de la guayusa y guarana
Guarana Guayusa
e Mejorar la memoria y e Contiene cafeina.
concentracion. e Posee antioxidantes.
e Combate la fatiga. e Propiedades antiinflamatorias.
e Ayuda en la pérdida de e Vitaminas Cy D.
peso. e Minerales como el magnesio, calcio, Zinc y
potasio.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Necesidades y caracteristicas del segmento estudiado.

Tabla 2

Necesidades y caracteristicas del segmento estudiado

Necesidades Identificadas

Caracteristicas

e El publico objetivo necesita mds energia | ¢ Jovenes adultos entre 18 — 35 afios.

para realizar eficazmente todas las e Poseen una vida acelerada con multiples

actividades del dia, rindiendo en su
totalidad.
Productos mas naturales dentro de la

categoria de bebidas energéticas.

actividades y requieren energia a lo
largo del dia.

Duermen pocas horas al dia.

En su mayoria son econdmicamente
activos.

Pertenecientes a las generaciones
millenials y Z.

Orientados al consumo de productos

naturales y eco amigables.

Elaborado por: Arteaga, Bermtudez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Perfil del cliente - herramienta Customer Profile).

Ilustracion 1

Herramienta del Customer Profile

Gains

Pains

Fuente: UIDE (2023)
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Tabla 3

Customer Profile

Trabajos

Trabajos funcionales: Tomar una bebida que le brinde energia.

Empleos sociales: Desean ser percibidos como profesionales productivos,
eficientes y llenos de vitalidad.

Trabajos personales/ emocionales: Sentirse con dnimos, energia y
dinamismo para desenvolverse eficazmente en cada una de sus actividades

como trabajo, estudio, familia, asuntos personales, entre otros.

Obstaculos

Al ser un producto nuevo, no se encontrard en todas las tiendas a nivel
nacional; puesto que, se encontraria en fase introductoria y en centros de
retail especificos.

Al ser un producto con componentes naturales y que brinde vitaminas,
minerales y antioxidantes; el mismo contard con un precio competitivo
por encima de la media.

En casos puntuales, podria provocar adiccién y posibles problemas de
salud como arritmia y convulsiones a mediano - largo plazo por su alto

consumo.

Alegrias

Ganancias requeridas: Sentir la sensacion de energia tras haber
consumido la bebida.

Ganancias esperadas: Que el precio del producto esté intrinsicamente
relacionado con el valor que aporta y que posea un buen sabor.
Ganancias deseadas: Que el producto cuente con componentes naturales,
sin colorantes artificiales.

Ganancias inesperadas: Que el producto le brinde vitaminas, minerales y

antioxidantes.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Clasificacion de frustraciones (intensidad) y alegrias (relevancia) por orden de importancia

Ilustracion 2
Importancia de bebidas energéticas

Trabajos
N
) —-.{/‘_ Job importance
« 4 = n ol corckn thair
~— rant according to
M C O CUusStoOmMmers

1. Sentirse con animos, energia y
dinamismo para desenvolverse
eficazmente en cada una de sus

familia, asuntos personales, entre
otros.

2. Tomar una bebida que le brinde
energia.

3. Desean ser percibidos como
profesionales productivos,
eficientes y llenos de vitalidad.

Insignificante

actividades como trabajo, estudio,

Obstdaculos / Dolencias

Extremo

[

. Al ser un producto nuevo, no se encontrara
en todas las tiendas a nivel nacional; puesto
que, se encontraria en fase introductoria y
en centros de retail especificos.

5]

. Al ser un producto con componentes
naturales y que brinde vitaminas, minerales
y antioxidantes; el mismo contard con un
precio competitivo por encima de la media.

3. En casos puntuales, podria provocar
adiccion y posibles problemas de salud
como taquicardia a largo plazo por su alto
consumo.

A 4

. Moderado

Alegrias / Ganancias

»
—

A

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

y

Gain relevance

according to

nrank gains

Esencial

. Sentir la sensacion de energia tras

haber consumido la bebida.

. Que el producto cuente con

componentes naturales, sin colorantes
artificiales en exceso.

. Que el precio del producto esté

intrinsicamente relacionado con el
valor que aporta y que posea un buen
sabor.

. Que el producto le brinde vitaminas,

minerales y antioxidantes.

BN Bueno de tener




L U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Pomeres Pagina 25 de 129

¥
Arizona State University

Fase 2: Identificacion de la Problematica

5 principales problemas del segmento identificados

Tabla 4
5 Principales problemas del segmento de mercado actualizado

Jovenes adultos entre 18 — 35 afos; es decir, pertenecientes a las

generaciones millenials y Z que llevan una vida acelerada con

Segmento de

Mercado

multiples actividades y requieren energia a lo largo del dia. Debido
a sus multiples responsabilidades tienden a dormir pocas horas al
Analizado

dia. En su mayoria son econémicamente activos y estan orientados

al consumo de productos naturales y eco amigables.

5 principales problemas del segmento:

e Agotamiento fisico y mental.

e Malos hébitos alimenticios, debido a que llevan una vida acelerada tienden a
comer a deshoras y alimentos poco nutritivos.

e Problemas mentales como ansiedad y depresion.

e Sistema inmunolégico débil, por lo cual, pueden ser mas propensos a
enfermarse facilmente.

e Altos niveles de estrés.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Arbol de problemas

[lustracién 3
Arbol de problemas

Incumplimiento de
tareas.
Estrés emocional

Escasas horas
de sueno.

\ actividades en el dia. A_l

Elaborado por: Arteaga,

Lagunas mentales.

Presion académica

Muiltiples \ Uso excesivo y laboral.

de tecnologia.
% NN

Bermudez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Disminucién del
rendimiento

Impacto en la
salud mental

Insomnio
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Encaje del problema con la

Ilustracion 4

Lienzo de la propuesta de valor

Fase 3: Ideacion - Propuesta inicial con innovacion e impacto social.

solucion (Problem-Solution Fit)

Propuesta de Valor

La bebida encrgética daré energia y vitalidad a los consumidores para que sean capaces de

desenvolverse en su diario vivir.
Sentir In satisfceién de haber realizado todas sus actividades propuestas a lo

largo del
+ Uno de los componentes de la bebida (guarand) funciona como bio -
regulador de los niveles de ansicdad
Al ser un producto natural, resulta més sano para el consumidor

libre de colorantes artificiales en exceso.

Q é + Se encuentra a un precio competitivo y accesible en ¢l
mercado,

Producto

ﬁ Creadores de Alegrias

Ganancias deseadas: Que el producto cuente con
componentes naturales. sin colorantes artificiales en
exceso.

Ganancias Inesperadas: Que el producto le brinde
ninas, minerales y antioxidantes

Obstaculos /

Gananclas esperadas: Que el precio del producto esté
intrinsicamente relacionado con el valor que aporta y

que posea un buen sabor

legrias

Cliente

Ganancias requeridas: Sentir la sensacion
de energia tras haber consumido la bebida,

=

Trabajos

Trabajos funcionales: Tomar
una bebida que le brinde energia.

Empleos sociales: Desean ser percibidos
como profesionales productivos, eficientes y
llenos de vitalidad.

Trabajos personales’ emocionales: Sentirse
con énimos. encrgia y dinamismo para
desenvolverse eficazmente en cada una de sus

Se plantea entregar al mercado
una bebida energizante natural, _—
cuya materia prima scria a base "
/’g; Aliviadores de Frustraciones
de las plantas guarand y
guayusa. Teniendo como :

+ El producto en su fase introductoria estaria presente en
nombre potencial de producto puntos de venta estratégicos donde el piblico objetivo
“Guarayi” tiene mayor participacion como universidades,

institutos y tiendas de barrio.
+ Guarayii es un producto que brinda una relacién calidad — precio a
su elemento de ser

sus
una bebida que satisfiace la necesidad de tener energia sin consumir
tantos colorantes artificiales y aziicares afiadidas

Guarayii al ser un producto a base de componentes naturales como la guarand y
guayusa reduce las posibilidades de efectos secundarios tras su consumo:

funcionando en su defesto como un regulador de los niveles de ansicdad y como

solucion / remedio para la fatiga y agotamiento,

Frustraciones
Al ser un producto nuevo, no se encontrark
en todas las tiendas a nivel nacional: puesto
que, se encontraria en fase introductoria y
en centros de retail especificos.

actividades como trabajo, estudio,
familia, asuntos personales, entre
otros

Al ser un producto con componentes naturales

¥ que brinde vitaminas, minerales y
antioxidantes: el mismo contard con un precio

competitivo por encima de la media
+ En casos puntuales, podria provocar
adiccién y posibles problemas de salud
como arritmia y convulsiones 2 mediano -

largo plazo por su alto consumo.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 5
Problem - Solution Fit

Validacion del problema

Las personas, especialmente
los colaboradores de
empresas presentan un alto
nivel de cansancio; siendo
que el 54% de los
encuestados del estudio
Reporte Bienestar 2022,
mismo que fue realizado a
una muestra de 4000
trabajadores de 8 paises
aseguran que el agotamiento
estd provocando efectos
negativos en su vida.
Ademas, esta cifra aumenta
es mayor al observar a
individuos pertenecientes a
la generacion Z y Millenials,
con un 70% (Betterfly,
2022).

Desarrollo de
Perfiles / Personas

Target:

Jovenes adultos entre
18 — 35 afios que
poseen varias
actividades durante el
dia, tienden a dormir
pocas horas y
requieren energia a lo
largo del dia.

Perfiles:

- Juan estudiante de
universidad, a punto

de terminar la carrera.

Estudia y trabaja.

- Rosa, madre de
familia profesional,
trabaja todo el dia 'y
en las noches atiende
a sus hijos y esposo.

Identificacion del
problema

Altos niveles de
agotamiento
debido a las vidas
aceleradas y pocas
horas de descanso
que poseen los
estudiantes y
profesionales en
su diario vivir. Y
escasa oferta de
bebidas
energizantes
naturales, sin altos
niveles de
colorantes
artificiales y
azucares anadidas.

Métricas Clave (KPIs)

Guarayu presenta diversos
indicadores de medicion para
analizar el desempefio del
producto en el mercado, entre
los KPIs potenciales a evaluar
se encuentran:

e Nivel de aceptacion del
producto.

Nivel de satisfaccion.
Tasa de conversion.

% de ventas.
Frecuencia de compra.
% Tasa de recurrencia.

Analisis Competitivo

Guarayu cuenta con un
amplio portafolio de marcas
que efectuan competencia
directa e indirecta, entre
ellas:

Competencia Directa:

Waykana
Sporade
Gatorade
Vivel00
Volt

Competencia Indirecta:

e Sustitutos que dan
cierto nivel de
energia debido a la
cafeina y azicares
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como café, gaseosas,
snacks, chocolates,
entre otras.

Prototipos y Pruebas

Se plantea al desarrollo de
un PMV (producto minimo
viable) con caracteristicas
basicas para poder validar la
aceptacion del producto por
parte del nicho de mercado
objetivo. Y a su vez, obtener
feedback e insights
aplicables para mantener un
plan de mejora continua.

Iteracion Continua

Crear espacios de
interaccion y generar
programas de mejora
continua es de vital
importancia para el
éxito del producto.

Escalabilidad y Viabilidad
Comercial

Se plantea incursionar en
diversos canales de
distribucion como tiendas de
conveniencia y puntos de
venta estratégicos como
universidades y tecnolédgicos,
donde se encuentre el publico
objetivo. A su vez, se pretende
iniciar con una produccion a
baja escala para testear el
producto e ir aumentando de
manera paulatina acorde al
nivel de ventas y

Implementacion y
Evaluacion Continua

Mantener un monitoreo
continuo del desempeio del
producto en el mercado a
nivel de ventas,
reconocimiento de marca,
recompra, participacion de
mercado y posicionamiento.

Ademas, al ser un producto
que ingresa al mercado, es
importante estar atentos a
los comentarios de los
consumidores para
desarrollar mejoras y/o
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posicionamiento que se logre ajustes en caso de ser
en el mercado. necesario.

Desarrollo de 1a Solucion

Se plantea el desarrollo de una bebida energizante natural a base
de guarana y guayusa.

Propuesta de Valor / Valor Agregado

Alternativa natural dentro del portafolio de bebidas energéticas, sin
colorantes artificiales y con vitaminas, minerales y antioxidantes,
aportando energia y bienestar a los consumidores.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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¢, Qué van a ofrecer (producto o servicio)?

Se plantea entregar al mercado una bebida energizante natural, cuya materia prima
seria a base de las plantas guarand y guayusa. Teniendo como nombre potencial de producto
“Guarayu”, siendo una alternativa natural y saludable dentro de los estantes de productos de
la misma categoria. Pensada en individuos que mantienen una vida activa y acelerada, con
pocas horas de suefio y la necesidad de mantener un alto rendimiento en sus actividades
personales, profesionales y académicas; pero que prefieren opciones saludables dentro de sus
consumos, priorizando productos que brinden bienestar y menos componentes artificiales y/o

quimicos que pueden provocar enfermedades a largo plazo.

¢ Cudles son las caracteristicas de la propuesta?
El producto resulta ser innovador puesto que, busca cubrir la necesidad de tener una
bebida que elimine el agotamiento sin los efectos negativos de los aztcares, colorantes y

demds componentes resultando en una bebida energizante natural.

Entre sus caracteristicas principales estan:

e Bebida energética natural a base de guarand, guayusa y pulpa de frutas.

e Libre de colorantes, azicares afiadidos y componentes como taurina.

e Minimiza los efectos dafiinos de las bebidas energéticas regulares.

e Baja en calorias.

e Con un precio potencial de venta al piblico de $1,75.

e Dirigido a un target potencial de jévenes adultos entre 18 — 35 afios que poseen una

vida acelerada y multiples actividades diarias.
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. Cuadl es la propuesta de valor especifica?

La mayoria de las bebidas energéticas que se encuentran en el mercado se caracterizan
por contar con mucho azucar y colorantes artificiales; esto a pesar de que el comportamiento
del consumidor presenta una orientacion a productos mas saludables. De tal forma, se plantea
desarrollar una bebida que sea mas natural, aportando vitaminas, minerales y energia al

consumidor.

Guaray ingresa al mercado como una propuesta innovadora, siendo su valor
agregado su materia prima a base de las plantas guayusa y guarand, mismas que se cultivan
en la Amazonia. Y logran satisfacer la necesidad de obtener energia, pero minimizando los

efectos negativos de una bebida energética regular.

. Cual es el modelo de monetizacion?

El modelo de monetizacion planteado para la fase introductoria de la marca Guarayu
es a través de acuerdos estratégicos con minoristas como tiendas de conveniencia y centros
educativos de tercer nivel como universidades y tecnologicos; siendo estos, puntos de venta

estratégicos donde se encuentra el publico objetivo de la marca.

Como aliados estratégicos potenciales, se pretende realizar negociaciones con

diversas instituciones, siendo estas:

e Latienda de conveniencia denominada “Nelson Market”; con una negociacion
potencial de “sell in”, en el cual la marca Guarayt solicita obtener un espacio de 4
caras dentro de las perchas, en 3 de sus puntos de ventas ubicados en Entre Rios,

Ciudad Celeste y Via a la Costa.
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e Y asu vez, acuerdos comerciales con la Universidad Internacional del Ecuador
(UIDE) y el Tecnolégico Espiritu Santo (TES), con la finalidad de ingresar el
producto en los bares de estas instituciones.

De tal forma que se plantea obtener ingresos a partir de la venta a minoristas, los
cuales se encargan de dar visibilidad a los productos en sus puntos de venta para lograr la

venta al consumidor final.

Sin embargo; es importante considerar que la marca desarrollara diversas actividades
de marketing para generar reconocimiento de marca e impulsar la venta dentro de sus canales
de distribucion con la finalidad de lograr la venta completa de unidades y asi forjar relaciones

duraderas con los aliados estratégicos (minoristas).

Por otra parte, Guarayu plantea como objetivo a largo plazo formar parte de grandes
superficies de canal moderno como Grupo El Rosado, La Favorita, Tiendas Industriales

Asociadas (TIA) S.A. y Gerardo Ortiz (Coral Hipermercados).

