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RESUMEN

La Sidra es una bebida que se obtiene por la fermentacién normal del zumo de manzanas
frescas, sanas y limpias, se fabrica de forma artesanal o industrial y se obtiene sidra natural o
gasificada gradualmente baja en alcohol. Por su contenido en pectina y en sustancias
antioxidantes, la sidra es una bebida ideal para el cuidado de nuestra salud cardiovascular,
ayudandonos de forma positiva en la prevencion frente a enfermedades coronarias y
cardiovasculares?.

Nuestro proyecto se enfoca en la produccion y comercializacion de Sidra a base de
manzanas ecuatorianas e importadas, asi como la elaboracion y combinacién de sidra con
diferentes frutas exoticas ecuatorianas para ofertar al mercado una gran variedad de bebidas
naturales con bajo grado de alcohol.

La procesadora de bebidas alcohdlicas artesanales a base de manzana y de otras frutas
funcionara en la ciudad de Ambato provincia de Tungurahua donde se encuentra la mayor
produccién de manzanas y frutas exéticas de la sierra ecuatoriana? y desde este punto se
comercializara a ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca.

Esta bebida artesanal semi dulce con bajo grado de alcohol y propiedades antioxidantes
es un licor conocido a nivel mundial y con poca presencia en el Ecuador por lo que el objetivo
estratégico del proyecto es posicionar a la Sidra como una bebida con presencia a nivel nacional

gue se consuma en cualquier ocasion.

Palabras claves: Sidra, manzana, bebida alcohdlica ligera, produccién y comercializacion.

Fuente: https://lamadrena.com/beneficios-de-la-sidra-para-la-salud
2Fuente: https://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/de7en7/1/ambato-el-huerto-del-ecuador

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ABSTRACT

Cider is a drink obtained by the normal fermentation of the juice of fresh, healthy and clean
apples. It is produced in an artisanal or industrial way and is obtained in natural or carbonated
cider, which is gradually low in alcohol. Due to its pectin and antioxidant content, cider is an ideal
drink for the care of our cardiovascular health, helping us in a positive way in the prevention of
coronary and cardiovascular diseases.

Our project focuses on the production and commercialization of cider based on Ecuadorian
and imported apples, as well as the elaboration and combination of cider with different exotic
Ecuadorian fruits to offer the market a wide variety of natural drinks with low alcohol content.

The processing plant of artisanal alcoholic beverages made from apples and other fruits
will operate in the city of Ambato, province of Tungurahua, where the largest production of apples
and exotic fruits of the Ecuadorian highlands is located, and from this point it will be marketed to
cities such as Quito, Guayaquil and Cuenca.

This semi-sweet artisanal drink with low alcohol content and antioxidant properties is a
liquor known worldwide and with little presence in Ecuador, so the strategic objective of the project
is to position the Cider as a drink with a national presence that can be consumed on any occasion.

Key words: Cider, apple, light alcoholic beverage, production and commercialization.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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1. PARTE INTRODUCTORIA

1.1.INTERES O DEFINICION DEL PROYECTO.

Segun las ultimas cifras disponibles del Banco Central del Ecuador, en nuestro pais la
oferta de bebidas en general representa un mercado de aproximadamente USD 3.529 millones,
teniéndose que dicha oferta crecié a razén de 2,0% por afio entre 2007 y 2018. Dentro de este
mercado, el mayor segmento, tanto en términos de volumen como en términos monetarios, es el
de bebidas alcohdlicas, con una participacion de mercado promedio de 61% (2007-2018) respecto
al valor de mercado de la oferta de bebidas en general.

Estudios realizados en 2019 sugerian que a nivel mundial el mercado cervecero alcanzaria
los USD 805.000 millones en el periodo 2020-2025. Ademas, se identificaban dos tendencias
marcadas en este mercado: preferencia creciente por un bajo volumen de alcohol (ABV) y
aumento de la demanda de cerveza en las regiones en desarrollo.

Los factores detras de la creciente preferencia por bajo volumen en alcohol se
encontraban relacionados con una transicion hacia una vida mas sana, introduccién de una mayor
gama de sabores e ingredientes a elegir, y por los precios mas bajos en comparacion a cervezas
con mayor contenido de alcohol®.

La Sidra es una bebida semi dulce y ligeramente carbonatada que se obtiene por la
fermentacion alcohdlica normal del zumo de manzanas frescas, sanas y limpias. Se produce y
comercializa en paises como Espafia, Alemania, Portugal, Estados Unidos, Argentina, Chile y

México.

SFuente: https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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En Ecuador hace algunos afios atras inicié el boom de la cerveza y bebidas artesanales
que son comercializada en bares, restaurantes, supermercados y tiendas*, incrementando el
consumo de bebidas con baja graduacion de alcohol, lo que ha llevado a pequefios
emprendedores y que grandes corporaciones como la Favorita a importar y comercializar sidra en
Ecuador®.

En el Ecuador, la provincia de Tungurahua es la mayor productora de frutas de la region
sierra al contar con un suelo rico en sales minerales que posee un excelente grado de humedad,
debido a la presencia diaria de rocio y factores que favorecen el cultivo® por lo que las frutas
especialmente la manzana son de buena calidad.

Es importante destacar que Ecuador tiene historia con esta antigua bebida, la sidra
imperial se empez6 a fabricar en los afios 60 en la ciudad de Ambato provincia de Tungurahua-
Ecuador. Por diferentes circunstancias, se tuvo que detener su fabricacion, sin embargo, mediante
este proyecto se rescatara una bebida de tradicion familiar (Familia Cabrera), utilizando técnicas y
recetas ancestrales, para darle valor agregado a nuestro producto.

Nuestro proyecto es producir y comercializar sidra, bebida alcohdlica ligera a base
de manzanay frutas exéticas ecuatorianas que son muy conocidas por su gran sabor y
demas propiedades organolépticas.

Los socios fundadores de este proyecto tenemos formacion en distintas areas pero que se
complementan para el desarrollo de este proyecto. A continuacion, presentamos a cada uno de

ellos:

4Fuente: https://www.elcomercio.com/sabores/sidra-sodas-bebidas-artesanales-sabores.html
SFuente: https://www.frontrow.com.ec/maeloc/
5 Fuente: https://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/de7en7/1/ambato-el-huerto-del-ecuador

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Maria Fernanda Sanchez, financiera de profesion, tiene experiencia en el ambito
administrativo financiero en el sector privado y publico, su potencial es brindar la mejor atencion al
cliente externo e interno, habilidades de negocién con proveedores y clientes.

Sandra Quezada, cuenta con una vasta experiencia en el sistema financiero operativo y
con habilidades para trato con el cliente y solucion de necesidades.

Leyla Jacome cuenta con experiencia en revision y supervision de procesos contables,
revision de estados financieros y de resultados, control y seguimiento de la recuperacion de
cartera vencida, elaboracion de flujos de caja y presupuestos anuales. Responsable de gestionar
y mantener las lineas de crédito de la empresa.

Carlos Cotto, es un profesional emprendedor en el departamento de negocios, con gran
conocimiento en ventas y planificacion, esto le permitira recopilar, analizar e interpretar
informacion estadistica, presentando sus observaciones y conclusiones en temas de compras de
insumos y venta de nuestro producto en los canales de distribucion dirigidos al consumidor final.

Daniel Cabrera, Ingeniero Quimico de profesion. Ha trabajado en varias de las industrias
de elaboracion de productos alimenticios del pais. Tiene experiencia nacional e internacional en el
area de disefio de procesos industriales. Seréa el encargado de la produccion.

Los socios contamos con la formacion, experiencia y comprometimiento para desarrollar e
implementar este proyecto denominado “Produccion y Comercializacion de la Sidra AMUYSAN”
(manzana en quichua) en honor a la herencia ambatefia de fabricacion de este tipo de bebida
alcohdlica a base de manzana, destacando de nuestro producto principal ser4 combinar esta sidra

con mortifio que es una fruta exotica de la sierra ecuatoriana.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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1.2. FINES Y OBJETIVOS DEL TRABAJO (PROBLEMAS QUE RESOLVERIA LA PUESTA

EN MARCHA DE ESTE PROYECTO)

Se identificaban dos tendencias marcadas en el mercado de bebidas alcohdlicas:
preferencia creciente por un bajo volumen de alcohol (ABV) y aumento de la demanda de cerveza
en las regiones en desarrollo.

Los factores detras de la creciente preferencia por bajo volumen en alcohol se
encontraban relacionados con una transicion hacia una vida mas sana, introduccién de una mayor
gama de sabores e ingredientes a elegir, y por los precios mas bajos en comparacion a cervezas
con mayor contenido de alcohol’

El comportamiento de los consumidores siempre ha evolucionado conforme pasa el
tiempo, pero derivado de los avances tecnolégicos, las divisiones sociales y politicas, y la
pandemia del COVID-19, estan evolucionando mas rapido que nunca.

Los compradores se preocupan cada vez mas por las cuestiones ambientales y con mayor
frecuencia quieren que las marcas que utilizan implementen practicas ecoldgicas. En el Estudio
de sostenibilidad mundial 2021 de Simon-Kucher & Partners, el 85 % de los encuestados dijo que
habia cambiado su comportamiento de compra a uno mas sostenible en los ultimos cinco afios. El
60 % menciond que la sostenibilidad es un factor importante a considerar en sus decisiones de

compra&.

"Fuente: https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/
8Fuente: https://es.surveymonkey.com/curiosity/how-consumer-habits-are-changing-and-how-businesses-
can-adapt/

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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De acuerdo al estudio realizado por SurveyMonkey Audience en 2021, se destaca que de
los 1606 adultos estadounidenses encuestados, los consumidores han sido mucho més
conscientes de su salud y bienestar®.

Ante las nuevas tendencias de los consumidores en un mundo globalizado, el proyecto
busca ofrecer al mercado ecuatoriano otro tipo de bebidas alcohdlicas naturales hechas a base de
frutas con propiedades antioxidantes, semi dulces y sin azUcar afiadida que se pueda beber en
cualquier ocasion y disfrutar entre comidas, para alcanzar este objetivo se requiere producir la
sidra artesanal en base a procedimientos de calidad que incluyan fruta sana y limpia de diversos

sabores que permitan elaborar una bebida exquisita, que se distribuyan en el mercado nacional a

través de canales de venta directo al publico obijetivo.

% Fuente: https://es.surveymonkey.com/curiosity/consumer-health-and-wellness-what-it-means-to-brands-in-
2021/

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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2. PARTE GENERAL

2.1. IDEA DE NEGOCIO

En este proyecto se considerara la situacion del entorno empresarial de la sidra en
Ecuador, frente a un sector tan cambiante como es el consumo de bebidas alcohdlicas y no
alcohdlicas, considerando los puntos fuertes que pueden ser explotados para lograr el acceso en
condiciones de eficiencia a las nuevas tendencias que se plantean en el sector, distinguiéndose
claramente dos lineas de productos, la sidra natural y la de la sidra gasificada.

Para la produccién de nuestra sidra, se ha disefié un proceso en el que confluyen los
saberes artesanales de la sidra producida en los afios 60 y la tecnologia innovadora basada en
experimentacion propia. Mediante este proceso, buscamos obtener un producto totalmente
natural, ya que no se utilizan conservantes ni preservantes para su elaboracion. Se implantara
una planta micro productora de sidra en la ciudad de Ambato-Ecuador por ser reconocida como la
poblacién de las flores y las frutas, se utilizardn manzanas ecuatorianas e importadas y el mortifio
fruta exotica del centro del pais, desde alli se realizara la comercializacion y distribucién de la
bebida con miras de expansion a nivel nacional segun aceptacion.

Ofreceremos a nuestros clientes dos productos, la sidra clasica a base de manzanay la
combinacion con mortifio, proyectando elaborar sidra con diversas frutas de todas las regiones del
Ecuador como mango, maracuya, naranjilla entre otras, conforme la demanda y la aceptacion de
nuevos sabores por parte del consumidor a través de estudios de mercado; manteniendo los
procesos artesanales a la hora de producir la sidra para garantizar que las bebidas sean 100%
naturales y con bajo nivel de alcohol. Esto nos dara una ventaja competitiva frente a bebidas
alcohdlicas saborizadas ofrecidas en el mercado ecuatoriano.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las

instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Es importante mencionar que el proceso de elaboracion de nuestra sidra hace que se
conserven practicamente en su totalidad las propiedades organolépticas de la bebida debido a
gue no se utilizan procesos agresivos de esterilizacion mediante transferencia de calor ni
sustancias como conservantes y preservantes, sin embargo, su adecuado almacenamiento y

temperatura permitird que conserve su frescura y propiedades para ser consumida.

2.2. OPORTUNIDAD
Los datos estadisticos sobre el consumo de bebidas alcohdlicas en Ecuador dan cuenta
de una sociedad sumida en una cultura del alcohol, cuyo empleo esta legitimado en la vida
cotidiana, atravesando todas las capas sociales, desde aquellos hogares con ingresos salariales
minimos hasta maximos. Los hogares con el menor ingreso gastan mas de 545 mil délares al mes
en bebidas alcohdlicas, obviamente aquellos con mayores ingresos les superan, empleando mas
de 2 millones 130 mil délares para su consumo.

Figura 1 Consumo tabaco y bebidas alcoholicas en el Ecuador
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Consumo tabaco y bebidas alcohdlicas en el Ecuador
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Fuente: Resultados de la Encuesta de condiciones de vida Quinta edicion INEC

En lo que respecta al mercado de bebidas alcohdlicas como tal, su oferta se compone
principalmente de productos de origen local, esto considerando que entre 2007 y 2018 (ultima
informacion disponible) el 91% de lo producido y comercializado fue de origen nacional, mientras
gue el 9% restante correspondié a productos importados, teniéndose ademas que esta estructura

de mercado permanecio relativamente estable a lo largo del periodo evaluado®®.

Figura 2 Origen de la oferta en el mercado de bebidas alcohdlicas

Ecuador: Origen de la oferta en el mercado de bebidas alcohdlicas
(en términos reales)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Camara de Industrias de Guayaquil

Segun las cifras del Servicio de Rentas Internas SRI, durante 2019 las ventas totales de la
industria ecuatoriana de bebidas alcohodlicas sumaron USD 851 millones, lo que represent6 una
contraccion de 18% respecto a 2018, afio en el que las ventas alcanzaron los USD 1.033

millones. En esta industria participan 3 ramas principales: la de elaboracion de bebidas malteadas

10 Fuente: https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/
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y malta (cervezas principalmente), con ventas en 2019 por USD 636 millones (participacion de
75% respecto al total de ventas de la industria de bebidas alcohdlicas), la de destilacion,
rectificacion y mezcla de bebidas alcohdlicas con ventas por USD 194 millones (23%), y la de
elaboracion de vinos con una facturacion de USD 5 millones (2%).

Las bebidas alcohdlicas y tabaco aportan al IPC del Ecuador segin datos expuestos en la
siguiente figura:

Figura 3 IPC Bebidas alcohdlicas y tabaco 2022

IPC - Bebidas alcchdlicas y tabaco 2022
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Fuente: https://datosmacro.expansion.com/ipc-paises/ecuador?sc=IPC-ByT

Los factores detras de la creciente preferencia por bajo volumen en alcohol se

encontraban relacionados con una transicion hacia una vida més sana, introduccion de una mayor

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
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gama de sabores e ingredientes a elegir, y por los precios mas bajos en comparacion a cervezas
con mayor contenido de alcohol*!

El comportamiento de los consumidores siempre ha evolucionado conforme pasa el
tiempo, pero derivado de los avances tecnoldgicos, las divisiones sociales y politicas, y la
pandemia del COVID-19, estan evolucionando mas rapido que nunca.

Ante los datos expuestos y considerando las nuevas tendencias de los consumidores
hacia bebidas organicas y con bajos niveles de alcohol, el proyecto tiene la oportunidad de
posicionar en el mercado ecuatoriano otro tipo de bebidas hechas a base de frutas con
propiedades antioxidantes, semi dulces y sin azUcar afiadida que se pueda beber en cualquier
ocasion y disfrutar entre comidas, para alcanzar este objetivo se requiere producir la sidra
artesanal en base a procedimientos de calidad que incluyan fruta sana y limpia de diversos

sabores que permitan elaborar una bebida exquisita, que se distribuyan en el mercado nacional

2.3. PLANIFICACION
En este inciso se muestran en la tabla 1 y la tabla 2, como esta planificado las fases del
proyecto donde sefala el personal implicado, las actividades y entregables, con el fin de mantener
de forma ordenada y programada como se ejecutara previo a iniciar su fase de comercializacion
de la Sidra AMUYSAN

Tabla 1 Fases de la Planificacion del proyecto

No FASES PERSONAL IMPLICADO

1 Planificaciéon Socios fundadores

2 Disefio del proceso de Ingeniero de produccién
produccién

3 Estudio de mercado Socios fundadores

1Fyente: https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/
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4 Compra de maquinariay Socios fundadores
permisos
5 Pruebas pilotos y produccién  Ingeniero de produccion, operarios
6 Comercializacién Jefe de marketing y venta

Nota: Fuente Datos propios

Tabla 2 Fases de la Planificacion del Proyecto, actividades y entregables

FASE ACTIVIDADES ENTREGABLES

PLANIFICACION Diagnostico. PLAN
ESTRATEGICO

Priorizacion de actividades.

Definicion de objetivos y acciones a

ejecutar.
DISENO DEL Disefio de Ingenieria Conceptual. PROCESO
PROCESO DE DISENADO
PRODUCCION Disefio de ingenieria Basica.

Disefio de Ingenieria de Detalle.

ESTUDIO DE Estudios de plan de CUSTOMER. PLAN DE NEGOCIO
MERCADO
Informe sobre costo y precio de mercado.
COMPRA DE Maquinaria y equipo para la MAQUINARIA Y
MAQUINARIA Y produccion, venta y comercializacion de EQUIPO
PERMISOS sidra de alta calidad. COMPRADOS

Permisos para apertura y ejecucion del
proyecto con la autoridad competente

PRUEBAS PILOTO Y Simulacion del proceso PROCESO
PRODUCCION INDUSTRIAL EN
Pruebas a escala Piloto e Industrial FUNCIONAMIENTO
COMERCIALIZACION Canales de distribucion PLAN DE VENTA'Y
[ COMERCIALIZACIO
Estrategias de ventas N

Nota: Fuente Datos propios
2.4. Andlisis del entorno, Competidores y Sector.
Si bien en lo que respecta al sector de las bebidas alcohdlicas, las apariciones de nuevos

establecimientos de entretenimiento como cafeterias, restaurantes, bares y discotecas, hosterias
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han alterado las costumbres sociales de los ecuatorianos, con tendencia a consumir bebidas
alcohdlicas artesanales y de bajo grado de alcohol tanto cuando asisten a estos puntos de
encuentro social como entre comidas. Las nuevas generaciones disfrutan de nuevos productos
como las cervezas, vinos, sangrias y otras bebidas con alcohol artesanal, de acuerdo a la
publicacion realizada por el diario El Comercio Sidra y Soda ya forman parte de la ola artesanal
del 21 de abril de 2017.

