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Resumen
Este estudio examina el mercado de bebidas en Ecuador, enfocandose en la creciente
demanda de opciones saludables y sostenibles. La investigacion documental se ha centrado en

tres objetivos principales:

1. Identificar las tendencias de consumo, donde se puede Analizar las preferencias y
comportamientos de los consumidores en diversas categorias de bebidas, como alcohélicas,

azucaradas y energizantes naturales.

2. Evaluar los impactos en la salud publica, donde se examina los efectos del consumo
de bebidas azucaradas y energizantes convencionales, subrayando problemas como la

obesidad, la diabetes tipo 2 y otros problemas de salud.

3. Desarrollar y proponer una alternativa innovadora y saludable, introducir PACCU
Tea, una bebida que combina té verde, kombucha, pasiflora y valeriana, disefiada para ofrecer

beneficios relajantes, antioxidantes y digestivos.

El estudio resalta las preocupaciones de salud publica asociadas con el consumo
excesivo de bebidas azucaradas y energizantes, al tiempo que enfatiza el potencial de las
bebidas naturales como alternativas saludables. PACCU Tea se presenta como una solucion
ideal para consumidores con estilos de vida agitados, promoviendo la salud y el bienestar

general.
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Abstract
This study examines the beverage market in Ecuador, focusing on the increasing
demand for healthy and sustainable options. The documentary research has concentrated on

three main objectives:

1. Identify consumption trends, analyze consumer preferences and behaviors in various

beverage categories, such as alcoholic, sugary, and natural energy drinks.

2. Evaluate public health impacts, examine the effects of consuming sugary and
conventional energy drinks, highlighting issues like obesity, type 2 diabetes, and other health

problems.

3. Develop and propose an innovative and healthy alternative, introduce PACCU Tea,
a beverage that combines green tea, kombucha, passionflower, and valerian, designed to offer

relaxing, antioxidant, and digestive benefits.

The study highlights public health concerns associated with the excessive consumption
of sugary and energy drinks while emphasizing the potential of natural beverages as healthy
alternatives. PACCU Tea is presented as an ideal solution for consumers with hectic lifestyles,

promoting overall health and well-being.
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Introduccion

El mercado de bebidas en Ecuador es extenso y diverso, abarcando una variedad de
productos que incluyen desde las tradicionales bebidas alcoholicas y azucaradas hasta las
modernas y populares bebidas energizantes naturales. En las ultimas décadas, ha habido un
notable aumento en el consumo de bebidas azucaradas y energizantes convencionales, lo que
ha generado serias preocupaciones de salud publica debido a su asociaciéon con problemas
como la obesidad, la diabetes tipo 2 y otras enfermedades cronicas. Estas preocupaciones no
solo afectan la salud individual de los consumidores, sino que también ejercen una presion
considerable sobre el sistema de salud y contribuyen a las disparidades en salud entre diferentes

grupos socioeconomicos.

Al mismo tiempo, ha surgido una creciente demanda de opciones mas saludables y
sostenibles, impulsada por una mayor conciencia sobre los efectos nocivos de ciertos
ingredientes y el deseo de adoptar estilos de vida mas saludables. Este cambio en las
preferencias del consumidor ha llevado al surgimiento de alternativas naturales en el mercado
de bebidas, que prometen beneficios adicionales para la salud sin los efectos negativos

asociados con las opciones tradicionales.

En este contexto, este estudio tiene como objetivo explorar y analizar estas tendencias
de consumo y sus implicaciones para la salud publica, asi como desarrollar una alternativa
innovadora y saludable. PACCU Tea es una bebida que combina té verde, kombucha, pasiflora
y valeriana, disefiada para proporcionar una experiencia refrescante y deliciosa, mientras ofrece
multiples beneficios para la salud. Esta bebida esta especialmente formulada para ayudar a los

consumidores con estilos de vida agitados a reducir el estrés y mejorar su bienestar general,
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abordando asi una de las principales problematicas identificadas en el segmento de mercado
seleccionado.

Objetivo General

Desarrollar y evaluar una bebida innovadora y saludable, PACCU Tea, que combine té
verde, kombucha, pasiflora y valeriana, para ofrecer una opcion beneficiosa para la salud y el
bienestar de los consumidores, satisfaciendo la creciente demanda de alternativas saludables

en el mercado de bebidas.

De esta forma se busca crear conciencia sobre las bebidas que consumimos, ademas se
intenta crear un habito saludable que permita a las personas enfocarse en ingerir bebidas que

sean beneficiosas para la salud.

PACCU tea, busca generar nuevas experiencias dentro del mercado y plasmar una imagen
positiva al consumidor y con esto poder lograr un puesto dentro de las bebidas mas consumidas
a nivel nacional y llegar a un mercado extranjero donde se pueda dejar una huella de consumo

saludable.

Objetivos Especificos

Identificar las tendencias de consumo en el mercado de bebidas en Ecuador, este
objetivo implica realizar un andlisis exhaustivo de las preferencias y comportamientos de los
consumidores en diferentes categorias de bebidas, como las alcohdlicas, azucaradas y
energizantes naturales. Se investigaran los factores culturales y sociales que influyen en estas
tendencias de consumo, proporcionando una comprension profunda de las dindmicas del

mercado de bebidas en el contexto ecuatoriano.
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Evaluar los impactos en la salud publica relacionados con el consumo de bebidas
azucaradas y energizantes convencionales, este objetivo se centra en examinar los efectos
adversos asociados con el consumo excesivo de bebidas azucaradas y energizantes
tradicionales, tales como la obesidad, la diabetes tipo 2 y otras enfermedades cronicas. Ademas,
se analizara como estos problemas de salud afectan tanto a individuos como al sistema de salud

en general, destacando las disparidades socioecondmicas en la salud.

Desarrollar la formula de PACCU Tea, Aqui se busca combinar ingredientes
naturales como el té verde, kombucha, pasiflora y valeriana para formular PACCU Tea. Esta
bebida sera disefiada para ofrecer beneficios relajantes, antioxidantes y digestivos,
garantizando al mismo tiempo que cumpla con los estandares de calidad y seguridad
alimentaria. Este objetivo incluira el proceso de investigacion y desarrollo para optimizar la

formulacion y el perfil sensorial de PACCU Tea.

Analizar la aceptacion del mercado y la viabilidad comercial de PACCU Tea, este
objetivo implica realizar estudios de mercado detallados y pruebas de producto con
consumidores potenciales para evaluar la aceptacion y percepcion de PACCU Tea en el
mercado ecuatoriano. Ademads, se desarrollard un plan de negocio integral que abarque
estrategias de marketing, distribucion y pricing, asegurando asi la viabilidad comercial a largo

plazo de la bebida.
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1. Fase de Empatia

1.1 Resumen de los hallazgos de la investigacion documental realizada

"Burnout" o agotamiento laboral, caracterizado por un estrés persistente en el trabajo
debido a factores como la sobrecarga de tareas, la falta de autonomia, la insuficiencia de
recompensas y el desbalance entre lo profesional y personal, afecta a un alto porcentaje de
empleados en Ecuador. Una encuesta de 2023 realizada por Multitrabajos reveld que el 79%
de los trabajadores en el pais experimenta este sindrome, reflejando un aumento en
comparacion con el 74% registrado en 2022. Este problema se manifiesta en sintomas como
fatiga constante, desmotivacion, y una actitud negativa hacia el entorno laboral, tal como se
menciona en Diario Primicia (2024). Si a estos sintomas de "burnout" se le suma el consumo
regular de bebidas azucaradas, el impacto en la salud puede agravarse, ya que estas bebidas
contribuyen a la fatiga y desmotivacion, exacerbando los efectos negativos del agotamiento

laboral.

El consumo de bebidas es una practica arraigada en todas las culturas y sociedades a
nivel mundial, desde celebraciones y momentos de relax hasta acompafar comidas o satisfacer
la sed. Como sefiala Campos Sanchez (2017), las bebidas desempefian un papel fundamental
en la vida diaria de las personas y reflejan una amplia variedad de gustos, preferencias y
necesidades. En este sentido, el mercado de bebidas de té es uno de los segmentos mas
dindmicos y competitivos del sector de alimentos y bebidas, caracterizado por una constante

evolucion de las preferencias del consumidor.

Sin embargo, este aumento constante en el consumo de bebidas también ha generado
preocupaciones relacionadas con la salud publica. Segiin Rivera Ramirez et al. (2021), estas

preocupaciones incluyen la obesidad, la diabetes tipo 2 y otras enfermedades cronicas. Estas
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tendencias no sélo impactan la salud propia de los consumidores, sino que también ejercen
presion sobre el sistema de salud en general y pueden contribuir a disparidades en la salud entre

diferentes grupos socioecondomicos.

Bebidas alcohélicas

Segun el estudio de Baldeén Mendoza (2019) el sector de bebidas alcohdlicas en
Guayaquil es diverso y dindmico, con aproximadamente 134 empresas que se encuentran
dedicadas a la importacion y comercializacion de estos productos. Estas empresas abarcan
diversas categorias, como bebidas de malta, cerveza, licores destilados y mezclados, vino y
bebidas destiladas. La industria ha experimentado altibajos debido a las leyes y acuerdos
desarrollados a lo largo del tiempo en Ecuador, lo que ha generado tanto ventajas como desafios

para su desarrollo.

Bebidas azucaradas

En los ultimos afios, el consumo de bebidas azucaradas en Ecuador ha mostrado un
incremento sostenido, a pesar de las crecientes preocupaciones sobre su impacto en la salud
publica. Seglin Rivera Ramirez et al. (2021), esto contrasta con estudios que advierten sobre
los riesgos asociados, como la obesidad y la diabetes tipo 2. Las bebidas carbonatadas son
dominantes en este mercado, representando el 83% de las ventas (Mayorga Morales et al.,
2022), con marcas como Coca-Cola, Fiora y Sprite liderando con estrategias de marketing
agresivas. Sin embargo, las preferencias de los consumidores estdn cambiando hacia bebidas
como energéticas, deportivas y té listo para beber, posiblemente influenciadas por una mayor

conciencia sobre la salud y la diversificacion de productos disponibles.
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Bebidas energizantes naturales

Las bebidas energizantes naturales se presentan como una alternativa saludable a las
bebidas tradicionales, segun Mora Fierro (2019). Estas bebidas, centradas en ingredientes
naturales como hierbas y frutas, ofrecen una fuente de energia sostenible y otros beneficios
para la salud, al tiempo que promueven practicas comerciales éticas y la sostenibilidad

ambiental.

La investigacién de Vera Barros (2020) sobre la bebida "MACAFRUIT ENERGY",
elaborada con maca, destaca su posicion Unica en el mercado de bebidas energizantes. Esta
bebida natural ofrece una alternativa atractiva para quienes buscan aumentar su energia de
forma natural, ademas de resaltar el incremento del mercado de bebidas energizantes impulsado

por la demanda de alternativas menos azucaradas.

Avalos Bonilla et al. (2024) desarrollaron un Plan de Negocios para la bebida
energizante Yachana, destacando la oportunidad de introducir una opcion natural en un
mercado dominado por bebidas azucaradas. Su investigacion resalta la creciente demanda de
alternativas saludables y la necesidad de opciones que proporcionen energia, sin comprometer

la salud del consumidor.

La introduccion de bebidas energizantes naturales en Ecuador ofrece una oportunidad
para fomentar un estilo de vida mas saludable y fomentar una mayor conciencia sobre habitos
alimenticios saludables en la sociedad. Estas alternativas, libres de aditivos y azlcares

refinados, pueden contribuir a reducir el riesgo de enfermedades cronicas.
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Efectos del consumo de debidas energizante

El estudio de Rivera Ramirez et al. (2021) sefiala que estas bebidas contienen altos
niveles de cafeina, azlcares y otros componentes como taurina, lo que ha sido relacionado
directamente con efectos adversos en diversos sistemas del organismo. Estos efectos incluyen
taquicardia y problemas de ritmo cardiaco a nivel cardiovascular, malestares estomacales y
dolores abdominales en el sistema gastrointestinal, asi como alteraciones en la funcién hepética

y respiratoria.

El incremento continuo en el consumo de estas bebidas, particularmente entre la
poblacidn juvenil, ha sido motivo de preocupacion. Su ingesta excesiva puede provocar no sélo
problemas fisicos, sino también una sensacion de nerviosismo e inquietud en quienes las

consumen, segun Manrique, Arroyave Hoyos, y Galvis Pareja (2018).

1.2 Resumen relevante de las necesidades y caracteristicas del segmento

El consumo de bebidas refleja preferencias personales y tendencias culturales, siendo

influenciado por la hidratacion, el placer y la energia.

El mercado de bebidas es dinamico y competitivo, adaptandose constantemente a las

necesidades del consumidor.

El aumento en el consumo de bebidas azucaradas y energizantes ha generado
preocupaciones de salud publica, por el aumento de enfermedades como la diabetes y la

obesidad.

El sector de bebidas alcoholicas en Guayaquil es diverso, pero enfrenta desafios debido

a cambios en regulaciones.
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A pesar de las preocupaciones, el consumo de bebidas azucaradas ha aumentado en

Ecuador, aunque hay indicios de cambio hacia opciones mas saludables.

Las bebidas energizantes naturales ofrecen una alternativa saludable y sostenible, con
una creciente demanda en el mercado. Sin embargo, el consumo excesivo de bebidas
energizantes convencionales, especialmente entre los jovenes, se asocia con efectos adversos

en la salud, subrayando la necesidad de educacién y regulacion.