Iustracion 5
Proyeccion Modelo de Monetizacion — Primera version

Costo Unitario § 035 Unidades 810
Precio a Minorista | $§ 0,70 (Mensuales)
= Cantidad de §
Aliados Cantidad | Cantidad Zotal, Cantiiad Toal Eoial Unidades que se | Precio a Inexcse Mensusl Costos Totales MCT

Profundidad | Producto | Unidades por Unidades
por PDV | Canal (en percha) | por Cadena

(Potencial) con

Estratégicos de PDVs | de Caras Sell Out

entregara a cada | Minorista
PDV

(Potenciales) (Potencial)

Nelson Market 3 4 3 12 36 607 202 $ 0708 4249018 21245 21245
Universidades 2 2 3 6 12 202 101 $ 0708 141,40 | § 70,70 | § 70,70
Totales 48 809 s 566,30 | § 283,15 |8 283,15

Amnal |3 339780

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Prototipo Explicativo

e Guarayu es una bebida energizante natural, compuesta por plantas nativas de la
Amazonia como la guayusa y guarana.

e Su presentacion serd en una botella de 300ml.

e Precio potencial al consumidor de $1,75; siendo un precio competitivo en base a
calidad precio. Y con un precio potencial al minorista de $1,51.

e Destinado a un segmento de mercado de jévenes adultos entre 18 — 35 afios que
mantengan una vida acelerada y necesiten energia para desempenarse de manera
efectiva. Asi como también, que prioricen su bienestar y sean consumidores
conscientes en cuanto a lo que deciden comprar.

e En cuanto al packaging, se presentard una etiqueta con colores vibrantes como color
verde con un patrén de hojas, tentativamente; de tal forma que sea asociado como un
producto natural, perteneciente a la categoria de bienestar.

e Importante mencionar que, se incluirdn toda la informacién necesaria del producto,
como caracteristicas, beneficios, semaforizacion, fecha de elaboracién / caducidad,

contenido del mismo y posibles restricciones.
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Ilustracion 6
Prototipo explicativo - Guarayua

.
gg

f \\
\ 0\

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 7
Guarayu - bebida energizante natural

CUARAYD

energizante natural

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Prototipaje 1.0

Para el primer prototipaje, se optd por un prototipo explicativo, en el cual se detalla
como seria la oferta que se lanzaria al mercado, incluyendo una primera version digital de
como podria ser el producto. Entre las caracteristicas desarrolladas, se pueden nombrar las

siguientes:

e (Guarayt es una bebida energizante natural, compuesta por plantas nativas de la
Amazonia como la guayusa y guarana.

e Su presentacién serd en una botella de 300ml.

e Precio potencial al consumidor de $1,75; siendo un precio competitivo en base a
calidad precio. Y con un precio potencial al minorista de $1,51 ctvs.

e Destinado a un segmento de mercado de jovenes adultos entre 18 — 35 afios que
mantengan una vida acelerada y necesiten energia para desempenarse de manera
efectiva. Asi como también, que prioricen su bienestar y sean consumidores
conscientes en cuanto a lo que deciden comprar.

e En cuanto al packaging, se presentard una etiqueta termo encogible con colores
vibrantes como color verde con un patrén de hojas, tentativamente; de tal forma que
sea asociado como un producto natural, perteneciente a la categoria de bienestar.

e Importante mencionar que, se incluird toda la informacion necesaria del producto,
como caracteristicas, beneficios, semaforizacién, fecha de elaboracién / caducidad,

contenido del mismo y posibles restricciones.
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Ilustracion 8
Prototipo explicativo - Guarayua

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 9
Guarayu - bebida energizante natural (Prototipaje 1.0)

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Lean CANVAS

Tabla 6

Model Lean Canvas - Guarayu

Problema

e Gran nivel de agotamiento y
cansancio en los jovenes
adultos pertenecientes a la
generacion Z y millenials,
debido a su acelerado ritmo
de vida y escaso descanso.
Sumado a la limitada oferta
de alternativas naturales en
la categoria de bebidas
energéticas.

Existing Alternatives
Waykana, bebida energética
natural a base de guayusa; la
cual es competencia directa de
Guarayu.

Solucion
e Desarrollar una bebida

energética natural a base de
plantas pertenecientes a la
amazonia como la guayusa y
guarand, las cuales aportan
energia, vitaminas y
minerales.

Meétricas Claves
e Ocupacion de fabrica /

capacidad de produccion (%).

e Nivel de aceptacion del
producto.

e YTasa de recurrencia.

e Pauta publicitaria en medios
digitales - %Conversién en
ventas.

e Pdgina web — Clics y visitas
diarias.

Propuesta de Valor
Guarayu nace como una
alternativa natural dentro
de la categoria de bebidas
energéticas, teniendo
como materia prima
principal plantas como
guarana y guayusa.

Teniendo como propuesta
de valor en términos
comerciales:

Eleva tu energia de
manera natural, nuestra
increible bebida que
fusiona la potencia de la
guarana y la frescura de
la guayusa. jRevitaliza tu
dia con Guarayu!

Ventajas Injustas
o A futuro, se platea desarrollar
acuerdos de exclusividad con
los proveedores de materia
prima.
e Formulacién tnica de
Guarayu.

Canales
Venta a minoristas a través de
canales aliados:

e Tiendas de conveniencia como
Nelson Market; estando
presentes potencialmente en 3
de sus puntos de venta (Entre
Rios, Via a la Costa y Ciudad
Celeste); y, Tuti, estando
presente en sus 55 PDVs
ubicados en la ciudad de

Segmento de

mercado

e Hombres y
mujeres de 18 —
35 afos.

e Poseen una vida
acelerada.

e Econdmicamente
activos.

e Trabajan y/o
estudian.

e Con multiples
actividades en el
dia.

e Duerme pocas
horas diarias.

e Inclinado a
opciones
naturales y
saludables para




L UIDE

Bowsrsa by

Arizona State University

UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Pagina 39 de 129

Asi como también, amplia .
oferta de bebidas energéticas
convencionales en el mercado, | e
como, por ejemplo:

e Vive 100
e Volt
e Sporade

e Entre otros.

Ferias de emprendedores -
%Nuevos clientes.
Mailing — %Tasa de
respuesta.

Guayaquil (Tuti Guayaquil,
2024).

e Centros universitarios y
tecnoldgicos; iniciando
potencialmente con la
Universidad Internacional del
Ecuador (UIDE) y Tecnoldgico
Espiritu Santo (TES).

e Gimnasios ubicados en la
ciudad de Guayaquil, La
Aurora, La Puntilla y Via a la
Costa; tales como, Taurus,
Nova Gym y HT Gym, con un
total de 14 PDVs.

Canales de Comunicacion:

e Redes sociales: Contenido de
valor e interactivo en Instagram
y Tiktok.

e Pagina Web interactiva que
muestre los beneficios de
Guarayu de manera amigable y
facil de usar.

cuidar su
bienestar.

Early Adopters

¢ Estudiantes de la
Universidad
Internacional del
Ecuador y
Tecnoldgico
Espiritu Santo;
especialmente
aquellos que
cuentan con
horario nocturno
y que estudian y
trabajan.
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e E-Mailing y reuniones
presenciales para mantener una
comunicacién constante con los
clientes B2B.

Estructura de Costos

Alquiler de local.

Registro marcario.

Permisos de funcionamiento.

Costos de maquilado de productos.
Costos de distribucion.

Costos de investigacion y desarrollo.
Costo de calidad y regulaciones relacionadas a estdndares alimenticios.
Desarrollo de packaging.

Costos de marketing.

Materia prima.

Impuestos.

Costos de seguros.

Presupuesto para imprevistos.

Entre otros.

Fuentes de Ingreso

e Se obtendria ingresos a través de alianzas estratégicas
con minoristas (tiendas de conveniencia, centros de
estudios de tercer nivel y gimnasios), con la finalidad de
posicionar el producto dentro de sus géndolas
correspondientes a la categoria y posterior venta de
estos.

e Una forma de ingreso adicional es la participacién en
ferias de emprendedores con la finalidad de obtener
reconocimiento de marca.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis del Macroentorno — PESTEL

Tabla 7
Analisis PESTEL

Factores Externos

Oportunidades

Amenazas

e Ley Orgénica de

Emprendimiento e
Innovacién decretada por el
Gobierno (Revista Lideres,
2020).

Participacion en
capacitaciones, conferencias
y ferias de emprendedores
en la Empresa Publica

e Nueva reforma tributaria en

la Ley de Eficiencia
Econdmica segtin El
Universo (2023).

Propuestas de politicas
fiscales, segin Varela y
Salazar se propone incentivar
a que las microempresas
declaren impuesto a la renta

basico unificado para el
2024 segun el Ministerio de
Trabajo citado en Vistazo
(2023).

Politicos . . . -
Municipal de Innovacién y mayor a 0 al término del afio
Competitividad de contable (2022).
Guayaquil, conocida como Situacién de inestabilidad
Epico (Alcaldia Ciudadana politica y crisis institucional
de Guayaquil, 2023). que enfrenta el pais debido a
multiples problemas como
corrupcion, narcotrafico,
inseguridad, entre otros; tal
como sostiene Rojas (2023).
e (Crédito para microempresas Falta de empleo bebido a la
proporcionado por Ban poca oferta laboral en el pais
Ecuador con una tasa (Edutech, 2022).
competitiva del 1% anual Variaciones en la inflacion,
(Tapia, 2023). segun Primicias llegé a
Economicos e Incremento en el salario 1,93% la inflacién anual de

octubre, anunciado por el
INEC (Primicias, 2023).
Alza de precio en la canasta
basica familiar (Primicias,
2023).
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Cambios de hébitos de
consumo inclinados a
productos mds naturales
(Givaudan, 2018).

Existe un incremento de la
categoria en diferentes
partes del mundo; siendo
que, en Reino Unido, el 69%
de todos los jovenes han
consumido bebidas
energéticas y un 13%
menciona que bebe litros
enteros de esta (Jijon

e Campaiias en contra a esta

categoria de bebidas que
generan impactos sociales y
replantean el consumo de esta
(Jijon Gagliardo, 2018).
Segtin la Ley Organica de
Salud, en su acuerdo
Ministerial, el articulo 17
indica que no se podra
publicitar este tipo de bebidas
a menores de edad, mujeres
embarazadas, personas con
sensibilidad a la cafeina,

Sociales Gagliardo, 2018). adultos mayores y personas

e Estudios realizados por con enfermedades cardiacas y
Mintel demuestran que el gastrointestinales (Ministerio
publico objetivo se inclina de Salud Publica , 2013).
por marcas sostenibles,
dando como resultado que el
44% de millenials
estadounidenses prefieren
marcas amigables con el
medio ambiente porque los
representa de mejor forma
seguin sus principios
(EnvaPack, 2020).

e Tendencias sostenibles en la Costos elevados en
produccién de bebidas maquinaria industrial para la
(EnvaPack, 2020). produccién de bebidas.

e Implementacion de Cortes de luz a partir del 2 de

Tecnolégicos

maquinarias con tecnologia
digital que permitan

automatizar los procesos de
produccién (Robayo, 2021).

enero de 2024 segtin Expreso
(2023) anunciado por Andrea
Arrobo, ministra de energia.
Daiios de maquinarias y
equipos de trabajo debido a
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los cortes de energia
(Gonzales , 2023).

Ecolégicos

Nuevas tendencias de
empaques sustentables,
reciclables y funcionales
(Garcia G. , 2023).

Uso de procesos mas
sostenible en la fabricacion
de bebidas (Interempresas,
2022).

Participacion en programas
de incentivos para la
reforestacion con fines de
conservacién ambiental
(Ministerio del Ambiente,
2020).

Escasez de materia prima.
Cambios climéticos.
Expertos de la Escuela
Politécnica del Litoral
(ESPOL) citados en Yara
(2023) mencionan que, el
fenémeno del nifio afecta
significativamente a la
industria agricola y este tiene
previsto llegar a finales del
afo 2023, extendiéndose
potencialmente hasta junio
2024, con altos picos de
precipitacion.
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Legales

Semaforo nutricional que
resalte los ingredientes
naturales del producto
(Revista Lideres, 2019).
Directrices establecidas por
la Ley Orgénica de Régimen
de Soberania Alimentaria
que buscan priorizar la
calidad en los alimentos y
asi mismo limita la oferta de
productos con baja calidad
(Ministerio de Salud Publica
, 2013).

Proteccién a los
consumidores con respecto a
propagandas ficticias o
irreales avalado por la Ley
de Defensa al Consumidor
(Ministerio de Salud Publica
,2013).

e Obtencién de permiso de
funcionamiento (Ministerio
de Gobierno, 2023).

e Procesos complejos para
adquirir notificacion
sanitaria, con sus debidos
requisitos y formulario de
solicitud para la obtencion
del semaforo en la etiqueta
del producto (Revista
Lideres, 2019).

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas Competitivas de Porter

Rivalidad entre Competidores

En la actualidad, existe un namero reducido de marcas que ofertan una bebida

energética natural; sin embargo, al existir una amplia cantidad de bebidas energéticas

convencionales, Guarayu debe realizar un esfuerzo adicional para concientizar a la
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poblacion sobre los efectos de consumir este tipo de bebidas y los beneficios de optar por

una alternativa natural.

Poder de Negociacion de los Proveedores y Vendedores

Al no existir tantas empresas o productores locales de la materia prima requerida
para el producto (guarand y guayusa), el poder de negociacion puede ser alto; pero se
proyecta realizar alianzas estratégicas con estos para obtener exclusividad y un pago justo

para impulsar la produccion local.

Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes

Al ser un mercado con una necesidad latente que va en aumento, podrian existir
nuevos competidores; sin embargo, al haber pocos proveedores de la materia prima, la
amenaza se torna variable, puesto que esta seria una barrera de entrada para posibles

competidores.

Amenazas de Productos o Servicios Sustitutos

Existe gran variedad de productos sustitutos con relacion a la categoria de bebidas
energéticas y otros productos usados por los usuarios para incrementar su energia como son
el café, bebidas azucaradas, entre otros; sin embargo, estos no ofrecen el valor agregado y
diferenciador que posee Guarayu, que es ser un producto totalmente natural, por ello,

educar al mercado es fundamental para el desarrollo de la marca.

Poder de Negociacion de los Compradores o Clientes
Guarayu es una bebida considerada no vital en el mercado, puesto que no forma

parte de la canasta basica de los ecuatorianos; de tal forma, que se debe realizar esfuerzos




L UIDE

Breasrn by

Arizona State University

UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Pagina 46 de 129

para dar a conocer el producto, ganar participacion de mercado y fidelizar a los

consumidores, tomando en cuenta sus comentarios para mantener una mejora continua en la

oferta.

Matriz FODA

Tabla 8
Anadlisis FODA - Guarayu

Fortalezas

Oportunidades

e El producto se destaca de la
competencia gracias a que emplea dos
ingredientes con muchos beneficios

e [a bebida tiene un perfil nutricional
positivo debido a que contiene
antioxidantes, vitaminas y minerales.

e Ofrece una variedad de sabores lo que
aumenta la aceptacion del producto.

e [a combinacién de los ingredientes
principales otorga al consumidor un
impulso de energia duradero.

e Bajo contenido caldrico del producto
gracias a los ingredientes naturales

que conforman la bebida.

Creciente tendencia de vida saludable
permite a Guarayu posicionarse como una
opcién de energia natural y saludable.

El mercado de bebidas energizantes va en
aumento, de tal forma, que existe
oportunidad de cubrir una parte del
mercado.

Colaboraciones con gimnasios 0 eventos
deportivos con el objetivo de aumentar la
visibilidad del producto.

Concretar acuerdos con cadenas de
supermercados o comercio electronico con
la finalidad de generar otros canales de
distribucion y aumentar la accesibilidad de
la bebida.

Incursién en mercados internacionales que
presenten alta demanda de bebidas

energizantes.
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Debilidades

Amenazas

Costo elevado de produccion debido a
la obtencién de ingredientes naturales
afectando el margen de rentabilidad.
La dependencia de ingredientes
naturales puede afectar a la cadena de
suministro.

El reconocimiento de marca es
limitado puesto a que estd en una
etapa introductoria del mercado.

El precio del producto es susceptible a
variaciones debido a los insumos y
precios de la competencia.

Por motivos de costos, el producto se
envasa en botellas plasticas lo que
aumenta el riesgo de contaminacion al

medio ambiente.

La competencia puede generar versiones
similares utilizando sus vastos recursos
econdémicos y de marketing junto con su
presencia notoria en el mercado.