El mercado de licores a nivel mundial tiene caracteristicas antropol6gicas y demogréficas
como la clase social edad, étnica, sexo, entro otras que influyen en el consumo de bebidas
alcohdlicas, resultado de ello existe una diversidad de ofertas de las mismas.

El proyecto a toma como referencia datos sobre el consumo de cerveza, la cual es una
bebida baja en alcohol y que la toman en cualquier ocasion, similares a las caracteristicas
técnicas y de mercado que va a tener nuestra Sidra; cabe mencionar que no se cuenta con datos
estadisticos de otros tipos de bebidas por lo que, la figura a continuacién expuesta nos muestra el
consumo de cerveza en el Ecuador, dando como resultado que de la poblaciéon encuestada el
15,3% vive en la provincia de Esmeraldas el 16,2% en la provincia de los Rios, el 15.1% se
encuentra en la provincia del Guayas, el 14,3% en la provincia de Pichincha, el 13,2% en la

provincia de Manabi, el 10% en la provincia de Tungurahua, etc.:
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instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

Pagina 20| 103




€ig &
UIDE

Arizona State University

Figura 4 Consumo de Cerveza
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Fuente: Resultados de la Encuesta de condiciones de vida Quinta Edicién

El objetivo estrategia del proyecto es posicionar la Sidra en el mercado ecuatoriano para
gue se consuma en cualquier ocasion tal como lo hace con la cerveza, para ello el valor de
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nuestro producto se caracterizada desde su produccion artesanal, orgénica, ligera, frutal,
combinada con frutas exdticas ecuatorianas que agregan un valor adicional por su sabor y
propiedades hasta su distribucién y comercializacion.

En este contexto la fabricacion se la realizara en la ciudad de Ambato, provincia de
Tungurahua por ser la mayor productora de manzanas y demas frutas de la sierra ecuatoriana,
siendo su ubicacién adecuada para la distribucién y comercializacion hacia las ciudades mas
principales del Ecuador y que segun los datos expuestos muestran mayor consumo de cerveza
por tanto, desde alli saldran los camiones dirigidos hacia la ciudad de Quito, provincia de
Pichincha, ciudad de Guayaquil, provincia de Guayas y ciudad de Cuenca, provincia de Azuay,
con proyeccion de ventas a nivel nacional.

En cuanto a nuestros potenciales clientes conforme la tendencia de consumo se centrara
en bares, restaurantes especializados, discotecas, hosterias, supermercados, estaciones de
servicio de combustible, tiendas de barrio y licorerias ubicadas en dichas ciudades.

La innovacion y la tecnificacién de la maquinaria de produccion artesanal se convertiran en
una fortaleza del proyecto, minimizando los riesgos que pueden surgir en la produccion de la sidra
como es la acetificacion, oleaginosidad/ viscosidad o enfermedad de la sidra causada por
microorganismos, permitiéndonos reportar menos perdidas por dichas eventualidades, ademas de
almacenar en tanques de fermentacién con piedra de carbonatar el zumo de manzana y mortifio
para garantizar que la sidra se mantenga fresca y directa para el consumo.

En cuanto a los desperdicios organicos, compota de la manzana o de otras frutas, estos se
entregaran a nuestros proveedores estratégicos a fin de sirva de abono ayudando de esta forma a
los agricultores con sus sembrios y de esta forma aportar al cuidado de la tierra y del medio
ambiente aportando de esta forma a las econdmicas circulares.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Ademas, el proyecto manejara politicas de responsabilidad social, fomentando el uso de
envases organicos como las botellas cristal y reusables como los barriles de acero inoxidable en
los que se comercializard la sidra.

La sidra se encuentra categorizada como bebida alcohdlica, por lo que en Ecuador se su
produccion y comercializacion esta regulada por la Agencia de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA). Esta entidad se encarga de emitir el Registro Sanitario para distribuir y vender
al consumidor final. El ARCSA realiza un analisis exhaustivo del proceso de produccion y de las
caracteristicas del producto para la obtencion del permiso.

Por otra parte, la presentacion del producto en botellas debera contar con las debidas
etiquetas exigidas por el gobierno en el que se informa a la sociedad los ingredientes que se
utilizaron en la elaboracion del producto alimenticio.

Es importante tomar en consideracion que factores externos podrian incrementar los
precios de insumos y materia prima para la elaboracion de la Sidra que de alguna forma debemos
minimizar el riesgo y crear provisiones que permitan a la empresa mantener el costo del precio al

cliente.

2.5. ANALISIS PESTEL

En el Ecuador para poder producir y comercializar bebidas alcohdlicas se debe contar con
los respectivos permisos gubernamentales otorgados en este caso por la Agencia de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) quienes estan obligados inspeccionar los procesos de
produccion, las caracteristicas del producto y el etiquetado.

Otro de los factores externos que puede ocurrir en el trascurso del proyecto es variaciéon

del precio de la materia prima e insumos con los que se produce la sidra, paralizaciones,

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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pandemias, normativas de horarios y restricciones para la comercializacion de bebidas

alcohdlicas, por lo que se realizaran estratégicas comerciales con los proveedores y clientes para

minimizar este riesgo.

Adicionalmente, el hecho de tener al délar americano como moneda oficial, aporta
estabilidad a la economia, aunque no se tenga politica monetaria nacional

En el &mbito social, la expectativa del sector es que se incremente el consumo de bebidas
con bajo nivel de alcohol, donde el consumidor actual exige al mercado que los productos
ofrecidos tiendan a ser organicos y las empresas que los producen cuenten con politicas de
responsabilidad social sobre todo en el &mbito medioambiental.

Por otra parte, nuestro proceso de produccién genera desechos solidos principalmente,
una parte de estos se utilizaran como abono por parte de los productores de frutas, y otra parte se
entregara a fabricas que producen comida para bebés. De esta manera se cerraria el circulo de
produccion reutilizando la mayor parte de desechos y cuidando el medio ambiente.

El proyecto contara con politicas de innovacion a fin de tener la capacidad de adaptarse a
los cambios y mantenerse vigilante a la competencia utilizando a la estas herramientas para la
supervivencia en el mercado.

2.6. ANALISIS DEL SECTOR Y DEL MERCADO

La industria de las bebidas alcohdlicas es un sector competitivo y complejo, entre sus
barreras de entrada podemos destacar los permisos de funcionamiento municipal, permisos
emitidos por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA),
sellamiento de bebidas alcohdlicas, autorizacion de embasamiento, impuestos y restricciones a la

venta de bebidas alcohdlicas.
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En esta industria participan 3 ramas principales: la de elaboracién de bebidas malteadas y
malta (cervezas principalmente), con ventas en 2019 por USD 636 millones (participacion de 75%
respecto al total de ventas de la industria de bebidas alcohdélicas), la de destilacion, rectificacion y
mezcla de bebidas alcohdlicas con ventas por USD 194 millones (23%), y la de elaboracion de
vinos con una facturacién de USD 5 millones (2%)*2.

Se requiere una fuerte inversion inicial para gastos de constitucion incluido permisos,
compra de maquinaria, obtencion de certificados, alquiler de edificios, vehiculo, mobiliario.

Los ecuatorianos consumen en promedio 7.2 litros anuales de alcohol. En el Ecuador, la
cerveza de malta es la bebida alcohdlica que mas se produce y la segunda es el aguardiente.

Segun datos del Ministerio de Agricultura la producciéon de manzana en el Ecuador en el
afo 2013 no logro cubrir la demanda local ya que su produccion solo alcanzo el 14 % de la
misma. Dentro del mercado nacional la oferta de manzana ecuatoriana es solo un 10% con
relacion al producto importado, afectando y reduciendo la produccion nacional®3.

Segun los Productores Domex Superfresh, las manzanas organicas han experimentado un
gran aumento en la participaciéon en la categoria. Asi mismo, la participacion de la manzana
organica aumento del 16% de 2020 a 2021, y la participacion del volumen organico aumento al
11% en el mismo periodo de tiempo**.

En el Ecuador la importacién de manzana corresponde al 65% de Chile, 25% de Perq, a

un precio promedio de 1,80 ddlares al publico.

12 Fuente: https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/

BFuente: https://www.elcomercio.com/actualidad/manzanas-produccion-local-salvaguardias-ecuador.html
¥Fuente: https://www.agroanalytics.com.mx/2020/12/26/autumn-glory-presenta-su-increible-crecimiento-en-
ventas-durante-el-mes-de-noviembre/
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En el Ecuador la sostenibilidad y soberania alimentaria es una politica de estado con el fin
de combatir la desnutricion infantil por ende su produccién se enfoca en mejorar la alimentacion
de los ecuatorianos.

Estos factores se convierten en una barrera de entrada para la produccién de Sidra por lo
gue es importante buscar asociaciones productoras y comunidades que se dediquen al cultivo de
manzanas y frutas nacionales para garantizar la elaboracion de la bebida alcohdlica y satisfacer la
demanda.

Entre las barreras de salida podemos sefialar que los socios deseen retirar sus
aportaciones por contraccion de mercado causado por factores naturales de fuerza mayor,
prolongacién de pandemia, altas tasas de desempleo en el Ecuador, deflacion, etc.

En Ecuador las jornadas segun las modalidades de contratacién no deben superar las 40
horas semanales y estas podran ser distribuidas hasta en 6 dias a la semana con al menos 24
horas consecutivas de descanso.

Consideracion de pago por horas diurnas, nocturnas, horas suplementarias, horas
extraordinarias, vacaciones.

Existe un periodo de prueba de 90 dias, 1 afio de contratacion fija y posteriormente se
convierte en modalidad indefinida.

En el Ecuador, la provincia de Tungurahua, ha convertido su sistema de comercializacion
en una red de ferias, que permiten el abastecimiento nacional de productos agricolas, logrando
convertirse en la provincia de la Sierra ecuatoriana que mayor diversidad y cantidad de productos
gue cultiva. Entre las ferias mas importantes se destacan en primer lugar la de Ambato por las

vias de acceso existentes, seguida por las ferias de Pillaro, Patate, Pelileo y Cevallos®.

SFuente: https://www.tungurahua.gob.ec/index.php/informativo-hgpt/sala-de-prensa/2264-ferias-
productivas-2
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Tungurahua es la provincia con mayor participacion en el mercado nacional de manzanas,
en el afio 2013, el pais tuvo una produccién de 9.477 toneladas, de las cuales el 60% fueron
provenientes de la misma. Esta provincia cuenta con 2300 hectareas de cultivo de manzana,
lastimosamente solo 600 se encuentran en plena produccién.*®

Hoy en dia, el éxito de muchos sectores productivos, se basa en el establecimiento de
alianzas estratégicas, que permitan enfrentar los avances de este mundo cada vez mas
globalizado, siendo la méas aplicable en sectores de pequefia y mediana industria, la asociatividad,
por tanto para nuestra empresa es prioritario realizar asociaciones estratégicas con pequefos y
microempresarios agricolas que nos proveen de la materia prima necesaria para la Sidra y que
cumpla las caracteristicas de sembrado y cosecha organica con el fin de garantizar el sabor de
nuestra bebida.

Por lo que, las alianzas con asociaciones dentro de las provincias productoras inicialmente
de Tungurahua y posteriormente de Cafar, Azuay, Azogues, Cotopaxi y Bolivar, que se dedican a
la siembra, manzana, mortifios y demas frutas que tenga un proceso de produccién organico y
sano, nos permitira adquirir productos de excelente calidad y sabor al mercado y su poder de
negociacioén se vincula a los acuerdos y compromisos que conlleva realizar este tipo de
asociaciones.

Otra de las alianzas a realizar son los distribuidores a domicilio que garantizaran las
ventas realizadas por la demanda directa del consumidor final, atraidas a través de redes
sociales, web, por lo que es interesante mantener negociaciones con empresas como UBER EAT,

RAPPI, PEDIDOS YA, GLOVO, etc.

16 Fuente, Disefio de un modelo de gestién empresarial para el fomento de la produccion de frutales
caducifolios en la provincia de Tungurahua, Alex Germanico Viera Arroyo, 2016

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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El gremio de mercado de bebidas artesanales comenta que sus asociados mantienen un
fuerte encadenamiento con la industria de alimentos, es asi como el 80% de sus ventas estaban
vinculadas con actividades de bares especializados, restaurantes, ferias y eventos. Sdlo el 2019,
las empresas asociadas a este gremio facturaron aproximadamente USD 15 millones en ventas?'’.

Ante lo cual, los canales de distribucién indirecta potenciales seran los Bares Artesanales,
Restaurantes y Hostelerias que lleguen al segmento de mercado de la Sidra, tal como lo hacen
actualmente nichos de mercado como la cerveza artesanal, asi como también, incentivar las
ventas en tiendas, servicio exprés en estaciones de combustible y licoreras.

Actualmente, la sidra en el Ecuador ha ingresado a través de grandes cadenas de
supermercados y existen pequefios emprendedores que elaboran Sidra artesanal y los
comercializan a través de bares especializados, por lo que el objetivo estratégico del proyecto es
posicionar una bebida alcohdlica natural y frutal en el mercado ecuatoriano a través de publicidad
y promociones a clientes y cadenas de distribucién, el reto es realizar una campafa con agentes
vendedores, promociones y buena rentabilidad a nuestros clientes e incentivos a los clientes méas
fieles, con la finalidad que se ofrezca la Sidra en reemplazo de una cervezay el consumidor final
llegue a familiarizarse y esta se convierta en una bebida demandada en cualquier ocasion.

Por lo otro lado, las cadenas de supermercados cuentan con poder de negociacion y para
ingresar por este canal de distribucion, conlleva entregar a mas de 90 dias de crédito para recibir
el pago de la venta de la sidra, ademas de cumplir con cierta demanda para que lleguen a
colocarse en los niveles intermedios de las estanterias, donde el consumidor final lo tiene a vista
evitando que su vista se desplace hacia abajo o hacia arriba y vaya directo al producto, por loque

es importante para nuestro producto ingresar por este medio al mercado, sin embargo se lo

Fuente: https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/
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realizard cuando nos encontremos mas consolidados en el mercado a través de los puntos de

venta anteriormente mencionados.

2.7. COMPETENCIA

Nuestra competencia directa: son la industria de la cerveza a gran escala, la produccién de
bebidas artesanales, vino, cerveza, aguardiente.

El segmento de bebidas alcohdlicas y el de bebidas no alcohélicas han mostrado a lo largo
de los ultimos afios un desempefio similar en cuanto al crecimiento del volumen producido y
comercializado (+2% por afio, en términos reales, en el periodo 2007-2018), cabe sefialar que en
el ultimo afio del que se dispone informacién (2018) se observé un mejor desempefio en la oferta
de bebidas no alcohdlicas, misma que se incrementd en 4,6% durante 2018, versus un
incremento de 1,2% en el segmento de bebidas alcohdlicas durante dicho afio.

Las ventas de bebidas alcohdlicas en el Ecuador se muestran en los siguientes datos:

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Figura 5 Ventas de las empresas de laindustria de elaboracion de bebidas
malteadas y malta

(cifras en dolares]

CERVECERIA NACIONAL CN SA
HEINEKEN ECUADOR S. A.

547289864 350.238.309
17011414 19671812

CERVECERIA SABAIBEER S. A 999814 866.193
PLURIALIMENT S. A 930.235 1.076.626
CERVECERIA PARAMOBRAUHAUS S. A 542966 587.567
CERVEZA ARTESANAL SR55 CIA LTDA 1428613 365.742
RESTAURANTE BANDIDO BREWING GASTROPUB SA 401.562 401.445
CZECH BREWERY PIVOVAR C. LTDA. 272067 290.599
ABYSMO GODS ALUYDS BREWERY BREWUCO CIA LTDA 195237 373.994
ANDES BREWING S. A. 80278 66.265
CERVECERIAASINNERS S. A 59816 498.179
CERVEMUT S. A 48227 41983
CERVECERUS ARTESANALES S A CERVECSA 32.151 48.264
COVMERCIALIZADORA MOLLER Y BECKER BRAUERE MBBRAUERE CIA. LTDA 25.772 n/d
QUIMALCO CIA LTDA 25.066 85.143
Otras 52 empresas 11.697 3017
Elaboracion de bebidas malteadas y de malta 568.355.278 n/d

Nota: Fuente https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/

Figura 6 Ventas de las empresas de la industria de destilacién de bebidas

alcohdlicas

Ecuador: Ventas de las empresas de la industria de destilacion de bebidas alcoholicas
(cifras en dolares)

CORPORACION AZENDE S. A. 28359.462 n/d
PRODUCARGO S. A. PRODUCTORA DE ALCOHOLES 20728.763 n/d
LICORES DE AMERICA S. A. LICORAM 7777142 B916457
INDUSTRIA LICORERA IBEROAMERICANA ILSA S. A. . 7581821 7916118
COSMICA CIA LTDA. 5936462 n/d
BALDORE CIA LTDA. 4875066 8S87.380
EMBOTELLADORA AZUAYA S. A. EASA Vo ¥ 4639157 n/d
ECUAHIELO S. A. : 3191641 6568215
INDUSTRIA LICORERA EMBOTELLADORA DE LOJA S A ILELSA 2840725 3710037
LICORES SAN MIGUEL S. A. LICMIGUEL 2779691 2535811
MARTADTRABFTRTADCRA Y (OVEROA ZAITRAEICATIVIPANYS 2642466 n/d
INFORMAPORT S. A 2562017 2178142
IVPANIABVEDITHE L ATRANDLUSTRAL LITFERAMANASICACH MA 2089400 1781225
LOGIST FERDERA S. A. LOGISFERDERASA , 1619014 n/d
CALAMANTE S. A. 1418522 1550725

22649157 18346.141
121.690.503

Otras 393 empresas

Elaboracion de bebidas mailteadas y de malta

Nota: Fuente https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/
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Figura 7 Ventas de las empresas de la industria de elaboracion de vinos

Ecuador: Ventas de las empresas de la industria de elaboracion de vinos
(cifras en ddlares)

INDUSTHRIA DE LICORES ECUATORIANGS LICOREC S. A
UNION VINICOLA INTERNACIONAL S. A
SUDAMERICANA DE LICORES LICSUR CIA. LTDA.
LICORERA ECUATORIANA LIVERZAM CIA. LTDA.
CRGANIZACUN COVEROAL ENDUSTRAL DONGUDOSS A
NOUSTRACEALIVENTOS Y BEBDAS VAL FALITNIOCA L TDA
MURZALIGHT S. A y
INDUSTRIA LICORERA DEL. PACIRCO INDULIPAC DA
CERVEUNION S. A

3.767.880 n/d
3.517.035 n/d
2.140.303 2.429.245
1.804.408 n/d
470722 4B1.925
1565658 266.734
v 143503 n/d

87.449 198228

42273 302.000

NWS SOLBESO NEW WUORLD SPIRITS S. A. 11.421 n/d
Otras 54 empresas -~ -~ 5.581 3.534
Elaboracion de bebidas malteadas y de maita 12.146.232 n/d

* A la fecha de cierre de esta edicion, no se encontraba disponible la informacion de ventas del ano 2019 de un 25% del universo de
empressas

Fuente: Superintendencia de Companias, Valores y Seguros

Elaboracion: Camara de Industrias de Guayaquil

Cuadro N® 7

Nota: Fuente https://revistaindustrias.com/el-mercado-de-bebidas-alcoholicas-en-ecuador/

Con los antecedentes expuestos, se observa que el mercado de bebidas alcohdlicas en el
Ecuador es competitivo, sin embargo, la oportunidad de llegar al consumidor a través de una
bebida nueva diferente, ligera y frutal producido en el pais con manzana nacional e importada y
combinada con frutas exéticas es probablemente el valor que debemos utilizar para posicionar
esta bebida en el mercado a través de bares, restaurantes, hosterias, discotecas, supermercados,

tiendas y licorerias.