1.3 Perfil del cliente

Ganancias

e Energia de fuentes naturales

e Beneficios adicionales para la salud

e Marcas que sean transparentes

e Faciles de obtener y consumir

e Sabor agradable y refrescante

e Costo accesible

e Productos que tienen un menor impacto ambiental
e Aumento de la productividad

e Mejora su calidad de vida

e Productos que se integren con su estilo de vida activo

e Conexion positiva

Dolores

e [Efectos secundarios

e Opciones no saludables
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Costos elevados de los productos
Desconfianza en etiquetas de elaboracion
Sabor desagradable

Acceso limitado

Inconsistencia en la calidad
Preocupaciones medioambientales
Informacion confusa

Compatibilidad con dietas especiales

Trabajos

Mantener niveles de energia

Mejorar el rendimiento fisico y mental
Adoptar un estilo de vida saludable
Evitar productos procesados

Mejorar la concentracion

Optimizar el tiempo

Mantener un peso saludable

Reducir el consumo de cafeina

Apoyar la economia local
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Figura 1.

Perfil del cliente

‘de vida saludable

Evitar productos
procesados

rendimiento fisico y

Nota. Imagen con los trabajos, dolores y ganancias del perfil del cliente.
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1.4 Clasificacion de las Ganancias, trabajos y dolores del perfil del cliente

Figura 2.

Clasificacion de trabajo, dolores y ganancias

2
@)

+
Impertant Essential
Adoptar un estilo
de vida
saludable
Mantener un
peso saludable
Mantener niveles
de energia
Optimizar el
tiempo
Mejorar el
rendimiento
fisico y mental
Apoyar la
economia local
Gestionar el
estrés
Evitar productos
procesados
Mejorar la
Concentracion
Reducir el
consumo de
cafeina
inaigRneant

Nota. Imagen de la clasificacion de los trabajos, dolores y ganancias del perfil del

cliente.
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2. Identificacion de la problematica

2.1. Cinco principales problematicas donde existe posibilidad de

emprendimiento.

A continuacidn, se presenta 5 problemas dentro de nuestro segmento seleccionado que

consideramos importantes:

Estilo de vida agitado, un ritmo de vida acelerado que aumenta el estrés y reduce el
tiempo para el descanso y la relajacion

Problemas de salud fisica, condiciones como fatiga, dolores de cabeza y disminucion
de la inmunidad, cominmente asociadas con el estrés y la falta de autocuidado.
Problema del entorno social, tensiones y conflictos en el ambito laboral y personal
causados por la presion y la falta de tiempo.

Impacto en las relaciones interpersonales, deterioro de las relaciones con familiares y
amigos debido a la falta de tiempo y el incremento del estrés.

Hipertension, aumento persistente de la presion arterial, frecuentemente relacionado

con el estrés cronico, problemas cardiacos y trastornos digestivos.

2.2 Seleccion del problema con potencial de mercado.

De los puntos antes presentados, se considera como el de mayor oportunidad de

mercado “Estilo de vida agitado”, ya que en la actualidad esto desencadena muchas

enfermedades que perjudican la salud de las personas.
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2.3 Arbol del problema
Figura 3.

Arbol del problema con causas y efectos de la problematica

Relaciones
Aislamiento y personales
soledad conflictivas

SALUD
AFECTADA
POR ESTRES
Y ANSIEDAD

| Conductas de

. Abuso de drogas
riesgo

T

:

Nota. Salud afectada por estrés y ansiedad.
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2.4 Propuesta inicial (con innovacion e impacto social)

En esta segunda fase, presentamos 10 ideas consideradas dentro del grupo para sacar la

idea final.

Zumo de kombucha con endulzantes no caléricos.

Infusion helada de manzanilla, romero y miel.

Agua mineral a base de Jamaica, T¢ verde y miel.

Jugo natural a base de hoja de kombucha con miel.

Helado relajante a base de valeriana y kombucha.

Té¢ energizante a base de manzanilla y menta.

Té energizante a base de romero y endulzantes no calodricos.
Agua de kombucha y toronjil.

Agua mineral de manzanilla y lavanda.

Té relajante de kombucha a base de té verde, valeriana y pasiflora.
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3. Idea de negocio

3.1;Qué ofrecemos?

PACCU Tea, ofrece una bebida unica y saludable que combina té verde, pasiflora,
valeriana y kombucha. Sus principales beneficios incluyen la disminucion del estrés y la
ansiedad, gracias a la pasiflora y la valeriana, conocidas por sus propiedades calmantes y

relajantes.

El té verde aporta propiedades antioxidantes, protegiendo las células contra el deterioro
oxidativo y beneficiando la salud cardiovascular y cerebral. Ademas, la kombucha, una bebida
fermentada rica en probioticos que ayuda en la salud digestiva, fortalece el sistema
inmunolodgico y reduce la inflamacion. La combinacion de estos ingredientes contribuye a un
mejor estado de animo y bienestar general. PACCU Tea no sélo es una bebida refrescante y
deliciosa, sino también una opcion beneficiosa para la salud y el bienestar.

3.2 Caracteristicas de PACCU Tea.

* Beneficios Relajantes y Calmantes. - La valeriana y pasiflora reducen la ansiedad y
el estrés, alivian el insomnio, y mejoran la calidad del suefio gracias a sus efectos

sedantes suaves.

* Propiedades Antioxidantes. - El t¢ verde es rico en propiedades que protegen las
células del dafio oxidativo, mejora el sistema cardiovascular, la funcionalidad cerebral

y promueve la pérdida de peso.

* Salud Digestiva. - Lakombucha, una bebida fermentada y rica en probidticos
mejorando la salud digestiva, fortaleciendo el sistema inmunoldgico y reduciendo la

inflamacion.
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«  Mejora del Estado de Animo. - Combinar ingredientes contribuye a un mejor estado

de animo y bienestar general.

* Sabor y Aroma. - Ligeramente dulce y 4cido con matices herbales, y un aroma fresco

y relajante.

3.3 Nuestra propuesta de valor

PACCU Tea, ofrece una experiencia unica de bienestar, combinando el poder
antioxidante del té verde, los beneficios de relajacion que brinda la pasiflora y la valeriana, y
la mejora digestiva de la kombucha. “Reldjate y revitalizate con PACCU Tea, una bebida que
equilibra tu mente y cuerpo con la poderosa mezcla de té verde, kombucha, pasiflora y
valeriana”.

3.4 ;Quiénes van a pagar?

Personas con estilo de vida estresante, profesionales, estudiantes y cualquier persona

que busque soluciones naturales para reducir el estrés y mejorar la
calidad del suefio.

Consumidores de productos saludables, personas interesadas en mejorar su bienestar

general mediante productos naturales, organicos y bajos en calorias.

Clientes de tiendas de productos naturales, compradores habituales de supermercados,

tiendas especializadas y plataformas en linea que ofrecen productos saludables y orgénicos.

Aficionados a las bebidas fermentadas, consumidores que disfrutan de la kombucha y

sus beneficios digestivos y antioxidantes.
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3.5 ;(Por qué van a pagar?

Los consumidores elegiran PACCU Tea por sus numerosos beneficios para la salud y
el bienestar. La combinacion de pasiflora y valeriana ayuda a reducir el estrés y la ansiedad,
con un efecto calmante muy apreciado. Los probidticos de la kombucha mejoran la salud
digestiva, siendo especialmente atractivos para quienes tienen problemas digestivos. Ademas,
el té verde y la kombucha aportan antioxidantes que combaten los radicales libres y mejoran la

salud general.

La alta calidad de los ingredientes organicos asegura un producto libre de quimicos y
aditivos artificiales, lo que resulta atractivo para los consumidores preocupados por su salud.
La mezcla de sabores ofrece una experiencia refrescante y deliciosa que se diferencia de otras

bebidas en el mercado.

El principal segmento de clientes incluye a personas interesadas en productos
saludables y naturales, dispuestas a pagar un precio premium por bebidas que promuevan la
salud digestiva, reduzcan el estrés y ofrezcan beneficios que cuiden las células. También abarca
a profesionales, estudiantes y personas con un estilo de vida ajetreado que buscan opciones
para manejar el estrés y mejorar su calidad de vida, atrayéndolos con los beneficios de

relajacion y bienestar mental que PACCU Tea proporciona.
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3.6 Modelo de monetizacion

Tabla 1.

Modelo de monetizacion

Participar en eventos y ferias de salud y bienestar para promocionar
Congresos y ferias de | directamente PACCU Tea a los consumidores interesados en

bienestar opciones saludables

Aprovechar la influencia de personalidades de salud y bienestar
Marketing de para promocionar PACCU Tea en redes sociales, extendiendo el

influencers y Redes alcance y generando interés en un publico mas amplio.

Sociales

Formar asociaciones con empresas que venden productos naturales

Alianzas con para ampliar la distribucion y reconocimiento de PACCU Tea entre

empresas de consumidores de productos ecoldgicos y saludables.

productos naturales

Nota: Elaboracion propia en base a las investigaciones realizadas
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3.7 Impacto social

Mejora de la salud del consumidor, la incorporaciéon de PACCU Tea en el mercado
ecuatoriano tiene el potencial de mejorar notablemente la salud. Al ofrecer una alternativa
saludable a las bebidas azucaradas y energizantes tradicionales, PACCU Tea puede contribuir
a la disminucion de trastornos de salud como la obesidad, la diabetes tipo 2 y las enfermedades

del corazoén.

Promocioén de estilos de vida saludables, PACCU Tea no s6lo proporciona una bebida
saludable, sino que también impulsa un cambio hacia habitos de consumo mas conscientes y
beneficiosos. Las campanas de marketing pueden destacar la importancia de optar por bebidas
naturales y saludables, educando y motivando a los consumidores a tomar decisiones mas

informadas y saludables en su vida cotidiana.

Apoyo a la economia local, la fabricacion de PACCU Tea puede fortalecer la economia
local al crear empleo y respaldar a los agricultores y proveedores locales de ingredientes
naturales. Asimismo, al destacarse como un producto ecuatoriano innovador, PACCU Tea
puede elevar el orgullo nacional y la identidad cultural, mostrando la capacidad del pais para
producir productos de alta calidad y competitivos en el &mbito internacional para poder lograr

su exportacion.

Conciencia medioambiental, al utilizar ingredientes naturales y promover practicas
sostenibles, PACCU Tea puede crear conciencia sobre la sostenibilidad y el efecto ambiental
de los productos de consumo. Ademads, al usar botellas y materiales reciclados para su

envasado, PACCU Tea refuerza su compromiso ecologico.



L UIDE

Arizona State University

UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Pagina 40 de 161

3.8 Prototipaje 1.0
Tabla 2.

Primer prototipo de envase, que se encuentra en estudio.

INFORMACION

DESCRIPCION

Imagen de producto

Nombre comercial del producto

Descripcion general

Descripcion del producto

Unidad de medida

Envase

Branding

Presentacion

Paccu Tea

Creacion y comercializacion de una bebida

saludable

Té¢ relajante a base de té verde, kombucha,

valeriana y pasiflora

500 ml

Botella de vidrio tipo longneck color

marron

Etiquetado incluye, marcas, envasado y sus

caracteristicas

Botellas individuales

Nota: Elaboracion propia en base a las investigaciones realizadas
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Tabla 3.

Segundo prototipo de envase que se encuentra en estudio

INFORMACION

DESCRIPCION

Imagen de producto

gy

PucuTea

Nombre comercial del producto

Paccu Tea

Descripcion general

Creacion y comercializacion de una bebida

saludable

Descripcion del producto Té relajante a base de té verde, kombucha,
valeriana y pasiflora

Unidad de medida 500 ml

Envase Botella de vidrio transparente

Branding Etiquetado incluye, marcas, envasado y sus
caracteristicas

Presentacion Botellas individuales

Nota: Elaboracion propia en base a las investigaciones realizadas
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3.9 Modelo Lean Canvas
Figura 4.

Modelo Lean Canvas
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Problema

El creciente consumo de bebidas no saludables, ricas en azucares y aditivos artificiales,
ha exacerbado significativamente de enfermedades como la obesidad, la diabetes tipo 2 y las
patologias cardiovasculares (Campos Sanchez, 2017). Este fenomeno ha despertado una
creciente conciencia entre los consumidores, quienes ahora buscan activamente alternativas
mas saludables y naturales para satisfacer sus necesidades de hidratacion y desintoxicacion.
Esta tendencia refleja una preocupacion generalizada por mejorar la calidad de vida y adoptar
habitos alimenticios mas conscientes, enfocados en productos que no sélo sean nutritivos, sino

que también promuevan el bienestar a largo plazo.

Solucion

PACCU Tea se posiciona como una solucion innovadora al integrar ingredientes
naturales como té verde, kombucha, pasiflora y valeriana. Estos componentes no s6lo ofrecen
beneficios antioxidantes gracias a su alto contenido en polifenoles y vitaminas, sino que
también promueven la salud digestiva al apoyar el equilibrio del microbiota intestinal. Sus
propiedades calmantes provenientes de la pasiflora y la valeriana ayudan a disminuir el estrés
y mejoran el bienestar tanto emocional como el mental de los consumidores, fomentando asi
un enfoque holistico hacia la salud y el bienestar. Esta mezcla de ingredientes naturales no solo
responde a la creciente demanda de productos saludables, sino que también apunta a compensar
las necesidades de los clientes que buscan alternativas que promuevan un estilo de vida

equilibrado y saludable.