El poder adquisitivo de los consumidores
genera que estos prioricen la compra de
productos esenciales afectando a las ventas
de bebidas energizantes.

Posibles cambios en las regulaciones de los
productos utilizados podrian modificar la
formulacién y comercializacion de la
marca.

Tendencias que influyan en las preferencias
del consumidor afectando la demanda del
producto.

Factores ambientales pueden afectar la

disponibilidad de los insumos.

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Estrategias FODA

FO: Fortalezas - Oportunidades
Desarrollar campanas de marketing destacando los beneficios de la bebida natural
permitiendo acuerdos con entidades y establecimientos para incrementar las ventas y

posicionar mejor a la marca.

FA: Fortalezas - Amenazas
Realizar andlisis de la aceptacion del producto y acciones de la competencia con el
objetivo de mejorar y diferenciar el producto dentro del mercado con nuevas presentaciones

o diversificar la gama de productos.

DO: Debilidades - Oportunidades
Investigar nuevos procesos que mejoren la eficiencia de la produccion del producto

permitiendo ser mas competitivo y ser la opcion principal de los clientes potenciales.

DA: Debilidades - Amenazas
Implementar estrategias de diferenciacion y procesos logisticos que permitan al
producto destacar y ser mas accesible para los clientes otorgando a la marca incrementar su

nivel de participacién de mercado.
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Fase 4: Validacion de Factibilidad — Viabilidad - Deseabilidad

Mercado Objetivo

Guarayu tiene como mercado objetivo personas entre 18 a 35 afios,
econdmicamente activos, que residen en la ciudad de guayaquil y tienen un estilo de vida
agitado y agotador, por ende, buscan un producto que les brinde un impulso de energia sin
afectar su organismo, de esta manera, prefieren opciones mas saludables / naturales que les

permita mantener un rendimiento éptimo para seguir desempefiando sus actividades.

Investigacion de Mercado

Tamaiio del mercado

De acuerdo con estimaciones realizadas por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (2022) citado en Vistazo (2022), se determina que la provincia del Guayas posee
alrededor de 3.6 millones de habitantes; y a su vez, un estudio realizado por Population
Pyramid (2022) menciona que el 66.4% de la poblacion corresponde a individuos jovenes

en capacidad de laborar; es decir, jovenes adultos de 18 afios en adelante.

Diseiio del estudio de mercado

Debido a las limitaciones de tiempo y presupuesto, se ha optado por llevar a cabo un
disefio de investigacion descriptivo de caracter transversal a través de la implementacion de
la herramienta focus group que permite recopilar datos cualitativos, mismos que
posteriormente seran analizados para obtener un resultado cuantitativo; con la finalidad de
evaluar diversas variables, preferencias y analizar el nivel de aceptacion del publico

objetivo con respecto a la idea de negocio.
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Herramienta de recopilacion de informacion — Focus Group

Las sesiones de grupo, también conocido como focus groups, son herramientas
enfocadas en la observacion y recoleccion de informacion cualitativa con la finalidad de
obtener una comprension mas completa del comportamiento del consumidor y su respuesta

ante un tema; tal como sostiene Avansa (2023).

Ademas, Zendesk (2024) menciona que, esta metodologia resulta ser de gran
utilidad para conocer las opiniones de un grupo de individuos sobre una nueva oferta
comercial que se lanzara al mercado e identificar oportunidades de mejora o adaptacion del

producto o servicio.

Es por ello, que se llevara a cabo una sesion de grupo, la cual estard conformada por
6 participantes, los cuales forman parte del publico objetivo, 1 moderador y 2 personas de
apoyo; y se realizara en dos partes, una presencial en la que se presentara el producto, junto
a sus diferentes sabores y se realizara el testeo de estos; y otra que sera desarrollada en
linea, a través de la herramienta Zoom Meetings, para conocer las opiniones y obtener

respuestas a las interrogantes planteadas.

Para el correcto desarrollo de la sesion de grupo se ha realizado una guia de
discusion para grupo focal, tomando de referencia las recomendaciones, pasos y ejemplos
expuestos por Sordo (2021) y Baumann (2022), la cual permite identificar la estructura de
la sesion, definiendo el objetivo y las variables que se desean evaluar con posibles
preguntas a realizar. Cabe destacar, que esta sirve de material de apoyo; sin embargo, esta

sujeto a cambios acorde al desarrollo y respuestas por parte de los participantes.
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Guia de discusion para grupo focal: Analisis de la aceptacion, sabor, precio,
presentacion, tipo (gasificada o no) y efectividad del producto de una bebida energética

natural hecha con plantas de la Amazonia ecuatoriana y frutas tropicales.

1. Introduccion

Bienvenida: Saludo célido y presentacion del moderador.

Muy buenas tardes y bienvenidos a este focus Group, agradecemos de antemano su
participacion. Soy (nombre del moderador) y el dia de hoy seré el moderador de

esta sesion, siendo quien realice las preguntas y actie como arbitro y facilitador en

la misma.

Presentacion del tema:

Guarayu es una marca que junto a plantas amazodnicas y frutas tropicales busca
brindar energia a través de una bebida energética natural, cuya propuesta de valor

promete elevar tu energia de manera natural mediante la potencia de la guarana y la

frescura de la guayusa.

Explicacion del grupo focal:

El objetivo de este grupo focal es determinar el nivel de aceptacién de la propuesta
ofertada (bebida energética natural “Guarayu”) y conocer las preferencias de los
clientes potenciales con relacién a sabor, precio, presentacion y efectividad del

producto; siendo estas las variables de estudio.
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2. Preguntas de introduccion

— (Como describirian su relacion las bebidas energéticas?

— (Han consumido anteriormente alguna bebida energética natural?

— (Cudles son los factores que les dan mayor relevancia al escoger un producto?

— (Qué actividades realizan cuando tienen mucho cansancio, pero necesitan energia

para continuar con sus actividades?

— (Qué opinan de introducir al mercado una bebida energética a base de plantas

naturales y sin colorantes artificiales?

— Si estuvieran en la posibilidad de consumir una bebida energética natural para sentir

mayor energia ;la comprarian?

3. Exploracion de preferencias

A) Sabores

Contexto: Presentacion de los 5 sabores pruebas de la bebida, (para efectos de este focus

Group, la prueba se realizara un dia antes).

— (Qué sabores de frutas tropicales les gustaria ver en la bebida energética?

— (Tienen alguna preferencia especifica en una fruta en particular?

— De los 5 sabores probados, podrian enlistar en orden de preferencia siendo 1 la que

mas les gustd y 5 la que menos les agrado (Esta pregunta se realizard también en el

momento de prueba).

— (Cudles serian sus opiniones con relacion al sabor de las bebidas que acaban de

probar?
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B) Tipo (gasificado o natural)
Contexto: Se explica que existen 2 tipos de bebidas potenciales; siendo estas: gasificadas
(con gas) y natural (sin gas).
— (Cudles son sus opiniones acerca de las bebidas gasificadas?
— (Qué tipos de bebida prefieren, las gasificadas o naturales?
C) Precio
— (Cuanto estarian dispuestos a pagar por una bebida energética natural?
— (Creen que $1 es un precio accesible para una bebida de esta naturaleza-origen?

D) Presentacion (diseiio de etiquetas)

(Qué es lo primero en que se fijan al observar un producto?

— (Consideran que la etiqueta podria ser la razén de compra de un producto?

— (Consideran importante revisar la tabla de contenido del producto antes de
comprarlo?

— (Qué es lo que mas les llama la atencién de una etiqueta?

— (Qué colores consideran serian apropiados para la etiqueta?

— (Cdémo se imaginan que deberia ser la etiqueta ideal para el producto?

E) Preferencias de compra

— (Doénde prefieren comprar una bebida energética natural? ;En linea, tiendas fisicas,
tiendas de barrio, supermercados, en la universidad, otros?
— ¢ Qué factores influyen en su decision de compra de bebidas energéticas naturales?

— ¢(Conocen lugares donde se comercialicen este tipo de bebidas?
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4. Evaluacion de efectividad del producto
Contexto: Se consultaré acerca de la efectividad del producto previamente probado, con

relacion a la energia aportada después de tomar la bebida.

— (Sintieron mayor energia después de consumir a bebida energética?

— (Coémo se sintieron después de tomar Guarayu?

5. Validacion de la aceptacion del producto (posterior a la prueba)

- (Qué opinan de introducir al mercado esta bebida energética natural llamada
“Guarayu™?

- (Se convertiria en una alternativa para aumentar sus niveles de energia en el dia?

6. Agradecimiento y despedida

— Se agradecerd de antemano por su participacion activa durante la sesioén de grupo,
recordando que cada uno de los comentarios recibidos son de gran soporte para el
andlisis del mercado de la marca Guarayu. Y se dard una breve despedida,

esperando contar con su apoyo en una préxima ocasion.

Instrucciones para el moderador. Se presentan diversas sugerencias que el moderador
debe tomar en cuenta para garantizar la participacion activa de todos los participantes y asi

obtener la informacion necesaria.
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— Incentivar la participacién de todos los participantes del equipo. Previendo que se
mantenga un ambiente respetuoso para exponer los diferentes puntos de vista y
opiniones de cada individuo.

— Promover un entorno enfocado en el andlisis de las preferencias de los participantes
acerca de la bebida energética a base de plantas de la Amazonia y frutas tropicales.

— Mantener flexibilidad en casos no previstos para no desviar la atencién de los demaés
participantes.

— Examinar a lo largo de la reunién el lenguaje corporal, expresiones y dinamismo del
equipo ya sea que en ciertas posturas todos estén de acuerdo o en desacuerdo.

— Mantener una postura objetivo sin que afecte o altere las respuestas de los
participantes.

— Hacer apuntes detallados de las respuestas obtenidas por cada participante y
palabras clave.

— Despedir la reunién agradeciendo la participacion y colaboracion de los
participantes, haciéndoles saber que su aporte serd de gran ayuda para el

lanzamiento de este nuevo producto en el mercado.

Validacion de segmento de mercado

Mediante el desarrollo de las sesiones de grupo, se pudo identificar que el 100%
(6/6) de los participantes se mostraron interesados y gustosos en consumir la oferta
expuesta; sin embargo, el 67% (4/6) mencionaron que se animarian a comprarlo ¢ incluirlo

en su consumo habitual.
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Testing (Designing Strong Experiments)

Durante la primera parte de la sesion de grupo, se llevé a cabo la prueba de
producto, mediante una cata de sabores, siendo estos: limon, naranja, maracuya, sandia y
tradicional para evaluar los sabores mas aceptados en el mercado. Identificando que el
publico objetivo, en su mayoria, presenta una preferencia notoria con relacion a los sabores

citricos, quedando limon como el sabor con mayor aceptacion.

Ademas, a través del testing, se entregd una botella de 400ml en su base tradicional

a cada participante para medir la efectividad del mismo.

Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)
Propuesta de valor
Eleva tu energia de manera natural, nuestra increible bebida que fusiona la potencia

de la guarand y la frescura de la guayusa. jRevitaliza tu dia con Guarayu!

Perfil del cliente
Tabla 9
Aspectos demograficos y psicograficos del perfil del cliente
Aspectos Demograficos Aspectos Psicograficos
e FEdad: 18 — 35 afios e Estilo de vida: Posee un estilo de vida agitado,
e Ubicacion: Habitan y entre estudio y/o trabajo; amantes de la naturaleza
transitan en el sector norte de y preocupados por su salud fisica y mental.
la ciudad de Guayaquil. e Conciencia ambiental: Preocupados por el medio
e Nivel Educativo: Estudiantes ambiente y el entorno en el que habitan.
y profesionales de tercer y e Conectividad tecnolégica: Considerados en su
cuarto nivel. mayoria nativos digitales puesto que forman parte
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e Ingresos: Perciben ingresos de la poblacién que naci6 en la era digital.
mensuales promedio de $600 Siempre informados a través de medios online
- $800. como redes sociales y periddicos en linea.

e Ocupacion: Estudiantes y e Preferencias de sabor: Disfrutan de los sabores
profesionales de diversas frutales, especialmente citricos.
areas de la industria. e Preocupacion por la eficiencia del tiempo:

Consideran de gran importancia gestionar
apropiadamente su tiempo para desarrollar sus
actividades; sin embargo, tienden mucho a

procrastinar.

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Product — Market fit

Herramientas de recopilacion de datos. Se realiz6 una sesion de grupo para
evaluar diversas variables como preferencias de sabor, aroma, tipo (gasificado o sin gas),

colores y aceptacion del producto.

Prototipo y pruebas de concepto. Se desarrolld un prototipo inicial de la bebida
energética natural, para validar la integracion de los diferentes compuestos basicos del
producto y el sabor del mismo.

Analisis competitivo. Se ha evaluado las diferentes ofertas existentes en el mercado
dentro de la categoria de bebidas energéticas, identificando una oportunidad de mercado
para el desarrollo de una propuesta de valor diferenciadora, debido a que estas en su gran

mayoria contienen quimicos y colorantes artificiales.

Feedback iterativo. Guarayt, al ser un producto en fase introductoria esta sujeto a
una mejora continua en base al feedback y recomendaciones de los usuarios. Ademas, cabe
destacar, que previo al lanzamiento del producto, este sera sometido a diferentes pruebas de
testeo para analizar su aceptacion.

Validacion de concepto. Se realizard una fase de prelanzamiento con el objetivo de
evaluar el interés del publico objetivo y si la propuesta ofertada cubre la necesidad y
expectativas del target. Este analisis se desarrollara en base a los resultados cuantitativos

obtenidos de la herramienta de recopilacion de datos.
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Colaboraciones estratégicas. Se pretende desarrollar alianzas estratégicas con los
diferentes distribuidores del canal moderno para asegurar la insercion del producto en el

mercado.

Feedback de expertos. Se recopila informacion secundaria de expertos acerca del
consumo de bebidas energéticas en los jovenes y las tendencias de consumo hacia un
producto mas natural. A su vez, se realizard una entrevista con un experto en nutricion para

conocer su opinion acerca del producto Guarayt.

Campaiia de marketing en redes sociales. Se llevard a cabo una campafia de
prelanzamiento para generar expectativa en el mercado, educar al mercado sobre la
importancia de consumir alternativas mas naturales que benefician su salud y satisfacen su
necesidad; esto para conocer la primera reaccion del publico objetivo sobre la propuesta
expuesta.

Eventos de lanzamiento con participacion del pablico. Se plantea realizar
diversas activaciones de marca como participar en ferias de emprendedores y eventos
alineados al bienestar, categoria conocida como “wellness”. A su vez, se llevaran a cabo
diversas degustaciones para dar a conocer el producto y obtener retroalimentacion por parte

de los consumidores.
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Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Se llevo a cabo el desarrollo de un primer prototipo para evaluar la reaccion, sabor y
aroma de la bebida tras fusionar todos los ingredientes; cabe destacar, que para esta primera
prueba se elabord la infusion del extracto de las plantas guarand y guayusa, junto con las

gotas de Stevia; misma que seria considerada como la receta tradicional.

Cabe mencionar que la materia prima, entendiéndose esta como: planta de guarana
y guayusa, se traerd desde la Amazonia tras alianzas estratégicas con productores locales;
pero, para el prototipado del producto, se ha empleado guayusa en hoja y una version

pulverizada de guarana.

Receta tradicional

Ingredientes:

e Agua 300ml cada unidad.

4 hojas de Guayusa por cada 300 ml.

e Guarané en polvo (1,2 ml) por cada 300 ml.

0,25 ml de Stevia liquida por cada 300 ml.

0,9 gramos de 4cido citrico por cada 300 ml.

Preparacion:

1. Infusion de la guayusa (4 hojas por 1 litro de agua). Misma que se realiza de manera
rapida, haciendo que el agua tome un hervor a fuego medio de 5 a 7 minutos y luego se deja

enfriar.
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2. Posterior a esto, se debe colar para obtener solo el liquido/ extracto de la infusién.

3. Luego de eso, se agrega el polvo de guarand, 1.2ml por cada 300ml y la stevia (0.25ml)

por cada 300ml.

4. Posteriormente, se agrega el conservante (acido citrico - 0.9 gramos) por cada 300ml.

5.Y, por ultimo, se deja enfriar la bebida para pasar a proceso de embotellado.