2.8. ESTRATEGIA COMPETITIVA.

Frente a un mercado competitivo y complejo como es el mercado de las bebidas
alcohdlicas en el Ecuador la estrategia competitiva a aplicar por el proyecto es:
e Ofrecer un producto a base de zumo de manzana fermentada, ligera en

combinacion con frutas exéticas ecuatorianas como el mortifio, que por su proceso

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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de elaboracion diferenciado proporcionara lo mejor del saber de la manzana para la
Sidra.

e Contar con un servicio al cliente post venta personalizado que permita fortalecer la
relacién con la cadena de distribucion y los clientes finales.

e Contar con alianzas estratégicas con proveedores y clientes para la venta de sidra
en el Ecuador ofreciéndoles promociones que incentiven la venta de esta bebida.

e Asesores de venta (promotores) en supermercados, estacionamientos de servicio,

participacién en ferias para entregar en el mercado.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3. PARTE ESPECIFICA

CAPITULO1

3.1. PLAN DE MARKETING
3.1.1. Anélisis de lademanda
Una de las herramientas que permite conocer la posible demanda y conocer mejorar al
mercado de bebidas alcohélicas son las encuestas, el analisis de datos obtenidos a través de la
investigacion de mercado, focus group, etc., para el caso del presente proyecto se ha utilizado la
encuesta digital usando la herramienta disponible en la plataforma de Google Forms. Esta
aplicacion de Google Drive permite crear formularios y encuestas que permiten obtener datos

estadisticos a partir de la opinion de diferentes personas.

Para eso se nutre de diferentes bases de datos propiciadas por los interesados en realizar
la entrevista (Google Forms, 2019). Con el fin de buscar esta informacién se realiz6é una base de
datos compuesta de 250 personas con edades comprendidas entre 18 y 50 afios a los que se les
envié una solicitud para participar del cuestionario. Google Forms entrega un conjunto de graficos
basicos que permite tener una primera aproximacion de los datos solicitados, que posibilitan al
investigador organizar la informacion en funcion de indicadores.

Los que se seleccionaron para conocer la poblacion objetivo fueron:

* Edad
«  Sexo
* Lugar de residencia
» Ocupacion
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las

instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
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Pagina 333|103




e s Business
L UIDE iQ
m:’sum University
* Asistencia a bares
* Bebidas de mayor consumo
» Alguna vez consumi6 sidra (en botella)
+ Consumiria sidra tirada
* Cuénto estaria dispuesto a pagar por una pinta de sidra
* Por qué medio estaria interesado en conocer sobre el producto.
A continuacion, se presentan los resultados obtenidos por la plataforma:
Edad
Respecto a la edad de los participantes la mayor franja etaria representa 52.6% con una
edad comprendida entre 26-35 afos; seguido por el 26.3% cuyas edades oscilan entre 36-50. Por
ultimo, el 21.1% tiene entre 18-25 afios.
Sexo
El sexo de los participantes corresponde al 36.8% femenino, y el 63.2% restante es
masculino.
Lugar de Residencia
El lugar de residencia de los participantes corresponde el 38.6% a la ciudad de Ambato, el
22.8% a la ciudad de Cuenca, el 21.1% a la ciudad de Guayaquil y el 17.5% restante a la ciudad
de Quito.
Ocupacion
La ocupacion permite inferir que el 69.4% de los encuestados trabajan; el 19.3% es
estudiante; el 15.8% estudia y trabaja.
Frecuencia con la que asiste a bares
En cuanto a la frecuencia con la que asisten a bares se observa que el 56.3% asiste rara
vez; 31.3% casi siempre; 8.8% nunca; 3.7% siempre.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Bebida que consume con mas frecuencia

En referencia a la consulta sobre cudl es la bebida que consume con mas frecuencia la
cerveza es la que resulta de mayor consumo, ya que el 74.1% de los encuestados prefiere su
ingesta. El consumo de bebidas sin alcohol corresponde al 7.4% de los encuestados mientras que
el 7% consume bebidas whisky, 6% sidra, 3% cocteles, 1.5% aguay 1% vino.

Cantidad de bebida que consume por semana

De estas bebidas el 45.9% consume entre 1y 2 por semana, el 29.4% 2 a 3; el 11.8% 3 a
4; el 10.6% refiere no consumir ninguna bebida.

Consumo de sidra en el ultimo afo

En referencia al consumo de sidra en el Gltimo afio se destaca que el 64.7% no ha
consumido, mientras que el 35.3% no la ha probado.

Interés de consumir Sidra

En cuanto al interés de consumir sidra tirada en bares el 50% de los encuestados
considera que tal vez podria probarla, el 45.2% de los encuestados considera que tal vez si podria
probarla, y el 4.8% restante no lo haria.

Costo Estimativo

En un estimativo de valor por una sidra de 330ml, el 57.8% estaria dispuesto a pagar un
valor de $3.00, el 33.7% pagaria $4.00; mientras que el 8.4% estaria dispuesto a pagar $5.00.

Publicidad

La mayoria 91.7% prefiere recibir publicidad sobre el consumo de la bebida a través de
sus redes sociales, seguidos por los que desean paneles publicitarios, volantes y propaganda a
través de la radio.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las

instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
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3.1.2. Analisis Interno

La empresa de Sidra esta conformada por profesionales en diversos ambitos de
competencia y con habilidades que aportan a esta asociacion las capacidades para este negocio.
Entre los recursos que se han identificado para la empresa se describe a continuacion:
3.1.2.1. Recursos Tangibles
a. Recursos Fisicos: Se requiere tomar en cuenta inversion en mobiliario y enseres
(escritorios, sillas, archivadores, estanterias, armarios, Mesa de reuniones, sillones,
espejo). Equipo y Maquinaria (lavadora de manzanas, Silo de almacenamiento,
Tamices, Trituradora, Prensa, Tanques de Almacenamiento, fermentador,
madurador, embotelladora y corona, columna de absorcién de CO2, Densimetro,
Termometro, PH-metro, cajas y recipientes para botellas de producto) y vehiculo.
b. Recursos tecnoldgicos: computadoras e impresoras y un sistema integrado para
control de inventario, contabilidad, administracion, compras, logisticas y
facturacion.
c. Recursos financieros: capital de trabajo invertido por lo socios y capital de
inversion, ademas de financiamiento externo en entidades crediticias como

BANECUADOR, CFN.

3.1.2.2.  Recursos Intangibles
a. Recursos Humanos: conformado por el Gerente General, jefe de Marketing y
ventas, jefe de produccion y jefe administrativo financiero, un operador, un analista

de compras y logistica, un vendedor y un asistente administrativo.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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b. Recursos de imagen: Certificado de calidad organica, patente de marca, manejo de

imagen y posicion propia.

3.1.3. Matriz FODA

Tabla 3 Fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas

i ‘=%

Fortalezas Debilidades

Equipo de produccién de alto Producto de produccién nacional
conocimiento. nuevo

Produccion de Sidra de excelente Magquinaria con altos costo de
calidad. inversion y de mantenimiento.
Fuerte interaccién y confianza con Si la materia prima no es suficiente,
proveedores. se debera importar.

Alta calidad en materia prima Estacionalidad del producto.

Responsabilidad de trabajadores.

Capacidad gerencial para adaptarse a
nuevas ideas y cambios del mercado

<z

Amenazas

Oportunidades _
Entrada de nuevos competidores

A nivel local no hay empresas productoras de

Sidra. Descenso del consumo

Idiosincrasia de la poblacién notable aceptacion a Producto sujeto a imitacién

algo nuevo. Escasos programas nacionales que fomenten
Desarrollo de actividades turisticas con énfasis a el desarrollo industrial.

productos regionales, creacion del sidraturismo. Inestabilidad econémica a nivel mundial.

Apertura a nuevos mercados.
Incorporacion del producto a restaurantes y bares.

Alternativas de apalancamiento financiero publico
y privado.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.1.4. Objetivos

Convertirnos en la empresa lider en produccion y comercializacion de sidra en el Ecuador

en los préximos 10 afios.
3.1.5. Estrategias

3.1.5.1. Estrategia Genéricas
Se utilizaré la estrategia de enfoque y diferenciacion con el objetivo de realzar las
caracteristicas distintivas de nuestro producto. Especificamente nos enfocaremos en resaltar que
nuestra sidra esta hecha con frutas nacionales y que no contiene conservantes ni saborizantes
artificiales.
3.1.5.2.  Estrategia de Crecimiento
Penetracion del mercado
Utilizando esta estrategia, vamos a atraer clientes que busquen una bebida alcohdlica
diferente a las ya existentes en el mercado, ofreciendo una alternativa a bebidas como cerveza y
vino.
Plan de comercializacion
e Distribucion directa
Punto de venta en la fabrica: Se abrira un pequefio bar o pub para la degustacion de la
sidra en nuestra fabrica con el objetivo de brindarles a nuestros clientes la experiencia de probar
nuestro producto donde se procesa. De igual forma, se haran tours con el nombre “Cider

Experience” para que se conozcan las instalaciones y el proceso de produccion.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Ventas a través de nuestra pagina WEB y Redes Sociales: Nuestros clientes podran
adquirir productos utilizando nuestra pagina WEB y redes sociales. Se entregara los productos
mediante compafias de mensajeria nacional 0 a su vez los clientes podran retirar los productos
en puntos establecidos.

Existen multiples ventajas al utilizar los canales de distribucion antes mencionados. Un
punto a considerar es que con la pandemia las compras en linea en Ecuador subieron casi un
800%.

En nuestro pais habia un indice muy bajo de compras por internet debido a muchos
factores, pero con la pandemia, se mejoro la infraestructura de las paginas WEB y de las
compafiias que entregan paquetes, esto hizo que la gente confie en este sistema de compras
relativamente nuevo, y ahora se lo utiliza a diario. Adicionalmente, el punto de venta en la fabrica
y la “Cider Experience” lograran que haya una muy buena conexién producto-cliente, ya que
nuestros compradores podran conocer nuestras instalaciones y el proceso de elaboracion de
sidra.
= Distribucién Indirecta
= Supermercados
= Bares
= Restaurantes
= Tiendas de barrio
» Hosterias

= Discotecas

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.1.5.3. Estrategia de Promocién
Se utilizara una estrategia de promocién que consta de tres fases: Campafa de
Lanzamiento/Introduccion, Crecimiento y Mantenimiento.

Campafia de Lanzamiento/introduccion: La realizacion de la campafia de lanzamiento
sera con base en redes sociales. Con la ayuda de influencers, se utilizaran plataformas como
Facebook, Instagram y Tik Tok. De igual forma, nuestra pagina web (anclada a las redes sociales
antes mencionadas) brindara informacion mas detallada de nuestrosproductos, donde y como
comprar en linea y la “cider experience”.

Campafa de crecimiento: Se realizaran degustaciones en bares, restaurantes y
supermercados para lograr que mas gente conozca nuestro producto. Adicionalmente, se utilizara
publicidad pagada en redes sociales como Facebook, Instagram, Tik Tok y Twitter, todo esto con
la finalidad de mostrarle al publico la calidad de nuestro producto.

Campafia de Mantenimiento: Para mantener una fidelizacién con nuestros clientes, se
mantendrd una atencion personalizada en el punto de venta de la fabrica. En las redes sociales se
crearan links con chats directos para resolver dudas y consultas que se puedan generar. Por otra
parte, se realizardn descuentos para clientes frecuentes y se realizardn encuestas a clientes para

utilizar su feedback como herramienta de mejora.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.1.5.4. Politica de Precios

Tabla 4 Proyeccion de ingresos anuales por venta de sidra

Ingresos netos del 2021 2022 2023 2024
producto (USD) /
Aios
Barril de 50 litros 70.208 325.451 329.672 329.936
sidra de manzana
Precio de venta 233,47 233,47 233,47 233,47
(USD/L)
Barril de 50 litros 70.208 325.451 329.672 329.936
sidra de motino
Precio de venta 236,67 236,67 236,67 236,67
(USD/L)
Botella de 330 ml de 82.889 388.174 391.718 391.940
sidra de manzana
Precio de venta 2,43 2,43 2,43 2,43
(USD/L)
Botella de 330ml ml 71.484 332.802 336.574 336.810
de sidra de mortiiio
Precio de venta 2,46 2,46 2,46 2,46
(USD/L)
Botella de 500 ml de 26.529 123.332 124.798 124.889
sidra de mortiio
Precio de venta 3,35 3,35 3,35 3,35
(USD/L)
Total ingresos 559.975 2.687.880 2.687.880 2.687.880

Se incrementaran la produccion en el segun afio y se proyectara mantener la misma para
los afios siguientes y el precio de venta se mantendra constante, siempre y cuando los costos de

materia prima se mantengan.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.1.6. Definicion de Targets

Como empresa buscamos conocer a nuestros clientes y redefinir su perfil para elaborar
estrategias de marketing méas efectivas que logren llegar a los corazones de los consumidores.

Es por ello que esta fase de definicion del target es el paso fundamental durante el
proceso de elaboracion de una estrategia de marketing.

La presente investigacion de mercado busca generar la informacion cualitativa y
cuantitativa para conocer a nuestros clientes potenciales y las caracteristicas necesarias con las
gue deben contar nuestros productos a fin de satisfacer las preferencias del consumidor. La Sidra
de Manzana esta dirigida a consumidores de bebidas alcohdlicas tanto hombres como mujeres.
Los productos finales seran vendidos a bares, discotecas, restaurantes y hosterias a nivel local y

nacional y en lo posterior internacionalizar nuestro producto.
3.1.7. Criterios de Segmentacion

a) Geografica: Nuestro mercado potencial esta conformado por los
habitantes que consuman bebidas alcohdlicas de las siguientes
ciudades: Ambato, Quito Guayaquil y Cuenca.
b) Demogréfica: Se estan considerando a hombres y mujeres cuyas
edades van desde los 18 afios de edad en adelante.
C) Socioeconémica: Se estan considerando a las personas que
pertenecen a los NSE Ay B.
Para poder definir nuestro target de mercado nos hemos enfocado en identificar y conocer:
Marco muestral
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las

instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
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Nuestro Marco Muestral estd conformado por las personas cuyas edades van desde los 18
afios de edad en adelante, que pertenecen al NSE A y B, residentes en las ciudades de Ambato,
Quito Guayaquil y Cuenca.

Para conocer el publico al que estaréa dirigido el consumo de la Sidra, se realiz6 una
encuesta online usando la herramienta disponible en la plataforma de Google Forms. Esta
aplicacion de Google Drive permite crear formularios y encuestas que permiten obtener datos
estadisticos a partir de la opinion de diferentes personas.

Para eso se nutre de diferentes bases de datos propiciadas por los interesados en realizar
la entrevista (GoogleForms, 2019). Con el fin de buscar esta informacion se realiz6 una base de
datos compuesta de 250 personas con edades comprendidas entre 18 y 50 afios a los que se les
envié una solicitud para participar del cuestionario. Google Forms entrega un conjunto de graficos
basicos que permite tener una primera aproximacion de los datos solicitados, que posibilitan al
investigador organizar la informacién en funcion de indicadores.

Los que se seleccionaron para conocer la poblacion objetivo fueron:

*+ Edad

«  Sexo

* Lugar de residencia

* Ocupacién

* Asistencia a bares

* Bebidas de mayor consumo

» Alguna vez consumio sidra (en botella)

+ Consumiria sidra tirada

+ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una pinta de sidra

* Por qué medio estaria interesado en conocer sobre el producto.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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A continuacion, se presentan los resultados obtenidos por la plataforma:

Edad

Respecto a la edad de los participantes la mayor franja etaria representa 52.6% con una
edad comprendida entre 26-35 afos; seguido por el 26.3% cuyas edades oscilan entre 36-50. Por
ultimo, el 21.1% tiene entre 18-25 afios.

Sexo

El sexo de los participantes corresponde al 36.8% femenino, y el 63.2% restante es
masculino.

Lugar de Residencia

El lugar de residencia de los participantes corresponde el 38.6% a la ciudad de Ambato, el
22.8% a la ciudad de Cuenca, el 21.1% a la ciudad de Guayaquil y el 17.5% restante a la ciudad
de Quito.

Ocupacion

La ocupacion permite inferir que el 69.4% de los encuestados trabajan; el 19.3% es
estudiante; el 15.8% estudia y trabaja.

Frecuencia con la que asiste a bares

En cuanto a la frecuencia con la que asisten a bares se observa que el 56.3% asiste rara
vez; 31.3% casi siempre; 8.8% nunca; 3.7% siempre.

Bebida que consume con mas frecuencia

En referencia a la consulta sobre cudl es la bebida que consume con més frecuencia la
cerveza es la que resulta de mayor consumo, ya que el 74.1% de los encuestados prefiere su
ingesta. El consumo de bebidas sin alcohol corresponde al 7.4% de los encuestados mientras que
el 7% consume bebidas whisky, 6% sidra, 3% cocteles, 1.5% aguay 1% vino.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Cantidad de bebida que consume por semana
De estas bebidas el 45.9% consume entre 1y 2 por semana, el 29.4% 2 a 3; el 11.8% 3 a
4; el 10.6% refiere no consumir ninguna bebida.