Péagina 44 de 161
U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Powsred b

¥
Arizona State University

Ventajas competitivas

La propuesta de valor de PACCU Tea se distingue por varios frentes. En primer lugar,
su enfoque en ingredientes naturales y orgéanicos responde directamente a las preocupaciones
de los consumidores por evitar aditivos y quimicos innecesarios. En segundo lugar, la
combinacion unica de té verde, pasiflora, valeriana y kombucha ofrece una experiencia de
sabor y salud integrada, que no sélo es beneficiosa sino también agradable al paladar. Esto

permite a PACCU Tea diferenciarse en un mercado saturado de opciones menos saludables.

Métricas clave

Para evaluar el éxito de PACCU Tea, se monitorizan diversas métricas clave, estas
incluyen el incremento porcentual en los ingresos mensuales o anuales, desglosado por canal
de venta, y el nimero de nuevos clientes adquiridos mensualmente a través de los diversos
canales, como mercados, tiendas especializadas y e-Commerce, en esa misma linea también se
monitoreara el porcentaje de clientes que realizan compras repetidas en un intervalo de tiempo

definido y el porcentaje de usuarios que visitan el sitio web que realizan una compra.

Se analizaran la proporcion de ventas de PACCU Tea en comparacion con el total de
ventas en la categoria de bebidas naturales en mercados y tiendas especializadas. Se evalaa la
satisfaccion del cliente mediante el Net Promoter Score (NPS) y el indice de recomendacion
de clientes, medido a través de encuestas de satisfaccion. Otro indicador importante es la
cantidad de interacciones (me gusta, comentarios, compartidos) en las publicaciones de redes

sociales de PACCU Tea.

En el ambito del comercio electronico, se monitoreara la tasa de dejar el carrito y la

proporcion de compradores que aumentan productos al carrito, pero no finalizan la intension



Péagina 45 de 161
U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Powsred b

Arizona State University

de compra. Por ultimo, se registrara el nimero de puntos de venta que ofrecen PACCU Tea,
tanto en mercados fisicos como en tiendas especializadas. Estas métricas ayudaran a PACCU
Tea porque proporcionan una vision integral del rendimiento del producto en el mercado,
identificara areas de mejora, y ayudard a tomar decisiones instruidas para mejorar las

estrategias de marketing y ventas.

Segmentos de clientes

Los clientes objetivo de PACCU Tea incluyen a individuos conscientes de la salud que
llevan estilos de vida activos y buscan productos que complementen sus rutinas de bienestar.
Este grupo abarca desde profesionales ocupados y estudiantes que necesitan energia sostenida
y manejo del estrés, hasta consumidores de productos naturales y orgdnicos que valoran la
calidad y origen de los ingredientes. Esto no quiere decir que el enfoque sea inicamente a este
segmento, ya que al ser una bebida natural puede ser consumida por cualquier género y de

cualquier edad.

Canales

PACCU Tea se distribuye estratégicamente a través de varios canales clave, como los
supermercados y tiendas especializadas que estarian bajo la categoria de puntos de venta
primarios, donde los consumidores pueden encontrar el producto facilmente. Asimismo, la
presencia en plataformas de comercio electronico amplia el alcance a consumidores que
prefieren la conveniencia del comercio en linea. Otros canales sera la participacion en eventos
corporativos y de bienestar complementa estas estrategias, permitiendo que PACCU Tea se

posicione como una opcion saludable y premium en eventos especificos.



Péagina 46 de 161
U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Powsred b

Arizona State University

Estructura de costos

Los costos asociados con la produccién de PACCU Tea abarcan desde la compra de las
materias primas de mayor calidad, como té verde, kombucha, pasiflora y valeriana, hasta los
procesos meticulosos de produccién y embotellado. Estos incluyen el cuidadoso maquilado,
asegurando que cada botella mantenga la integridad y frescura de los ingredientes naturales. Se
destinan recursos significativos al etiquetado y envasado, asegurando que cada producto

alcance los estandares de calidad y presentacion de la marca.

Los gastos logisticos y de distribucion también son considerables, garantizando que
PACCU Tea llegue de manera eficiente a los puntos de venta y a los consumidores finales, asi
como la inversion en marketing y publicidad para aumentar la visibilidad de la marca y educar
al mercado sobre los beneficios unicos del té. Esto incluye campafas publicitarias dirigidas,
promociones en puntos de venta estratégicos y actividades de relaciones publicas para

fortalecer la presencia de PACCU Tea en el mercado.

Fuente de ingresos

Las principales fuentes de ingresos de PACCU Tea se derivan de multiples canales de
distribucion estratégicamente seleccionados, esto incluye las ventas directas a través de
supermercados reconocidos, tiendas especializadas en alimentos saludables y plataformas de
comercio electronico establecidas. Ademas de estos canales tradicionales, la estrategia de
distribucién de PACCU Tea se extiende a la participacion activa en eventos corporativos y de
bienestar. En estos entornos, PACCU Tea se posiciona como una opciéon premium tanto para
catering como para patrocinios, aprovechando la oportunidad para generar ingresos adicionales

y aumentar significativamente la visibilidad de la marca.
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3.10 Analisis Macroentorno — PESTEL
Figura 6.
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Nota: Elaboracion propia en base a las investigaciones realizadas

3.10.1 Politico

El producto puede operar en un entorno politico semi estable en Ecuador debido a los
conflictos politicos que enfrenta debido a la insatisfaccion de la gobernanza, Ecuador tiene
politicas gubernamentales que estan actualmente orientadas hacia la promocién de productos
naturales y saludables. Esto proporciona un marco favorable para la comercializacion de sus
productos, alineados con las tendencias globales hacia una alimentacion mas saludable y
sostenible. No obstante, la empresa enfrenta desafios potenciales debido a posibles cambios en

las regulaciones fiscales y comerciales. Estos cambios podrian tener un impacto significativo
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en los costos operativos, especialmente en areas como impuestos y cumplimiento normativo.
Finalmente, la incertidumbre regulatoria podria afectar los planes de expansion de PACCU Tea,
obligandola a adaptarse rapidamente a nuevas exigencias legales y fiscales en el mercado

nacional.

3.10.2 Economico

A nivel econdmico, se enfrenta a fluctuaciones en el poder adquisitivo de los
consumidores, las cuales pueden intensificarse en un contexto global de estancamiento
econdomico y aumento de la inflacion. El producto debera mostrar su capacidad para diferenciar
su oferta, mantener estdndares de calidad consistentes y desarrollar estrategias efectivas de
marketing y distribucion para mantener y expandir su base de clientes. Por otro lado, los
cambios en los precios de los productos naturales, influenciados por factores climaticos,
tendencias de consumo y politicas regulatorias, también podrian impactar la rentabilidad del

producto.

3.10.3 Social

Socialmente, el producto se beneficiara de una mayor concienciacion sobre la salud y
el bienestar por parte de los consumidores. Este cambio de mentalidad ha impulsado una
demanda creciente por productos naturales como alternativas saludables a bebidas menos
nutritivas. Esta tendencia hacia un estilo de vida mas saludable y consciente esta favoreciendo
la aceptacion y popularidad del producto ofrecido, que estan alineados con estas preferencias

de consumo.
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Sin embargo, también se debe considerar las preferencias cambiantes de los
consumidores y las tendencias de estilo de vida activo que pueden influir en las decisiones de
compra. Por ejemplo, el aumento en la popularidad de dietas especificas o enfoques
nutricionales puede afectar la demanda de ciertos tipos de tés y productos relacionados.
Finalmente, la predisposicion hacia un consumo mas €tico y sostenible podria requerir que el
producto evalue y ajuste sus practicas de produccion y marketing para alinearse con las

expectativas cada vez mas exigentes de los consumidores conscientes.

3.10.4 Tecnologico

La innovacion tecnoldgica para el producto en todos los aspectos de su operacion, desde
procesos de produccidon sostenibles hasta estrategias de marketing digital avanzadas. Se
reconoce el potencial transformador del uso de la tecnologia para optimizar la eficiencia

operativa y la competitividad en el mercado global de bebidas saludables.

En el &mbito del marketing, el producto puede utilizar tecnologias como la inteligencia
artificial para generar contenidos personalizados y relevantes para sus audiencias, asi mismo,
por medio del analisis de datos y el machine learning, se puede identificar patrones de consumo,
preferencias de los consumidores y tendencias del mercado, adaptando asi las estrategias de

comunicacion y promocion de manera mas efectiva.

3.10.5 Ecologico

El producto se compromete con la sostenibilidad ambiental en todos los aspectos de su
operacion, desde la eleccion de ingredientes naturales hasta la adopcion de practicas de
produccion que minimizan el impacto ambiental. El uso de botellas de vidrio para envasar

PACCU Tea es un ejemplo claro de este compromiso, el vidrio es un material reciclable y
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reutilizable, lo que ayuda a reducir la huella ambiental del producto y promueve una economia
circular. Sin embargo, PACCU Tea reconoce la importancia de estar atento a las regulaciones
ambientales locales, esto incluye el cumplimiento de normativas sobre manejo de residuos,

emisiones y uso de recursos naturales.

3.10.6 Legal

En términos legales, PACCU Tea debe cumplir con una serie de normativas locales
relacionadas con la seguridad alimentaria, etiquetado y comercio, esto incluye asegurar que
todos los ingredientes y el proceso de produccion cumplan con los estandares de salubridad
establecidos por las autoridades reguladoras. El etiquetado debe ser claro y transparente,
proporcionando informacidon precisa sobre los ingredientes, los valores nutricionales y
cualquier posible alérgeno, de acuerdo con las normativas vigentes en los mercados donde se

distribuye el producto.

La capacidad de adaptarse a cambios regulatorios y mantener altos estindares de
calidad es clave para sostener la confianza del consumidor y asegurar el acceso continuo a
mercados exigentes, esto implica estar al tanto de las actualizaciones en las leyes de seguridad

alimentaria y etiquetado, y realizar auditorias periodicas para verificar el cumplimiento.
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3.11 Analisis Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Figura 7.

Andlisis Microentorno - Las 5 fuerzas de Porter.
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Nota: Elaboracion propia en base a las investigaciones realizadas

3.11.1 Amenaza de nuevos competidores
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En el mercado de bebidas saludables, es considerablemente alta debido a varias razones.
Primero, las barreras de entrada al mercado son relativamente bajas, cualquier emprendedor
con una idea innovadora y acceso a proveedores puede lanzar una nueva marca de bebidas
saludables, puesto que la disponibilidad de recursos y la posibilidad de produccion a pequenia

escala hacen que sea facil para nuevas empresas entrar en el mercado.
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Esta demanda creciente de productos naturales y organicos impulsa a nuevos
competidores a explorar este sector, si a esto se le suma que los consumidores estan cada vez
mas interesados en mejorar su salud y bienestar a través de sus elecciones de bebidas, lo que
crea un atractivo mercado para nuevas empresas. Las tendencias de salud y bienestar, asi como
el creciente conocimiento sobre los beneficios de los ingredientes naturales, fomentan la
aparicion de nuevas marcas que buscan capturar una porcion de este mercado (Sotomayor

Neumane, 2022).

Pese a la fuerte competencia en el mercado de bebidas no alcohoélicas, PACCU Tea tiene
la oportunidad de ingresar y posicionarse en este sector. Segin la Corporacion Financiera
Nacional B.P. (2023), el 94% del mercado esta dominado por empresas establecidas, mientras
que el 6% corresponde a nuevas y pequefias empresas. Esta clasificacion incluye la elaboracion
de una amplia variedad de bebidas, como las aromatizadas y edulcoradas, limonadas,
naranjadas, gaseosas, bebidas artificiales de jugos de frutas, aguas tdnicas, gelatinas
comestibles, y bebidas hidratantes, lo que subraya la diversidad del mercado y las

oportunidades que PACCU Tea podria explorar.

La innovacion en el sector de las bebidas también tiene un rol significativo en la
amenaza de nuevos competidores, pues que la tecnologia de alimentos ha avanzado
rapidamente, es mas facil para las nuevas marcas desarrollar productos innovadores que pueden
atraer a los consumidores. Las plataformas de crowdfunding y las redes sociales permiten a los
nuevos competidores obtener financiamiento y promocionar sus productos con mayor
facilidad, llegando directamente a los consumidores interesados en las ultimas tendencias en

bebidas saludables (Franco Rizzo & Jurado Jaramillo, 2021).
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La diferenciacion de PACCU Tea, basada en su combinacion de ingredientes (té verde,
pasiflora, valeriana y kombucha) y sus beneficios especificos para la salud (reduccion del estrés
y la ansiedad, propiedades antioxidantes y mejora de la salud digestiva), puede ayudar a mitigar
esta amenaza, esto quiere decir que los competidores nuevos tendrian que ofrecer algo
verdaderamente innovador o superior para desplazar a PACCU Tea si este logra establecerse

como una marca confiable y de alta calidad.

Es por ello por lo que se pretende establecer una so6lida presencia de marca y una base
de clientes leales con el fin de enfrentar la amenaza de nuevos competidores. PACCU Tea se
enfocard en la calidad constante de sus productos, en la comunicacién efectiva de sus beneficios
unicos, y en la creacion de una experiencia de cliente superior, esto conlleva invertir en
marketing y relaciones publicas, y en la participacion en eventos de salud y bienestar, que
pueden ayudar a fortalecer la posicion de PACCU Tea en el mercado y hacer que sea mas dificil

para nuevos competidores ganar cuota de mercado rapidamente.

3.11.2 Poder de negociacion con proveedores

Los ingredientes organicos y de alta calidad pueden ser mas dificiles de obtener ya que
los proveedores que cultivan y procesan estos ingredientes pueden tener una posicion de
ventaja, ya que PACCU Tea necesita asegurar un suministro constante de materias primas

especificas para mantener la calidad del producto.