Tlustracion 10

Materia prima - Guayusa y Guarana

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tlustracion 11
Proceso de elaboracion sabor tradicional

Proceso de infusion de guayusa Infusion de guayusa Guayusa + Guarana

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 12
Prototipo 2.0

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Medir datos y analisis de resultados de investigacion de mercado

Durante la sesion de grupos, en base a los comentarios expuestos, se pudo
identificar que el 83% de los participantes son consumidores ocasionales de bebidas
energéticas por motivaciones varias; entre ellas trabajo, deporte y gimnasio. Siendo que, el
40% menciona que ha probado bebidas energéticas naturales como la Waykana; mientras
que el 60% suele consumir energizantes convencionales como Red Bull, 220V, entre otras.
Sin embargo, el 100% de los participantes del focus Group se mostraron interesados en la
propuesta de una bebida energética natural a base de guarand y guayusa, como una
alternativa mas saludable dentro de la percha de esta categoria, demostrando un alto nivel

de aceptacion en el mercado.

A su vez, mediante el testeo de las distintas versiones de la bebida energizante se
determind el nivel de preferencia de los sabores ofrecidos siendo calificados en un ranking

del 1 al 5, siendo 1 el sabor que mas les ha agradado y 5 el de menor agrado.

Mustracion 13
Escala de preferencia de los sabores

Mayor agrado Menos agrado

1 2 |3 |4 |5

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 14
Preferencia de sabores de Guarayua

Evaluacion de preferencia de sabores

Participantes Limon  Naranja  Sandia  Maracuya  Tradicional
Andrea 1 3 5 2 4
Darwin 1 2 3 5 4
Tania 1 2 5 3 4
Geremy 2 1 4 5 3
Felix 3 4 1 2 5
Christian 2 1 4 5 3
1,67 2,17 3,67 3,67 3,83

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Segun las respuestas entregadas con relacion al ranking de preferencia de sabores,
se realizd un promedio de calificaciones para determinar el sabor de mayor agrado en el
mercado, considerando la escala anteriormente mencionada; dando como resultado que la
bebida energizante sabor a limon es la de mayor agrado, seguido de la naranja, sandia,

maracuya y finalmente el sabor tradicional, siendo este el de menor agrado.

Adicional, los participantes mencionaron que otros de los sabores de frutas
tropicales que les gustaria ver en la bebida energética serian mango, papaya y frutos rojos;

con un alto nivel de concentracion de la fruta.

Importante destacar que, entre los aspectos que consideraron mas relevantes se
encuentra el stickers de semaforizacion, mismo que va ubicado en la etiqueta del producto

y sefiala los niveles de azucar, sal y grasa. Asimismo, mencionaron que tienden a revisar los
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ingredientes y componentes de los productos, y compararlos con otras alternativas antes de
tomar una decision de compra. Siendo esto una de las ventajas competitivas de Guarayu,

puesto que al ser un producto natural destacaria entre las opciones.

Ademas, indicaron que, con relacion a la presentacion del producto y desarrollo de
la etiqueta del mismo, preferirian ver colores llamativos, entre tonos verdes y amarillos, que
les transmita inmediatamente que es un producto natural, con un patrén de hojas verdes

naturales en el envase de la botella.

Iustracion 15
Patron visual sugerido para la etiqueta — Primera version

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, la gasificacion de la bebida fue otra de las variables evaluadas, donde
el objetivo era identificar si el publico objetivo prefiere que Guaray sea una bebida con
gas o sin gas; donde los resultados indican que el 83% se inclina por una bebida sin gas,

puesto que se siente mas natural.
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Ilustracion 16
Tipo de bebida (con o sin gas)

Natural (Sin gas) Gasificadas
83% 17%

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, se evalud el nivel de efectividad de la bebida energética; donde el 100%
de los participantes coinciden en que tras el consumo de Guarayu, notaron un incremento
en la energia y una sensacion de relajacion, lo cual les permiti6 continuar con sus
actividades de manera oportuna. Entre los comentarios textuales de los participantes, se

pueden citar los siguientes:

¢ “Y en la mafiana me llevé lo que habia quedado de la bebida al trabajo y si,
senti una gran diferencia; y por la tarde no senti ningiin efecto contrario,
ningln aspecto que le haga mal al organismo”.

e “Yo estaba super cansada y me dolia la cabeza, pero a la una de la mafiana
me levanté. Creo que si me generd ese efecto de energia.”

e “Yo si consumi gran parte de la botella y si me dio este boost de energia

para poder seguir trabajando en la noche”.
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PMYV (Producto Minimo Viable)

Tras realizar las primeras pruebas del prototipo de la bebida tradicional, la cual es a
base de 3 ingredientes principales: guarana, guayusa y stevia; se ha considerado realizar
nuevas propuestas de sabores para diversificar la oferta lanzada al mercado. Optando por 4

frutas tropicales: naranja, limon, sandia y maracuya, que se afiaden a la base tradicional de

la bebida.

Iustracion 17
Producto minimo viable - Sabor tradicional Guarayi

CUARAYU
Sam g e

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Iustracion 18
Frutas para los sabores de Guarayu

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 19
Sabores de Guarayua

Naranja Sandia Tradicional Limon Maracuya

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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PMYV (Producto Minimo Viable) — Segunda Version

En primera instancia se habia considerado una botella de plastico para reducir
costos de produccion; sin embargo, tras realizar sesiones de grupo se identificd que el
consumidor potencial valora la presentacion y el tipo de envase del producto; por ello, se ha
optado por una botella de vidrio de 300ml, misma que puede ser reutilizada por el publico
objetivo después de su consumo, aportado asi a las practicas medio ambientales y
promoviendo el reciclaje y la disminucion del uso de plastico puesto que, este contamina al
ecosistema. Ademas, es importante considerar que se ha realizado una nueva presentacion
de etiqueta, misma que se plantea se realice con un material termo encogible, cubriendo
toda la botella; sin embargo, para efectos del prototipado se presenta una primera version
realizada en vinil. Asimismo, se ha optado por el desarrollo y lanzamiento de solo 3

sabores, de manera inicial; siendo estos, tradicional, naranja y limon.

Tlustracion 20
Producto minimo viable - segunda version

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Tlustracion 21

Diseiio de etiqueta - Guarayu sabor Tradicional

BAJO f\rz'l]cmz

no contiene SAL

no contiene GRASA

Bebida energética natural con
guayusa y guarand ofrece un
aumento de energia sostenible,
mejora la claridad mental y
proporciona una alternativa
refrescante y saludable.

iDisfruta de un impulso natural y

duradero para mantenerte
enérgico durante el dia!

o} guarayu_ec

CUARAYU

Energizante Natural
300 ml

Informacién Nutricional

Aprox 1
Cantidad por porcién:
Energia (Calorias) 115 KJ (27 Keal)

% Valar diario

Grasa Total 0% 8

Grasa saturada
Grasa trans
Calesterol
Sodis
Carbohidratos totales Omg
Azicares Total 029
0Og

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Tlustracion 22

Fuente: Elaboracion propia.

Disefio de etiqueta - Guarayu sabor Naranja

f\rz'l]CAR

no contiene SAL

no contiene GRASA

Bebida energética natural con
guayusa y guarand ofrece un
aumento de energia sostenible,
mejora la claridad mental y
proporciona una alternativa
refrescante y saludable.

|Disfruta de un impulso natural y

duradero para mantenerte
enérgico durante el dia!

o} guarayu_ec

eunnnvﬁ

QVA
(o

Energizante Natural
300 ml

Informacién Nutricional

Cantidad por poreién:
Energia (Calorias) 115 KJ (27 Keal)

% Valor diario
GrasaTotll 0 0%
Grasa saturacla
Grasa trans
Colesterol
Sodie
Carbohidratos totales Omg
Azlcares Total 029
Protena 0g

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tlustracion 23

Diseio de etiqueta - Guarayu sabor Limén

BAJO :glfICAR

no contiene SAL

no contiene GRASA

Bebida energética natyral con
guayusa y guarond ofrece un
aumento de energia sostenible,
mejora la claridad mental y
proporciona una alternativa
refrescante y saludable,

iDisfruta de un impulso natural y
duradero para mantenerte
enérgico durante el dia!

" guarayu_ec

GUAnAvﬁ

Informacién Nutricional

Tamafio por porcién: 300 m!
Porciones por envase: Aprox 1
Cantidad por porcién:

Energia (Calorias) 115 KJ (27 Keal)

% Valor diaric. [ l8
Grasa Total \
Crosa saturada

Grasa trans

Colesterol Omg

Sodic _ Omg 0%
“Carbohidratos totales Omg 0%
Azlcares Tol 029

Proteina Tg %
—————————————

Elaborada por Jafranni SAS

Z
Energizante Natural Sl
300 ml

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Landing Page

Fuente: Elaboracion propia.

Guarayt contara con su sitio web moderno, dindmico e interactivo donde se

presentard toda la informacion relevante del producto como los ingredientes, beneficios, sus

diferentes presentaciones y testimoniales del mismo; con la finalidad de dar a conocer los

datos relevantes del producto, educar al mercado y ser una herramienta para recopilar

informacion de posibles leads.

Enlace de pagina web - Guarayu: https://energiaguarayu.my.canva.site/
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Tlustracion 24
Landing Page - Pagina principal

NUESTRA HISTORIA PRODUCTOS EXPERIENCIAS CONTACTO

BEBIDA ENERGIZANTE

GUARAYU

Descubre la frescura de la naturaleza en cada sorbo
con Guarayy, la opcién que impulsa tu dia de manera
saludable y deliciosa.

MAS INFORMACION

%

JAFRANNI

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Iustracion 25
Landing Page - Pagina posterior al hacer scroll

GUARANA GUAYUSA

v,

Tradicional

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Monetizacion

El modelo de monetizacion planteado para la fase introductoria de la marca
Guarayu es a través de acuerdos estratégicos con minoristas como tiendas de conveniencia,
gimnasios y centros educativos de tercer nivel como universidades y tecnologicos; siendo

estos, puntos de venta estratégicos donde se encuentra el publico objetivo de la marca.

Como aliados estratégicos potenciales, se pretende realizar negociaciones con

diversas instituciones, siendo estas:

e Latienda de conveniencia denominada “Nelson Market”; con una negociacion
potencial de “sell in”, en 3 de sus puntos de ventas ubicados en Entre Rios, Ciudad
Celeste y Via a la Costa.

e Asimismo, se plantea ingresar a los 55 PDVs que posee Tuti en la ciudad de
Guayaquil, a través de alianzas estratégicas con la finalidad de llegar a multiples
zonas de la ciudad, otorgando visibilidad a la marca (Tuti Guayaquil, 2024).
Ademads, es importante considerar que Tuti da oportunidad a marcas emergentes y
les brinda impulso para que se realice su venta.

e Se plantea realizar acuerdos comerciales con la Universidad Internacional del
Ecuador (UIDE) y el Tecnol6gico Espiritu Santo (TES), con la finalidad de ingresar
el producto en los bares de estas instituciones.

e Y, por dltimo, se pretende realizar alianzas comerciales con gimnasios como

Taurus, Nova Gym y HT Gym, los cuales cuentan con 4, 3 y 7 sucursales;
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respectivamente, ubicadas en diferentes sectores como Ciudad Celeste, La Joya, Via

a la Costa, Sauces, Samanes, Ceibos, La Aurora, La Alborada, entre otros.

De tal forma que se plantea obtener ingresos a partir de la venta a minoristas, los
cuales se encargan de dar visibilidad a los productos en sus puntos de venta para lograr la

venta al consumidor final.

Sin embargo; es importante considerar que la marca desarrollara diversas
actividades de marketing para generar reconocimiento de marca e impulsar la venta dentro
de sus canales de distribucion con la finalidad de lograr la venta completa de unidades y asi

forjar relaciones duraderas con los aliados estratégicos (minoristas).

Por otra parte, Guarayu plantea como objetivo a largo plazo formar parte de grandes
superficies de canal moderno como Grupo El Rosado, La Favorita, Tiendas Industriales

Asociadas (TIA) S.A. y Gerardo Ortiz (Coral Hipermercados).

Cabe destacar, que el modelo de monetizacion planteado inicialmente en el proyecto
se mantiene con relacion a las tiendas de conveniencia y centros universitarios /
tecnoldgicos; puesto que, tras realizar las sesiones de grupo se determin6 que el 100% de
los participantes que respondieron la pregunta “;Donde preferirian comprar este tipo de

l’)” : r .. . .
producto?”, muestran mayor interés en adquirir el producto en tiendas y supermercados; lo
cual se alinea con la estrategia planteada. Y a su vez, los participantes estan de acuerdo en
que se posicione el producto en los bares de estos centros de estudio puesto que, los

estudiantes y docentes laboran, de tal forma que, sienten agotamiento al momento de estar
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presentes en clases de horario nocturno y al consumir la bebida energizante pueden

desarrollar sus actividades de mejor manera.

Sin embargo, para obtener mayor presencia y oportunidad de venta en el mercado,

se plantea incluir en la estrategia de canales de distribucion a Tuti y en los bares de cadenas

de gimnasios como Taurus, Nova Gym y HT Gym, mismos que se convertirian en clientes

directos de Jafranni, a través de acuerdos comerciales.

Tlustracion 26
Unidades proyectadas para la venta por Cadena

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

|Disp0nibilidad de Productos para la venta (aiio 1) ‘ 62.724|
Cantidad de Cantidad de Cantidad de Ulﬁg:;‘:llerse Ulﬁg:;‘:llerse
Cadena PDVs por % de Peso Unidades por Unidades por ) .
Cadena Cadena (al aiio) | PDV (al ailo) requiere vender al 1'9.(111.191'9 vender
mes por PDV diario por PDV
Tuti 55 74% 46.620 848 71 2
HT Gym 7 9% 5.934 848 71 2
Taurus Gym 1 5% 3.391 848 71 2
Nova Gym 3 4% 2.543 848 71 2
Nelson Market 3 4% 2.543 848 71 2
UIDE 1 1% 848 848 71 2
TES 1 1% 848 848 71 2
Total de PDVs 74 100% 62.727
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Fase 5: Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizaciéon
Guarayu sera ofertada al mercado a través de tiendas minoristas; sin embargo, para
su elaboracion y almacenaje, se plantea contar con un local de dos pisos de 85m2, el cual

estara ubicado en la Cdla. Kennedy Nueva, al norte de Guayaquil.

Cabe destacar que, esta ubicacion sera considerada en la fase introductoria de la
empresa puesto que los niveles de produccion no son tan altos y el espacio es suficiente
para implementar el area donde se elaborara el producto, bodega en la planta alta y un

pequeio despacho de trabajo para el equipo.

Iustracion 27
Centro de fabricacion y distribuciéon

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Iustracion 28
Ubicacion de la empresa

© Kennedy Nueva, Norte de Guayaquil, Guayaquil
[ 1%} o
5 Hospital Clinica Kennedy@ D-vb @ U
S A : ) KY
: S ‘ Unidad Educatlvaq
5 AL e Del Milenio lleana... a §
S g 3 §
oy 3 8 ; s S
@ © (]
‘g T SmEc Taneg B © ° Universidad &
o < No : 3 1
S S Laica S Blanca Mufioz
N . 8 “ & C.11aNo VICENTE...
S 3 8
a ~ <@ 2
Unidad Educativa é-'
b Matilde Amador... x
"o = 8 QUnidad Educativa
() ¢ i
8 Ove . Gimnasio Taurus° = J & Aguigiibad
5] Veris a Estadio Modelo e

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Operaciones (Mapa de procesos)

Ilustracion 29
Mapa de Procesos - Guarayu

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planeacion icia

asignacién de Liderazgo Regfgggcﬁ;: la
recursos

PROCESOS CLAVE

PROCESOS DE APOYO

Fabricacion de
producte /
servicio

Planeacion de
produccion

Cotizacion
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Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Las operaciones de produccion y venta de las bebidas energéticas estaran
compuestas por los siguientes procesos para el tratamiento efectivo del mismo bajo un

control de calidad:

Adgquisicion de materias primas
e Se realiza acuerdo con proveedores que ofrecen insumos con la calidad esperada de
la empresa.
Planificacion y desarrollo
e Utilizacion de maquinaria adecuada para la elaboracion de las bebidas.
e Desarrollo de la cantidad solicitada por los clientes con el fin de minimizar
problemas de estancamiento de stock.
Empagque y etiquetado
e Packaging de plastico (botellas).
e Etiquetado atractivo con la informacion pertinente del producto.
Inventario y almacenamiento
e Refrigeracion de las bebidas para alargar el tiempo apto para consumo.
e Registro y organizacién de los productos facilitando la parte logistica del proceso.
Venta y comercializacion
e Promocion del producto por medios fisicos y digitales.
e Acuerdos con cadenas de tiendas de conveniencia e instituciones educativas de

tercer nivel.
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Atencion al cliente y postventa
e Seguimiento del producto y satisfaccion del cliente.
Diseiio Organizacional (Organigrama)
Al ser una start-up, el equipo de Guarayu esta compuesto por los tres accionistas,
mismos que se dividen entre las dreas de mayor relevancia para la organizacion,
contratando asesorias y soporte de terceros para areas en especificas como contabilidad y

mantenimiento.