Consumo de sidra en el Gltimo afio

En referencia al consumo de sidra en el dltimo afio se destaca que el 64.7% no ha
consumido, mientras que el 35.3% no la ha probado.

Interés de consumir Sidra

En cuanto al interés de consumir sidra tirada en bares el 50% de los encuestados
considera que tal vez podria probarla, el 45.2% de los encuestados considera que tal vez si podria
probarla, y el 4.8% restante no lo haria.

Costo Estimativo

En un estimativo de valor por una sidra de 330ml, el 57.8% estaria dispuesto a pagar un
valor de $3.00, el 33.7% pagaria $4.00; mientras que el 8.4% estaria dispuesto a pagar $5.00.

Publicidad

La mayoria 91.7% prefiere recibir publicidad sobre el consumo de la bebida a través de
sus redes sociales, seguidos por los que desean paneles publicitarios, volantes y propaganda a

través de la radio.

El pablico al que puede dirigirse el producto esta comprendido entre las edades de méas de
18 hasta 50, dentro del grupo que ha sido encuestado. Sin embargo, la edad mayor no tendria un
limite dado que el consumo estaria mas vinculado a una cuestion de seleccion en funcion del
gusto personal, mas que en funcion de la edad. En cuanto al sexo, los que han respondido mas la
encuesta han sido mujeres. Los encuestados han manifestado asistir con bastante frecuencia a
los diferentes bares, en un promedio aproximado de 3 a 4 veces al mes, lo que podria coincidir
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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con los fines de semana, momento en el cual se registra la mayor afluencia de puablico. Es
indiscutible que la cultura del consumo de cerveza es la mas instalada en los diferentes grupos
sociales, lo que se visualiza en las respuestas que referencia un 60% de los encuestados, los que
consumen mas de dos tragos por salida en un bar. En referencia al consumo de sidra este es
bastante mas bajo en cuanto al tiempo, que otras bebidas. Dado que la mayoria de las personas
ha consumido entre 1 a 3 veces del producto en el tltimo afo, y el 30% no la ha probado. Esto
indica, casi sin lugar a dudas, que el consumo estaria asociado a las festividades de fin de afio.
Sin embargo, el 80% de los encuestados manifiesta su deseo de probar la sidra tirada, siendo la
sidra dulce y las sidras saborizadas con otras frutas, las que mas interés despierta en los
consultados.

Aspectos legales, tributarios y ambientales

La sidra se encuentra categorizada como bebida alcohélica, por lo que en Ecuador se su
produccion y comercializacion esta regulada por la Agencia de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA). Esta entidad se encarga de emitir el Registro Sanitario para distribuir y vender
al consumidor final. El ARCSA realiza un andlisis exhaustivo del proceso de producciény de las
caracteristicas del producto para la obtencion del permiso.

Por otra parte, la presentacion del producto en botellas debera contar con las debidas
etiquetas exigidas por el gobierno en el que se informa a la sociedad los ingredientes que se
utilizaron en la elaboracion del producto alimenticio.

Es importante tomar en consideracion que factores externos podrian incrementar los
precios de insumos y materia prima para la elaboracion de la Sidra que de alguna forma debemos
minimizar el riesgo y crear provisiones que permitan a la empresa mantener el costo del precio al
cliente.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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En el &mbito social, la expectativa del sector es que se incremente el consumo de bebidas
con bajo nivel de alcohol, donde el consumidor actual exige al mercado que los productos
ofrecidos tiendan a ser organicos y las empresas que los producen cuenten con politicas de
responsabilidad social sobre todo en el &mbito medioambiental.

Por otra parte, nuestro proceso de produccion genera desechos sélidos principalmente,
una parte de estos se utilizaran como abono por parte de los productores de frutas, y otra parte se
entregaréa a fabricas que producen comida para bebés. De esta manera se cerraria el circulo de

produccion reutilizando la mayor parte de desechos y cuidando el medio ambiente.

CAPITULO 2

3.2. PLAN COMERCIAL

3.2.1. Cliente potencial objetivo
Para poder identificar nuestro mercado y cliente objetivo evaluamos el mercado en general

y en base a ello determinar quiénes serian nuestros clientes a los que vamos a llegar con el
producto. El mercado esta dividido en 3 tipos de clientes tales como Mercado Total, Potencialy
Objetivo.

Mercado Total: Son todas las personas que deseen beber sidra que tengan 18 afios en
adelante cuya necesidad puede ser satisfecha por la oferta de una sidra importada o nacional.

Mercado Potencial: Son aquellas personas que ademas de desear el producto, pueden
adquirirlo.

Mercado Objetivo: Son personas que sabemos que beben sidra y la adquieren
frecuentemente, es el mercado y cliente objetivo que hemos logrado captar. Si de este mercado
meta de consumidores o posibles consumidores de Sidra al que pretendemos llegar, solo hemos

logrado abarcar a la mitad, esos son nuestros clientes objetivos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Segun nuestro producto se obtuvo la siguiente informacion:
Sidra de manzana
De las 270 encuestas realizas y validas, segun la pregunta nimero 10 de la encuesta:
¢Consumiria Sidra de Manzana?
Se obtuvo como resultado que 135 personas (El 50 %) “Si” y “Definitivamente Si”
consumirian la sidra de manzana.
Segun la pregunta numero 11 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este nuevo producto
con una presentacion de 500ml?
Segun el resultado de la encuesta el precio mas pagado seria el minimo ofrecido $3.00 y
por ello consideraremos como el 100% de encuestas validas como nuestro mercado obijetivo.

3.2.2. Previsién de ventas

La proyeccion de ingresos se calculé tomando en cuenta un rendimiento de 1.5 kg de
manzana/L de sidra a un precio de 1.8 USD/kg de manzanay 0,39 gr. de levadura; para la sidra
de mortifio se requiere 1,1kg de manzana/L, 0.4 kg de mortifio y 0,39 gr. de levadura. Se
calcularon los costos de los envases, tapas y etiqueta, por lo que por cada litro producido de sidra
de manzanay mortifio, su costo saldria segun el siguiente detalle:

e USD 2,92 dolares el litro de sidra de manzana

e USD 2,06 dolares el litro de sidra de mortifio

e USD 1,52 dolares la botella de 330 ml de sidra de manzana
e USD 1,23 ddlares la botella de 330 ml de sidra de mortifio

e USD 1,59 ddlares la botella de 550 ml de sidra de mortifio

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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e Finalmente, se determinard el precio de venta al cliente en base a los costos
variables y fijos, determinando el punto de equilibrio por producto a producir y la
utilidad que desea para la recuperacion de la inversion.

Analisis de mercado

El presente andlisis de mercado busca generar la informacién cualitativa y cuantitativa
para conocer a nuestros clientes potenciales y las caracteristicas necesarias con las que debe
contar nuestros productos a fin de satisfacer las preferencias del consumidor. La Sidra de
Manzana estan dirigidos a consumidores de bebidas alcohdlicas tanto hombres como mujeres.
Los productos finales seran vendidos a bares y restaurantes en primera instancia a nivel local y
nacional y en lo posterior internacionalizar nuestro producto.

En el analisis de mercado de bebidas alcohdlicas, se ha podido encontrar una oportunidad
de negocio basados en las nuevas tendencias del consumidor y la oportunidad de aprovechar que
el mercado consume bebidas artesanales.

Al ser la manzana nuestra materia prima principal y al contar con datos de que la
produccion nacional abastece el consumo ecuatoriano, la estrategia sera buscar asociaciones o
cooperativas que se dediguen a los sembrios de manzana y que puedan ser los proveedores de
nuestra empresa, adicionalmente contar manzana importada de varios tipos a fin de que lograr

esa fusién de sabores para la obtencién de una bebida exquisita.

3.2.3. Precio
En base a los costos variables y fijos para producir la sidra, se determinara el precio de
venta al cliente, dejando un margen de ganancia para la venta al puablico objetivo, teniendo en
cuenta que necesitaremos manzana nacional e importada de varios sabores y tipos a fin de contar
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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con varios tipos de manzanas y sus texturas que permitan obtener una mejor bebida con base

frutal, a continuacion, se detalla las bebidas saborizadas con fruta importadas en el Ecuador:

Tabla 5 Bebidas Fermentadas Importadas

Nombre del producto Origen Tipo de vino Caracteristicas Imagen
Bebida
fermentada a
base de Frutas, | Presentacion en
. cereza, durazno, |botella de 750 ml,
. Estados Unidos . X X
Arbor Mist .~ Imel6n, frutilla, | con precio de $ 5,50
New York City
frambuesa ylen el  mercado
frutas tropicales. | nacional.
Bebida
fermentada a | Presentacion en &
, Estados Unidos | base de frutilla, | botellade 750 ml, a $
Boone’s . .
California durazno, 12 en el mercado
manzana y | nacional.
tropical
Bebida Presentacion en
fermentada a|botella de 750 ml, a !
Riunete Italia base de manzana |un precio promedio
frambuesa ylen el  mercado
durazno nacional de $15,00

Para los clientes como bares, restaurantes, hosterias, discotecas, estaciones de servicio,
supermercados, tiendas y licorerias ofreceremos barriles de 50 litros y botellines de 330 mly 500
ml.

Nos asociaremos con comerciantes en el territorio del Ecuador, con especial interés en
nacleos urbanos como Ambato, Quito, Cuenca y Guayaquil para la distribucion de los productos y

la venta al cliente final, La presentacion de 330 ml ha tomado mas impulso a la sidra debido a la

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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practica presentacion y su manejo, pero también, es la presentacion de menor costo en el
contexto nacional, lo que sin duda le genera un valor agregado al producto.
Segun encuesta realizada el precio promedio aceptado por los consumidores finales es de

USD 3,00 a USD 3,50 la presentacion de 500ml.

3.2.4. Estructurade equipo

El equipo estara conformado por 5 socios durante el primer afio, Gerente, jefe de Ventas y
Marketing, jefe Administrativo Financiero y Jefe de Produccion y Gerente General, el equipo
productivo estara formado por 2 empleados 1 operativo de produccion y 1 analista de compras y
control de inventarios.

Se ha contemplado un 1 vendedor para la distribucién, gestién de cobro y demas
eventualidades que se presenten en la ejecucion del proyecto.

Contratar impulsadores o0 agentes vendedores temporales en puntos de ventas directas
con el objetivo de dar muestras o que deguste el publico objetivo.

Los obreros que son el recurso operativo es el que va a llevar adelante la produccion y
elaboracion del producto. Una de estas personas es la que se va a encargar de la recepcion de la
sidra base, el proceso de saborizacién de la sidra y la gasificacion de los barriles. Es quien va a
procurar que el producto se encuentre en condiciones de ser distribuido a los clientes. Asimismo,
se encargara de mantener la maquinaria en buen estado y el orden de la fabrica. El otro empleado
analista de compras y logistica deberd ser masculino por una cuestion de capacidades fisicas, ya
gue sera necesario levantar barriles y transportar cajas de significativo peso. No resulta necesario
gue cuente con experiencia en las industrias de bebidas sin embargo si se requiere experiencia
en compras.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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No obstante, durante la etapa de investigacion y desarrollo en el primer semestre, se

consultara a un profesional en alimentos que ayude a encontrar la férmula y proporciones de jugo
adecuados y lograr la produccion de una sidra artesanal Amuysan, con la consistencia ideal, el
gas justo y el sabor perfecto. Ser4 también el encargado de llevar a cabo el control de calidad del
producto, indicando los tiempos maximos de almacenamiento y el vencimiento.

El equipo emprendedor esta formado por Maria Fernanda, Leyla, Sandra, Daniel y Carlos,
quienes tomaran la posicion de gerente general y jefes directivos. Todos con una preparacion en
areas comerciales y especialidad en Administracion de Empresas de la Universidad Internacional
del Ecuador. Estaran a cargo de todas las tareas administrativas, contables y de la gestion de
las operaciones. Se encargaran de coordinar todas las operaciones a lo largo de la cadena de
valor y de mantener el contacto y las buenas relaciones con los proveedores, bares, y demas
puntos de entrega; asegurando que el producto que llegue a manos del consumidor final sea el
prometido. A su vez, se encargaran de todos los aspectos del marketing, desde la publicidad en
redes sociales hasta la construccion de marca y el posicionamiento. Cabe mencionar que
contaremos con el apoyo de una empresa especializada en asesoria legal, contable y de gestion
de talento humano por lo cual no se encuentran detallados.

Por ultimo, durante los primeros meses de implantacion del proyecto, se encargaran
personalmente de la distribucién del producto. A medida que el negocio y la cartera de clientes
crezca, se tercerizara el servicio y se formara una alianza con un distribuidor para que transporte
los barriles de sidra desde el depoésito hasta los bares.

3.2.5. Recursos

e Los recursos que requiere el proyecto son maquinaria y equipo para la producciéon
e Recurso humano, para la produccién y control de calidad. Definidos por competencias y

tareas.
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e Mobiliario, equipo informatico, camaras de seguridad, sistema integrado de software que
permita control automaticamente todo el proceso administrativo, produccion y venta del
proyecto.
e Contar con alianzas estratégicas para fortalecer la logistica y distribucién del producto.
e Tecnoldgico o web, nuestro negocio también contara con medios para afianzar
su presentacion online con el fin de lograr un posicionamiento eficaz en el nicho de
mercado. Por ejemplo, contaremos con una pagina web en la que los visitantes que
lleguen al sitio podran ver nuestro blog corporativo, que serd un soporte de comunicacion
eficaz.
3.2.6. Plazos y Responsables
Para definir plazos y resultados hemos considerado basarnos en como calcular los
mismos, para ello se ha determinado realizarlo a través de calculos reales, como son los KPI’s.
Uno de los grandes logros de utilizar los KPI’s es el poder cuantificar y medir todas las
acciones que realizaremos como estrategias para obtener resultados al momento de comercializar
nuestros productos.
Hemos definidos los objetivos para saber hacia donde vamos y qué queremos conseguir.
Incluso, es 6ptimo priorizar qué metas nos interesa alcanzar en primer lugar y cuales mas a medio
y largo plazo. Esto es la clave para obtener resultados Utiles y reales.
Con el analisis de los KPI's podremos identificar qué procesos estan siendo fructiferos y
cuales es mejor modificar, cambiar o simplemente eliminar.
Dentro de los KPI's que SIDRA AMUYSAN como empresa se ha planteado medir son:
Retorno de la Inversion. - es un indicador que mide la relacion entre la ganancia obtenida
y la inversién de un negocio.
Embudo de ventas. - nos ayuda a entender el proceso de cOmo conseguimos clientes.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Tasa de conversion. - es uno de los KPIs de ventas de mayor importancia. Evalla la
eficiencia de tu equipo, relacionando la cantidad de oportunidades generadas de las que de hecho
se convertiran en ventas.

Ticket promedio. - es el indicador que demuestra el comportamiento de los clientes con la
marca, o sea, muestra el gasto medio por pedido. Esta directamente relacionado con la
facturacion de la empresa.

Ciclo de ventas. - determina el tiempo necesario para que una persona haga una compra
en la empresa desde el primer contacto.

Con estos calculos planteamos los siguientes objetivos:

En el 2022 queremos que, en bares, restaurantes, hostelerias de las ciudades objetivo se
venda nuestra Sidra en presentacion de barriles de 50 litros y estos clientes al menos adquieran
esta presentacion 2 veces al mes.

Queremos que en el primer afio tengamos un posicionamiento del producto de un 40% en
el mercado de las ciudades objetivo a través de nuestros puntos de venta (estaciones de servicio
de combustible, licorerias)

Un crecimiento de ventas anual para el segundo afio del doble que se produce el primer

Que nuestro producto ocupe en supermercados al menos un 10% de perchas en la
seccion de bebidas en el segundo afio.
Captar la mayor parte de clientes para en base a ellos seguir definiendo nuestros clientes
objetivos y asi ampliar el mercado.
Responsables: los responsables del logro y éxito de nuestra empresa somos todos
guienes empezamos con este proyecto y lo vamos a ejecutar, desde las diferentes areas,
comerciales y operativas.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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El fuerte compromiso y experiencia de cada una de las partes hard que estos objetivos

planteados se cumplan a cabalidad en los tiempos establecidos.

3.2.7. Estrategias y Tacticas de Ventas

Conforme los objetivos planteados en el acapite anterior las estratégicas de ventas para el
logro de los mismos se detallan a continuacion:

Canales de venta:

Es importante contar con un buen servicio de distribucién y logistica para la entrega de
nuestro producto de forma oportuna en las ciudades objetivos, para lo cual, contaremos con una
camioneta o camion para distribucion puerta a puerta, implementaremos un punto de venta en
fabrica y haremos alianzas estratégicas con distribuidores como Rapi, compras ya, Uber eat,
Glovo, etc.

Nos encargariamos de distribuir desde fabrica hacia las ciudades objetivo tanto de forma
directa como por servicios de mensajeria como Servientrega, Tamaco express o0 por encomienda
a través de las lineas de buses interprovinciales para ser entregados por nuestra fuerza de ventas
en nuestros canales de venta.

Lugares de venta

Nuestro objetivo es llevar a bares, restaurantes, hostelerias, licoreras, estaciones de
servicio de combustible y supermercados.

A nuestros canales de venta como restaurantes, bares, hostelerias, licoreras, estaciones
de servicio de combustible se les incentivara con promociones en precio para que sus ganancias
sean atractivas por compras al por mayor sobre una base definida, por ejemplo, por cada 12
botellas de 500 ml se puede entregar una botella gratis, con el fin, de que estos canales ofrezcan
nuestro producto con mayor frecuencia que otras bebidas alcohdlicas.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Para lograr entregar en supermercados, debemos ofrecerle un mejor costo del producto
para que ingrese la sidra a través de este canal de ventas.

En supermercados se ofertara el producto en percha y periédicamente se impulsara la
degustacioén del producto con impulsadoras o agentes de venta.

Queremos lograr que la sidra se venda bien para poder ocupar las mejores perchas del
supermercado.

La entrega del producto en puntos de fabrica se realizara a través de nuestra distribucion
propia y utilizando empresas de entrega a domicilio. Este punto de venta se promocionara a
través de web con lo que incentivamos las compras online.

Como componente de diferenciacion, se ofrecera la bebida en combinacion con otras
frutas exoticas como la manzana y mortifio que distan de ser los sabores tradicionales que todos
conocen.

Los consumidores podran probar nuestra sidra en los bares, restaurantes, hosterias,
discotecas mas populares en una edad de entre 18 y 50 afios, ubicados en zonas estratégicas.
Esperando que la venta de sidra sean en aquellos lugares que estan de moda y son conocidos
dentro del segmento.