El poder de negociacion con proveedores es una fuerza critica que PACCU Tea debe
considerar debido a su dependencia de ingredientes especificos y de alta calidad, como el té
verde, la pasiflora, la valeriana y la kombucha, estos ingredientes, especialmente cuando son

organicos, pueden ser dificiles de obtener y mas costosos, lo que coloca a los proveedores en
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una posicion de ventaja. La escasez de productos o proveedores podria impactar en la

produccion de Paccu Tea provocando escases del producto.

Es importante diversificar la base de proveedores, ya que, al establecer relaciones con
multiples proveedores, la empresa puede negociar mejores términos y reducir el riesgo de
interrupciones en el suministro. Esto también ayuda a establecer relaciones a largo plazo y
acuerdos contractuales con proveedores puede proporcionar estabilidad en los precios y

previsibilidad en el suministro.

Otra estrategia efectiva para negociar con los proveedores es la inversion directa en la
cadena de suministro, PACCU Tea podria considerar asociarse con agricultores o incluso
adquirir tierras para el cultivo de sus ingredientes clave, lo que le permitiria tener un mayor

control sobre la calidad y el costo de los ingredientes.

El té verde, la pasiflora, la valeriana y la kombucha pueden adquirirse localmente en la
zona andina del Ecuador a precios competitivos. Sin embargo, si surgieran dificultades para
obtener estos productos a nivel local, también es posible encontrarlos en Colombia y Perti. En
algunos casos, se puede negociar un precio favorable con los proveedores, aunque en otros, los
costos de importacion de materia prima podrian representar una limitacién. No obstante, contar
con estos productos, ya sea local o regionalmente, fortalece el poder de negociacion con los

proveedores, asegurando la continuidad del suministro.
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Tabla 4.

Proveedores de materia prima

Empresa Producto referencial  Ubicacion / contacto  Precios

Productor T¢é verde Quito Acorde al mercado

independiente

Teisana Oriental T¢ verde Quito Acorde al mercado

Vivero Acuarela del Té verde, pasiflora, Guayaquil Acorde al mercado

Rio valeriana

Huertos Ecuador Té verde, pasiflora, Guayaquil Acorde al mercado
valeriana

Plantas EC Té verde, pasiflora, Quito Acorde al mercado
valeriana, kombucha

Campo Grande Peru Té verde Pera En cantidades

significativas el costo
es menor al del
mercado local

La Trinidad Pasiflora Colombia El costo es elevado en
comparacion al
mercado local

Exportadora, Valeriana Pera En cantidades

Importadora & significativas el costo

Distribuidora “PERU es menor al del

NUTRITION” S.R.L mercado local

FERMENTOS & Kombucha Peru El costo elevado en

KOMBUCHA PERU comparacion al

SACS mercado local

Nota: Investigacion de proveedores locales e internacionales

3.11.3 Poder de negociacion de los clientes

Los consumidores tienen una amplia variedad de opciones en el mercado de bebidas
saludables, es decir que los clientes pueden cambiar facilmente de marca si no estan satisfechos
con el precio, el sabor o los beneficios del producto, lo que les otorga un alto poder de
negociacion. La competencia intensa y la abundancia de productos alternativos en el mercado,
como otras variedades de tés herbales, kombuchas y bebidas funcionales, hacen que los

consumidores tengan un amplio abanico de opciones, aumentando su poder de negociacion.

PACCU Tea debera centrarse en ofrecer un valor excepcional a sus clientes, por ello la

diferenciacion del producto es importante que los beneficios del producto destaquen, al igual
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que su precio y sabor. La combinacion de ingredientes de PACCU Tea, que incluye té verde,
pasiflora, valeriana y kombucha, proporciona beneficios especificos para la salud que deben
ser comunicados claramente a los consumidores, puesto que estos beneficios incluyen la
reduccion del estrés y la ansiedad, propiedades antioxidantes, y mejora de la salud digestiva,
lo que puede atraer a consumidores que buscan soluciones naturales para mejorar su bienestar

general.

Hay que asegurar que todos los ingredientes sean organicos y de alta calidad puede
ayudar a mantener una base de clientes leales, ya que los consumidores estan dispuestos a pagar
un precio por productos que perciben como beneficiosos para su salud y bienestar, siempre que
la calidad esté garantizada. Asi mismo PACCU Tea debe encontrar un equilibrio entre el precio

que justifique la calidad y los beneficios del producto, y la asequibilidad para los consumidores.

PACCU Tea utilizard estrategias de marketing disefiadas para educar a los
consumidores sobre los beneficios del producto y como se diferencia de otras opciones en el
mercado, por ello la utilizacioén de canales de marketing digital, como redes sociales, blogs y
correos electronicos, puede ayudar a crear una comunidad de consumidores informados y
comprometidos. En la misma linea de educar a los clientes, la participacion en eventos de salud
y bienestar puede aumentar la visibilidad de la marca y fortalecer la percepcion de PACCU Tea

como una opcidn confiable y beneficiosa para la salud.

PACCU Tea debe estar atento a las tendencias del mercado y adaptar su oferta de
productos segun las necesidades y preferencias cambiantes de los consumidores, es por ello
que a futuro podria considerarse la introduccidon de nuevas variantes de sabor y tamanos de

envase para mantener el interés de los clientes y atraer a nuevos segmentos de mercado.
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3.11.4 Amenaza de productos sustitutivos

La amenaza de productos sustitutivos para PACCU Tea es verdaderamente alta, ya que
el mercado de bebidas saludables es amplio y diverso, con numerosas alternativas que los
consumidores pueden considerar a la hora de consumirlos. Existen muchas bebidas en el
mercado que ofrecen beneficios similares a los de PACCU Tea, como la reduccion del estrés,
propiedades que cuidan las células y la mejora de la salud digestiva, entre estas alternativas se
encuentran otras variedades de tés herbales, infusiones, bebidas funcionales, aguas con
vitaminas, y otras kombuchas, la facilidad con la que los consumidores pueden cambiar de una
bebida a otra debido a la disponibilidad, sabor y accesibilidad aumenta la amenaza de productos

sustitutivos.

PACCU Tea debera destacar sus caracteristicas y beneficios especificos, por ello
destacar este beneficio ayudard que esta amenaza se reduzca. Por un lado, la combinacion
exclusiva de té verde, pasiflora, valeriana y kombucha proporciona un conjunto distintivo de
beneficios para la salud que no se encuentra en otras bebidas. Por otro lado, la pasiflora y la
valeriana son conocidas por sus propiedades, lo que ayuda a reducir el estrés y la ansiedad, y
mejora la calidad del suefio. Mientras que, el té verde aporta propiedades protectoras, que
protegen las células del dafio oxidativo y benefician la salud cardiovascular y cerebral. La
kombucha, una bebida fermentada rica en probioticos fortalece el sistema inmunoldgico y

reduce la inflamacion.

La calidad del producto es otro factor decisivo que permite mitigar la amenaza de
productos sustitutivos, por ello se pretende asegurar que todos los ingredientes sean organicos
con el fin de ayudar a PACCU Tea a mantener una base de consumidores leales que valoren

estos atributos. Los consumidores conscientes de su salud a menudo buscan productos que no
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contengan quimicos ni aditivos artificiales, y estan dispuestos a pagar mas por productos que

cumplen con estos estandares.

El sabor y la experiencia sensorial también juegan un papel importante en la preferencia
del consumidor, por ello PACCU Tea debe ofrecer una experiencia de sabor unica y agradable
que los consumidores disfruten y quieran repetir, este atributo de la combinacion de un sabor
ligeramente dulce y acido con matices herbales y un aroma fresco, que puede atraer a los

consumidores y hacer que prefieran PACCU Tea sobre otras opciones.

Otra estrategia para enfrentar la amenaza de productos sustitutivos es la innovacion
constante, por ello PACCU Tea debe estar atento a las tendencias del mercado y las preferencias
cambiantes de los consumidores, y considerar la opcion de introducir nuevas variantes de sabor
y diferentes tamafios de envases puede mantener el interés de los consumidores y atraer a

nuevos segmentos de mercado.

El marketing y la comunicacién efectiva son también esenciales para resaltar la
propuesta de valor de PACCU Tea, utilizando estrategias de marketing digital, como las redes
sociales, blogs y campafias de correo electronico, puede ayudar a educar a los consumidores
sobre los beneficios especificos del producto y como se diferencia de otras bebidas en el
mercado. Asi mismo la participacion en eventos de salud y bienestar, y colaborar con
influencers y expertos en el campo de la salud, puede aumentar la visibilidad de la marca y

fortalecer la percepcion de PACCU Tea como una opcion confiable y beneficiosa para la salud.

3.11.5 Rivalidad entre los competidores
Es intensa en el mercado de bebidas saludables, donde PACCU Tea opera, numerosas

marcas compiten por la atencion y preferencia de los consumidores que buscan opciones que
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promuevan la salud y el bienestar. Ahora mismo las empresas rivales pueden incluir desde
grandes corporaciones hasta pequefias empresas emergentes que introducen constantemente

nuevos productos innovadores.

Para diferenciarse en este entorno altamente competitivo, PACCU Tea debe enfocarse
en fortalecer su propuesta de valor, la combinacion exclusiva de ingredientes como el té verde,
la pasiflora, la valeriana y la kombucha ofrece beneficios especificos que no se encuentran
facilmente en otras bebidas del mercado, es por ello que se debe de comunicar claramente estos
beneficios, como la reduccion del estrés y la ansiedad, las propiedades antioxidantes y los
efectos positivos en la salud digestiva, con el fin de captar la atencion de los consumidores que

buscan soluciones naturales y efectivas para mejorar su bienestar general.

PACCU Tea puede adoptar estrategias de precios competitivos, es decir que debera
evaluar constantemente los precios de la competencia y analizar la factibilidad de ajustar los
precios de PACCU Tea de manera estratégica con el fin de influir en la percepcion del valor
por parte de los consumidores, es decir que se debe de ofrecer promociones especiales,
descuentos por volumen o programas de fidelizacion para ayudar a atraer y retener a los clientes

en un mercado donde la sensibilidad al precio es alta.

La calidad del producto y la consistencia en la experiencia del cliente son
fundamentales para mantener la lealtad del consumidor en medio de la rivalidad competitiva,
por ello garantizar que todos los ingredientes sean organicos y de alta calidad, y que el sabor y
la experiencia sensorial sean consistentes en cada lote, puede fortalecer la reputacion de
PACCU Tea como una marca confiable y de calidad en el mercado, asi mismo la atencion de

cada detalle en la produccion, el envasado y la distribucion también juega un papel imperativo
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en la satisfaccion del cliente y puede diferenciar a PACCU Tea de competidores que pueden

descuidar estos aspectos.

La innovacién continua en productos y procesos también puede ser una estrategia
efectiva para enfrentar la rivalidad competitiva, puesto que al estar atento a las tendencias
emergentes en ingredientes saludables, formulaciones de productos y preferencias del
consumidor puede permitir a PACCU Tea introducir productos nuevos y mejorados que

capturen la atencion del mercado.

Finalmente, la colaboracion estratégica y las alianzas pueden ser clave para ampliar el
alcance y la distribucion de PACCU Tea, esto va a permitir establecer asociaciones con
minoristas clave, tiendas de productos naturales o plataformas en linea populares puede
aumentar la visibilidad de la marca y expandir el acceso del producto a nuevos segmentos de
mercado. Asi mismo, participar en eventos de la industria, ferias comerciales y colaboraciones
con influenciadores y expertos en salud pueden aumentar la credibilidad de PACCU Tea y

generar interés adicional entre los consumidores.
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DEBILIDADES

3.12 Matriz - FODA
Figura 8.

Analisis FODA.

guct

Ingredientes naturales y
saludables

Formula unica y atractiva,
compromiso con la calidad,.
Innovacion en el mercado de
bebidas funcionales
Versatilidad del producto ya
que puede ser consumido frio
o caliente

Adecuado para cualquier
estacion del ano

Costo de produccion pueden ser
altos

Falta de reconocimiento de
marca inicial

Perecibilidad del producto
(productos como la kombucha
pueden tener una vida util
limitada)

Dependencia de la cadena de
suministro (vulnerabilidad a
problemas en la cadena de
suministro que podrian afectar la
disponibilidad de ingredientes)
Educacidn del consumidor
(necesidad de educar al
consumidor sobre los beneficios y
usos de los ingredientes)

PACCU TEA

Nota: Elaboracion propia en base a PACCU Tea

OPORTUNIDADES

Mercado en crecimiento para
productos naturales
Expansion del canal de
ecommerce

Conciencia creciente sobre la
salud mental y fisica

Alianzas estratégicas con
tiendas especializadas y
supermercados y turismo y
exportacion (potencial para
atraer a turistas interesados en
productos locales y saludables
Expandirse a mercados
internacionales)

AMENAZAS

Competencia fuerte

Regulaciones y normativas

(posibles desafios con

regulaciones

gubernamentales y

normativas sanitarias)

Cambios en las preferencias

del consumidor

Problemas de distribucidn y

logistica (que podrian afectar

la disponibilidad del vl

producto) fi‘z‘

Aumento de costos de i
A%

materias primas
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3.12.1 Estrategias de FODA