Mustracion 30
Organigrama de la empresa

Servicios Prestados a Terceros

Representante Legal
Paula Bermiidez
Operador Logistico Produccion
José Arteaga Bajamar
Conwtora ) (1 Sy e
Cool'dm.adol' df! Producciéon Maria Ramirez " Andrés Arévalo
Nicole Cardenas

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Diseiio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Tlustracion 31

Flujograma de procesos

NO

materia prima

Devolucién al

Mercado

Llegada de

Analisis y control

de entrada

Cumple
uerimientos

Desarrollo del producto

e calidad? con materia prima

proveedor

Control de calidad

Generacion de
inventario

Fin del proceso

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Conformacion legal

Jafranni S.A.S. es constituida bajo la normativa legal expuesta por:

e La Constitucién del Ecuador.

e (Cddigo de Trabajo.

e [Ley de Compaiias.

e (Codigo Civil.

e Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion.

e SENAI (Servicio Nacional de Derechos Intelectuales).

Razon Social y Tipo de Compaiiia

La empresa tendrd como razon social registrada “Jafranni S.A.S.”, siendo un tipo de

compatfiia denominada “Sociedad por Acciones Simplificadas”; donde Guarayt queda

registrada como marca comercial de uso exclusivo de la empresa con respecto a nombres,

logos y beneficios econdmicos percibidos a través de las ventas.

Cabe destacar que se opto por este tipo de registro debido a que brinda multiples

beneficios para empresas que recién estan ingresando al mercado, tal como menciona

Sanchez (2021). Siendo algunas de las ventajas de las empresas S.A.S., las siguientes:

e Permite la formalizacién de un negocio.

e Flexibilidad en la estructura administrativa.

e No es necesario un capital minimo.

e Puede cambiar su denominacién en S.A. o Cia.. Ltda. si se requiere.
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Funcion de la Junta General de Accionistas
Las reuniones que efectue la junta general de accionistas tendran por objetivo

analizar diversos temas, entre ellos:

e Designacion o destitucion del representante legal.
e Planificacion de actividades a corto y largo plazo para el cumplimiento de metas.
e Reparticion de utilidades.
e Aumento o disminucion del capital de la empresa.
e Modificacién de politicas internas.
Ademas, cabe mencionar que el representante legal de la organizacioén debera

cumplir con diversas responsabilidades, expuestas a continuacion:

e Obligaciones tributarias y societarias.

e Emision de contratos de trabajo y actas.

e Desarrollo de escrituras publicas.

e Elaboracion y presentacion de la nomina de compafiias extranjeras asociadas cada

afio en el mes de enero a la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
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Plan Estratégico de Marketing de Guarayua

Mercado Meta

Jafranni es una empresa que elabora productos naturales siendo Guarayu su primera
bebida energética natural a base plantas como guarand y guayusa; tiene como mercado
meta, personas de 18 afios en adelante que acostumbran a consumir bebidas energéticas
para obtener mayor energia en su diario vivir; de los cuales, la mayoria son estudiantes de

tercer nivel y/o profesionales de distintas areas, preocupados por su salud y bienestar.

El tamafio de mercado corresponde al nimero de habitantes de la ciudad de
Guayaquil; es decir, 2°746.403 habitantes en el 2024 seglin datos del INEC citado en Censo

Ecuador (2024).

Segtin Di Luca (2016), al presentarse una continua demanda de productos que
eleven los niveles de energia existe un crecimiento en el sector de las bebidas energéticas

en Ecuador y su distribucion se realiza mayoritariamente por canales tradicionales.

Analisis de mercado meta

Segmentacion del mercado

Tabla 10
Caracteristicas demograficas, psicograficas, geograficas y comportamentales

Caracteristicas

e Hombres y mujeres.

Demogrifica e De 18 a 35 afios.

e Habitan en la ciudad de Guayaquil y la Puntilla.
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e Econdmicamente activos con ingresos promedios mensuales de
$600 - $800.
e Estudiantes y/o profesionales de tercer nivel de diferentes areas

de la industria.

Buscan un producto que les brinde energia sin perjudicar su salud,
Psicograficas es decir, priorizan la composicion y calidad de los ingredientes. A su

vez, analizan factores como el disefio y precio del producto.

Ubicados mayormente en el norte de la ciudad de Guayaquil y en

Geograficas .
los alrededores de la Puntilla.
e Personas que realizan multiples actividades a lo largo del dia.
e Tienden a procrastinar.
e Prefieren practicidad en los productos que consumen.
Comportamental

e Se preocupan por consumir productos que no genere efectos
negativos en su salud, priorizando productos mds saludables.
e Nativos digitales, se enteran de noticias, marcas y productos por

medio de redes sociales.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Necesidades y deseos

Tabla 11

Necesidades y deseos del mercado
Necesidades identificadas Deseos del mercado

e Se identifica demanda latente de e Desean una bebida que reduzca la

productos que aporten energéticos, sensacion de agotamiento sin que esta
pero con bajo o nulo contenido de perjudique su salud sea al corto o largo
azucares que perjudican a la salud plazo.
del consumidor. e Disefo atractivo y precios accesibles.
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que les aporten energia.

e A suvez, se determina que existe
un alto indice de agotamiento fisico
y mental, por lo que los jovenes y

adultos tienden a buscar productos

Diversidad de sabores.

Componentes mds saludables, con

menor indice caldrico y sin azicares

anadidos.

Competencia

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.

Guarayu tiene como principal competidor a Waykana, una bebida energética natural

a base de guayusa que ha estado posicionada en el mercado por mas de dos anos. Por otro

lado, como competencia indirecta se presentan bebidas energéticas como Volt, 220V,

Sporade, entre otras. Asimismo, en base a informacion recopilada durante la investigacion

cualitativa, se ha determinado que existen diversos productos sustitutos que los

consumidores utilizan para obtener mayor energia que no pertenecen a la categoria de

bebidas energéticas, como el café y las gaseosas, especialmente, la Coca Cola.

Tabla 12
Comparativo de Competencia
Tipo d Nomb Canales d
Ranking 1po de . ombre ,am,l e . ’e Precio | Contenido
Competencia Marca Distribucion

1 Directa Waykana Indirecto $1.00 400 ml
2 Directa Misha Indirecto $1.14 500 ml
3 Indirecta V220 Internacional $0.50 450 ml
4 Indirecta Amper Internacional $0.85 473 ml
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5 Indirecta Volt Internacional $0.50 400 ml
6 Indirecta Vive 100 Internacional $0.50 300 ml
7 Indirecta Monster Internacional $2.30 473 ml
8 Indirecta Redbull Internacional $1.75 250 ml
9 Sustituto Café Internacional $0.50 240 ml
10 Sustituto Coca Cola Internacional $0.45 300 ml
11 Sustituto Té Internacional $0.25 240 ml

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Tendencias del mercado (insights mds relevantes)
De acuerdo con el analisis de estudios realizados en diversos mercados como
Estados Unidos, México y Ecuador y se identificaron los siguientes insights con relacion a

las tendencias proyectadas en la industria de las bebidas energéticas:

Eneryeti Company (2020), empresa de bebidas energéticas menciona que existe un
incremento en la demanda de bebidas energizantes mas saludables que mejoren el
rendimiento del cerebro y omision de aziicares que resultan perjudiciales para el

consumidor.

Lo anteriormente mencionado se respalda con las acciones de la competencia,;
puesto que, marcas como Red Bull y Monster ahora ofrecen versiones con cero contenidos
de azucares; tal como menciona un estudio realizado por Glanbia Nutritionals (2023);
quienes también indican que el 35% de los hombres y el 27% de las mujeres de un rango de

edad entre 18 a 34 anos mencionan que han ingerido bebidas energéticas con tendencia
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fitness el ultimo trimestre del 2023, ademas se presenta una mayor demanda por bebidas de
esta categoria con sabores frutales. De tal forma, que Guarayt resulta una propuesta

atractiva que se alinea a las tendencias actuales del mercado.

Por otra parte, un estudio realizado en la ciudad de Guayaquil en el afio 2013 indica
que el 33,13% del total de la muestra analizada consumen bebidas energéticas y de este

mismo grupo, el 78% lo conforman personas de edades entre 18 a 28 afios.

Tamaiio de Mercado — TAM, SAM, SOM.

TAM
Corresponde a los habitantes de la ciudad de Guayaquil siendo una poblacion de

2°746.403.

SAM
Se conforma por el ptiblico objetivo siendo estos habitantes entre 18 a 35 afios de

edad de la ciudad de Guayaquil, por ende, se cuantifican en 549.281 personas.

SOM
Guarayu posee una capacidad total de 117.612 unidades a producir por afio, sin

embargo, en el primer afio de operaciones se proyecta la elaboracion de 62.724 unidades.

Cabe destacar que existira un cambio econdmico en Ecuador debido al incremento
al IVA del 12% al 15%, esto provoca que se incrementen los precios en varias categorias de
productos incluyendo las bebidas, el cual puede afectar en el comportamiento de compra

del consumidor (Primicias, 2024).
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Objetivos de Marketing
Objetivo General

Generar visibilidad y reconocimiento de marca a Guarayu, consolidandose como
una de las opciones preferidas, lo que permitira lograr realizar ventas superiores a 10000

botellas al término del primer trimestre de operaciones.

Objetivos Especificos
e Desarrollar una campaia de prelanzamiento para crear expectativa en el mercado
objetivo.
e Dar a conocer a la marca por medios fisicos y digitales al 6% del publico objetivo
siendo un aproximado de 32957 personas en los primeros 6 meses de operacion.
e Obtener una tasa de engagement del 10% durante la campaiia de prelanzamiento.
e Obtener un ingreso igual o superior a $75.770,59 el cual representa el 80% de la

produccién estimada.

Estrategia de Marketing

Marketing Mix (4PS)
Producto Precio
Guarayt es una bebida energética natural Se estima un valor de $1.51 para su venta

que combina los beneficios energizantes de | al distribuidor (tiendas de conveniencia)

las plantas amazonicas guarana y guayusa, | siendo este un precio competitivo y

estratégico para ser comercializado a $1.75
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con exquisitos sabores frutales como

limoén, naranja, maracuya y sandia.

Expuesto en su presentacion de 300ml, en
un envase de vidrio, el cual puede ser

reutilizado por los consumidores.

que se ubica dentro del rango de precios

que poseen los competidores directos.

Plaza

Promocion

Estara disponible para su venta en tiendas
de conveniencia como Nelson Market y
Tuti, en sus locales en Guayaquil y la
Puntilla; asi como también, en los bares/
tiendas de universidades, tecnoldgicos y
gimnasios, con la finalidad de ser de fécil

acceso para el publico objetivo.

Medios Digitales:

e Publicidad a través de redes sociales
(Instagram y TikTok) y landing page.

o Instagram: Posteos que
muestren las caracteristicas
del producto.

o TikTok: Videos que
muestren a personas
consumiendo el producto y
tener mas energia.

o Landing Page: Mostrar la
gama de productos que
ofrece la marca, beneficios,
y establecimientos donde se

pueden adquirir.
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Medios Fisicos:

e Implementacién de muppy publicitario
en lugares donde mayormente transita el
mercado meta.

e Desarrollo e implementacion de
material POP en los puntos de venta.

e Participacion en ferias de productos
naturales, bebidas y comida.

o Feria Gastrondmica Raices.

e Activaciones de marca con
degustaciones y promotoria para dar a

conocer la marca.

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Propuesta comunicacional

Identificacion del publico objetivo. Guarayt se destina a consumidores que buscan
bebidas energizantes con la caracteristica de ser no perjudiciales para la salud, de 18 afios
en adelante mostrandose interesados en productos naturales.

Mensajes y tonos de comunicacion. Se disponen los siguientes aspectos con relacion a la
propuesta comunicacional de la marca.

Estrategias. A continuacion, se presentan las estrategias propuestas para la campafia de

lanzamiento.
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¢ Distribucién de flyers atractivos con informacién de Guarayu junto con muestras
gratis para generar reconocimiento del producto.

e Desarrollo de una campafia interactiva de contenido generado por usuarios en
plataformas como Instagram y TikTok con el hashtag #Energizateconguarayu, esto
permite animar a los usuarios a compartir sus experiencias con el producto y
participar por regalos que ofrece la marca.

e Uso de publicidad paga en Instagram para tener alcance a audiencias mds afines al
producto mediante anuncios atractivos que destaquen las caracteristicas del
producto, sus beneficios y el consumo responsable de esta categoria de productos.

e Contenido de valor que diferencia a Guarayu de la competencia con la finalidad de
generar mayor interés en el mercado.

e Implementar herramienta de recordacion mediante la elaboracién de un jingle
exclusivo de la marca y serd utilizado en los puntos de venta y redes sociales.

e Realizar colaboraciones con influencers mostrando el producto con el objetivo de

aumentar el alcance en las plataformas de Instagram y Tiktok.

Tabla 13
Mensajes y tonos de comunicacion
Mensaje Energia y vitalidad al alcance de la mano.
Tono Enfocado en la salud, influyente y disruptivo.
Canales de Guarayu utilizara los siguientes canales de comunicacion en los que
comunicacion | mayormente estd su publico objetivo tales como: Instagram y TikTok.

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Estrategias de Diferenciacion
Guarayu se caracteriza por tener 4 diferenciales frente a la competencia, estas
forman parte de su ADN, permitiéndole crear estrategias de diferenciacion que hagan que

destaque de otras bebidas, estas son:

e Bebida 100% natural: disefiada para brindar energia a través energizantes naturales
como la guayusa y guarand, a su vez vitaminas, antioxidantes, entre otros.

o Desarrollo de un reel donde se visualice al producto en la naturaleza
destacando los ingredientes principales que esta contiene, de la mano con
una narracion que en una parte del video indique “energia natural con
Guarayud”, los medios a implementar son Instagram, TikTok y Sitio Web.

e Promueve el consumo de bebidas energéticas de manera responsable y sin
contraindicaciones a largo plazo.

o Posteo de ilustraciones en formato carrusel realizando un contraste entre lo
perjudicial de las bebidas energizantes convencionales y Guarayu siendo
esta una alternativa natural.

e Alto porcentaje de efectividad y relajacion, de acuerdo con el focus group realizado
por Guarayu la mayoria de los participantes aseguraron estas premisas.

o Video con transicion de imédgenes indicando los comentarios/testimoniales

obtenidos por el grupo de testeo.
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e Blog: Desarrollado con la finalidad de ofrecer contenido valioso para los usuarios

que prioricen su salud y bienestar. El contenido se distribuye por ilustraciones,

consejos, ejercicios fisicos y meditacion.

Tlustracion 32
Presupuesto de Marketing

Medio Categoria Monto
Desarrollo Sitio Web $ 1.248,00
Divital Colab. Influencers $ 400,00
ST Pauta en redes $ 60.00
Jingle de la marca $ 100.00
Activacion de marca $ 700,00
Fisico Material y Espacio POP | $ 624,00
Medios BTL $ 1.400.00
Otros Degustacif;mes $ 10,00
Souvenirs $ 240.00
Total $ 4.782,00

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Medicion de la estrategia

Analizar desemperio de las campaiias

Para asegurar el correcto funcionamiento y rendimiento deseado de las estrategias
implementadas dentro de la planificacion de Guarayt se realizard juntas semanales de
aproximadamente 25 minutos, desarrollado por el coordinador de marketing hacia el equipo
comunicando el desenvolvimiento de estas, a través de herramientas como Google Analytics,

Google Marketing Platform, métricas brindadas por las mismas redes sociales, entre otras.