Fuerza de venta

Venta a través de web con las tacticas de marketing digital, el proyecto requiere aparecer
en los primeros puestos de buscadores conocidos por lo que, sera mas facil para los clientes
encontrar en la web para ello invertiremos en publicidad y promocion web aplicando la forma
mixta el SEM y SEO.

Otra de las tacticas es invertir en publicidad en web, aplicando el inbound marketing que
es una metodologia comercial que apunta a captar clientes mediante la creacion de contenido
valioso y experiencias hechas a la medida, conociendo bien a nuestros clientes, planificando
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nuestras campafas y mensajes a enviar en redes en un tiempo determinado para lo cual se
contard con un community manager.

Contaremos con un vendedor que se trasladara a las cuidades objetivo y se encargara de
la venta, cobranza y entrega de la Sidra en los canales de venta, ademas del servicio post venta
en el caso que asi lo requiera.

Entregaremos muestras gratuitas de sidra a influencers, youtubers de redes sociales para
gue promocionen, ademas de incentivar el consumo con promociones de 2 x 1 si mencionan el
nombre del influencers que menciond nuestra marca.

Estos bares y cervecerias suelen tener paginas de Instagram en las que publican fotos,
dando a conocer la variedad de bebidas y la gastronomia que ofrecen. De la misma manera
también publican imagenes de sus clientes deseados, dejando en claro el target de personas que
son bienvenidas. También ofrecen sorteos y promociones e incentivan a las personas a ir a que
conozcan el bar y suban fotos e “historias” en su perfil, etiquetando y mencionando al bar en la
publicacion.

Se invertird en Facebook market, Instagram para que nuestra publicidad llegue a posibles
clientes objetivo conforme la localidad, gustos, etc, ademas de invertir en herramientas de analisis
como el big data.

Para lograr el posicionamiento de la sidra en el mercado participaremos en ferias de
degustacién de bebidas alcohdlicas, ademas de contar con impulsadores o0 agentes ventas en
eventos realizados en playas, lugares turisticos o bares. Esto se logra a través del patrocinio de
estos eventos.

Es importante, contar también con anuncios a través de canales tradicionales como radio
invirtiendo recursos en skecht promocionales por parte de los locutores de radios mas
escuchadas en las ciudades objetivo.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Servicio post venta
Implementacién de canales de comunicacion en web, utilizacién de chat como WhatsApp,
Messenger en Facebook y |correo electrénico y servicio post venta en punto de fabrica.

Capacitar a nuestros vendedores para que presten un buen servicio post venta con el

acompafiamiento directo a los canales de venta, dando a conocer nuestras promociones, etc.

CAPITULO 3

3.3. PLAN DE CUSTOMER SERVICE

La sidra AMUYSAN, es una bebida creada para satisfacer a aquel publico objetivo que
desea beber un licor bajo en grados de alcohol, ligera, carbonatada natural y frutal en cualquier
ocasion; el proyecto producira un producto basado en procesos artesanales de calidad, contara
con magquinaria innovadora para procesar el zumo de fruta y minimizaré el riesgo de pérdida de
sidra.

La Sidra es un producto que estéa dirigido a satisfacer las necesidades de un publico
objetivo que busca de bebidas con bajo grado de alcohol que no sean tan prejudiciales para la
salud y que tengan un sabor agradable, frutal y no amargo tal como la cerveza actualmente.
Nuestros clientes objetivos seran los establecimientos comerciales de bebidas alcohdlicas que
frecuenta el pablico objetivo. Ellos serdn nuestros aliados para presentar una propuesta que
combina elementos tales como sabor, contenido alcohdlico, look, disefio y personalidad de la
marca.

Siendo un producto enfocado en un publico especifico, creemos que hay posibilidad de
conectar de una forma mas cercana al cliente, por lo que se creara un Plan de Customer Service
disefiado para lograr este objetivo.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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3.3.1. Objetivos de servicio de atencion al cliente
Nuestra sidra se destacara por el sabor de frutas ecuatorianas, se espera que el producto
gue se consuma entre amigos, en momentos de placer, agasajo y relax diferencidndonos de los
ofrecidos en el mercado, por lo que los objetivos de servicio de atencién al cliente se fundamentan

en:

Ofrecer a nuestros clientes una bebida exquisita a base de manzanas y mortifio,
fusionando mas adelante otras frutas propias de la regién y del pais.

Promocionar la bebida en base al proceso de produccion artesanal con propiedades
antioxidantes, organolépticas y organico.

Brindar atencion post venta personaliza en el que el cliente tenga la confianza de
comunicarse y realizar sus pedidos a cualquier hora del dia a través de nuestra pagina web
y la solucion de sus necesidades.

Establecer la diferenciacién de la Sidra de Amuysan interesandonos mas por

nuestros clientes, que por vender lo mismo que la competencia.
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3.3.2. Flujograma de Proceso del Servicio al Cliente de La Sidra

Figura 8 Flujograma de Proceso del Servicio al Cliente de La Sidra
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3.3.3. El servicio al cliente consta de:

Trato amable: Mostrar amabilidad con el cliente bajo cualquier circunstancia. Saludar, dar
la bienvenida, mostrar una sonrisa y decir gracias. Mostrando servicio y atencion.

Interés: Mostrar interés a sus problemas y posibles soluciones. Dar la bienvenida y cubrir
los pedidos, quejas de errores presentados en el producto.

Higiene: Galpon limpio, cocina industrial limpia, bafios constantemente aseados, el
personal bien presentando y aseado, uniforme limpio, ufias recortadas, cabello recortado o
amarrado en cumplimiento a las normas para una buena practica de manufactura.

El cliente: Darle la importancia que tiene en la empresa para satisfacer las necesidades y
deseos haré que la empresa fidelice a sus clientes.

Por estos motivos, resulta de vital importancia que todas las personas que trabajen en la
empresa conozcan cuales son los beneficios de lograr la satisfaccion del cliente, como definirla,
cudles son los niveles de satisfaccién, como se forman las expectativas en los clientes y en qué
consiste el rendimiento percibido, para qué de esa manera, estén mejor capacitadas para

coadyuvar activamente con todas las tareas que apuntan a lograr la plena satisfaccién del cliente.
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3.3.4. Flujograma de atencién al cliente

Figura 9 Flujograma de atencion al cliente
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Aplicar este diagrama de flujo nos proporcionara la agilidad y optimizacion de
procedimientos para medir la satisfaccion del cliente y dar respuesta a las necesidades que
requieran nuestros clientes, conocimiento el estado del trdmite en el que se encuentra su reclamo,
sugerencia de mejora o entrega del producto. El estado del tramite se lo identificara de la
siguiente forma:

a. En Tramite: Contendra los tramites de los clientes que se encuentran en proceso de
resolucién por parte del equipo que estara conformado por 5 socios durante el primer afio,
Gerente, el director de Ventas y Marketing, Administrativo, Financiero y de Produccién de acuerdo
a algun pedido sea estos considerados como bueno o malo.

Este es el estado inicia cuando el tramite es ingresado.

b. Resolucién Previa: contendra los tramites que han sido marcados como “Resueltos”
por la alta gerencia o jefes de las Unidades Departamentales encargadas de la resolucién de los
mismos, quienes tendran el deber de aceptar o declinar la respuesta propuesta.

c. Resuelto: Contendré los tramites cuya respuesta ha sido confirmada por Atencion al
cliente. Cuando un tramite adopte este estado se entendera que el problema del cliente ha sido
atendido y el cliente recibio su repuesta.

d. Entregado: Contendra los tramites que han sido previamente resueltos y su resultado
entregado al cliente que solicit6 el servicio de la empresa Productora y Comercializadora de Sidra.

e. Archivado: Contendra los tramites que han sido resueltos, entregados y pasan a formar
parte del “archivo” de la empresa.

Esta opcién permite que resolver las diferentes problematicas manifestadas por nuestros
clientes, asi conoceremos mejor sus expectativas, necesidades, satisfacciones y el cliente
conocera nuestra atencion oportuna y respuesta agil hecha por los empleados y la gerencia.
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Para agilizar la visualizacion de tramites, la atencion al cliente permite concebir respuesta
de tramites, por ello nuestro interés es proporcionar un producto diferenciado y de tendencias de

consumo como son las bebidas artesanales fermentadas.

Figura 10 Atencién al cliente
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El servicio al cliente es una potente herramienta de mercadeo que puede ser muy eficaz
en una organizacion si es utilizada de forma adecuada, para ello se deben seguir ciertas politicas
institucionales. Siendo este “Un concepto de trabajo” y “una forma de hacer las cosas”.

La calidad en el servicio depende de la actitud y aptitud del personal que trabaja en la
empresa. Las motivaciones y politicas constituyen un aspecto relevante en la construccion y
fortalecimiento de una cultura de servicio hacia los clientes.

Nuestra empresa lograra la calidad en su servicio cubriendo las necesidades y
expectativas de los clientes de la sidra. Los clientes son la razon de ser de la empresa y quienes

determinan qué tan bueno es el servicio ofrecido.
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La ausencia de cultura organizacional contribuye a la ineficiencia administrativa; los
conocimientos administrativos son una de las bases que permiten a los empresarios tener

seguridad en la toma de decisiones y guiar a la empresa hacia el logro de objetivos a corto,

mediano y largo plazo.

3.3.5. Estrategia de servicio al cliente

Se entregaran muestras de sidra para que deguste el publico objetivo a lo largo de la
cadena de valor, asi también de aspectos del marketing, desde la publicidad en redes sociales
hasta la construccién de marca y el posicionamiento en la mente de nuestros targets nos permitira
ser lideres, en este mercado de las bebidas fermentadas como es la Sidra.

Sin embargo, es importante establecer estrategia de servicio al cliente que pueden influir
en los pedidos de las clientes establecidas a través de Auditorias internas que permitiran verificar
si se estan llevando a cabo con responsabilidades los tramites de los clientes de nuestra sidra a
fin de evitar errores.

A primera vista los socios seran los que se encargaran de verificar los errores y dar
solucion a contratiempos de la entrega al cliente de la produccién sea este por productos
defectuosos de la sidra Amuysan.

Pero, ademas, el servicio de atencién al consumidor se convertird en un soporte eficaz
para todas las areas de la empresa. Gracias a la informacion que genera el servicio de atencion al
consumidor, la empresa Productora y Comercializadora de Sidra analiza la evolucion de los
motivos de los pedidos, el perfil del consumidor que utiliza este servicio, la procedencia y los
comentarios de los consumidores, informacion que cada departamento utiliza para adaptar sus
estrategias a estas demandas, ademas de utilizar herramientas digitales para conocer a nuestros

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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clientes como el big data, inteligencia artificial, observacion directa, escucha activa, capacitacion a

nuestros empleados sobre atencion y fidelizacion del cliente.

3.3.6. Indicadores de gestion (KPI's)

Las actividades compartidas, con los departamentos de ventas y marketing, es la
informacion sobre el producto que debe facilitar al cliente antes, durante y después de la venta.

Ambos departamentos deberan colaborar estrechamente con atencion a clientes y
facilitarle precios, catalogos informativos. El Tiempos de entrega de los productos requeridos por
los clientes potenciales de la Sidra, es el indicador de gestion, debiendo entregarse en 1 hora en
ciudad segun pedidos sean estos del minorista o la mayorista; la entrega hacia ciudades de otra
jurisdiccién se debera realizar después de 24-72 horas. Si hubiera algun problema que impidiera
este plazo, sera necesario llamar al cliente para explicarselo, y para dar un préximo plazo
aproximado para la entrega del producto.

Con el departamento del guarda almacén y logistica, la comunicacién debe ser muy fluida,
en los dos sentidos:

Atencion a clientes debe avisar de un pedido especial o muy grande, con tiempo suficiente
para que los otros departamentos puedan ejecutar las acciones necesarias para minimizar el
tiempo de espera al cliente, se preparara la web para atender pedidos las 24 horas del dia.

Se atenderan las devoluciones, en un tiempo maximo de 24 horas, sin embargo, pueden
variar significativamente el stock, y por tanto las planificaciones de produccion. Por su parte,
logistica y el guarda almacén avisaran de la llegada de mercancia, de los desajustes de stock o

de cualquier incidente que pueda retrasar un envio.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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El departamento de atencion a clientes debe conocer perfectamente el tipo de embalaje
gue lleva el producto y la presentacion debido a que a veces el cliente puede llegar a confundirse
en el pedido si no recibe la informacion adecuada.
Las condiciones de pago, crédito y cobro deben ser conocidas todos los empleados, el
departamento financiero debe conocer la situacion de un cliente de una forma rapida. Se puede

dar el caso de que por falta de algin documento no se entregue una mercancia a un cliente

fundamental, o al revés, que a un cliente moroso se le entregue un producto indiscriminadamente.

CAPITULO 4

3.4. PLAN FINANCIERO
3.4.1. Introduccion
En esta parte se va a proceder a cuantificar todos los contenidos del Plan de negocio y el
Plan de marketing que se han expuesto anteriormente, proyectando a cinco afos, los objetivos
econdmicos y financieros del Proyecto. Se detallaran los Ingresos y Gastos derivados de la venta
de los productos que componen la oferta de valor, asi como la financiacion necesaria. Finalmente

se procedera a la evaluacion de la Rentabilidad del Proyecto.

3.4.2. Disefio organizacional
3.4.2.1. Equipo Directivo y organizacién
La estructura organizacional del proyecto muestra la forma como se va a dividir el trabajo
dentro de la empresa para alcanzar la coordinacién de la misma, orientada al logro de los
objetivos.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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La estructura administrativa del proyecto de PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
LA “SIDRA AMUYSAN?”, estara representada por el organigrama organizacional y posicional el
cual muestra las lineas de mando y operativas de la empresa.

La empresa se constituird mediante tres departamentos definidos estratégicamente de
acuerdo a las necesidades del negocio; es importante mencionar que las areas definidas son la
Gerencia General, Administrativa Financiera, Ventas y Marketing y el &rea de Produccion.

De la misma manera dentro del area de produccion se encuentra el personal encargado
del manejo de la maquinaria, los operarios que realizaran el proceso de elaboracion y
almacenamiento de la sidra y la persona que se encargue de la logistica y compras; dirigidos por
el jefe de produccién, quien supervisa y controla todos los procesos de elaboracién de la sidra y el
correcto funcionamiento de los equipos y maquinarias para el efecto.

El area administrativa financiera se encargara de los procesos administrativos financieros
de la empresa que incluyen facturacion, atencién a usuarios externos e internos, servicios
generales, transporte, elaboracion de retenciones, registros de ingresos, egresos y gestion de
pago del personal.

El servicio de gestion de talento humano, contabilidad y asesoramiento legal sera
contratado externamente a través de empresas especializadas con la finalidad de reducir los
costos de contratacion de personal en los primeros 5 afios del proyecto.

El area de ventas y marketing se encargara de promocionar el producto, gestionar alianzas
estratégicas, manejo y negociacion con los clientes, distribucion y venta a través de los canales
de distribucién.

Considerando estas areas, las mismas estaran lideradas por el Gerente General de la
empresa.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Figura 11 Estructura organizacional de la empresa
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3.4.2.2. Estructura Organizacional

A continuacion, se detalla en la tabla 6, la relacién de los cargos, forma y momento de

incorporacion del personal al proyecto y su forma de contratacién conforme la legislacion laboral

en Ecuador:
Tabla 6 Relacion de cargos
. F
Puestos de Cantid Valor mensual Valor mensual ., . orma de
. o .. . contratacion e integracion

trabajo ad unitario mas incentivos
al proyecto
Contrato Civil de
Representacion  Legal se

Gerente general 1 1.000,00 1.000,00 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Contrato Indefinido con un
Jefe de tiempo de prueba de 90 dias se
produccion 700,00 700,00 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022

Contrato Indefinido con un
Jefe de Ventas y tiempo de prueba de 90 dias se
Marketing 700,00 875,00 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022

Contrato Indefinido con un

Jefe . ,
.. . tiempo de prueba de 90 dias se
Qi(:::rl:gztrl;)atwo ! 700,00 700,00 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022
Contrato Indefinido con un
Operador de tiempo de prueba de 90 dias se

produccion 425,00 425,00 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022
Contrato Indefinido con un

gf;;?:l(s); 1 ’Fiempo de p,rueba de 90 dias se
logistica 425,00 425,00 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022
Contrato Indefinido con un
tiempo de prueba de 90 dias se
Vendedor ! 425,00 531,25 incorporard en el tercer
trimestre del afio 2022
Contrato Indefinido con un
Asistente 1 tiempo de prueba de 90 dias se
administrativo 425,00 425,00 incorporard en el tercer

trimestre del ano 2022

Nota: Esta estructura organizacional se mantendra los dos primeros afios del proyecto y a
medida que se vayan incrementando las ventas y la produccién se proyecta contratar a 1 operador
para el area de produccion y 1 vendedor en el area de ventas y marketing.

3.4.2.3. Fichas técnicas de los cargos

En la tabla 7 se describe el perfil profesional, nivel de estudios, experiencia y habilidades
gue debera cumplir cada postulante a ocupar los diferentes cargos de los puestos que conforman
la estructura organizacional de la empresa:
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Tabla 7 Ficha técnica de cargos
CARGO DESCRIPCION EDUCACION EXPERIENCIA HABILIDADES
Responsable de la direccion y
representacion legal de la L
, Graduado en Visiéon de
empresa, se encargara de: - ., .
Administraciéon de Negocios,
Velar por el adecuado uso de los . S
ECUIS0S eCONBmICoS Empresas, orientacion a
disponibles Ingenieria Experiencia de 4 |resultados,
Velgr or elia decuado Quimica, afios en cargos o | planificacién
desenf efio de las direcciones Ingenieria posiciones estratégica,
Gerente | de roguccién ventas Agroindustrial, similares comunicacion
eneral mall?ketin 4 ciminis tthiva B Ingenieria en relacionadas con |asertiva,
g financierag y Negocios la produccién y liderazgo y
Asegurar "31 cumplimiento de los Internacionales o | comercializacién |habilidades en
objetivos organizacionales afines. de bebidas negociacion y
Asesurar los resultados ' Preferiblemente alcohdlicas. solucion de
sura . con Maestria en conflictos,
comerciales, productivos, o ., -

L : . Administracion de analisis
técnicos y financieros como Empresas estratésico
resultado del desempefio de la p ' &
compaiiia.