Tabla 5.
Estrategias FODA/DAFO
INTERNOS EXTERNO
F + O (Fortalezas + Oportunidades) D + O (Debilidades +
-Utilizar la creciente conciencia sobre la Oportunidades)
salud y el bienestar para promover las - Mitigar la dependencia de
propiedades antioxidantes, relajantes y ingredientes especificos
digestivas de PACCU Tea. desarrollando  relaciones con
-Aprovechar el crecimiento del mercado multiples proveedores y buscando
organico y distribuye PACCU Tea en alternativas para garantizar la
tiendas de productos naturales, minoristas disponibilidad constante.
especializados y plataformas de comercio -Diferenciacion en un mercado
FACTORES electronico para llegar a nuevos segmentos competitivo destacando la calidad
POSITIVOS de clientes. organica y los beneficios de salud de
- Usar la experiencia sensorial agradable y PACCU Tea. Inicia campafias de
el compromiso con lo organico para concienciacion para aumentar el
innovar en productos y atraer a diferentes reconocimiento de la marca.
segmentos de mercado, ofreciendo envases - Invertir en infraestructura para
atractivos y sostenibles. ampliar la capacidad de produccion
y asi satisfacer la demanda
creciente, aprovechando el
crecimiento del mercado de bebidas
saludables.
F + A (Fortalezas + Amenazas) D + A (Debilidades + Amenazas)
-Utilizar las relaciones con proveedores de -Mitigar los riesgos operativos y los
ingredientes organicos para asegurar la problemas en la cadena de
estabilidad en la cadena de suministro y suministro estableciendo controles
minimizar el impacto de fluctuaciones en de calidad estrictos y diversificando
costos. proveedores para asegurar la
- Usar la calidad y compromiso con lo consistencia del producto.
orgénico para justificar el precio y ofrecer -Aumentar el reconocimiento de
promociones estratégicas para competir marca mediante colaboraciones
FACTORES con peructos sgstitutivos y atraer a estratégicas con influencers 'y
NEGATIVOS consumidores sensibles all precio. . expeﬂo§ en salud, destacando los
-Aprovechar la experiencia sensorial beneficios de PACCU Tea frente a la
agradable y las propiedades saludables competencia intensa.
probadas para adaptar rapidamente los -Desarrollar una estrategia para
productos a cambios en las regulaciones gestionar eficazmente los costos de
alimentarias o de salud. materias primas y minimizar el
impacto de fluctuaciones en los
margenes de ganancia, asegurando
la viabilidad econdmica del negocio
durante periodos de inestabilidad
economica.

Nota: Elaboracion propia en base a PACCU Tea
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4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

4.1 Mercado Objetivo

PACCU Tea se ha disefiado principalmente para compensar las necesidades de personas
con un estilo de vida estresante que buscan soluciones naturales para mejorar su bienestar. Este
grupo incluye profesionales con agendas demandantes, estudiantes bajo presion académica y
cualquier individuo interesado en reducir el estrés y mejorar la calidad del suefio de manera
natural. Se orienta hacia consumidores de productos saludables y orgéanicos, quienes valoran
los beneficios antioxidantes del té verde, los efectos relajantes de la pasiflora y la valeriana, asi
como las propiedades digestivas de la kombucha, aunque nuestro enfoque principal esta
direccionado a en estos segmentos, PACCU Tea es adecuado para cualquier persona que busque
una bebida refrescante y saludable, independientemente de su edad o estilo de vida. Sin
embargo, se pretende realizar una investigacion de mercado que determine el segmento de

PACCU TEA.

4.2 Investigacion de Mercado

Partiendo del objetivo de esta investigacion, donde se pretende comprender mejor el
mercado objetivo para PACCU Tea, detectar las necesidades y preferencias de los
consumidores, evaluar cémo es percibido el producto y su aceptacion en el mercado, y

establecer las estrategias de marketing mas eficaces.

Para el cumplimiento de lo antes mencionado, se pretende que la investigacion tenga
una metodologia cualitativa, que de acuerdo con Herndndez Sampieri y Mendoza Torres (2020)

permite obtener una vision integral del mercado y del comportamiento del consumidor.
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4.2.1 Mercado internacional — importacion de botellas

De acuerdo con Baquero Zufiiga y Baquero Zuifiga (2023) “la internacionalizacion y
las oportunidades que en este sentido brinda la globalizacion es un factor determinante para
que se pueda lograr un crecimiento sostenido en el &mbito empresarial”. Aprovechando la
vigencia del reciente TLC firmado con Chima (2024), en la cual tenemos preferencias
arancelarias para la importacioén y con la finalidad de optimizar los costos relacionados a la
produccion, se plantea la importacion de botellas como parte de la materia prima del producto.
A nivel local, el precio de las botellas varia entre $0.55 y $0.75 por unidad, y en pedidos
superiores a 5,000 botellas, el costo no baja de $0.54. En cambio, al importar las botellas,
considerando todos los gastos asociados, incluido el proceso de nacionalizacion, el costo se
reduce a $0.23 por unidad, lo que representa una mejora significativa en los costos de

produccion.

4.2.2 Almacenamiento y gestion de inventarios

Para el almacenamiento del producto, se implementard un eficiente sistema de
almacenamiento adaptado a las necesidades especificas del mismo, este sistema incluira una
zona climatizada para mantener el producto fresco y en Optimas condiciones. Ademads, se
contard con una vitrina frigorifica en las instalaciones para la venta por unidad, lo que permitira
a los clientes adquirir productos frescos y refrigerados directamente en el punto de venta. Se
utilizard un centro de distribucion estratégicamente ubicado para recibir y gestionar los
productos terminados provenientes de la empresa encargada de la maquila. Este centro sera
clave para asegurar que los productos estén accesibles en los puntos de venta de manera

oportuna y eficaz.
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De acuerdo con el estudio de Mufioz Chalen y Toapanta Cedefio (2022) el costo mas
alto es no tener una buena gestion en el almacenamiento y gestion de los inventarios, por ello,
la estrategia de gestion de inventarios se centrara en la precision y la eficiencia. Implementando
una plataforma avanzada de gestion de inventarios que facilite la monitorizacioén en tiempo real
de los niveles de stock y los movimientos de producto. Basandonos en datos historicos y en
analisis de demanda, utilizaremos técnicas de prondstico para prever de manera exacta las
necesidades futuras de inventario. Esto permitird optimizar las 6rdenes de produccion y

minimizar los riesgos de exceso o escasez de productos en los puntos de venta.

En linea con las mejores practicas de gestion logistica, se considerard la
implementacion de estrategias como Just intime. Este enfoque permitira recibir y distribuir
productos conforme a la demanda real del mercado, reduciendo asi costos de almacenamiento
y optimizando la eficiencia operativa (Tenorio Quifionez & Tenorio Quifionez, 2022). Se
trabajara estrechamente con la empresa encargada de maquilar y otros proveedores para

coordinar eficazmente los tiempos de produccion y entrega.

4.2.3 Proveedores y socios logisticos

Los ingredientes clave para la elaboracién de PACCU Tea, como el té verde, kombucha,
pasiflora y valeriana, provienen de proveedores seleccionados cuidadosamente por su
compromiso con la calidad y sostenibilidad. Estos productos seran adquiridos a empresas

establecidas en la sierra ecuatoriana, quienes siembran y procesan la materia prima.

Para la produccion y embotellado de PACCU Tea, se estableceran alianzas con
fabricantes especializados que poseen instalaciones modernas y cumplen con normativas

internacionales de seguridad alimentaria. El producto serd maquilado con el fin de asegurar la



Péagina 67 de 161
U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Powsred b

Arizona State University

integridad del producto final, sino que también garantizar la capacidad de escalamiento para
satisfacer la creciente demanda del mercado. En cuanto a la logistica nacional e internacional,
se trabajara con agentes de carga experimentados y para la transportacion local el personal se

encargara de la comercializacion de PACCU Tea hacia los puntos de ventas.

La estrategia de distribucion de PACCU Tea se enfoca en llegar eficazmente al mercado
objetivo, esto incluye opciones como la distribucion directa a supermercados y tiendas
especializadas, alianzas estratégicas con distribuidores locales que comprenden el mercado

local y regional, asi como una presencia solida en plataformas de comercio electronico.

Finalmente, se evaluard y se optimizard constantemente la cadena de suministro y
canales de distribucion, esto implica monitorear el rendimiento de los socios logisticos, ajustar
estrategias de distribucion segun el feedback del mercado y explorar nuevas oportunidades para

optimizar la eficacia operativa y la satisfaccion del cliente.

4.2.3 Transporte y distribucion

De acuerdo con Séaez de Ibarra (2017) el transporte y su distribucion facilitan el
movimiento de bienes, conectando mercados, reduciendo costos logisticos y mejorando la
eficiencia en la cadena de suministro. Un sistema de transporte bien planificado y eficiente no
solo impulsa el comercio y la industria, sino que también mejora la accesibilidad a servicios

esenciales, contribuyendo al bienestar general y al crecimiento sostenible.

Para asegurar una distribucion eficiente de PACCU Tea en sus fases iniciales, la
transportacion se realizard utilizando los dos vehiculos de los socios, esta estrategia nos
permitira mantener un control cercano y directo sobre la logistica, garantizar que el producto

llegue en condiciones Optimas a los puntos de venta. En caso de que las demandas de
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distribucion superen la capacidad de estos vehiculos, se recurrird al alquiler de camionetas o
camiones, segun sea necesario, para manejar volumenes mayores de producto, este enfoque
flexible nos permite adaptarnos a las necesidades crecientes del mercado sin comprometer la
validez ni la calidad en la entrega.

4.3 Validacion de segmento de mercado

La investigacion de mercado realizada proporciona una vision detallada sobre las
caracteristicas demograficas y las preferencias de los consumidores potenciales. Se llevaron a
cabo varios experimentos que permitieron obtener informacion valiosa para crear el perfil del
cliente ideal para PACCU Tea. A través de una serie de preguntas especificas, se descartaron a
las personas que no cumplian con los criterios necesarios, lo que facilitd identificar a los

consumidores mas adecuados para el producto.

Los participantes ideales para PACCU Tea se encuentran en un rango de edad que
abarca desde jovenes adultos hasta personas de mediana edad. En cuanto al género, se observo
una participacion equilibrada entre hombres y mujeres. Los ingresos variaban, pero se
identificaron principalmente consumidores con un poder adquisitivo suficiente para considerar

productos de bienestar.

En términos de nivel educativo, se encontré6 que muchos de los participantes habian
completado educacion secundaria y universitaria, lo que sugiere un interés informado en
productos saludables. Los habitos de consumo mostraron que estos consumidores prefieren

bebidas saludables y estan dispuestos a incorporarlas en su rutina regular.

Los estilos de vida indicaban una frecuencia notable de estrés y ansiedad, lo que los

lleva a buscar métodos efectivos para manejar estos estados. Entre los métodos mas comunes
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para manejar el estrés se encontraron el consumo de alimentos o bebidas y la practica de
gjercicio fisico. Al elegir bebidas saludables, los factores mas importantes para estos

consumidores fueron los ingredientes naturales y orgéanicos, asi como el sabor y el precio.

La percepcion de PACCU Tea fue positiva entre los participantes, mostrando un interés
particular en los beneficios del producto, como la mejora de la calidad del suefio y la reduccion
del estrés y la ansiedad. Ademas, muchos expresaron su disposicion a probar PACCU Tea. El
canal de comunicacion preferido para recibir informacion sobre el producto fueron las redes
sociales, lo que resalta la importancia de una presencia digital activa para captar la atencion de
estos consumidores. Después de analizar estos resultados podemos determinar que
efectivamente el mercado se orienta hacia consumidores de productos saludables y organicos,
quienes valoran los beneficios antioxidantes del té verde, los efectos de la pasiflora y la
valeriana, asi como las propiedades digestivas de la kombucha, aunque nuestro enfoque
principal esta direccionado a en estos segmentos, PACCU Tea es adecuado para cualquier
persona que busque una bebida refrescante y saludable, independientemente de su edad o estilo

de vida.
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4.4 Testing (Designing Strong Experiments)

Para identificar el perfil ideal del cliente para PACCU Tea, se realizaron varios
experimentos entre ellos 20 entrevistas uno a uno. Durante estas entrevistas, se descartaron 7
perfiles que no cumplian con los criterios necesarios a nuestro mercado o perfil del cliente, es
importante manifestar que nuestro objetivo era encontrar consumidores que se alinearan con
nuestro mercado objetivo: aquellos que valoran productos saludables y organicos, y que
aprecian los beneficios de los productos que la integran. A través de preguntas detalladas,
logramos identificar a los consumidores mas adecuados para PACCU Tea, descartando a

aquellos que no compartian estos intereses y valores.

Aunque el enfoque principal de PACCU Tea estd dirigido hacia consumidores
interesados en los beneficios especificos de nuestros ingredientes, también reconocemos que
nuestro producto es adecuado para cualquier persona que busque una bebida refrescante y
saludable, independientemente de su edad o estilo de vida. Estos resultados no s6lo nos
ayudaron a definir mejor nuestro mercado objetivo, sino que también confirmaron la
versatilidad y el atractivo general de PACCU Tea, lo que nos permite posicionar el producto
como una opcion saludable y refrescante para una audiencia mas amplia. Con estos resultados,
también pudimos mejorar significativamente el prototipo de nuestro producto, validando
informacion concluyente para optimizar el disefio, el envase, la presentacion, la etiqueta, la
accesibilidad, el precio y, finalmente, el sabor. Este proceso de retroalimentacion directa fue
esencial para asegurarnos de que PACCU Tea no solo cumpliera con las expectativas de
nuestros consumidores objetivo, sino que también se destacara en el mercado como una opcion

superior en todos estos aspectos.
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Figura 9.

Experimentos de sabores

Nota: Elaboracion propia en base a PACCU Tea

4.5 Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Figura 10.