A su vez estas reuniones serviran para indicar datos importantes como cambios en el
mercado de las bebidas, nuevas tendencias adaptables a la planificacion actual, nuevas
estrategias de ventas, entre otras; que serviran para mantener a todo el equipo motivado, al dia 'y

encaminado al cumplimiento de las metas comerciales, de marketing y financieras de la empresa.

Cabe destacar que los indicadores de mayor relevancia a evaluar seran los siguientes:

e Costo de adquisicion de clientes (CAC).
o Calcular el costo de adquirir nuevos clientes mediante la suma de los
gastos de marketing y ventas utilizando Google Ads.
e Retorno de la inversion (ROI).
o Medir la rentabilidad del negocio mediante el uso de Microsoft Excel.
e Costos por lead.
o Determinar el costo de generar clientes potenciales utilizando paginas

como Hubspot o Marketo.
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e Crecimiento mensual de ventas.

o Evaluar el incremento de las ventas utilizando el software Salesforce de
manera mensual para identificar si se estd cumpliendo los objetivos
establecidos.

e Participacion de mercado (%).

o Medir la cuota del mercado alcanzado al término del primer afio mediante

andlisis interno y estudio de la competencia.
e Costo por clic (CPC).

o Estimar el costo generado por cada clic de los anuncios planificados con el

software Hubspot.
e Compras recurrentes a través de la facturacion.
o Determinar mensualmente el nivel de compra de los clientes utilizando el

sistema de facturacion Contifico.
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Evaluacion Financiera

Inversion Inicial

La empresa Jafranni S.A.S. inicia sus operaciones con su marca de bebidas Guarayu,
estableciendo una inversion inicial de $10.201,57; en la cual se consideran activos, insumos,
suministros, pago de requisitos legales y presupuestos para campafa de marketing necesarios
para su ingreso al mercado. Cabe mencionar, que los precios unitarios de cada producto fueron
cotizados mediante proveedores varios de equipos de computo, mobiliario, maquina de
etiquetado, suministros de oficina e insumos de limpieza; asi como también, revision de costos
de tramites legales en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI) (2024), Servicio
de Rentas Internas (SRI) citado en el portal tinico de trdmites ciudadanos Gob.ec (2022), Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) (2024), entre otros; la cual se

detalla a continuacion.
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Ilustracion 33

Inversion Inicial - Guaraya

Inversion Inicial

Categoria Producto Cantidad Precio Unitario Total
Equipos de computo  |Laptop 1 5 600,00 | § 600,00
Equipos de computo  |Impresora 1 § 24759 % 247,59
Equipos de compuio  |Regulador enchufe 2 $ 14,00 | § 28,00
Gastos de arriendos Arriendo (mes de depdsito - garantia) 2 5 50000 % 1.000,00
Insumos de limpieza Cartones 200 3 1,005 200,00
Insumos de limpieza  |Paquetes de funda de basura 5 $ 175 % 8.75
Insumos de limpieza Mandil 2 % 700§ 14,00
Insumos de timpieza | Trapeador 1 5 850 % 3.50
Insumos de limpieza  |Escoba 2 $ 125 % 2,50
Insumos de limpieza Guantes 1 % 1,75 § 1,75
Maquinaria Maquina de etiquetado (Tunel de calor) 1 5 230000 % 2.300,00
Mobiliario Aire acondicionado 1 § 75857 | § 758,57
Mobiliario Medidor de luz a nombre de Jafranni 1 ] 2500 | § 25,00
Mobiliario Extintor 2 § 24608 4920
Mobiliario Enchufes 7 $ 6,50 § 45,50
Mobiliario Luces 10 S 000§ 00,00
Maobiliario Percha metilica 3 $ 40,00 | § 120,00
Mobiliario Mesas 5 § 60,00 | § 300,00
Mobiliario Sillas 3 § 28,00 | § 84,00
Maobiliario Cajonera 2 $ 4500 % 90,00
Mobiliario Tachos de basura 2 5 5000|% 11980
Requisitos legales Registro de marca 1 § 208,00 | § 208,00
Requisitos legales RUC - Establecimiento de bebidas 1 $ - |3 -
Requisitos legales Otros requisitos legales 1 5 61040 | § 610,40
Publicidad / Marketing  |Campafia de prelanzamiento 1 § 233700 % 2.337,00
Publicidad / Marketing |Campafia para educar / informar al mercado 1 $ 805,00 | § §93,00
Suministros de oficina  |Uniforme - Camiseta Polo 3 % 700§ 21,00
Suministros de oficina  |Plumas 3 § 1,60 | § 4 80
Suministros de oficina  |Resma de hoja 4 ] 3.00| % 15,96
Suministros de oficina  |Carpetas 3 % 2250 % 11,25
Suministros de oficina | Sefialeticas 1 § 500 % 5.00

Total de la Inversion Inicial % 10.201,57
Aporte de Socios (Percapita) 5 2.500,00
Capital Social § 1.500,00
Préstamo Bancario % 20.000,00
Restante (va a banco) 5 17.205 43

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Depreciacion de Activos
Se efectuan los célculos de depreciacion de activos adquiridos considerando el tiempo de
vida util de cada categoria; siendo estas, mobiliario y equipo a 10 afios, equipo de computo a 3

afios y maquinaria a 10 afios.

Ilustracion 34
Depreciacion de Mobiliario y equipo

Cilculo de Depreciacion de Mobiliario y Equipo
Articulo Valor Aiios Depreciacion
Mobiliario y equipo $ 1.682.,07 10 $ 168,21 |Anual § 14,02 |Mensual
Total Depreciaciéon S 168,21 |Al aifio $ 14,02 |Al mes

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 35
Depreciacion de Equipo de Computo

Cilculo de Depreciacion de Equipo de Computacién
Articulo Valor Aiios Depreciacion
Equipo de Computacion | $ 875,59 3 ) 291,86 |Anual § 2432 |Mensual
Total Depreciacion S 291,86 |Al aiio $ 2432 |Al mes

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 36
Depreciacion de Maquinaria

Cilculo de Depreciacion de Maquinaria
Articulo Valor Aiios Depreciacion
Maquinaria $ 2.300,00 10 $ 230,00 |Anual $ 19,17 |Mensual
Total Depreciacién b 230,00 |Al aiio $ 19,17 |Al mes

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Amortizacion

La empresa realizard un préstamo bancario a Ban Ecuador para apalancar sus
operaciones; el cual sera de un monto total de $20.000,00 con una tasa de interés anual de 9,76%
a 3 afios pagos, resultando en cuotas pagaderas mensuales de $643,09. Cabe mencionar, que su
calculo se realiz6 a través del simulador de créditos del Ban Ecuador (2024) para pequefias y

medianas empresas.

Tlustracion 37
Calculo de Amortizacion del Préstamo Bancario

Institucion Financiera BanEcuador
Monto $ 20.000,00
Tasa de Interes Anual 9.76%
Tasa de Interes Mensual 0.81%
Periodos 36
Cuota $ 643.09

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 38

Detalle de Amortizacion - Cuotas

# Periodo Cuota Interés Amortizacion Saldo
0 $ 20.000,00
1 5 64309 | & 16267 % 43043 | § 19.518.57
2 $ 64309 | § 15876 | § 48433 | § 19.035.24
3 5 64309 | § 15482 | % 48827 | % 18.546.97
4 $ 64309 | § 15085 | § 49224 | § 18.054.72
3 $ 64309 | § 14685 | § 49625 | § 17.558.48
] $ 64309 | § 14281 | § 30028 | § 17.058.19
7 $ 64309 | § 13874 | § 30435 § 16.553 84
2 $ 64309 | § 13464 | § 30845 | § 16.045 39
9 3 64309 | § 13030 | § 31259 | § 15.532.80
10 3 64309 | § 12633 | § 51676 | § 15.016.04
11 3 64309 | § 12213 | § 52096 | § 14 49508
12 3 64309 | § 11783 | § 525200 % 13969 88
13 5 643.09 | § 11362 % 52947 | § 13 440,40
14 5 64309 % 109321 % 533781 % 12.906,63
15 $ 64309 % 104971 % 538120 % 12.368,51
16 5 64309 | % 10060 | § 54250 % 11.826,01
17 5 64309 | § 2618 [ 5 54691 | § 11.278.11
18 5 64309 | § 9174 [ § 55136 | % 10.727.75
19 5 64309 | & 8725 (% 555841 % 10.171,91
20 5 64309 | § 8273 % 56036 | § 8.611,55
21 5 64309 | § 781718 56492 | % 5.046,63
22 $ 64309 | § 73581 % 50951 % 8.477.12
23 $ 64309 | § 6895 % 37415 § 7.902.97
24 $ 64309 | § 6428 | § 37882 % 7.32416
25 $ 64309 | § 595718 583521 % 6.740.63
26 3 64309 | § 548218 38827 % 6.152 37
27 3 64309 | § 50048 39305 | § 555931
28 3 64309 | § 45221% 59788 | % 496144
29 3 64309 | § 4035 % 60274 § 435870
30 3 64309 | § 35451 % 60764 | § 3.751.05
1 5 643.09 | § 3051 (% 61258 | 3 313847
32 5 64309 % 2553 % 6173578 2.520.90
33 5 64309 | % 2050 % 62259 % 1.898 31
34 5 64309 | % 154418 62765| % 1.270,66
35 5 64309 | § 103318 63276 | & 637.90
36 $ 64309 § 5191 % 63790 % -0.00

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Estructura de Financiamiento

Para el desarrollo oportuno de las operaciones de Jafranni S.A.S. y su marca Guarayu, los
3 accionistas han dispuesto una aportacion per capita de $2.500,00; resultando en un total de
$7.500,00 de aportacion de socios; junto con un crédito bancario de $20.000,00 a Ban Ecuador.

Representando el 27% y 73% de la estructura de financiamiento, respectivamente.

Ilustracion 39
Estructura de Financiamiento - Guarayua

Estructura de Financiamiento
Aportacion de los Socios | § 7.500,00 27.27%
Deuda a Terceros $ 20.000,00 72,73%
Total de Inversion $ 27.500,00 100,00%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Costos de Produccion
Con relacion a los costos de produccion de los 3 sabores de Guarayu, se ha cotizado los
mismos con la empresa Bajamar (2024) la cual se dedica a la elaboracion de cerveza artesanal y

maquila de bebidas varias, gracias a su capacidad instalada de produccion y embotellado.

Efectuando los calculos y conversiones de litros a botellas necesarios para obtener el
costo unitario de cada producto; esto junto con el célculo de costos de materia prima directa e
indirecta como guarand, guayusa, pulpa de frutas (limon y naranja), botellas de vidrio, etiqueta

termo encogible, Stevia, entre otros; los cuales se detallan a continuacion con una proyeccion a 5
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anos considerando un crecimiento continuo debido a la inflacidn actual del 1,35%, tal como

menciona el INEC (2024).

Tlustracion 40
Costos de Maquila cotizados con Bajamar

Valores Referenciales - Costos de Maquila de Bajamar

Valores de maquila por litros
Cantidad de Litros | 200 400 600 800 1000

Valor $ por Litro 5 0,70 § 0.60 § 0.50 5 040 3 0,30
Precio maquila $ 140,00 § 240,00 § 300,00 $ 320,00 § 300,00
Iva 12% 3 16,80 § 28,80 § 36,00 $ 38,40 § 36,00
Precio total maquila 8 156.80 § 26880 § 336,00 & 35840 § 336,00
Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
.y .
Fuente: Elaboracion propia.
(e
Ilustracion 41
2 .
Calculo de Litros a Botellas con Merma del 2%
Proyeccion con: 400 litros = 400.000 ml |Proyeccidn con: 600 litros = 600.000 ml
TRADICIONAL Cam%dad de Botellas (300 ml) 1334 botellas Cantlldad de Botellas (300 ml) 2000 botellas
Perdida del 2% 27 Perdida del 2% 40
Cantidad de Botellas con merma 1307 Cantidad de Botellas con merma 1960
Proyeccion con: 600 litros = 600.000 ml |Proyeccion con: 800 litros = 800.000 ml
LIMON Cantidad de Botellas (300 ml) 2000 botellas Cantidad de Botellas (300 ml) 2667 Dbotellas
Perdida del 2% 40 Perdida del 2% 54
Cantidad de Botellas con merma 1960 Cantidad de Botellas con merma 2613
Proyeccién con: 600 litros = 600.000 ml |Proyeccidn con: 800 litros = 800.000 ml
NARANTA Cam%dad de Botellas (300 ml) 2000 botellas Canti.dad de Botellas (300 ml) 2667 Dbotellas
Perdida del 2% 40 Perdida del 2% 54
Cantidad de Botellas con merma 1960 Cantidad de Botellas con merma 2613

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 42

Costo de Produccion - Bebida sabor Tradicional

A SABOR TRADICIONAL

[ EEEDA GABORTRADICIONAL || ARG 1 ARG 2 I ANG3 1 ZNO4 I ZNGS |
[ CANTIDAD DE UNIDADES A PRODULCIR MENSUALMENTE il Q07 |1 307 [ 1960 il 1960 | 1960 |
[ CANTIDAD DE UNIDADES A PRODUCIR AL AND i o684 ] 1 75684 [ 73520 i 73520 ] 73520 ]
Categoria L Detalle Contidaclen | Unidad de | | Costo | Costo Mensual |Costo Anual | | | E%5!® | Costo Mensual |Costo Anual | | Seste ] Loste - eoq anual | | oSt | £ogt0 Mensual | Casto Anual | | 2952 | Casto Mensual | Costo Anual
Tuaraa Tz il 0% i3] 7555 0% iy 753 ikt e 3550 kL T IR 7 TED TZET |
Materia Prima Directa | Guayuza T2 Foiz 002 a5 oot [§ 0w iR AL NZ[s i 30 ik 7 341 TES
[Slevia 05 il 00 £ P 00 3550 P 00 X TO4ES 00 35T Tk Jik} 5032 g
Bintella e vidro 7 Tridad 020 5 1 3055 020 250,51 T0508 020 39350 EREET 020 iR T7EE A il 020 7 06,
Materia Prirma Indirecta [Etigueta termoercagiole T rided | [5 0B Y, 2ear| [$ 0B Iy 5 A %233 130es| 308 ] 14073 ¥ 19656.03
Conzervante (Acid citrics .03%] 03 o - 1 S0E| 5000 %) 000 54 7731 5o 553 ek 552 75,41
Wars de obra Direrts Mgl [infusion i - 010 if) THLm e} il X 7] ik e} TiE AL 7 1 TEES
—  — Tosto Variable Towal .57 577,76 [ § 577, .60 LN TE[§ ToHiD 3 LK ELWEN 0% 1 1
Precio al distribuidor 5 3 ] a7 53
Margen de Ganancia | A ri om] A a7] A ri —om] o A 83 % W
PYP [Precio de Venla al Publical ki 77 20 5 1%
Margen de Ganancia para el distribuidor 0] % Wz 0] % Wz 0] % Wz 0] F7a A 75] % uE
, ,
Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
., .
Fuente: Elaboracion propia.
Iustracion 43
.z . o 2
Costo de Produccion - Bebida sabor Limoén
[ | [ | | ] | ] | ] | |
TANTIDAD DE UNIDADES A PAODUCIA MENSUAL MENTE il T30 1 TED 1 613 il 7613 1 pIAE] |
D PE GRIDABE e R FATIDILR LA 11 ZA570 | ZA570 i 31356 il 31356 il 31356 ]
Categoria Detalle Cantidad en | Unidad de Costo Mensual |Costo Anwal | | | P25 | £octo Mensual | Costo Anual Losto Losto e octo Anual | | F%° | Costo Mensual |Costo Anual | | 93 | Costo Mensual | Costo Anual
Formula | medida Uniitario Unitario_| Mensual Uniitari Unitari
Guarara T, i ] XA e P 3 Al FEL EFEEEL] A 2] IR 0 FEEi] 53T
I Guayusa T hoja b bid o w2 307 i 077 PEERI) i Eik p 025
Materia Prima Directa |70 3 imén 0.25 i 160 23520 01 86 01 2689 32208 0T 27 264 0.01 I
Stevia 025 i 717 5600 0 579 i 7528 541 ] 75 208 0,03 3
Botells g viciia 7 Tridad ]Iz 7537109 2 B 2 R 50535 3 e FEpd 0.
Materia Prima Indirecta [Efiguets termosnconible 7 Urided F2m L2360 i e i e 57370 #BES 575,77 0
Corservarte (heido citrica 0221 13 o 527 7506 7 %3 7 553 o307 710 0425 0
iar de obra Directs [ Meauila [infusian y embielladn i - T T3] [§ 00 T T 7 T o] [ Fh4 T T 30
osto Variable Tata 775,70 | 47| [0l 156,47 : 57 [§ 175174 § ZL07083] [§ 0. 5 571 (50,
Presio o distbuidar 75T T T 5 TEm
Margen de Ganancia o] A 7] o T o] o A ] o T T3] o A
PYP [Precio de Venta al Pablica]. ki ki TE0 A ik
Margen de para el distribuidor T i34 T o A 775 20 A (| 240 I A 7] 20 A