Responsable de los procesos de
produccién de la sidra y Comunicacién
supervision de la fabricaciéon L . .
Velar por el adecuado Experienciade 2 |trabajo en equipo,
pore i afios en cargos o |liderazgo,
mantenimiento de la Ingenieria . .
maquinari . A posiciones pensamiento
quinaria, €quipos. Quimica, similares analitico, toma de
Jefe de Responsable de mantener los Ingenieria relacionados con decision'es
produccion | costos de produccién en los Agroindustrial, sy

. o procesos de resolucion y
niveles presupuestados. Ingenieria en elaboracién maneio de
Velar por el bienestar y Alimentos. ony )

roductividad de los produccién conflictos en los
gpera dores agroindustrial. procesos

., roductivos.
Se reporta directamente a la p
gerencia general
Gestionar, coordinar y liderar las Orientacion a
ventas de la empresa de Incenierfa en resultados,
acuerdo a los objetivos Mfrketin Experienciade 2 |trabajo bajo
estratégicos. Ventas 8y afios en cargos o | presion,
Jefe de Gestionar adecuados canales de referi,blemente posiciones comunicacion
Ventasy |distribucién para atender la Ic)on similares asertiva,
Marketing | demanda. especializacion en relacionados resolucion de
Analizar la competencia y a los coIr)nmunit ventas, marketing | conflictos,
mercados potenciales para ana emgnt y redes inteligencia
posicionar los productos & ' emocional,
Coordinar las campaiias de liderazgo,

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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marketing de los productos creatividad, alta
determinados, de forma que capacidad de
puedan tener un gran negociacion.
posicionamiento en el mercado
y asi aumentar las ventas.
Preparar planes y presupuesto
de ventas para aumentar la
rentabilidad.
Negociacion con los clientes y
proveedores
Es responsable de la
administracién operativa de Trabaio en
todo el personal. L Experiencia de 2 ajoen
. Ingenieria en . equipo, iniciativa,
Responsable del cumplimiento .. ., afnos en cargos o L
. Administracion de . comunicacion,
de toda la normativa laboral y posiciones .
Jefe . . Empresas, o liderazgo,
JE .| de seguridad social. . similares e
Administrativo ., Comercial, . creatividad,
Financi Responsable de la gestion de . relacionados con o
anciero Finanzas, negociacion,
talento humano . procesos .
. Economista o : . pensamiento
Responsable de servicios : financieros y [

. . afines . . analitico y
generales y administrativo. administrativos estratéeico
Responsable del presupuesto de Ch
la empresa

, . . Proactivo
Titulo de Bachiller [No necesita . ’
. . L efectivo,
Responsable del manejo de preferencia experiencia, sin | o o0
Operador de | adecuado de la maquinaria, graduado en embargo, se tratlza'ar ba'c;
produccion | equipos, proceso de elaboracion | colegios con evaluara sus Y J
. . . . presion y buena
de la sidra y almacenamiento especialidades habilidades y T
= . comunicaciéon y
técnicas. actitudes . X
trabajo en equipo
L Pensamiento
Experiencia de 6 analitico
Titulo de bachiller | meses en . i
- . ., orientacion a
en contabilidad, administracién y servicio
formacion técnica |control de o
Responsable de las compras, . . . comunicacion
Operador . o tecndlogo en inventarios, . .
administrar y controlar el . -, asertiva, trabajo
comprasy |. . . administracion de |compras ventas, .
;o Inventario, emitir reportes .. en equipo,
logistica .. empresas, facturacion, . .,
diarios, semanales y mensuales . . orientacion a
contabilidad, manejo de resultados
comercial, software capacidad ’de
logistica contable, trfba'o baio
tributacion basica presig’)n J
Realizar las actividades de venta | Titulo de Bachiller Orientacion al
directa de forma online y de preferencia Experienciade 1 |servicio, empatia
Vendedor | offline. graduado en afio en ventas en |y amabilidad,
Atender de forma 6ptima los colegios con este mercado proactividad,
pedidos de los clientes. especialidades trabajo en equipo,

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
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Mantener un protocolo de administrativas habilidades de
ventas con un marco de comunicacion
relaciones cordiales y (oral, gestual y
colaborativas con los clientes. escrita),
Conocer el portafolio de resolucién de
productos y su vigencia. problemas,
Prospectar diariamente sus capacidad de
posibles clientes trabajo bajo
Buscar y ampliar el mercado presion
Manejar la cartera de clientes
Orientacion a
, . servicio,
Titulo de bachiller L o
e Experiencia de 6 |comunicacién
Responsable de mantener todos |en contabilidad, . .
. . meses en ventas, |asertiva, trabajo
los registros contables de formacidn técnica L .
. . . . facturacién, en equipo,
Asistente ingresos y egresos, elaboracién | o tecn6logo en maneio de orientacion a
administrativo | de facturas, retenciones, administracion de )
. software resultados,
archivo documental y venta en | empresas, .
P . contable, capacidad de
punto de fabrica contabilidad, . . . .
. tributacion basica | trabajo bajo
comercial -
presion,
proactividad

3.4.2.4.

Gastos de personal

A continuacion, en la tabla 8 se detallan los gastos de personal tomando como referencia

el 11,15% de gastos en Seguridad social y un crecimiento anual del 1% en salarios para todo el

personal; adicionalmente se considero el 17,81% en otras partidas salariales que se forman por el

décimo tercer y cuarto sueldo y vacaciones.

Cabe mencionar que para el personal de Ventas y marketing se ha considerado costear el

25% sobre su salario como bono o incentivo econémico por ventas.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Tabla 8 Gasto de personal

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026

Salario Salario

Produccion Mensual Anual
JEFE DE PRODUCCION 700 8.400 10 10 10 1,0 1,0
OBRERO DE FABRICA 425 5.100 10 20 30 30 3,0
OPERADOR DE LOGISTICAY
COMPRAS 425 5.100 10 1,0 1,0 1,0 1,0
Total empleados en Produccion 30 40 50 50 5,0

Marketing y Ventas

JEFE DE VENTAS Y MARKETING 700 8.400 10 10 10 1,0 1,0
VENDEDORES 425 5.100 20 30 30 30 3,0
Total empleados en Marketing y

3,0 40 40 4,0 4,0
Ventas

Administracion

JEFE ADMINISTRATIVO FINANCIERO 700 8.400 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
GERENTE GENERAL 1.000 12.000 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
ASISTENTE ADMINISTRATIVO 425 5.100 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Total empleados en Administracion 30 30 30 30 3,0
TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS 9 11 12 12 12

Total
2026

Total
2025

Total
2024

Total
2023

Total
Cantidades expresadas en Délares 2022

Produccion

JEFE DE PRODUCCION 3.500 8.484 8.569 8.655 8.741
OBRERO DE FABRICA 2.125 10.302 15.608 15.764 15.921
OPERADOR DE LOGISTICAY

COMPRAS 2.125 5.151 5.203 5.255 5.307
Bonus pagados en drea de produccién 0,0% del salario 0 0 0 0 0
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 17,81% del salario 1.380 4.263 5.232 5.285 5.338
Seguridad Social y otros gastos de personal 11,15% del salario 864 2.669 3.859 3.898 3.937
Total Sueldos y Salarios en 9.994 30.869 38.470 38.855 39.244
Produccion

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
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Marketing y Ventas
JEFE DE VENTAS Y MARKETING 3.500 8.484 8.569 8.655 8.741
VENDEDORES 4250 15453 15.608 15.764 15.921
Bonus pagados en drea de ventas 25,0% del salario 1.938 5.984 6.044 6.105 6.166
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 17,81% del salario 1.380 4.263 4.306 4.349 4,392
Seguridad Social y otros gastos de personal 11,15% del salario 1.234 3.812 3.850 3.888 3.927
Total Sueldos y Salarios en Marketing y 12.302 37.996 38376 38.760 39.147
Ventas

Administracion
JEFE ADMINISTRATIVO FINANCIERO 3.500 8.484 8.569 8.655 8.741
GERENTE GENERAL 5.000 12.120 12.241 12.364 12.487
ASISTENTE ADMINISTRATIVO 2.125 5.151 5.203 5.255 5.307
Bonus pagados en drea de produccidn 0,0% del salario 0 0 0 0 0
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 17,81% del salario 1.269 3.076 3.107 3.138 3.169
Seguridad Social y otros gastos de personal 11,15% del salario 1.326 3.215 3.247 3.279 3.312
Total Sueldos y Salarios en Administracion 13.220 32.046 32.366 32.690 33.017

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 35.516 100.911 109.212 110.305 111.408
Seguridad Social y otros gastos de personal 11,15% ::;:;?onal del 11,2%  11,2% 112% 11,2% 11,2%
Crecimiento anual de salarios 1,00%
Salarios como % de los salarios iniciales , 100,0% 101,0% 102,0% 103,0% 104,1%

Nota. Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

CAPITULO G

3.5. INGRESOS
En base a los datos obtenidos en el andlisis del proyecto, se estima contar con ingresos
por venta de 5 productos para los proximos 5 afios, los cuales se detallan a continuacion:
Barriles de 50 litros de Sidra de Manzana y Sidra de Mortifio distribuidos en bares,
hosterias, restaurantes, discotecas y demas establecimientos que lo requieran.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las

instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

Pagina 75| 103




u e - Business
UIDE |g Sehoo
m:’sum University

Botellas de 330 ml de Sidra de Manzana y Sidra de Mortifio distribuidos en tiendas,
estaciones de servicio, supermercados, restaurantes, bares, discotecas y demés establecimientos
gue lo requieran.

Botellas de 500 ml de Sidra de Manzana y Sidra de Mortifio distribuidos en tiendas,
estaciones de servicio, supermercados, restaurantes, bares, discotecas y demas establecimientos
gue lo requieran.

Es importante mencionar que en el primer afio se proyecta producir 7680 litros de sidra de
manzana y 11520 litros de sidra de mortifio como resultado estratégico de promocionar nuestro
producto estrella y para el segundo afio la produccién se duplicara con la compra de una

prensadora hidraulica con molino adicional, asi como también la adquisicién de tanques para la

fermentacion y almacenamiento.

Tabla 9 Ingresos

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026

Ingresos por Producto/Servicio

Niimero de Unidades az2” 20287 2.028" 2028”7 2.028
Precio de venta " 23347 233477 23347" 23347" 23347
Total ingresos del producto/servido 98.619% 473369 473.369 473369 473.369
Devoludones 0,1% de las ventas " 99" 473 473 a73 473
INGRESOS NETOS POR PRO DUCTO/SERVICIO 98.520 472 896 472.896 472 896 472.896
% s/Ventas Totales del Proyecto 17,6% 17,6% 17,6% 17,6% 17,6%
Desglose de Ventas . . -
Ventas al contado 0,30 % de las ventas 30,0% 30,0% 30,0%
Ventas a crédito 0,70 % de las ventas 70,0% 70,0% 70,0%
Ventas al contado en ddlares r 20.556" 141.869 141.869 141.869 141.869
Ventas a crédito en dolares 68.964 331.027 331.027 331.027 331.027

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Total Total Total Total Total
resadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026

Ingresos por Producto/Servido

Namero de Unidades 638" 3om” 30" joa17 3.041

Precio de venta 4 236,67 236,677 236677 23667 236,67

L L
Total ingresos del producto/servicio 149.954 719.780 719.780 719.780 719.780
L r r

Devoluciones ~ 0,1% de las ventas 150 720 720 720 720
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 149.804 719.060 719.060 719.060 719.060

% s/Ventas Tetales del Proyecto 26,8% 26,8% 26,8% 26,8% 26,8%
Desglose de Ventas

Ventas al contado 0,30 % de |las ventas ! . 300%  300% 30,0%

Ventas a crédite 0,70 % de las ventas 70,0% 70,0% 70,0%

Ventas al contado endolares 44.941' 215.718 215.718 215.718 215.718

Ventas a crédito endélares 104.863 503.342 503.342 503.342 503.342

Total Total Total Total Total

Contidades expresadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026

Ingresos por Producto/Servido

Nimero de Unidades sig40” 2488327
Precio de venta " 243 2437 . 24800
r v
Total ingresos del producto/servicio 125.892 604.284 604.284 604.284 604.284
. G v r

Devoludones -0,1% de las ventas 126 604 604 604 604
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 125.767 603.679 603.679 603.679 603.679

% s/Ventas Totales del Proyecto 22,5% 22,5% 22,5% 22,5% 22,5%
Desglose de Ventas

r e

Ventas al contado 0,30 %de las ventas i 30,0% S..300% . 30,0%

Ventas a crédito 0,70 %de las ventas 70,0% 70,0% 70,0%

Ventas al contado en délares 37.730 " 181.104 181.104 181.104 181.104

Ventas a crédito en délares 88.037 422575 422,575 422575 422,575

Total Total Total Total Total
Cantidades expresodos en Ddlores 2022 2023 2024 2025 2026
) ) . T —————

Nimero de Unidades 54432 261274 261274 261.274 261274

Precio de venta 2.46'_ 2,46." L 2.4'6." e "2,4'6." 246

Total ingresos del producto/servicio 134.012 643.256 643256 643.256 643 .256

Devoluciones : .0,:1% de las ventas 134" 643 6413 643 643
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 133.878 642 612 642.612 642.612 642.612

% s/Ventas Totales del Proyecto 23,9% 23,9% 23,9% 23,9% 23,9%
Desglose de Ventas - . ,

Ventas al contado 0,30 % de las ventas i 2 300% . 300%  30,0%

Ventas a crédito 0,70 % de las ventas 70,0% 70,0% 70,0%

Ventas al contado en ddlares 40.163 " 192.784 192.784 192.784 192.784

Ventas a crédito en dolares 93.714 449.829 449829 449,829 449.829

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos por Producto/Servicio - , .

Nimero de Unidades 15.552 74650 74650 74650 74650

Precio de venta 3,35 335 13,35 0 i 335 . 2335

Tota ventas del producto/servicio 52.059 249.882 249.882 249882 249.882

Devoludones : '0,1% delas ventas 52 250 250 250 250
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 52.007 249.632 249.632 249632 249.632

% s/Ventas Totales del Proyecto 9,3% 9,3% 9,3% 9,3% 9,3%
Desglose de Ventas

Ventas al contado 0,3¢ %delas ventas T "30.0%" = 30,0%{ . 30,0%

Ventas a crédito 0,70 %delas ventas 70,0% 70,0% 70,0%

Ventas al contado en ddlares 15.602 74.880 74.890 74.890 74.880

Ventas a crédito en dolares 36.405 174.742 174.743 174.742 174.742
Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio

Ingresos netos por producto/servido

BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MANZANA 58.520 472.896 472.896 472.896 472.896
BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MORTIfIO 149.804 719.060 719.060 719.060 718.060
BOTELLAS DE 330 ml manzana 125.767 603.679 603.679 603.679 603.679
BOTELLAS DE 330 ml mortifio 133.878 642.612 642.612 642612 642.612
BOTELLAS DE 500 ml mortifio 52.007 249.632 243.632 249632 249.632
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 559.975 2,687,880 2.687.880 2.687.880 2,687,880

Desglose de Ventas

Ventas al contado enddlares 167992 806.364 806.364 806.364 806.364
Ventas a crédito en ddlares 391982 1.881.516 1.881.516 1.881.516 1.881.516

Nota. Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

3.5.1. Analisis de Costos de Produccioén

En la tabla 10 se presentan los costos de la materia prima para la elaboracion de sidra

Tabla 10 Costos de materia prima

Descripcién Costo Referencia
Manzana 1.80 USD/kg https://precios
mundi.com
/ecuador/precios
-supermercado
Mortifio 1.08 USD/kg https://www.
corporativo.
tia.com.ec/inicio
Levadura 0.56 USD/g https://www.
beerlandstore.com/

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Los precios descritos en la tabla 10anterior fueron consultados en base a las referencias

de precios de nuestro mercado local a mayo de 2022.

Tabla 11 Costos de agua para lavado

Fruta Agua Precio Costo
(kg) (m?3) USD/ m3 (USD/100kQ)
100 0.21 0.45 0.10

Referencia

https://www.emapa
.gob.ec/portal/

El precio referencial del agua, como se indica en la tabla 11, se obtuvo del portal de la

EMAPA de Ambato.
Tabla 12 Costo de mano de obra
Personal Costo  Horas Costo Referencia

hora MO (USD)

(USD)
Jefe de 4375 160 700 https://www.trabajo.gob.ec/wp-
Produccion content/uploads/downloads/2022/01/3.
Operario 2.656 160 425 -SMS-2022-_Rev-_21 dic_-FINAL.pdf
Logistica 2.656 160 425

Los sueldos descritos en la tabla 12 que se utilizaron para calcular los costos de mano de
obra, se tomaron del documento “ESTRUCTURAS OCUPACIONALES — SUELDOS Y SALARIOS
MINIMOS SECTORIALES Y TARIFAS SALARIOS MINIMOS SECTORIALES 2022”

A continuacién, en la tabla 13 se describen los costos para una produccién mensual de

7680 L de Sidra de manzana y 11520 L de Sidra de manzana con mortifio.

Tabla 13 Costos para la produccion de 7680 litros de sidra de manzanay 11520 litros
de manzanay mortifio

Descripcién Costo (USD)
Manzana 43545,60
Mortifio 4976,64

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Envases 6884,35

Agua 28,80

Luz 399,50
Levadura 2560,00
Equipos 198,00

Fletes y Embalajes 154,00

Comunicacion 75,00
MO 1625,00

Total 60.446,89

Teniendo en cuenta los costos descritos en la Tabla 13, se obtuvo un precio de coste de

USD 2.92 por litro de sidra de manzana y USD 2.06 por litro de sidra de mortifio.