Perfil para el cliente ideal

Ana

RANGO DE EDAD 25 a 34 afos.
SEXO Mujer
PAIS Ecuador
EDUCACION Universidad

TRABAJO Eiecutiva en una empresa
de tecnologia

Descripcion

Ana es una profesional activa y ocupada,
que se preocupa por su bienestar y
busca alternativas naturales para manejar
el estrés y mejorar su calidad de vida.
Busca una bebida saludable que ofrezca
beneficios especificos para la salud,
como la reduccion del estrés y la mejora
del suefio.

Frase
Necesidades y

“Busco productos que me

ayuden a relajarme y desafios
mantenerme saludable mientras
manejo un ritmo de vida Integra bebidas saludables en su rutina diaria,
acelerado” especialmente en momentos de relajacion antes
de dormir.

Comportamiento de
Compra

Ana prefiere comprar productos en supermercados
y tiendas especializadas en productos naturales.
Ademés, esta activa en redes sociales y sigue a
influenciadores de salud y bienestar para obtener
recomendaciones sobre productos, y su frecuencia
de consumo es semanal.

Intereses y
preferencias:

Valora especialmente las propiedades
antioxidantes y digestivas del producto.

Valora la combinacién de beneficios para la
salud y una experiencia de consumo

Objetivos personales placentera.

Mantener un equilibrio entre trabajo y vida
personal
Mejorar su bienestar fisico y mental.

Nota: Elaboracion propia en base a Indagacion de mercado
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Debido al perfil del cliente caracterizado como Ana, una ejecutiva de un rango de edad
de entre 25 a 34 afios que busca bebidas saludables y funcionales, PACCU Tea se propone
resolver la problematica de la falta de opciones naturales que ofrezcan beneficios especificos
para la salud, como la relajacion y la digestion. Los consumidores preferidos de PACCU Tea
buscan una bebida saludable que ofrezca beneficios especificos para la salud, como la
reduccion del estrés y la mejora del suefio. La mayoria mostré una preferencia clara por el
sabor a manzana, que se destaca como el sabor ganador. El envase ideal para PACCU Tea es
de 300 ml, presentado en botella de vidrio con una etiqueta verde, que es la opcién mas
apreciada. La etiqueta verde también destaca por su atractivo, siendo preferida sobre otras

opciones de color.

El cliente ideal integra bebidas saludables en su rutina diaria, especialmente en
momentos de relajacion antes de dormir. La frecuencia de consumo esperada para PACCU Tea
es semanal, con un interés en consumirla de manera ocasional en algunos casos. Este perfil
busca productos naturales y organicos, libres de quimicos, y estd dispuesto a pagar un precio

entre $1 y $5 por una bebida que combine multiples beneficios para la salud.

Los consumidores valoran especialmente las propiedades antioxidantes y digestivas del
producto. La alta calidad de los ingredientes y el sabor agradable son factores determinantes
en su decision de compra. La propuesta de valor de PACCU Tea, que destaca por su mezcla
unica de té verde, pasiflora, valeriana y kombucha, resuena bien con el publico objetivo, que
valora la combinacion de efectos positivos para la salud y una experiencia de consumo

disfrutable.
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El cliente ideal prefiere interactuar con la marca a través de redes sociales y eventos, y
valora una comunicacioén clara sobre los beneficios y la composicion del producto. La
disposicion a participar en degustaciones y la importancia de las recomendaciones y
testimonios de otros consumidores son elementos clave en la promocion y aceptacion del

producto.

La propuesta de valor, "Relajate y revitalizate con PACCU Tea, una bebida que
equilibra tu mente y cuerpo con la poderosa mezcla de té verde, kombucha, pasiflora y
valeriana", se alinea perfectamente con los deseos de Ana, las validaciones realizadas y pruebas
de producto han permitido identificar y realizar cambios significativos en el producto, PACCU
Tea enfocard la produccion en la presentacion de 300 ml, que ha sido preferida, con una etiqueta
verde y un sabor a manzana que han demostrado ser los favoritos en las pruebas. En términos
de marketing, se destacaran los beneficios saludables y naturales del producto en todas las
comunicaciones para atraer a consumidores como Ana, que valoran estos atributos, PACCU
Tea expandira su presencia en tiendas especializadas y plataformas de e-commerce, asegurando
que el producto esté disponible en los canales preferidos por los consumidores, facilitando asi

su acceso y aumentando su visibilidad en el mercado.
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Figura 11.

Encaje de Paccu Tea

A )\
/i \

Adoptarun Mejorar el
estilodevida  rendimiento
saludable  fisicoy mental
Gestionarel  Mejorar la

estrés concentracion

Optimizarel  peducirel
tiempo  consumo de

Reldjate y revitalizate con PACCU
Tea, una bebida que equilibra tu
mente y cuerpo con la poderosa
mezcla de té verde, kombucha,
pasiflora y valeriana

bebida
saludable.

El cliente integra
bebidas saludables en
su rutina diaria,

Los consumidores valoran
especialmente las propiedades
antioxidantes y digestivas del

producta. Apoyar la g
I

El cliente ideal - ml’::;:\ a ; m
prefiere interactuar - =
conlamarcaa E N A E proces:
través de Mantener un
redes peso
sodiales saludable

Nota: Elaboracion propia en base Investigacion de mercado

4.6 Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Después de analizar los resultados de los diferentes experimentos realizados, hemos
decidido ajustar nuestro producto para alinearlo mejor con las preferencias de los
consumidores. Los participantes optaron por la etiqueta verde, el sabor de manzana, y la
presentacion de 300 ml., basandonos en estos datos, hemos decidido ofrecer exclusivamente el

envase de 300 ml para adaptarse a diversas ocasiones de consumo y simplificar la oferta de

productos.
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Este cambio nos permite enfocarnos en una presentacion que claramente resuena con
nuestros clientes, garantizando asi una mayor aceptacion en el mercado, se ha actualizado el
disefio del envase para que sea mas llamativo, ahora refleja los valores de salud, bienestar y
naturalidad asociados con PACCU Tea, la etiqueta verde seleccionada no solo capta la atenciéon

visual, sino que también comunica efectivamente la esencia natural y saludable de la bebida.

El nuevo prototipo, incorpora estos cambios significativos, asegurando que PACCU
Tea no solo cumpla con las perspectivas del mercado, sino que también ofrezca una experiencia

de consumo atractiva y coherente con nuestros valores de marca.

Figura 12.

Mejora de envase

J 180%INGREDIENTES .
%k NATURALES N

Nota: Elaboracion propia en base a PACCU Tea

4.7 Medir datos y analisis de resultados de investigacion de mercado

Para evaluar y perfeccionar el prototipo de PACCU Tea, se llevaron a cabo entrevistas
uno a uno con diversos participantes, seleccionados cuidadosamente para representar nuestro

mercado objetivo.
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Guia Para Entrevista

La entrevista se llevo a cabo en dos fases. En la primera fase, se realizaron preguntas
sondeo para conocer la experiencia previa de los participantes con este tipo de productos.
Mientras que, en la segunda fase, se formularon preguntas relacionadas especificamente con
PACCU Tea, ya que dos dias antes se les dio a probar el producto, se indagd sobre su
perspectiva del producto en términos de disefio, envase, presentacion, etiqueta, accesibilidad,
precio y sabor. A través de estas interacciones directas, pretendemos obtener insights profundos

y especificos que nos permitan realizar ajustes significativos y mejorar el prototipo.

Saludo y presentacion del entrevistador

Espero que te encuentres bien. Mi nombre es Daniel Loor, y estoy desarrollando un
nuevo producto llamado PACCU Tea, que es una bebida saludable que combina té verde,
pasiflora, valeriana y kombucha para ofrecer beneficios de relajacion y bienestar. Estoy muy

emocionado de poder compartir mas sobre este proyecto contigo.

Explicacion de la entrevista

La intencion de esta entrevista es entender mejor tus opiniones, experiencias y
preferencias relacionadas con las bebidas saludables y relajantes. Tus respuestas nos ayudaran
a mejorar nuestro prototipo y asegurar que PACCU Tea cumpla con las expectativas y
necesidades de los consumidores. La entrevista consistira en varias preguntas sobre tus

conocimientos, experiencias y preferencias.
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Estoy muy agradecido por tu tiempo y tu disposicion para formar parte de esta
entrevista, tus aportes son muy valiosos para nosotros y si en algin momento necesitas una

pausa o tienes alguna pregunta, no dudes en decirmelo.

Comencemos.

Fase 1 preguntas sobre experiencia previa con productos similares

A. Conocimiento y percepcion general

e ;Qué sabes sobre los beneficios del té verde, la pasiflora, la valeriana y la
kombucha?
e ;Qué opinas de las bebidas que combinan multiples ingredientes naturales para

mejorar la salud y el bienestar?

B. Experiencia con bebidas relajantes

(Has probado alguna vez una bebida con pasiflora o valeriana?

(Coémo fue tu experiencia?

(Que tipo de bebidas consumes para relajarte o reducir el estrés?

(Por qué eliges esas bebidas?

C. Preferencias de sabor y aroma

e Coémo describirias el sabor y aroma ideal para una bebida que busca
promover la relajacion y el bienestar?

e /Qué importancia tiene el sabor y el aroma en tu decisiéon de comprar una

bebida saludable?
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D. Beneficios de salud

e ;Qué beneficios especificos esperas obtener al consumir una bebida saludable?
e ,;Qué tan importante es para ti que una bebida saludable también tenga

propiedades antioxidantes y digestivas?

E. Estilo de vida y habitos de consumo

e Como integras bebidas saludables en tu rutina diaria?

e En qué momentos del dia crees que seria mas beneficioso consumir una

bebida saludable?

F. Marca y propuesta de valor

e ;Qué caracteristicas buscas en una marca de bebidas saludables?

e ,Qué te motivaria probar una nueva bebida en lugar de tus opciones actuales?

G. Precio y accesibilidad

e ;Cudl es tu rango de precio comodo para una bebida saludable que ofrece
multiples beneficios?

e ;Donde sueles comprar tus bebidas saludables?

H. Atractivo del producto

e ,Qué tan importante es para ti que los ingredientes sean orgéanicos y libres de
quimicos?

e ,Como te sentirias si esta bebida tuviera un empaque atractivo?
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I. Competencia y diferenciacion

e ;Qu¢ otras bebidas similares conoces?
e ,Qué caracteristicas unicas te harian elegir una bebida saludable sobre otras

bebidas en el mercado?

J. Comunicacion y marketing

e ;Qué tipo de informacion te gustaria ver en la etiqueta de esta bebida?
e ;Qué canales de comunicacion prefieres para recibir noticias y promociones de

una marca de bebidas saludables?

K. Recomendaciones y testimonios

e ;Qué importancia tiene para ti que una bebida tenga buenos testimonios y
recomendaciones de otros consumidores?

e ;Qué te motivaria a recomendar una bebida saludable a tus amigos o familiares?

L. Bienestar y calidad de vida

(Como crees que una bebida saludable podria impactar tu bienestar y calidad de vida?

(Qué aspectos de tu salud y bienestar estds mas interesado en mejorar con productos

naturales?

M. Frecuencia de consumo

e ;Con qué frecuencia crees que consumirias una bebida saludable que contenga

té verde, pasiflora, valeriana y kombucha?
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N. Impacto social y sostenibilidad

e ;Qué tan importante es para ti que una marca de bebidas apoye practicas
sostenibles y responsables?
e ,;Como te sentirias si esta bebida tuviera una misién social o ambiental

asociada?
N. Experiencias previas con bebidas fermentadas

e ;Qué¢ experiencias has tenido con bebidas fermentadas como la kombucha?

e ;Qué te gusta y qué no te gusta de las bebidas fermentadas que has probado?
O. Preferencias de presentacion
e ;Como preferirias que esta bebida tenga su envase?

Fase 2 preguntas especificas sobre PACCU Tea (para esta etapa el entrevistado debio

haber probado el producto)
A. Preferencias de presentacion

e ;Qué tipo de botella prefieres para PACCU Tea?

e ;Qué tamaiio de presentacion crees que seria ideal para PACCU Tea?
B. Participacion y marketing

e ,Qué tan importante es para ti la interaccion directa con la marca a través de

redes sociales o eventos?
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C. Sabor y combinaciones

e (El sabor que te parecio?

e ,;Qué nuevas combinaciones de ingredientes o sabores te gustaria ver en una

futura version de PACCU Tea?

D. Diseiio y atractivo visual

e ;Qué color de etiqueta te pareceria mas atractivo para PACCU Tea?

E. Efectos y beneficios percibidos

(Notaste algun cambio en tu estado de animo después de consumir PACCU Tea?

(Sentiste algun efecto?

(Percibiste algiin beneficio después de consumir PACCU Tea?

(Cuanto tiempo después de consumir PACCU Tea comenzaste a notar estos

efectos?

F. Integracion en el estilo de vida

e ,Como integrarias PACCU Tea en tu rutina diaria?
e ;En qué momentos del dia prefieres consumir PACCU Tea?
e Crees que PACCU Tea te ayudaria a manejar el estrés y mejorar tu bienestar

general?
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Agradecimiento y despedida

Queremos agradecerte sinceramente por tu tiempo y participacion en esta entrevista. Tu

feedback es invaluable para nosotros y nos ayudara a mejorar y perfeccionar PACCU Tea.

Esperamos que hayas disfrutado de la experiencia y nos encantaria contar con tu apoyo
continuo en el futuro. Por favor, comparte cualquier otra sugerencia o comentario que puedas

tener.

jGracias de nuevo por tu colaboracién! Te deseamos un excelente dia.