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 44

Costo de Produccion - Bebida sabor Naranja

M [
CANTIDAD DE UNIDADES A PRODUCIR MENSUALMENTE | 1960 | 1960 | 2613 2613 |
I CANTIDAD DE UNIDADES A PRODUCIR AL ARO | 23520 | 23520 | 31356 31356

Categoria | Detalle Cantidad en | Unided de | || =05t | Costo Mensual | Costo Anual | | F25'° | Costo Mensual | Casto Anudl Costo Anual Costo Mensual | Costo Anual | |, £ | Costo Mensual | Costo Anual
rmula medida | | Unitario Unitari Uriitario
[Guarana ol 0 TEE 382200 0 ] EEEY R FYEY 530451 | 17 FECI] EELIA
[ i iz 2577 35727 ] 017 362, 8524 41; 435,85 i 4188 502,54
Materia Prima Directa |E:l‘:a;‘l§ade e o s om 75,60 236,20 001 5,85 238,38 | 322,08 77, 32643 | i 7757 390,84
E&vla i [z} Al 55500 | ] ) 595,25 | EEEXT] 73, 9520 ] B0AT 96434
Bolella de vidrio wricad 020 309 465703 020 W LEEAE | 79,26 316 E38035 .21 B3BA7 £.a55.38
Materia Frima Indirecta [Etinuets termnsrongils ridsd | [3 0w 35280 4005 018 i 4.290.75 | 5 77 50 49365 567577 5 435,26 5565,09
[Corservante [Rcido citico D091 P [ 527 752 [ ] 752 0307 70 0445 052 0587
fang de obra Directa | Maguila [infusin] v embotellads - =00 200 i134e00] [ ] 321 TBA045 55 44 186532 5 (5 PR
Costo Variable Total [s e 1.279.70] § 535042 0.66 1.796.47 | $ 555765 71.020,89 775,39 | § 2130467 | [§ 068 1799.36 | $ 2159229
Pracio al distribuidor TET ] 155 7] [3 75
Margen de Ganancia o %] 5= o7 ] %] s %] E 5 o] %] &%
PYP [Precio de Venta al Pablice] 7 7 ] 62| [8 TH5
0 Margen de Ganancia para el distribuidor 0.24] % | 4 0.24] | 143 143 % | 4 4 025] | 45
’ ,
Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
., .
Fuente: Elaboracion propia.
.2
Ilustracion 45
oz ~
Resumen de Costos de Produccion proyectados a 5 aiios
COSTOS TOTALES [3 BEBIDAS) AND1 ANDZ ANO 4 ANO§
CANTIDAD DE UNIDADES A PRODUCIR MENSUALMENTE h.227 0.227 1.186 1.186
CANTIDAD DE UNIDADES A PRODUCIR AL 2D 62.724 62.724 86.232 86.232
g SABORES Costo Costo Mensual | Costo Anual Costo Costo Mensual | Costo Anual Costo Anual Costo Mensual | Costo Anual Losto Costo Mensual | Costo Anual
& | Unitari | Unitari | Unitario
E Tradiciona 087 87726 716 #All BE9.27 .26.82 369, E4374 . 5661
Lirndn 05 127920 042 129647 5567 65 2102083 775, 213467 £ 5.
Naranja 055 1273.20 |4 & 129647 5.557 65 2z 9= 775, 2130467 G
COSTOS VARIABLES TOTALES (3 SABORES) 3.435.67 .00 348205 | § 41.784.58 1 4.920.3, 044.09 | $ 4

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Costos Fijos
A continuacion, se detalla el desglose de costos fijos necesarios para la operacion; mismos que se muestran con una proyeccion
a 5 afos, considerando la inflacion actual del 1,35% indicada por el INEC (2024) y el crecimiento anual esperado de 2,2% de sueldos

y salarios dispuesto por el Ministerio del Trabajo (2024).

Iustracion 46
Costos Fijos proyectados a 5 afios

Inflacion proyectada anual 1,35% 1.35% 1.35% 1,35% 1,35%
Tasa de Incremento Estimado en Sueldos 2,223% 2.223% 2.223% 2,223% 2,223%
Proyeccion de Costos Fijos

Tipo de Costo Aflo 1 Afo 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5
Sueldos y salarios S 16.534.24 | § 16.901.80 | $ 17.27752 | § 17.661.60 | § 18.054.22
Gastos administrativos $ 840,00 | $ 85134 | $ 86283 | $ 87448 | $ 886,29
Gastos de servicios basicos $ 2.340,00 | $ 237159 | § 240361 | $ 2.436,06 | $ 2.468.94
Gastos de arriendo $ 6.000.00 | § 6.081,00| § 6.163.09 | § 624630 § 6.330.62
Servicios prestados $ 3.000.00 | $ 3.040.50 | $ 3.08155| % 312315 | § 3.165.31
Gastos de publicidad $ 3.000.00 | § 3.04050 | $ 3.08155[ 8 312315 § 3.165.31
Gastos operativos $ 67729 | 8 436,10 | $ 44199 | $ 68643 | $ 447.95
Gastos de imprevistos $ 1.800,00 | § 1.82430] § 1.84893 | § 1.87389 | § 1.899.19
Total Costos Fijos $ 3419153 [ $ 34.547,13 | S 35.161,06 | S 36.025,05 | $ 36.417,83

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Iustracion 47
Gastos de Sueldos y Salarios

Gastos Administrativos
Gastos en Sueldos v Salarios
Sueldo Sueldo Comisiones/| 13ro Sueldo/ | 14to Sueldo/ | Vacaciones/ Fondo de Aporte Aporte al _
Cargo . n _ " ~ _ - _ ! Gasto/afo
Mensual Anual ano aiio aino ano Reserva/aiio |Patronal/ ano| IESS/aiio
Representante legal $ 46000 % 5.520,00 - $ 460,00 | $ 460,00 | $ 230,00 | $ 460,00 | $ 61548 | $ 52164 | % 826712
Coordinador de produccion $§ 460,00| § 5.520.00 - $ 460,00 | $ 460,00 | $ 230,00 | $ 460,00 | $ 61548 |§ 52164|% B8.267.12
Total Sueldos S 920,00 $11.040,00 | § - $ 920,00 | $ 920,00 | § 460,00 | § 920,00 | § 1.230,96 | $§ 1.043.28 | § 16.534,24
Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
Ilustracion 48
Gastos Administrativos
Gastos Administrativos
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Suministros de oficina $ 30,00 | $ 360,00
Otros gastos varios $ 40,00 | $ 480,00
Total Gastos Administrativos $ 70,00 | $ 840,00

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 49
Gastos de Servicios Basicos

Gastos de Servicios Basicos
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Luz $ 100,00 | $ 1.200,00
Agua $ 4500 $ 540,00
Telefonia / Internet $ 50,00 % 600,00
Total de Gastos Basicos S 195,00 | S 2.340,00

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Ilustracion 50

Fuente: Elaboracion propia.

Gastos de Alquiler
Gastos de Arriendo
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Alquiler $ 500,00 | § 6.000,00
Total de Gastos Basicos S 500,00 | $ 6.000,00

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Ilustracion 51

Fuente: Elaboracion propia.

Gastos por Servicios Prestados

Gastos por Servicios Prestados
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Contador $ 120,00 | $ 1.440,00
Limpieza y mantenimiento $ 80,00 | § 960,00
Operador logistico $ 250,00 | $ 3.000.00
Total de Gastos Basicos S 250,00 | $ 3.000,00

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 52

Gastos de Publicidad
Gastos de Publicidad
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Publicidad $ 250,00 | $ 3.000,00
Total de Gastos Basicos $ 250,00 | S 3.000,00

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 53
Gastos Operativos

Gastos Operativos
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Certificado del ARCSA $ 430,29 | § 430,29
Certificado del INEN $ 247.00 | $ 247,00
Total de Gastos Basicos S 247,00 | $ 677,29

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 54
Gastos de Imprevistos

Gastos de imprevisto
Rubro Gasto Mensual Gasto Anual
Imprevistos $ 150,00 | $ 1.800,00
Total de Gastos Basicos S 150,00 | S 1.800,00

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Punto de Equilibrio

A través del célculo del punto de equilibrio se determina que se debe vender 3329 unidades mensuales para cubrir los costos

fijos ponderado mensual de $2.849,29.

Tlustracion 55

Punto de Equilibrio de Guarayu

Productos Unidades Ventas Participacién Precio cvu MCU MCP QPE Ventas cvT MCT
Presupuestadas

Unidades de Sabor Tradicional 836 3 1.262.84 20.00% 3 1.51 % 0.67 | $ 0.84($ 0.17 666 $ 1.005.24 % 446.03 $ 559.21
Unidades de Sabor Limén 1.756 3 2.651.97 42.,00% 3 151 % 0.65( % 0.86($ 0.36 1398 $ 2.111.01 % 908.71 3% 1.202.30
Unidades de Sabor Naranja 1.589 3 2.399.40 38.00% 3 151 § 0.65(% 086 % 0.33 1265 $ 1.909.96 % 822.17 % 1.087.79
4.182 $ 6.314,22 100% $ 4,53 $ 1,97( 8 2,56 (8 0.86 3329 $ 5.026.21 $ 2.176.91 § 2.849,20

Costos Fijos Anuales $ 34.101.53 Estado de Resultados en Punto de Equilibrio
Costo Fijos Ponderado Mensual $ 2.849.29 Ventas* 3 5.026.21
. e Q*=CF/(MC) (-) Costo de Venta $ 2.176.91
Caleulo Punto de Equilibrio 3329 (=) Margen de Contribucion $  2.849.20
. . Ventas*= CF/(1-(CV/V)) (-) Costos Fijos $ 2.849.29

Caleulo de Ventas en P.E. $ 5.871,74 () Utilidad o Pérdida 5 -

Costos Fijos

Tipo de Costo

Sueldos vy salarios

Gastos administrativos

Gastos de servicios basicos

Gastos de arriendo

Servicios prestados

Gastos operativos

Gastos de publicidad

Gastos de imprevistos

Total Costos Fijos

Aflo 1 Producto Unidades Presupuestadas Costo Unitario Precio

S 16.534.24 para la venta ler Mes

i :?igﬁgg Unidades de Sabor Tradicional 836 $ 067 % 1.51
$  6.000.00 Unidades de Sabor Limon 1.756 $ 0,65 % 1.51
i : 83388 Unidades de Sabor Naranja 1.589 $ 0,658 1,51
3 677.29 Total de Unidades al Mes 4.182

2 31_?3?:22 Unidades a vender por dia 140

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Presupuesto de Ventas

Considerando la disponibilidad de unidades de produccion estimadas para cada afio, se ha
determinado un prondstico de ventas del 80% sobre unidades producidas, esto teniendo en cuenta
el desarrollo de un escenario realista con un margen de error del 20% en ventas sobre
produccion. Ademads, cabe mencionar que se estima un crecimiento anual del 8,46%; mismo que
corresponde al incremento anualizado del mercado de bebidas energéticas tal como menciona
Mordor Intelligence (2024) en su estudio de andlisis y crecimiento del tamafio de mercado de

bebidas energéticas proyectado del 2023 al 2028.

A su vez, cabe destacar que para el analisis se considera un precio unitario de $1,51 al
distribuidor, mismo que va incrementando de manera anual, considerando la inflacion del 1,35%
dispuesta por el INEC (2024). Y, ademas, se estima que, del total de unidades vendidas, el 20%,
42% y 38%, corresponderan a los diferentes sabores de tradicional, limo6n y naranja;
respectivamente. Esto tomando de referencia la preferencia de sabores identificada en el estudio

de mercado que se llevo a cabo a través del focus Group.

Ilustracion 56
% Estimado para la venta

Datos referenciales a las ventas
Precio Botella S 1.51
%% Estimado de Ventas sobre Produccion 80%

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 57
Disponibilidad de Unidades Producidas a S anos

[Inflacién Proyectada B 1,35% 1.35% 1.35% 1.35% 1.35%]
| Disponibilidad de Unidades para la Venta |
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Unidades de Sabor Tradicional 15.684 15.684 23.520 23.520 23.520
Unidades de Sabor Limén 23.520 23.520 31.356 31.356 31.356
Unidades de Sabor Naranja 23.520 23.520 31.356 31.356 31.356
Unidades Totales 62.724 62.724 86.232 86.232 86.232
Precio 3 1.51 § 1.53 8§ 1.55 § 1.57 § 1.59
Total Ingresos Posibles $ 9471324 § 95.991.87 § 133.749.73 8 135.555.35 § 137.385.35
Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
.y .
Fuente: Elaboracion propia.
(e
Iustracion 58
oz ~
Proyeccion de Ventas a 5 anos
|Creci.mient0 esperado de venta anual 8.46% 8.46% 8.46% 8.46%‘
|Estimaci6n de porcentaje de consumo general 80% 87% 94% 102% 1 11%‘
% Participacién de ventas por sabor Tradicional Limén Naranja
20% 42% 38%
| Presupuesto Estimado De Ventas
Aiio 1 Aijio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
Unidades de Sabor Tradicional 10.036 10.885 16.230 17.603 19.093
Unidades de Sabor Limén 21.075 22.858 34.084 36.967 40.095
Unidades de Sabor Naranja 19.068 20.681 30.838 33.447 36.276
Unidades Totales 50.179 54.424 81.152 88.017 95.463
Precio $ 1,51 § 1.53 § 1.55 § 1.57 § 1.59
Total Estimacion de Ventas Anuales § 75.770,59 § 83.290.22 § 125.869.96 § 138.361.56 § 152.092,85
’ )
Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
oz
Hustracion 59
Costo estimado de ventas a 5 afios
| Costo Estimado De Ventas
Costo de venta VU Aio 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ano §
Unidades de Sabor Tradicional $ 0.67 § 6.724,01 § 739132 8 11.021,13 8§ 11.953,52 § 12.964,79
Unidades de Sabor Limén $ 0,65 § 13.69892 8§ 15.05843 § 22.453,50 8§ 24.353,07 8§ 26.413.34
Unidades de Sabor Naranja $ 0.65 § 1239426 8 13.62430 § 20.315.07 8 22.033.73 8 23.897.78
Total estimado de Costos Anuales $ 32.817.20 8 36.074,04 8 53.789.70 8 58.340.31 8 63.275.90

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Calculo de Inventario Proyectado

De acuerdo a las unidades vendidas sobre disponibilidad, se estiman los siguientes

inventarios; mismos que se veran reflejados en el Balance de Situacion Financiera de la empresa.