3.5.2. Punto de equilibrio
Para el célculo del punto de equilibrio se tom6 en cuenta los costos variables, fijos y el
precio de venta por cada uno de los productos que componen el proyecto, obteniendo el

siguiente resultado:

Tabla 14 Punto de equilibrio

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Dolares % Sobre ventas 2022 2023 2024 2025 2026
BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MANZANA as 17,6% 17,6% 17,6% 17,6% 17,6%
Precio barril de 501itros de Sidra de Manzana 233,47 233,47 233,47 233,47 233,47
Costos variables 145,92 145,92 145,92 145,92 145,92
Costos Fijos 41.521 178.554 181.535 180.920 181.281
T 174 2.039 2073 2.066 2.071
Punto de equilibrio en precio
NTAS PROYECTADAS 422 2.028 2.028 2.028 2.028
(52) (12) (46) (39) (43)
BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MORTINO  [%Sobre ventas 26,8% 26,8% 26,8% 26,3% 26,8%
Precio barril de 50litros de Sidra de Mortifio 236,67 236,67 236,67 236,67 236,67
Costos variables 102,90 102,90 102,90 102,90 102,50
Costos Fijos 63.135 271.499 276.032 275.097 275.646
Pun ilibrio en uni 472 2.030 2,063 2.056 2.061

111.700 480.344 488364 486,710 487.681
NTAS PROVECTADAS 634 3.041 3.081 3.041 3.041
162 1.012 978 985 981

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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BOTELLAS DE 330 ml manzana % Sobre ventas 22,5% 22,5% 22,5% 22,5% 22,5%
Precio botella de 330 ml Sidra de Manzana 243 243 2,43 243 2,43
Costos variables 1,52 152 1,52 152 1,52
Costos Fijos 53.004 227.934 231.740 230.955 231416
Punto de equilibrio en unidades 5
Punto de equilibrio en precio 141.344
TAS PROYECTADAS 51.840 248.832 248.832 248.832 248,832
(6.363) (1.458) (5.637) (4.775) (5.281)
BOTELLAS DE 330 ml mortifio % Sobre ventas 23,9% 23,9% 23,9% 239% 23,9%
Precio botella de 330 ml Sidra de Mortifio 2,46 2,46 2,46 2,46 2,46
Costos variables 1,23 1,23 1,23 1,23 1,23
Costos Fijos 56.423 242634 246.685 245.850 246.340
Punto de equilibrio en unidades 45,835 197.103 200.394 199,715 200.114
ilibri i 112,845 485268 493370 491.699 492,681
NTAS PROYECTADAS 54.432 261.274 261.274 261.274 261.274
8.597 64.170 60.879 61.558 61.160
BOTELLAS DE 500 ml mortifio % Sobre ventas 9,3% 9,3% 9,3% 9,3% 9.3%
Precio botella de 500 ml Sidra de Mortifio 3,35 3,35 3,35 3,35 3,35
Costos variables 1,59 159 1,59 1,59 159
Costos Fijos 21.918 94.255 95.828 95504 95.6%4
Punto de equilibrio en unidades 12500 53.755 54.653 54,468 54,577
Pun ilibrio en preci
TAS PROYECTADAS 15552 74.650 74.650 74.650 74.650

3.052 20.894 19.997 20.182 20.073

Nota. Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.
En cuanto al punto de equilibro calculado y que se refleja en la tabla 14, podemos destacar que
las unidades de barriles y unidades de botellas de 330 ml de sidra de manzana en comparacion
con las unidades proyectadas para la venta, muestran una diferencia negativa, sin embargo, esta
se compensa con las unidades que se encuentran proyectadas en la sidra de mortifio.

3.5.3. Costos de Ventas

En la tabla siguiente se puede observar los costos de ventas de cada uno de los productos
elaborados y comercializados en el presente proyecto, siendo la sidra de mortifio, el producto con
mas salida que representa el 60% del total de ventas, de los cuales el 26,8% son los barriles de
50 litros, el 23.9% son botellas de 330 mly el 9.3% son botellas de 500 ml y la diferencia de las
ventas totales corresponden a la produccién de sidra de manzana con un 40%.

Para el célculo de los costos de ventas se tomado en cuenta el costo de produccion, los

gastos de fabricacion y la mano de obra directa, como se muestra a continuacion:

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Tabla 15 Costos de ventas
Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026
% sfVentas Totales del Proyecto por producto/servicio
BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MANZANA 17,6% 0,18 17,6% 17,6% 17,6%
BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MORTINO 26,8% 0,27 26,8% 26,8% 26,8%
BOTELLAS DE 330 ml manzana 22,5% 0,22 22,5% 22,5% 22,5%
BOTELLAS DE 330 ml mortifio 23,9% 0,24 23,9% 23,9% 23,9%
BOTELLAS DE 500 ml mortifio 9,3% 0,09 9,3% 9,3% 9,3%
TOTAL 100,0% 1,00 100,0% 100,0% 100,0%

Coste materiales utilizados

Numero de barriles de 50 litros Sidra Manzana 422 2.028 2.028 2.028 2.028
Costo por barril , 145,9 : 145,92 1459 1459 1459
Total ingresos del productofservicio 61.637 295.856 295.856 295.856 295.856
Mano de obradirecta 1.758 5.431 6.768 6.836 6.904
Gastos generales de fabricacién 1.537 2.792 4.231 4337 4.445
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO /SERVICIO 64.932 304.079 306.855 307.028 307.205
Coste materiales utilizados
Numero de barriles de 50 litras Sidra Mortific 634 3.041 3.041 3.041 3.041
r r r r
Costos por barril 102,9 102,90 102,9 102,9 102,9
Total ingresos del producto/servicio " 65.197" 312.948 312.948 312.948 312.948
Mano de obra directa 2.674 8.258 10.292 10.394 10.498
Gastos generales de fabricacién 2.337 4245 6.433 6.594 6.759
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO /SERVICIO 70.208 325.451 329.672 329.936 330.205
Coste materiales utilizados
Numero de botellas de 330 ml sidra manzana 51.840 248.832 248.832 248.832 248.832
r r r
Costo por botellas de 330 ml 1,52 1,52 1,52 1,52 1,52
. - r r
Total ingresos del producto/servicio 78.683 377.677 377.677 377.677 377.677
Mano de obra directa 2.245 6.933 8.640 8727 8814
Gastos generales de fabricacién 1.962 3.564 5.401 5536 5674
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 82.889 388.174 391.718 391.940 392.165
Coste materiales utilizados
Nimero de botellas de 330 ml sidra mortifio 54,432 261.274 261.274 261.274 261.274
r r r
Costo por botellas de 330 ml 1,23 1,23 1,23 1,23 1,23
: - r r
Total ingresos del producto/servicio 67.006 321.628 321.628 321.628 321.628
Mano de obra directa 2,389 7.380 9.197 9.289 9.382
Gastos generales de fabricacién 2.089 3.794 5.749 5.893 6.040
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 71.484 332.802 336.574 336.810 337.050

de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Coste materiales utilizados

Nimero de botellas de 500 ml sidra mortifio 15.552 74.650 74.650 74.650 74,650

Costo por botellas de 500 ml 1,59 159" 159" 1597 1,59

Total ingresos del producto/servicio r 2a.790" 118,991 118.991 118,991 118,991
Mano de obra directa 928 2.867 3.573 3.609 3,645
Gastos generales de fabricacion 811 1.474 2.233 2.289 2.346
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 26.529 123.332 124.798 124.889 124.983
Resumen de Coste de Ventas por Producto/Servicio
Coste de ventas por producto/servicio

BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MANZANA 64.932 304.079 306.855 307.028 307.205

BARRILES DE 50 LITROS DE SIDRA MORTINO 70.208 325451 329.672 329936 330.205

BOTELLAS DE 330 ml manzana 82.889 388.174 391.718 391940 392.165

BOTELLAS DE 330 ml mortifio 71.484 332.802 336.574 336.810 337.050

BOTELLAS DE 500 ml mortifio 26.529 123.332 124.798 124889 124983
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO " 316197 1474313 1.489.618 1.490.604 1.491.608

Nota. Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

3.5.4. Opex

Dentro de los costes de explotacién se han considerado los gastos en los que el proyecto

debe incurrir para la produccién y comercializacion de la Sidra AMUYSAN, tales como gastos de

personal, promocion y publicidad, administrativos e imprevistos que ascienden al 1% sobre las

ventas, se debe destacar que la empresa invertira el 25% sobre las ventas en publicidad y

promocién de nuestros productos, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 16 Costos de explotacién

Resumen de Costes de Explotacion 2022 2023 2024 2025 2026
Costes de explotacion
Gastos de Personal 25.522 70.042 70.742 71.449 72.164
Gastos de Promocion y Publicidad 170373 814.157 814.352 814.551 814.756
Gastos de Administracion 15.775 57.061 57.329 51.941 52.070
Imprevistos 5.600 26.879 26.879 26.879 26.879
COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 217.270 968.138 969.302 964.821 965.869

Nota. Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.5.5. Capex

El proyecto adquirira 1 prensa hidraulica con molino con capacidad de produccion de 120
litros por hora en el primer afo, asi como la incorporacién de una nueva prensadora para el 2023
con la misma capacidad a fin de duplicar la produccion de sidra.

Como maquinaria complementaria para la elaboracion de sidra se ha proyectado la
compra de 10 tanques de almacenamiento y fermentacién con piedra de carbonatar para el afio
2022 y 10 tanques para el 2023.

En cuanto a la presentacion en barriles de 50 litros para entregar a bares, restaurantes,
discotecas, hosterias y demas establecimientos de lo demanden, se van a adquirir 232 barriles de
acero inoxidable en el 2022 y 232 barriles en el 2023, cabe sefalar que estos envases son
retornables por lo que al cliente se lo ofrecera la compra directa del barril en la primera entrega de
la sidra o se entregara al cliente sin costo alguno por la cantidad de litros que sean adquiridos en
el mes como parte de la estrategia de venta.

La empresa contara con un camion para distribucion a nivel local y posteriormente a nivel
nacional. En el &mbito administrativo se contara con un sistema integrado ERP/ CRM para
controlar desde el primer momento los inventarios, generar facturas, administrar los recursos,
controlar los bienes, gestionar la documentacion interna y externa, archivo, etc., que

proporcionaran al proyecto mayor eficiencia y ahorro de tiempo en los procesos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Tabla 17 Capex inversién

Total CAPEX
0s /h 10.826 5.413%
. iedra de carl £1.000 40.500
Llevadora de frut 3.590 3.590
‘Uenadera ds Bot tica 4 Cabezas 13400 = 13.400'
Total Inversiones / CAPEX 103.216 62.203
Vehiculos Total CAPEX
e 25.000 . 25_000' ol
Total Inversiones / CAPEX 25.000 25.000 0 [s} 0 [+]
Mobiliario Tetal CAPEX
E 5.000 5.000
Ba 54.496 . 52248
Total Inversiones / CAPEX 69496 37.248
Hardware Total CAPEX
‘Equipos decdmputo R 8.000 - 8.000
Total Inversiones / CAPEX 2.000 2.000
Software Total CAPEX
licencias de software (sistema integrado) 3.000 . 3.000 _
Total Inversiones / CAPEX 3.000 3.000
TOTAL INVERSIONES / CAPEX DEL PROYECTO 214312 136.151 78.161 4] [¢] [¢]

CAPITULO 6

3.6. FINANCIACION Y RENTABILIDAD DEL PROYECTO

A continuacion, se presentan los Estados Financieros correspondientes a la empresa

sobre la que se ha desarrollado el Proyecto y las conclusiones sobre la viabilidad del mismo.

3.6.1. Cuenta de explotacién

En la tabla 18 se puede observar la evolucion de los valores de EBIT y EBITDA para cada
uno de los periodos mostrando como resultado un beneficio neto positivo en los 5 primeros afios

del proyecto, como se detalla a continuacion:

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Tabla 18 Cuenta de explotacién

Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Délares 2022 2023 2025 2026
Ingresos Netos del Proyecto 559.975 2.687.880 2.687.880 2.687.880 2.687.880
Coste de Ventas (316.197) (1.474.313) (1.489.618) (1.490.604) (1.491.608)
MARGEN BRUTO 243,778 1.213.567 1.198.262 1.197.276 1.196.271
% s/Ventas Totales del Proyecto 44% 45% 45% 45% 45%

Costes de Explotacion

Gastos de Personal (25.522) (70.042) (70.742) (71.449) (72.164)
Gastos de Promocién y Publicidad (170.373) (814.157) (814.352) (814.551) (814.756)
Gastos de Administracion (15.775) (57.061) (57.329) (51.941) (52.070)
Imprevistos (5.600)  (26.879)  (26.879)  (26.879) (26.879)
Total Costes de Explotacion (217.270) (968.138) (969.302) (964.821) (965.869)
% s/Ventas Totales del Proyecto -39% -36% -36% -36% -36%
EBITDA 26.508 245.429 228.960 232.455 230.403
% s/Ventas Totales del Proyecto 5% 9% 9% 9% 9%
Amortizacion (11.041)  (26.498)  (26.498)  (26.498) (22.831)
Lance 15.467 218.931 202.462 205.957 207.571
% s/Ventas Totales del Proyecto 3% 8% 8% 8% 8%
Gastos Financieros (12.578) (26.522) (23.719) (18.544) (13.369)
Ingresos Financieros 0,0% sa!do 0 0 0 0 0
caja
Beneficio antes de Impuestos 2.889 192.409 178.743 187.413 194.203
del
- o
Impuesto sobre beneficio 25,0% beneficio (722) (48.102) (44.686) (46.853) (48.551)
BENEFICIO NETO (PERDIDA) 2.167 144.307 134.058 140.560 145.652

Nota: Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

Pagina 86| 103




. e s Business
UIDE 1 &2, school
Powered by
Arizona State University
3.6.2. Balance
El balance del proyecto de produccion y comercializacion de Sidra proyectada a 5 afios se
presenta a continuacién, donde se puede evidenciar que el balance general cuadra al coincidir el
total de activos con el total de pasivos mas el patrimonio. Siempre hay dinero en la caja. A los 5
afios de operacion se terminara de pagar los pasivos a largo plazo, quedando pendiente el pago
la diferencia del crédito bancario a corto plazo. La empresa obtendra utilidades y no muestra

perdidas. El patrimonio de la empresa va en aumento a través del tiempo debido a las reservas.

En la siguiente tabla se muestra el balance proyectado:

Tabla 19 Balance

ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja 189,530 214.016 384145 519.032 654878
Inventario 63239 122859 122434 122515 122,598
ientes 156.793 312586 309.290 309.290 309.290
Ofros acvos corrientes 0 0 0 0 0
Total Activos Corrientes 409,562 650.461 815.869 950.838 1.086.766
Activos Fijos
Petivos Fijos [tangibles & intang bles) 136,151 214.312 214312 214312 214312
Arnorti zacl dn Acumul ada (11.041) - (37.539) [64.037) [90.534) 1113.366)
Activo Fijo Neto 125.110 176.773 150.275 123778 100.946
TOTAL ACTIVO 534.672 §27.235 966.145 1.074.615 1.187.712
PASIVOS
Pasivo Corriente
Proveedores 189,718 368578 367.303 367.546 367794
Impuestos a pagar 162 4058 44636 46,853 42551
Ofros pasivos corrientes 8] 8] 0 0 0
Deudas a pagar a corto plazo 54.625 34,500 34,500 34.500 0
Total Pasivos Corrientes 244505 407.136 446.489 448.899 416.345

Pasivos a Largp Plazo

Deudas a largo Plazo 136,000 123625 89,125 54,625 54,625
Total Pasivos a Largo Plazo 138.000 123.625 89.125 54.625 54.625
TOTAL PASIVO 382.505 530.761 535614 503.524 470970
FONDOS PROPIOS

Capital Social 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000

Reservas 1679 134,300 146,473 280531 421081

Bereficio (pérdida) del gjercicio 487 12174 134058 140.560 145652
TOTAL FONDOS PROPIOS 152.167 296.473 430531 571.091 716.743
TOTAL PASIVOY FONDOS PROPIOS 534.672 827.235 966.145 1.074.615 1.187.712

Nota: Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.6.3. Flujo de Caja

El flujo de caja proyectado a 5 afios muestra una caja al final del ejercicio en positivo con
una fuerte inyeccion de capital a través de los socios fundadores y del crédito bancario al que se
accedera para garantizar contar con el fondo de maniobra que requiere la empresa en el primer
afio de vida. Con estos resultados se han calculado el valor actual neto, la tasa de retorno y el

plazo de retorno de la inversion, a continuacion, se detalla el flujo de caja:

Tabla 20 Flujo de caja

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Délares 2022 2023 2024 2025 2026
CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 189.530 214.016 384.145 519.032
Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes

Beneficio Neto 2.167 144.307 134.058 140.560 145.652

Amortizaciones & Depreciaciones 11.041 26.498 26.498 26.498 22.831

E:j(;;maon (Aumento) de Activos Corrientes (sin (220.032) (216.413) 4721 (81) (83)

,::::;r;to (reduccidn) de Pasivo Corriente (sin 189.880 182 756 39.353 5411 1.945
Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (16.944) 137.147 204.629 169.387 170.346
Flujo de Caja de las Inversiones

CAPEX — Inversiones 136.151 78.161 0 0 0
Total Flujo de Caja de las Inversiones 136.151 78.161 0 0 0
Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion

Aportaciones de los fundadores 150.000 0

Aportaciones de los Inversores 0 0 0 0 0

Deuda de los inversores 0 0 0 0 0

Deuda Bancaria 1 207.000 0 0 0 0

Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0

Recompra de Acciones 0 0 0 0 0

Amortizacién Deuda de los inversores 0 0 0 0 0

Amortizacién Deuda Bancaria 1 (14.375) (34.500) (34.500) (34.500) (34.500)

Amortizacién Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0

Dividendos 0 0

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

Pagina 88| 103




L €ig &
UIDE

Arizona State University
Total Flujo de Caja de las Operaciones de 342.625 (34.500) (34.500) (34.500) (34.500)
Financiacion
CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 189.530 214.016 384.145 519.032 654.878

Nota: Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.

Los resultados obtenidos respecto a la rentabilidad del proyecto sobre la base de una tasa

de interés activan mas el riesgo pais sobre la inversién, se muestran segun el siguiente detalle:

Tabla 21 Flujo de caja

1 2 3 4 5
Total ano 0 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 | Total 2025 | Total 2026
FLUJO DE CAJA | -
DEL PROYECTO | 357.000,00 13.207,53 170.804,57 160.555,44 167.057,81 417.997,75
Flujo -

Acumulado 357.000,00 |- 343.792,47 |- 172.987,90 12.432,46 | 154.625,35 | 572.623,10
Nota: Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto.
Tipo de interés14,94%

VA

N $193.588,88

TIR 29,83%

PR 3,07

Periodo de recuperacion 3 afios 25 dias

3.6.4. Fuentes de financiamiento

Los recursos econdmicos necesarios para financiar el proyecto, seran asumidos por los
socios fundadores, aportando cada un monto de USD 30.000,00, dando un total de USD
150.000,00, a su vez, mediante un préstamo bancario se obtendra el monto de USD 207.000,00 a

una tasa de interés del 15% anual a un plazo de 6 afios y una amortizacién constante del capital.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.6.5. Razones Financieras

En cuanto al analisis de las razones financieras podemos destacar lo siguiente: La razén
corriente muestra que por cada dolar que se encuentra en el pasivo la empresa cuenta con USD
1,68 dolares en el activo en el primer afio y con USD 2,61 para cubrir los pasivos en el afio 2026.
Una vez restados los inventarios del activo corriente el proyecto cuenta con USD 1,42 ddlares
para cubrir sus pasivos en el 2022 y podra continuar con este comportamiento por los siguientes
afios proyectados.

En cuanto a la rotacion del inventario segun los datos en el primer afio tenemos una
rotacion promedio de 73 dias llegando a los siguientes afios a tener una constante de 30 dias de
rotacion.