Analisis de sabor de PACCU Tea

Para fines evaluativos, se buscd capturar y cuantificar la percepcion subjetiva de los
participantes sobre tres variantes de té: manzana, frutos rojos y jamaica. Para ello, se realizaron
entrevistas cualitativas en las que los participantes describieron sus impresiones utilizando
términos como "agradable", "dulce" y "4cido". Con el fin de convertir esta informacion
cualitativa en datos que pudieran ser visualmente interpretados y cuantificados, se implemento

un sistema de codificacidn de colores.
Codificacion de colores

e Verde se asigno a la palabra "agradable".
e Amarillo se asign6 a "dulce".

e Rojo se asigno a "acido".
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La asignacion de estos colores se decidi6 después de realizar las entrevistas para
asegurar que los colores no influyeran en las respuestas iniciales de los participantes, con este
enfoque, se buscd que las respuestas se basen puramente en sus experiencias sensoriales, sin

predisposicion hacia un color especifico.

Tabla 6.

Sabor

PARTICIPANTES MANZANA FRUTOS ROJOS JAMAICA

Alvaro
Tatiana
Alba
Erika
Gloria
Mery
Mercedes
Susana
Mariana
Karen
Diana
Maria
Melany
Total 8 4 5

Nota: Desarrollado por Los Autores en base a las entrevistas realizadas

En la evaluacion de sabores de PACCU Tea, los participantes degustaron tres variantes:
manzana, frutos rojos y de jamaica, para fines de agrupacion. La mayoria encontré el sabor de
manzana particularmente agradable, este sabor fue descrito como suave y refrescante, lo que

lo convirti6 en el favorito entre los participantes.
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En contraste, el sabor de frutos rojos fue percibido como demasiado dulce, aunque
algunos disfrutaron de su dulzura, muchos participantes consideraron que el exceso de dulzor
podria ser empalagoso y menos adecuado para una bebida destinada a promover la relajacion

y el bienestar.

Por otro lado, el sabor de Jamaica, fue considerado demasiado acido por la mayoria,
esta acidez, resultante de la combinacion de los ingredientes, no fue del agrado de muchos,

quienes encontraron que dominaba demasiado el perfil de sabor, haciéndolo menos atractivo.

Analisis de preferencia de botella para PACCU Tea

Para fines evaluativos se considerd las respuestas mencionadas por los participantes,
entre la botella café y la botella de vidrio, donde se asigné el color café para los que
consideraban la botella ideal, y gris para los que prefieren la de vidrio transparente, estos
colores se establecieron después de realizar las entrevistas con el fin de no relacionar ninglin

color inicial y dejar que los participantes den sus respuestas en base a sus gustos y/o percepcion.

Codificacion de colores

e (afé se asigno6 a la botella de vidrio de color café.
e (ris se utilizd para representar respuestas y comentarios adicionales que se
relacionaban con percepciones neutras o negativas sobre la botella café, asi

como la preferencia general por la botella transparente.
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Tabla 7.

Preferencia de botella

Participante Botella de Vidrio Botel!a Comentarios Adicionales
Transparente Café

Alvaro Prefiere la botella transparente.

Tatiana _ Botella café parece una bebida alcoholica.
Encuentra la botella transparente mas

Alba
adecuada.

Erika Botella café no es atractiva.

Gloria La botella transparente es mas versatil.
Prefiere la botella transparente para evitar

Mery

malentendidos.

Botella café tiene una apariencia no
Mercedes
deseada.

Susana Botella transparente es mas adecuada.
Mariana La botella transparente es preferida.

Botella café podria confundirse con bebida
Karen )
alcoholica.

Diana Botella transparente es preferida.
Maria La botella transparente es mas versatil.
Melany Prefiere la botella transparente.

Total 9 4

Nota: Desarrollado por Los Autores en base a las entrevistas

En la segunda fase de la evaluacion, se pidi6 a los participantes que seleccionaran su
tipo de botella preferida de PACCU Tea, con dos opciones disponibles: una botella de vidrio
transparente y una botella de color café. La totalidad de los participantes optaron por la botella

de vidrio transparente.

Al profundizar en sus razones, se destacd que la botella de color café presentaba un
parecido notable a una bebida alcoholica muy popular, y esta similitud podria llevar a malas

interpretaciones en entornos laborales y profesionales, lo que generd preocupacion entre los
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participantes. La botella de vidrio transparente, en contraste, fue percibida como mas adecuada
y profesional, ademdas de permitir a los consumidores ver el contenido del producto, lo que

afnade un nivel de transparencia y confianza hacia la marca.
Analisis de tamafio de presentacion para PACCU Tea

Para fines evaluativos se considerd los comentarios mencionados por los participantes,
donde cada entrevisto menciono porque le gusta o no la presentacion del producto, sin embargo
para cuantificar estos resultados se establecieron colores verde para quienes estaban a favor de
la presentacion de 300 ml y azul para los que tenian afinidad con la de 500 ml, sin embargo,
estos colores se establecieron después de realizar las entrevistas con el fin de no relacionar

ningun color inicial y dejar que los participantes den sus respuestas en base a sus observaciones.

Codificacion de colores

e Verde se asigno a la botella de 300 ml.

e Azul se utiliz6 para representar respuestas y comentarios adicionales que se

relacionaban con la botella de 500 ml.

La codificacion por colores en el analisis del tamafio de presentacion de PACCU Tea
permite transformar comentarios cualitativos en datos que pueden ser facilmente visualizados
y analizados, esto no solo facilita la comprension de las preferencias de los consumidores, sino
que también destaca las razones subyacentes para estas elecciones, proporcionando una base

solida para futuras decisiones de producto.
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Tabla 8.

Presentacion de Paccu Tea

Participante 300 ml 500 ml Comentarios Adicionales
< Prefiere el tamafio de 300 ml por su conveniencia y
Alvaro .
poder llevarlo en la mochila.
. Encuentra el tamafio de 300 ml méas adecuado para el
Tatiana -
uso diario.
Alba La presentacion de 300 ml es ideal para llevar.
Erika Prefiere el tamafio de 500 ml para viajes largos.
Gloria Prefiere la presentacion de 300 ml, facil de llevar.
El tamafio de 300 ml es méas préactico para el uso
Mery L
diario.
Mercedes 500 ml seria ideal para jornadas largas.
Susana 300 ml es méas conveniente para transporte.
Mariana La botella de 300 ml es preferida para el uso diario.
El tamafio de 300 ml es adecuado para el uso
Karen
frecuente.
Diana Prefiere 300 ml por su practicidad.
Maria 300 ml es méas conveniente para llevar en la cartera.
Prefiere la botella de 300 ml por su tamafio
Melany i
manejable.
Total 11 2

Nota: Desarrollado por Los Autores en base a las entrevistas realizadas

La evaluacion del tamafio de presentacion ideal para PACCU Tea, los participantes
tuvieron dos opciones 300 ml y 500 ml, la mayoria coincidi6 en que la presentacién de 300 ml
era la mas adecuada para llevar a todas partes, al no ser tan grande, esta presentacion puede
caber facilmente en carteras, bolsos e incluso mochilas, lo que la hace muy conveniente para

el uso diario y para personas en movimiento.

Por otro lado, algunos participantes sefialaron que la presentacion de 500 ml podria ser

ideal para viajes largos o jornadas extensas de trabajo, donde una mayor cantidad de bebida
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podria ser necesaria. Sin embargo, la predominancia del color verde con la presentacion de 300

ml resalta la preferencia general por un tamafio mas manejable y conveniente.

Analisis del color de etiqueta para PACCU Tea

En la evaluacion del color de la etiqueta para PACCU Tea, los participantes fueron
presentados con tres opciones: anaranjada, verde y café. Para estructurar y cuantificar las
percepciones cualitativas de los participantes, se utilizé un sistema de codificacion de colores

que permitid visualizar y analizar las respuestas de manera més eficiente.

Codificacion de colores

Anaranjado: Representa las respuestas que favorecen la etiqueta de color anaranjado.

Verde: Este color se asigno6 a las respuestas que preferian la etiqueta verde, destacando

su popularidad.

Café: Utilizado para representar las respuestas que prefirieron la etiqueta café.

Al asignar un color especifico a cada opcidn de etiqueta, se facilita la identificacion
rapida de la preferencia predominante entre los participantes, en este caso, el color verde

sobresale, lo que indica una preferencia mayoritaria.
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Tabla 9.
Etiqueta
Participante Anaranjada Verde Cafe Comentarios Adicionales
< El verde en envase transparente mejora la
Alvaro L
visibilidad.
. El verde es ideal y hace el producto parecer
Tatiana y P P
natural.
Alba El verde destaca bien sélo hacer mas grande
la semaforizacion
Erika El color verde me gusta, pero con letra mas
grande.
Gloria El verde es para mi la mejor opcién hace que
resalte mas en el envase.
La etiqueta anaranjada no resaltaba tanto y
Mer tendia a perderse con el color del producto,
y haciendo que el envase fuera menos
llamativo.
La etiqueta café tampoco destacaba bien, y el
color tendia a mezclarse con el color del
Mercedes
producto, resultando en un envase menos
Ilamativo.
El verde es mi preferido por su apariencia
Susana P P P
natural.
Mariana El anaranjado es el mas atractivo.
El anaranjado es ideal pero el tamafio de la
Karen .
letra debe mejorar.
. Prefiero el café por su aspecto natural y
Diana .
atractivo.
. El café es mas llamativo y resalta el
Maria y
producto.
El café es el color mas adecuado para la
Melany .
etiqueta.
Total 3 7 3

Nota: Desarrollado por Los Autores en base a las entrevistas realizadas

La evaluacion del color de la etiqueta para PACCU Tea, los participantes tuvieron tres

opciones: anaranjada, verde y café, todas las etiquetas contenian la misma informacion,
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incluyendo los ingredientes, la semaforizacion, el lugar de envasado, la forma de consumo y el

logo.

La codificacién por colores no solo facilita la comprension visual de las preferencias,
sino que también ayuda a identificar las razones subyacentes a estas elecciones, este enfoque
también permite observar patrones en las respuestas. La predominancia del color verde indica
que este color no solo es atractivo, sino que también cumple con las perspectivas de los
consumidores en términos de estética y percepcion de calidad. En contraste, las etiquetas
anaranjada y café fueron menos populares, ya que tendian a mezclarse con el color del

producto, haciendo que el envase fuera menos llamativo.

Como recomendacion, los participantes sugirieron que la letra en la parte de los
ingredientes y la semaforizacion fuera un poco mas grande para mejorar la legibilidad. En
contraste, las etiquetas amarilla y café no resaltaban tanto; el color de la etiqueta tendia a

perderse con el color del producto, haciendo que el envase fuera menos llamativo.

Analisis de integracion en el estilo de vida de PACCU Tea

Para fines evaluativos se considerd los comentarios mencionados por los participantes
en cuanto al horario de consumo de PACCU Tea, estos colores se han asignado solo para
cuantificar los resultados, es decir, que no tienen nada que ver con nuestra apercion, sino todo
lo contrario son las respuestas de los entrevistados, es importante destacar que estos colores se
establecieron después de realizar las entrevistas con el fin de no relacionar ningtn color inicial

y dejar que los participantes den sus respuestas en base a sus observaciones y/o sugerencias.
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Codificacion de colores
Azul: Representa las respuestas que favorecen el consumo del producto en la mafana.

Amarillo: Este color se asign¢ a las respuestas que preferian el consumo del producto

en la tarde.

Gris: Utilizado para representar las respuestas que prefirieron el consumo del producto

en la noche.

Al asignar un color especifico a cada opcion, se facilita la identificacion rapida de la
preferencia predominante entre los participantes, en este caso, el color azul sobresale, lo que

indica una preferencia mayoritaria por el consumo en la mafiana del producto.

Tabla 10.

Integracion de rutina

Mafana Tarde Noche

Alvaro
Tatiana
Alba
Erika
Gloria
Mery
Mercedes
Susana
Mariana
Karen
Diana
Maria
Melany
Total

4
Nota: Desarrollado por Los Autores en base a las entrevistas realizadas
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En la evaluacion sobre como integrar PACCU Tea en la rutina diaria de los
participantes, se observd una variedad de preferencias y usos basados en sus experiencias

individuales.

La mayoria de los participantes indicaron que integrarian PACCU Tea en su rutina
diaria de diferentes maneras, algunos planean consumirlo antes de dormir con el objetivo de
mejorar la calidad del suefio y promover un descanso reparador. Otros prefieren tomarlo por la
mafiana para aumentar su energia y comenzar el dia con mayor vitalidad. Adicionalmente,
algunos participantes consideran el consumo de PACCU Tea en la mafiana como una forma de

mejorar su sistema digestivo y aliviar problemas relacionados con el estrefiimiento.

Los participantes coincidieron en que PACCU Tea es especialmente adecuado para
aquellos con jornadas largas de trabajo y estudio, proporcionando beneficios que se ajustan a
sus exigentes horarios. Sin embargo, también sugirieron que el producto podria ser alin mas
atractivo si se desarrollaran versiones adicionales para abordar otros problemas especificos de

salud.

Analisis del precio de PACCU Tea

Para fines evaluativos se consider6 los precios mencionados por los participantes en
cuanto a PACCU Tea, para efecto de determinacion del precio ideal, se realizd un promedio de
todos los valores mencionados, con el fin de que se refleje el valor mencionado por los
entrevistados, sin embargo, el precio oficial del producto se establecera en base a un anélisis

financiero, se tomara en cuenta estos resultados, pero no sera el precio oficial.
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Tabla 11.