Tlustracion 60
Inventarios estimados

| Inventarios
Aidio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Unidades Totales 62.724 62.724 86.232 86.232 86.232
Unidades stock anterior 0 12.545 20.844 25.925 24.140
Unidades Vendidas 50.179 54.424 81.152 88.017 95.463
12.545 20.844 25.925 24.140 14.908
Precio $ 1,51 § 1,53 § 1.55 § 1.57 § 1.59

5 18.942,65 § 31.900,02 § 40.210.44 § 37.947.07 § 23.751,85

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Capital de Trabajo
Se presenta un capital de trabajo mensual de $6.151,61, necesario para el desarrollo

optimo de las operaciones, el cual se detalla a continuacién por rubros:

Tlustracion 61

Capital de Trabajo
Capital de Trabajo
Rubro Monto Mensual Monto anual
Sueldos y Salarios $ 1.37785| § 16.534.24
Costos de produccion $ 3.435.67 | § 41.228.00
Servicios Basicos 3 195,00 | § 2.340,00
Cuota del Préstamo 3 643,09 | $ 7.717,11
Alquiler 3 500,00 | $ 6.000,00
Monto Total S 6.151.61 | § 73.819,35

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Estado de Pérdidas y Ganancias — Flujo de Caja

Ilustracion 62

Estado de Pérdidas y Ganancias - Flujo de Caja a 5 afos

JAFRANNI S.ALS.
FLUJO DE EFECTIVO
AL 31 DE DICIEMBRE
Atio 0 Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Ario 4 Afio 5§

Ingresos

Ingresos de Actividades Ordinarias s 7377059 S 8320022 § 125.869.96 § 138.361.56 S 152.002.835
(-) Costo de Ventas $ 3281720 § 36.074.04 S 33.789.70 § 38.34031 8 63.273.90
Utilidad Bruta ] 4295340 § 47.216,18 § 72.080,26 § 80.021,25 § 88.816,95
(Gastos Operacionales s 67729 § 436,10 5 44199 5 68643 S 447,935
(Gasto de Publicidad s 3.000,00 5 3.040.50 5 308155 5 312315 5 3.163.31
(Gasto Administrativo s 84000 S 83134 § 86283 § 87448 S5 886,29
Gastos Basicos S 234000 S 237159 § 240361 S 243606 S 246894
(Gasto Servicios Prestados s 3.000,00 5 3.040.50 5 308155 5 312315 5 3.163.31
Sueldos y salarios s 11.040,00 5 1159200 § 1217160 5 12.780,18 5 13.419.19
Gastos por beneficios a los empleados 5 43537424 § 3.76893 § 605740 S 636027 § 6.678.28
(Gastos de Depreciacion s 69007 § 690,07 § 69007 § 39821 § 39821
(Gastos de imprevisto s 1.800.00 S 182430 5 1.848903 § 1.873.8% § 1.899.19
Alquiler del Local $ 6.000,00 5 6.081.00 5 6.163.09 5 624630 5 6.330.62
Total de Gastos ] 33.961,60 S 35.696,35 § 36.802,61 § 37.902,11 § 38.850,29
Utilidad Antes del Impuesto a la Renta ] 8.901,79 § 1151983 § 3527765 § 4211914 § 49.957,66
IR $ 11465 § 146.88 § 32476 S 62652 § 743,12
Utilidad Después del IR ] 8.877,15 § 1137295 § 3475289 § 41.492,62 § 49.214,54
(+) Gastos de Depreciaciin s 69007 § 690,07 § 69007 § 39821 § 39821
Inversion 5 -10201.57

Capital de Trabajo $ -73.819.33

Flujo de Caja 3 -84.020,92 § 9.567,22 § 12.063,02 § 3544296 § 41.890,83 § 49.612,75
VAN 51.819.98

TIR 17.03%

PAYBACK 2.00011 Afics

WACC 9.43%

CAPM 14.29%
| Tasa Estindar del Descuento de Consumo en el Mercado 16.32%

Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Estado de Situacion Financiera

Ilustracion 63
Balance General a 5 aios

JAFRANNI S.A.S.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 21 DE DICIEMERE
Activo Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Adio 4 Adio 5
Activo Corriente
Efectivo y Equivalentes al Efectivo S 737706 S 832002 S 12.587.00 S 13.836,16 S 1520020
Bancos s 7412637 5 6246767 S 9440247 5 103.771.17 § 114.069.64
Cuentas por Cobrar Corrientes S 1136359 S 1249353 § 1888049 S 2075423 S 2281393
Inventarios $ 1804265 § 31.90002 5 4021044 5 3704707 5 23.751.83
Total Activos Corrientes ] 112.011.67 § 115.190.24 § 166.080.40 S 176.308,63 § 175.844,70
Activos No Corrientes
Equipos de Computacion s 87359 5 87559 5 87559 5 87559 5 873,59
Mobiliario ¥ equipo s 1.682.07 § 1.682.07 § 1.682.07 § 1.682.07 § 1.682.07
Magquinarias s 230000 S 2300000 S 2300000 S 230000 S 2.300.00
Suministros de oficina s 3801 8§ 23517 8 23835 § 241,57 8 244,83
Suministros de limpieza s 23550 5 93472 5 96761 S 980,67 S 993.91
Depreciacion Acumulada de Propiedades, Planta y Equipo 5 62007 § 60007 S 60007 S 39821 § 390821
Total Activos No Corrientes 3 4.461,10 8§ 535748 § 537354 § 5.681,69 § 5.698,19
Total del Activo 3 11647277 § 120.547,72 § 171.453.94 § 181.990.31 § 181.542,80
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas y Documentos por Pagar 5 3253627 S 3177163 S 4191578 § 5169001 S 4172438
Beneficio a los Empleados s 457424 8§ 3.76895 § 6.03740 5 6.360.27 5 6.678.28
Sueldos por Pagar s 11040000 S 11.59200 § 1217160 § 12.780,18 § 13.419.19
Proveedores por pagar $ 4422800 5 4482508 5 61.339.15 5 62.16723 § 63.006.49
Total Pasivos Corrientes ] 9237851 § 9395766 § 121.48394 § 13299769 § 124.828,34
Pasivo No Corriente
Obligaciones con Instituciones Financieras - No cormentes 3 7.717.11 § 7.717.11 § 7.717.11 § - 3 -
Total del Pasivo 3 100.095.62 § 101.674.77 § 12920105 § 13299769 § 124.828.34
Patrimonio
Capital Suscrito y/o Asignado $ 7350000 S 730000 S 730000 S 730000 S 7.500,00
Eesultados Acumulados s 353086 S 454018 § 1390116 § 1639705 § 19.6835.82
Dividendos por Pagar $ 332629 § 6.823.77 § 20.851.74 S 24.893.57 § 209.328.73
Total de Patrimonio 3 16.377,15 § 1887295 § 4225280 § 4809262 § 56.714,54
Total Pasivo y Patrimonio 3 11647277 § 120.547,72 § 171.453.94 § 181.990,31 § 181.542,89

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Indicadores Financieros

Iustracion 64
Indicadores Financieros (VAN, TIR, Payback, WACC y CAPM)

Utilidad Después del IR s 8.877.15 § 1137295 § 3475289 § 4149262 § 49.214.54
(+) Gastos de Depreciacidn 5 620,07 § 600,07 5 620,07 5 39821 5 39821
Inversidon 5 -10201.37

Capital de Trabajo 5 -73.819.35

Flujo de Caja ] -84.020,82 § 956722 § 12.063,02 § 3544296 § 41.890,83 § 49.612,75
VAN $1.819,08

TIR 17.03%

PAYBACK 2,00011 Afios

WACC 9.43%

CAPM 14 20%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Cabe destacar que, para el calculo del valor actual neto (VAN) se ha empleado la tasa de
consumo del 16,32% expuesta por el Banco Central del Ecuador (Banco Central del Ecuador,

2024).

Asimismo, es importante mencionar que el WACC, también conocido como “Costo
promedio ponderado del capital o CPPC” tal como indica Financlick (2020), la cual funciona
como un indice de descuento que se toma de referencia para evaluar proyectos o inversiones.

Esta ratio se calcula empleando diversas variables, detalladas a continuacion:

Ilustracion 65
Detalle del calculo del WACC

WACC

Ke (Tasa que los accionistas esperan por colocar su dinero) - CAPM 14,29%

% de Capital aportado por accionistas 27%

Kd (Tasa efectiva anual del prestamos que se haya hecho) 9.76%

% de Prestamo en la estructura de financiamiento 73%

(1-T) Escudo Fiscal (segin internet, son los gastos que se sacan antes del impuesto a la renta) 0,78
9,43%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Por su parte, el CAPM corresponde al indicador que determina el rendimiento minimo

esperado en un mercado y se estima calculando diversas variables mencionadas a continuacion,

tal como sostiene Orellana, Reyes, Cevallos, & Tofién (2020):

Se ha usado la tasa pasiva referencial de 7,95%, correspondiente al mes de febrero 2024
segun indica el Banco Central del Ecuador (2024).

Se ha considerado el riesgo sistemadtico (beta) del 1,40% mencionado por Orellana,
Reyes, Cevallos, & Tonon (2020) en el estudio de elaboracion de bebidas del Ecuador.
Orellana, Reyes, Cevallos, & Toiién (2020) indican que el rendimiento minimo esperado

del mercado de elaboracién de bebidas corresponde al 12,44%.

Tlustracion 66
Detalle del calculo del CAPM

CAPM

Rf (Rendimiento libre de riesgo) segin Banco Central (2024) - tasa pasiva referencial feb 2024 7,95%
Beta = Riesgo sistemdtico 1,40%
Rm (Rendimiento del mercado) 12,44%

14,29%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 67

Ratio de Liquidez Corriente

LIQUIDEZ CORRIENTE
=Activos Corrientes / Pasivos Corrientes
Aio 1 Ao 2 Aifo 3 Aiio 4 Ao 5
Activos Corrientes S 112.011.67 $ 11519024 § 166.080,40 S 176.308,63 % 175.844,70
Pasivos Corrientes S 92.378.51 § 93.957.66 $ 121.483,94 § 132.997.69 $ 124.828,34
RESPUESTA S 121 § 123 8§ 137 § 133 % 141
Liquidez General Promedio $ 1,31
Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
Ilustracion 68
Razoén de Prueba Acida
RAZON DE PRUEBA ACIDA M
=(Activos Corrientes - Inventarios) / Pasivos Corrientes
Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Activos Corrientes $ 112.011.67 $ 115.19024 § 166.080,40 § 176.308.63 § 175.844.70
Inventarios $ 18.94265 § 31.900,02 $ 40.210,44 § 37.947.07 $ 23.751.85
Pasivos Corrientes $ 92.378.51 § 93.95766 % 121.48394 § 132.997.69 §$ 124.828.,34
RESPUESTA $ 1.01 § 089 § 1.04 § .04 § 1,22
Prueba Acida Promedio S 1,04
Elaborado por: Arteaga, Bermtdez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
Ilustracion 69
Razoén de Efectivo
RAZON DE EFECTIVO N
= Efectivo / Pasivos Corrientes
Atfio 1 Atio 2 Aifio 3 Aifio 4 Aflo 5
Efectivo $ 7.577,06 $ 832902 § 12.587.00 § 13.836,16 § 15.209.29
Pasivos Corrientes 3 9237851 § 9395766 §$ 121.483.94 § 132.997.69 $ 124.828,34
RESPUESTA $ 0.08 $ 0.09 § 0.10 § 0.10 § 0,12
Liquidez Inmediata Promedio $ 0,10

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 70
Ratio de Endeudamiento

RAZON DE ENDEUDAMIENTO O DEUDA TOTAL

= Pasivo Total / Activo Total

Afo 1 Afio 2 Ailo 3 Afo 4 Aflo 5
Pasivo Total $ 100.095.62 § 101.674.77 § 129.201.05 $ 132.997.69 $ 124.828.34
Activo Total $ 116.472.77 § 120.547.72  § 171.453.94 § 181.99031 § 181.542 89
RESPUESTA 85.94% 84.34% 75.36% 73.08% 68.76%
185.94% 184.34% 175.36% 173.08% 168.76%
Razon de Endeudamiento Promedio 77,37%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 71
Razoén entre Deuda y Capital

RAZON ENTRE DEUDA Y CAPITAL

= Pasivo Total / Capital de accionista

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Pasivo Total $ 100.095.62 $ 101.674.77 $ 129.201.05 $ 132.997.69 $ 124.828,34
Capital de accionistas (Total de Patrimonio) $ 16.377.15 § 18.872,95 §$ 42.252,89 $ 48.992,62 §$ 56.714.54
RESPUESTA $ 6,11 § 539 § 306 $ 271 § 2,20
Razén entre Deuda y Capital Promedio $ 3,89

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustraciéon 72
Deuda a largo plazo al capital

DEUDA A LARGO PLAZO AL CAPITAL
= Pasivo No Corriente / ( Pasivo No Corriente + Patrimonio)

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Aflo 4 Afo 5
Pasivo No Corriente S 7.717.11 § 771711 § 771711 § - $
Total de Patrimonio $ 16.377.15 % 18.872.95 § 42.252.89 § 48.992.62 $ 56.714.54
RESPUESTA 32,03% 29,02% 15.44% 0,00% 0,00%
132,03% 129.02% 115.44% 100.00% 100,00%
Deuda a Largo Plazo al Capital Promedio 14,48%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 73
Margen de Ganancia Bruta

MARGEN DE GANANCIA BRUTA
= (Ventas netas - Costo de ventas ) / Ventas netas

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ventas Netas § 7577059 § 8329022 § 12586996 § 13836156 § 152.092.85
Costo de ventas § 3281720 § 36.074.04 § 5378970 § 5834031 § 63.27590
RESPUESTA 56.69% 56.69% 57.27% 57.83% 58.40%
156,69% 156.69% 157.27% 157.83% 158.,40%
Margen de Ganancia Bruta Promedio 57,37%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 74
Margen de Ganancia Neta

MARGEN DE GANANCIA NETA
= (Ganancias neta después de impuestos ) / Ventas netas

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Ganancias Netas despues de Impuestos  § 8.877.15 % 11.37295 § 3475289 § 4149262 § 4921454
Ventas Netas $ 7577059 $§ 8329022 § 125.869.96 $§ 138.361.56 $ 152.092.85
RESPUESTA 11,72% 13,65% 27.61% 29.99% 32.36%
111,72% 113.65% 127.61% 129.99% 132,36%
Margen de Ganancia Neta Promedio 22,76%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.

Tlustracion 75

ROA
ROA

= (Ganancias neta después de impuestos ) / Activos Totales

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Aiio 5
Ganancias Netas despues de Impuestos  § 8.877.15 $ 1137295 $ 3475289 § 4149262 §  49.214.54
Activos Totales $§ 11647277 § 12054772 § 17145394 § 18199031 § 181.542.89
RESPUESTA 7,62% 9.43% 20.27% 22.80% 27.11%

107,62% 109.43% 120.27% 122.80% 127.11%
ROA Promedio 17,20%

Elaborado por: Arteaga, Bermtidez & Cérdenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 76

ROE
ROE

= (Ganancias neta después de impuestos ) / Capital Contable

Afio 1 Aiflo 2 Ailo 3 Afo 4 Ailo 5
Ganancias Netas despues de Impuestos  § 8.877.15 % 11.37295 § 3475289 § 4149262 §  49.21454
Capital Contable $ 16.377.15 § 18.87295 § 4225289 § 4899262 §  56.714.54
RESPUESTA 54.20% 60,26% 82.25% 84.69% 86.78%

154.20% 160.26% 182.25% 184.69% 186.78%

ROE Promedio 73,09%

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones

El mercado de bebidas energéticas presenta una proyeccion de crecimiento promedio
del 8,46% CAGR, mostrandose como un sector atractivo. Ademas, es importante considerar
que se muestra una tendencia de consumo orientada a productos mas naturales; de tal forma,

que Guarayu se alinea al comportamiento del consumidor actual.

Mediante la herramienta de Focus Group realizada a estudiantes y profesionales se
determino que el 83% de los participantes son consumidores ocasionales de bebidas
energizantes y se obtuvo un 100% de aceptacion de la propuesta de una bebida energética
natural a base de la guayusa y guarana “Guarayu”, esto muestra el cambio de
comportamiento que tienen los consumidores con respecto a su salud al momento de realizar

compras.

Los resultados obtenidos por los flujos proyectados en un periodo de 5 afios
utilizando la tasa de consumo del 16% implantada por el BCE, se pronostica que el VAN del
plan de negocios es de $1.819,98 con un TIR del 17,03%, de esta forma se estima el retorno

de la inversion aproximadamente en 2 afios. Esto indica que el plan de negocios es rentable.
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Recomendaciones

Mejorar los procesos de produccion con la finalidad de disminuir los tiempos y los

costos de elaboracion permitiendo incrementar los margenes de ganancia.

Se aconseja establecer alianzas estratégicas a largo plazo con supermercados a nivel

nacional con el objetivo de incrementar el posicionamiento y alcance del producto.

Incursionar en programas de salud, bienestar y alimentacion nutritiva para

concientizar a la audiencia acerca de su importancia.

Crea alianzas estratégicas con agricultores de la Amazonia, de esta forma se

promueve el bienestar econdomico de las localidades y priorizar la produccion ecuatoriana.
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Ilustracion 77
Focus Group Virtual

@ Zoom Meeting

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)

Ilustracion 78

Apéndices

Fuente: Elaboracion propia.

Evidencia del Focus Group Presencial

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracién 79
Desarrollo del Focus Group Presencial - Prueba del producto

Elaborado por: Arteaga, Bermudez & Cardenas (2023)
Fuente: Elaboracion propia.