Como se puede evidenciar en el caso de la razon de endeudamiento el indicador muestra
que por cada ddlar de financiamiento contamos con USD 0,72 en el activo total para el 2022 y con
USD 0,40 para el 2026.

La renta sobre el capital social invertido por los socios fundadores muestra el porcentaje

de rendimiento siendo en el 2022 el 1%, 2023 el 49%, 2024 el 31%, 2025 el 25% y el 2026 el

20%.
A continuacién, se muestra la tabla de razones financieras:
Tabla 22 Razones financieras

Cantidades expresadas en Délares Total @ Total Total Total Total

RAZON FORMULA 2022 2023 2024 2025 2026
RAZON CORRIENTE Activo corriente/Pasivo corriente 1,68 1,60 1,83 2,12 2,61
PRUEBA ACIDA (Activa Cte. - Inventario)/Pasivo Cte. 1,42 1,30 1,55 1,85 2,32

ROTACION DE INVENTARIO Costo Venta/ Inventario 73 30 30 30 30

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ROTACION DE ACTIVO .
CIRCULANTE Ventas Netas/ Activo Cte. 0,60 1,87 1,47 1,26 1,10
RAZON DE ENDEUDAMIENTO Pasivo Total / Activo Total 0,72 0,64 0,55 0,47 0,40
MARGEN NETO DE UTILIDAD Utilidad Neta / Ventas Netas 1% 12% 11% 12% 12%
RENTA SOBRE CAPITAL Utilidad Neta / Capital Total 1% 49% 31% 25% 20%

Nota: Fuente: datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del

proyecto.

4.CONCLUSIONES Y APLICACIONES

4.1. Conclusiones Generales (breve descripcion de los aspectos mas importantes del estudio)

Para poder realizar el analisis de viabilidad del proyecto se hicieron varios estudios. En
primer lugar, se analiz6 El plan de Marketing, que incluyé analisis de la demanda, analisis interno,
analisis FODA, objetivos, estrategias, definicién de targets y criterios de segmentacion. De igual
forma, se estudi6 el Plan comercial, en el que se analizaron el cliente potencial objetivo, prevision
de ventas, precio, estructura del equipo, recursos, plazos y responsables y estrategias y tacticas
de ventas. Se analizé también el plan de customer service que incluy6 los objetivos de servicio de
atencion al cliente, el flujograma de proceso del servicio al cliente, el flujograma de atencién al
cliente, las estrategias de servicio al cliente y los indicadores de gestion. Finalmente, se realizé y
estudio el plan financiero y se pudo concluir que el proyecto de produccion y comercializacion de

sidra (con variante de mortifio) es viable para su ejecucion.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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4.2. Conclusiones Especificas (de la propuestay su utilidad en un entorno especifico)

Analizada la informacion, consignada a lo largo del documento, puede concluirse que es
viable y sostenible la idea de generar el proyecto de Producciéon y Comercializacién de la Sidra en
el Ecuador, con enfoque social, econdmicamente sostenible y con significativo crecimiento en el
transcurso del tiempo como consta en el analisis financiero realizado y el célculo de las

principales razones financieras.

La sidra es un producto con poca competencia directa en Ecuador por lo tanto se tiene
todo el pais para introducirlo, aunque en principio el objetivo es la ciudad de Ambato y posterior
las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca. El principal atrayente de este mercado es

precisamente que no se tiene un competidor directo en cada una de esas ciudades.

Un estudio de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) indica que Ecuador ocupa el
segundo lugar en América Latina con mayor consumo de bebidas alcohdlicas. Se ingiere 9,4 litros

de alcohol por habitante al afio

El precio de venta de la sidra de acuerdo a su presentacion es de USD 233,47 el barril de
50 litros de sidra de manzana, USD 236,67 el barril de 50 litros de sidra de mortifio, USD 2,43 la
botella de 330 ml de sidra de manzana, USD 2,46 la botella de 330 ml de sidra de mortifio y USD
3,35 la botella de 500 ml de sidra de mortifio, para entregar a los distribuidores especializados lo
gue deja un margen de utilidades favorables con las que se pueden continuar con la actividad
comercial y econémica como se demuestra en el andlisis financiero. Los principales puntos de

venta son los bares, restaurantes, hosterias, discotecas donde se venderd la sidra por barriles al

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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por mayor y las botellas principalmente se ofreceran en las tiendas de barrio, supermercados,

estaciones de servicio y demas establecimientos de bebidas alcohdlicas.

La inversion necesaria para dar inicio al proyecto es de USD 357.000,00 de los cuales
USD 150.000 corresponde a recursos propios o aportes de los socios de la Junta de accionistas y
la diferencia de USD 207.000,00 sera adquirido mediante préstamo a la banca. La empresa
siempre dispondra de dinero en efectivo a pesar de los costos, del pago de los intereses, de las
depreciaciones y del pago del préstamo solicitado como resultado del flujo de cajay las
previsiones financieras. Se puede notar también que la empresa obtendra beneficio neto positivo,
razon por la que se puede concluir que el proyecto a mas de ser rentable también es seguro en

cuanto a liquidez.

El valor actual neto VAN para el presente proyecto es de USD 193.588,88 y su tasa de
retorno TIR es del 29,83%, por lo que la inversion se recupera a los 3 afios 25 dias de acuerdo al

flujo de caja proyectado, mostrando que el proyecto es rentable.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ANEXO 1
Facturas de compra de manzana.
) *l'f' " " EXPORTACION -
Wi RUT: 76.044.491-K EXPORT INVOICE
Wiexport e I
e o N2131-M
Eomel SIAZOORTESMEPORT O
CONSIGNEE IEQ Ral Dl
M131
NATURASA,
RUC © 1792417805001 ARKS i FEBRERD 8
@ OE OCTUBRE 1-10 PORT
AV SIMON BOLIVAR, 080101 Mo
:?ERA;DAS fﬁNBPORTVK GOTIATIONS !
CMA CGM CARL ANTOINE FIRME ! FOB
UERTO DE CARAG NROCE C
SAN ANTONIO BMOUST7E464-0
PUI TING TALES
20.384,00 KGS. PESO NETO
POSORJA 21.413,00 KGS. PESO BAUTO
CANTIDAD CESCRIPCION DE LA MERCADERIA Precio Unitaric TOTAL
MANZANAS FRESCAS
147| GRANNY SMITH, CARTON 20.0%n - 21.0kb, EXTRA FANCY. CAL 216 USD 17.00 Y
588| GRANNY SMITH, CARTON 20 0k 21.0kb, PREMIUM, CAL 150-158 USD 20,50 172_&?'28
98| GRANNY SMITH, CARTON 20.0kn - 21.0kb, PREMIUM, CAL 215 USD 18,00 1.764,00
98| GRANNY SMITH, CARTON 19.0kn - 20.0kb, PREMIUM, CAL 125 USD 20,50 2.008,00
98| GALA PREMIUM, CARTON 18,0kn - 20.0kb, EXTRA FANCY AAA, CAL 128 USD 20,50 2.009,00
1.029|TOTAL BOXES TOTAL FOB uso 20.335,00
Hgl 1det pP-p. SMEXPORT uso zo.m@l
—

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

Pagina 95| 103




€ig &
UIDE

Arizona State University

COMEROAL S8 EXPORT LIBITADA.
ENFORTACIKIN
SMWﬁ FLLLT. P DA - EXPORT INYOICE
[} RIFL NI DALY, KT - CLISCS: - CHLE
Piaioi, T ETRELE - Fia. T NPRCER N® 210 - M
vl RSGNCOPR-ORTT FRRACORDRTT L
[F] =) 3 T
M0
friirrd BAREG =
WARFE.
4 EXPORT ¢ G COKDELL
[ TR o [ EEOTRTONS, LS T |
AMTOFAGASTA EXPRESS FIREE
|FOERTOOE CARRL: |90 OE CoRTRRE |
SAN AMTOMNO TEMLESETE-2
[FOmRTO OE DESTIRD: [FEScS ToOTALES:
2151100 KGS. PESD MITOD
GLAY RO T2 SARN0 KIS . PESD RO
CANTIAD DESCFEPCION OF LA WMERCADEAA Frega Lran-a TOTAL
MAMIANAS FRESCAS .
45| ROYAL GALA CARATON 19,0k, EXTRA FANCY AMA CAL 175 WP 6. O T84.00
40| ROWAL GALA CARTON 20 .0kn, EXTRA FAKNCY A&A CAL 150-175 WP 6. O 7.2a0.00
27| ROYWAL GALA CARTON 21 Dk, F Y3, CAL 125-198 WP 4. O 4. 153.00
3| AOYAL GALA CARATON 1 .0k, FY O, CAL 218 LS 13,00 250,00
1,028 |[FOTAL BOXES TOTAL FOBE ush 45246100
[H=p 1da 1 pp. SMEPOET =] R |

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

Pagina 96| 103




i e
UIDE

Arizona State University

AGRICOM LTDA. Y/O SOCIEDAD AGRICOLA Y COMERCIAL LTDA.,

Ande. E! GolYf 99, Fuo 3 * Lar Condes. Sawnioge - Clie RUT:- 86.727.800. 1
@ CP. TS50128, Fone & #56 2 N2ITX0 www.agricom ol ;
ol agricom @agricam of

MAY 1&h. 2022
Sefer (ea) NATURASA,
e ish CENTRO D€ LA CIUDAD 9 DE OCTUBRE 210 AV, BMNON
Consionss BOUVAR EDACI NOTARM PRANERA PEO 2 GHONA & Facun 00582
S0P CSUBRALDAS AU 1758417905001 ECUACOR e
Fa: 233 GRS
Embargee N
A0 CUANA LASCANG orad pesancia cormrcaliutissecy son Shiomant 4
hevy NATU A SA
CENTRO DE LA CRIOAD § 08 OUTUBRE 110 AV. SMON
DOLVAR EDARICIO NOTARIA PRVER PISCr 2 OFICINA £
ESMERALDAS. SCUARCOR Piv (20 0225501 71
PastPary NATURASA
4 Loadieg pan Deatraton
Ensarges pat
Svomart o CMACOMOHO SAN ANTCNO POSCIIA
Chin ECUADCR
Corocimienio \'  EruGiaene Fectado 08162022
BH1 of Landing N* Dedadt
Condizlones do Verha FO8 1A 04/ a2
Sples Concisone
“Cavsciad DETALLE Preco Uk | DEOE
Crarery Cowds st Price Dt
14 CREES APPLES FUK RAKU RAKL G 20 20 MW, . EXTRAFANCY. AL %50 STy T
3 CASES APPLES FUS RARU RAKY G 2050 NW. . EXTRA FANCY CaL 1) 0w 12,
o CASES APPLES FLLY RAKU RACY G 20,32 MW, EXTRARANCY CAL 1T o 0
¥ CABES APPLES FU PAKU RAY  C 2030 W, CON EXFAN A1, CALOT2 e LI
“ CASES APPLES FLLE RAK) RANLT, C 20,30 MW, COM EXFAN At, CAL (80 1A 63700
- | CASES AFPLES AU RAGU RAXY , G 20,20 MW, , COM EXFAN A1, CAL (68 1A £ 00
= | CASES APPLES FUUI RARL RAKU , C, Z2.00 KW, . COM ExFaN &1, CAL 150 125 2400
13 CASES APPLES R RAXULAAKU , C, 3200 Nw, , COM EXFAN AT, CAL 18X 2, %4 00
" CASES AFPLES FLUI RAKURAKL |, C, 2200 NW, , GOM EXPANAT, CAL17S 1200 2100
] CASESAPFLES LI RAXUAAK , €, 2200 WAL . OOM EXPANAY, CAL 158 1200 100,28
45 CASES APPLES PUJI FUBRAX | C, 2320 N . SXTRA PANCY, CAL 192 1300 T,
n CASES APPLES FUJ FUDRAX , © 2200 NW. . COM EXFANAY, TAL 150 12,00 16622
4 CASES APPLES FUS FUBRAX | C 22 00 NW, , COM EXFANAY, CAL %5 Q200 £
4 CASES APPLES FLLE FUSRAX O 22 00 NW, , COM EXFAN AT CAL 400 Q.00 BN
1023 TOTAL  FOB uss ¥ 060
Fatel Nt WG | AQroNT | THINTEEN THOUSAND DGHTY TWAE 00°100 COLLAR
213 00K08
CNT.# COM_ES E888

T Guoss ‘Naght
206723 055

Paprect Toms Tig Ivoao MUs 56 posd 34 0¥ 00060 e 3763 fip e than 60 23276 Y5 655
e /

Daxoams Terras Lrcier corcios uww&g—v*l
J
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ANEXO 2

Proformas de compra de maquinaria_ Prensadora

woean Maschinen Gmbs
nn ¥
& 4631 Pichl bes el
T+ 2000 72 &5 4
Fed 300 7a &5/ ddi-1s
gificelsran ai
Al

Danied Cabrgra
Azmn. Mister Daniel Cabrera

Armbaio

Phona: +50 3983 300 M0

Fax:
E-Mad: de_raicd¥H iShotmad com

Chtac 20102000

Pl M. Chemloph 'Wisdingsr
Phorm: ezl B34

E-dmd  chimbophwadngnivomnn e
Flumbas: 1443

Ouotation Mo. 126452

Dear Mister Cabrera,

thank you wery mech for your interest in our products. Inacoordance with your wish and our
agresment may we provide you with the: following based on our condfions of saks and

supply:

1. Baskot pross E0K with centrifugal mill RM1,5
£ 300000

- High yieid

= Easy-io-use slaink=ss-sieel eoceniric chasure mechanism on e robatabie
basked

= wilh abached, mlﬂﬂuﬂ!‘mfugirrﬂm‘l.ﬁ

= Al paris that meet e frult are in either sinkess sieel, wood or food-safe

g;lt.

- pl= opEmmbon, easy ceaning
= Mainlenancefree pump

= Automabic ovespressure

= Oi-secure WaCLLIT [Ress

11

Pl AT T A BT RS
Py 1 o
YN AR
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A 4632 Puchi bes 'Wels
To+41mTI 457404
Frg3(0072 a9 /ase 10
sMcedivoran at
WWw voan al
Specfraines
copecily — up s 50 kgh
power:
PIEEE e 1,1 [1,5) W (P
B T e A A S e 1.8 (2.0) WY (PS)
wett o

scope of debwery.
1 prass Beg SO0 3 meert covers B400m. 3 press maerts acacis wood GS8on

EUR 4.45000
Qoton:
chassis compiete for BOK / 100

(consising of fxed and swived castors) EUR 383,00
1127 45005

2. Machine oqu for spocial supply voltage:
Ax220V,BOMz for GOK RM1S

s

PRONGTT [0 L
L L L R S )
[ R
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woan Maschinen Gmbed
nn?
B 463 Pich el ek
T+ 00] 72 &5 444
Foog o) 7a o5 dad-1s
gfcel=aran i

W o al

Suppty cond Riors: net, without T

B works
Cructation walidity: i monts
Delrsery ime: on agresment
Banment: before delvery

The manuals can be defivered in German or English language.

Thank you onoe again for being inkerested in owr producs. IF you hatee pot ary morne
questons, please do not hesitale 1o contact our k. Weidinger undes resmber
0043 (0)7245 / 444864 or under mobile no. 0043 (0664 | B84 266 1

'W¥ith st regands from Ausfria

woran Maschinen GmbH

Chrisioph Weidingsr
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ANEXO 3

Proformas de compra de fermentador

REPUBLIKAN BREWING SUPPLIES
RUC: 1712209754001
Cuite 19 de Enero del 2020
Dir: Tadeo Benitez 970 y Vicente Dugque
Telf: 1984409463

PROFORMA N2 4589

CLIEMNTE: Daniel Cabrera

FECHA: 11/24/2020
CANTIDAD JDESCRIPCION [V UNITARID V.TOTAL
1 uni Carbonatador en linea 1500is/hr 54, 500,00 54, 500,00
1 uni Fermentador Unitanque 300its fingl piedra de carbonatar £2,980.00) £2,980.00)
1 uni Fermentador Simple 300its fincl piedra de carbonatar 51,980.00 51,980.00
1 uni Lienadora de botella Manual 4 cabezas Medusa 52,500.00 52,500.00
1 uni Lienadora de Botellas Semi- Automatica 2 Caberas 53,950.00 53,950.00
1 uni Lienadora de Botellas Semi- Automatica 4 Caberas 56, 700,00 56, 700,00

SUBTOTAL 422,610.00
I D% 50,00

I 1% 52,713.20
[TOTAL FACTURA %25,323.320

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ANEXO 4

Proformas de compra de botellas y latas

i

Mppubdiktsn Brewing Supplen

H: - Dir. Tades Bemitar 970y Vioents Dugue
G~ semazdlpsg &) e TTTTTTLULGE

Tal: 40540 E
FIRMIATS il ventsul repsblicn brew.com

BOTELLA 355 ml
CANTIDAD PRECIO
100-500 50.29
1000-1900 50.26
2000-4000 50.23
TAPA COROMA / TILLD 50.015
CAJA FLAT 50.70
# Loz predios no induyen WA
BOTELLA 330 ml
CANTIDAD PRECIO
100-500 50.30
1000-3854 $0.285
3870 50.27
TAFA COROMA / TILLD 50.015
CAJA FLAT 50.95
# Loz predios no induyen WA
LATAS 500 ML
DETALLE CANTIDAD PRECIO
4 PALLETS 21,784 $0399
1 BALLET 5,446 4 0418
1/2 PALLET 2,800 5046
1 CAJA 100 50.49

# Loz predios no induyen WA

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto
de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Mypp uishkan Brwwn f Supplen
:H: Hr. Tadies Bmfac 970 y VicenSes Dugue

- |Ciarom e I ria D fo-Sou sdor
pestvaLzpsg (&) e Tt s

as st wian T OWEHMHDERAAMNTE  fomail v republicen brew oom

BARRIL TIPO A 10 LT BARRIL TIPO A 30 LT
CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PFRECIO
1 LI 5 6500 1 UNI % 129.00
MAS 10 UNIDADES 5 0.00 MAS 10 UNIDADES % 119.00
BARRIL TIPD A 15 LT BARRIL TIPO A S0 LT
CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PFRECIO
1 LM 5 70.00 1 UNI % 149.00
MAS 10 UNIDADES 5 65.00 MAS 10 UNIDADES & 139.00
BARRIL TIPD A 20 LT BARRIL TIPO A 50 LT [TACHADOD)
CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PFRECIO
1 LM 5 0,00 1 UNI & 130.00
MAS 10 UNIDADES 5 E9.00 MAS 10 UMNIDADES & 120.00

= Los precics nonduyen V&

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de las
instituciones. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a la Escuela, al director del Master y resto

de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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