Escala de precios

Participante Precios
Alvaro
Tatiana
Alba
Erika
Gloria
Mery
Mercedes
Susana
Mariana
Karen
Diana
Maria
Melany
Total 4,54

Nota: Desarrollado por Los Autores en base a las entrevistas realizadas

La evaluacion sobre los precios que los participantes estarian dispuestos a pagar por
PACCU Tea, se recopilaron diferentes valores que reflejan las percepciones individuales sobre
el valor del producto. La mayoria de los participantes indicaron un rango de precios entre $1 y
$10, con un precio promedio de $4.54, este promedio sugiere que los participantes perciben

PACCU Tea como un producto accesible y con un buen valor percibido.

Los resultados obtenidos proporcionaron informacion decisiva para la mejora del
prototipo inicial de PACCU Tea. Se identificaron areas clave que requerian ajustes, como el
disefio de la botella, la etiqueta y la presentacién del producto. En base a estos hallazgos, se
decidié cambiar el envase a una botella de 300 ml, la cual resulté mas adecuada para las
preferencias del consumidor. Se realizaron modificaciones en el disefio de la etiqueta para que
fuera mas atractiva y facil de leer, destacando los beneficios y los ingredientes naturales de

PACCU Tea.
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Gracias a estos resultados, se logro desarrollar un prototipo mejorado que cumple con
las expectativas del mercado objetivo. El Prototipo 2.0, que incorpora todas estas mejoras, se
ha seleccionado como el disefo final para PACCU Tea. Este nuevo prototipo no solo optimiza
la funcionalidad y estética del producto, sino que también asegura que se alinee con las
demandas y preferencias de los consumidores, posicionando a PACCU Tea como una opcion
lider en el mercado de bebidas saludables y organicas.

4.8 PMV (Producto Minimo Viable)

Para introducir el PMV de PACCU Tea, hemos adaptado nuestra propuesta inicial de
dos presentaciones a una sola de 300 ml, respondiendo asi a las preferencias y necesidades del
mercado identificadas durante nuestro testing. PACCU Tea se posiciona como una bebida
saludable que armoniza los beneficios del té verde, la pasiflora, la valeriana y la kombucha.
Estos ingredientes no s6lo ofrecen propiedades antioxidantes, mejoran la salud digestiva y
fortalecen el sistema inmunoldgico, sino que también contribuyen a reducir el estrés y mejorar

el bienestar general.

Para que un PMV sea factible, debe ser técnicamente realizable con los recursos y
capacidades disponibles (Llamas Fernandez & Fernandez Rodriguez, 2018). PACCU Tea
cumple con esta condicion debido a varios factores demostrados en nuestras pruebas iniciales,
se confirm6 que la presentacion de 300 ml se validdo como el formato preferido por los

consumidores, y no requiere inversiones significativas en nuevos equipos.

La viabilidad econdémica y comercial del PMV de PACCU Tea se sustenta en el
creciente interés por bebidas saludables y naturales, de acuerdo con Sarango Gonzaga (2023),
“el segmento de mercado que consume bebidas naturales energizantes (t¢), cuenta con

alrededor 621.12 familias que consumen té de diferentes plantas, hojas, etc.”. La investigacion
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de mercado ha demostrado una demanda clara por productos que ofrezcan beneficios para la
salud y el bienestar, es por ello por lo que este mercado estd en constante crecimiento de
productos similares. Las tacticas de comercializacion a través de supermercados, tiendas de
productos naturales y plataformas de comercio electronico aseguran que PACCU Tea tenga un
alcance amplio y diversificado, y si a esto se le suma la oferta de suscripciones mensuales
podria proporcionar una fuente constante de ingresos, aumentando la viabilidad financiera del

proyecto.

El mercado de bebidas refleja tendencias culturales y personales, influenciado por la
hidratacion, el placer y la energia, aunque también enfrenta preocupaciones crecientes sobre la
salud publica debido al consumo de bebidas azucaradas y energizantes. En este contexto
dindmico y competitivo, PACCU Tea se presenta como una alternativa sostenible y saludable,
con una creciente demanda entre consumidores que buscan opciones que integren beneficios
naturales y una menor huella ambiental. La propuesta de valor de PACCU Tea es deseable
porque responde directamente a las necesidades y preferencias.

4.9 Landing Page/ Video comercial

Para maximizar nuestra presencia digital y atraer a una audiencia global, hemos
desarrollado una landing page para PACCU Tea utilizando la plataforma Canva, esta landing
page estd disefiada para ser visualmente atractiva y altamente funcional, facilitando la
navegacion y proporcionando informacién clave sobre nuestros productos, a través de un
disefio intuitivo y moderno, la pagina destaca los beneficios de PACCU Tea, sus ingredientes
naturales y sus propiedades para la salud, capturando la esencia de nuestra marca. Pretendemos

luego ampliar las secciones volviéndola mas interactiva con la colocacion de testimonios de
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clientes, enlaces a nuestras redes sociales y una tienda en linea integrada para compras directas.

Una vez aprobado todo el producto se procedera con el alojamiento web de la misma.

Figura 13.

Landing page seccion inicio

Nt Inicio

Téde
Kombucha

ligeramente dulce y dcido con matices herbales, y un
aroma fresco, que ayuda a relajar, mejorar la gestion y
el problema con el suefio.

PRESENTACIONES BENEFICIOS

05 300mi Relajantes y calmantes Envios
Propiedades Antioxidantes Distribucién masiva

Nota: Diseniado por Los Autores en Canva
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Figura 14.

Landing page seccion Inicio.

ooeage ¢ o0 -
;i:lebucha P rOd - Cto
Acercade
Contactanos
Comprar Ahora

Nota: Diseriado por Los Autores en Canva

Figura 15.

Landing page seccion productos

Productos Disponibles

02 § Producto

PACCUTEA PACCU TEA (TRIPLEPACK)

04

PACUU TEA (DUOPACK)

300 mi.

Nota: Diseniado por Los Autores en Canva
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Figura 16.

Landing page seccion opciones de compras

{Quienes somos?

Somos un grupo de 4 estudiantes universitarios c.|ue decidieron crear una bebida con el objetivo de que esta
sea una bebida innovadora y saludable, PACCU Tea, que combine té verde, kombucha, pasiflora y valeriana,

para ofrecer una opcion beneficiosa para la salud y el de los es, la
creciente demanda de alter enel dodeb das. De esta forma se busca crear

sobre las que = as se intenta crear un habito saludable que permita a
las personas e en ingerir que sean ber para la salud.

¢Por qué tienes que empezar a beber Paccu Tea?

1. Mejora la digestién
2. Mejorar el rendimiento fisico y mental.
3. Refuerza el sistema Inmunolégico
4. Aumenta la energia

| s 5. Desintoxicacién natural
6. Propiedades antioxidantes
7. Apoyo a la pérdida de peso
8. Mejora la salud mental
9. Hidratacion

04 10. Evita el consumo de productos procesados.

Nota: Diseriado por Los Autores en Canva

Figura 17.

Landing page seccion ubicacion.

Cdla. Las Orquideas mz S vil 5

ontattanos

Nota: Diseniado por Los Autores en Canva

I
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Figura 18.

Landing page seccion Testimonios

TESTIMONIAL

Llevo un estilo de vida muy agitado y siempre estoy buscando formas de mantener mi salud en equilibrio. PACCU Tea
me ha sorprendido gratamente, no solo porque me ayuda a reducir el estrés, sino porque también mejora mi

digestion. La kombucha con té verde es la mezcla perfecta para cuidar mi bienestar general. jSimplemente increible! | S,

Nota: Diseriado por Los Autores en Canva
Figura 19.

Landing page seccion opcion comprar

o

You want us todo

Duo Pack Triple Pack

Nombre Correo

1 Comprar
Ahora
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Nota: Diseniado por Los Autores en Canva

4.10 Monetizacion

Tabla 12.

Monetizacion después de estudio de mercado

Estrategia de

monetizacion

Descripcion

Cambios e implementaciones post

estudio de mercado

Eventos y ferias de

salud

Marketing de

influencers y Redes

Sociales
Alianzas con
empresas de

productos naturales

Participar en eventos y ferias de salud y
bienestar para promocionar directamente
PACCU Tea a

los consumidores

interesados en opciones saludables

Aprovechar la influencia de personalidades
de salud y bienestar para promocionar
PACCU Tea en redes sociales, extendiendo
el alcance y generando interés en un

publico mas amplio.

Formar asociaciones con empresas que
venden productos naturales para ampliar la
distribucion y reconocimiento de PACCU
Tea entre consumidores de productos

ecologicos y saludables.

- Aumentar la presencia en eventos de

bienestar y salud mental.

- Ofrecer degustaciones gratuitas y muestras
en eventos para aumentar la prueba del

producto.

- Colaborar con micro-influencers que

tienen una audiencia mas comprometida.

- Realizar campanas de marketing digital
dirigidas, basadas en datos demograficos y

de interés recopilados.

- Crear paquetes conjuntos con productos

complementarios de empresas asociadas.

- Ofrecer promociones cruzadas vy
descuentos para compradores de productos

asociados.

Nota: Estructurado por Los Autores a través de la indagacion de mercado
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5.1 Localizacion

UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Guayaquil, y esto se debe a:

e Su accesibilidad
e Costo de alquiler

e Infraestructura

Zonificacion comercial

Figura 20.

Ubicacion de Paccu Tea S.A.
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Nota: Captura en base a Google maps

5. Estudio técnico y modelo de gestion organizacional

Estratégicamente las oficinas de administracion de PACCU Tea S.A., se encuentra en

la Cdla. Las orquideas MZ 25 villa 5, Distrito 2 de la parroquia Tarqui, en la ciudad de

Pégina 101 de 161
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Figura 21.

Esquema interno de Paccu tea

EODEGA

1

Nota: Diseriado por los autores en base a PACCU Tea

5.2 Operaciones (Mapa de procesos)

Figura 22.

Mapa de procesos

~
Planeacién estratégica Sistema In_tfagral
de gestién /.
Procesos estrategicos
y
{ Y
" Procesos Misionales
—
Cpo £ o
o — @ 3 =
T8¢ gos
sg N R
c 2 c cd =R
E Eq 5385
= =0 @
EEE Eas
S 8o 8 1
g = 2 °
o Produccién Aseguramiento Comercial @
de calidad
\ 7
~
Y [Manten'\m'\enta] [&dm\'nistrativoy [ Logistica ] [ Gestion )
financiero humana
Procesos de soporte y

Nota: Disenado por los autores en base a PACCU Tea
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5.3 Disefio Organizacional (Organigrama)

Figura 23.

Organigrama organizacional

PACCU TEA S A.

O,

GERENTE GEMNERAL

JEFE OPERACIONES JEFE COMERCIAL CONTADOR

Nota: Diseriado por los autores en base a PACCU Tea

PACCU Tea S.A. funciona con una estructura organizacional en la que cada area
desempefia un rol clave para asegurar el correcto desarrollo y comercializacion del producto,
apoyandose en una maquila externa para la produccion del té, lo que permite enfocarse en las

areas de distribucion, ventas y operaciones comerciales.



Pégina 104 de 161

L U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Powsred b

¥
Arizona State University

5.4 Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Figura 24.
Proceso productivo

—0Q

pSolicitud de compra
de matena prima

| r——

Cotizacion de
Materia Prima

Compra de
Matena Prima

Recepcion de Preparacion de
Materia Prima ngredientes

formula especifica de
Paccu Tea

Nota: Diseriado por los autores en base a PACCU Tea

5.5 Conformacion legal

5.5.1 Tipo de Empresa ante la SUPERCIAS

Debido a la naturaleza de la presente propuesta, la empresa de acuerdo con la Ley de
compaiiias (2008) sera de tipo Sociedad Anonima, en donde la Razén Social serda PACCU Tea
S.A., cuya actividad dentro de la SUPERCIAS sera la comercializacion de bebidas saludables
que se enmarca en el coddigo G4630.5. La Ley de compaiiias (2017) establece en el art. 143 se
expresa que “una compaifiia anéonima es una entidad en la que el capital se encuentra dividido
en acciones negociables y es constituido por las contribuciones de los accionistas, quienes solo

son responsables hasta el monto de sus respectivas acciones”.
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De acuerdo con el tipo de compaiiia, en este caso serd de Sociedad Anénima, PACCU
TEAS. A., se formara mediante una escritura publica que se inscribira en el Registro Mercantil
del cantén Guayaquil, en base a la Ley de Compaiiias Art. 150 debe incluir la declaracion jurada

de los comparecientes sobre los puntos establecidos en el mismo.

5.5.2 Tipo de contribuyente ante el SRI

En cuanto al régimen tributario ante el SRI, al ser una empresa de tipo sociedad se
ingresa bajo esta denominacién y se cumplirdn con las normas establecidas en el codigo
tributario y la ley orgédnica de régimen tributario interno, dentro de las obligaciones adquiridas
estan, declaracion de impuesto a la renta, declaracion de IVA, declaracion de ICE, y cualquiera

adicional que asigne la administracion tributaria.

5.5.3 Permisos, certificaciones y patentes
Para su funcionamiento, venta local y exportaciones requiere de los siguientes

permisos:

e Permiso de funcionamiento otorgado por el municipio de Guayaquil, esto se
deriva en una tasa de habilitacién anual y una patente.

e Permiso de funcionamiento y prevencion contra incendios otorgado por el
cuerpo de bomberos de la ciudad de Guayaquil.

e Permiso de importador otorgado por el SENAE.

e Registro Sanitario nacional otorgado por el ARCSA.

e Permiso de facturacion electronica emitido por el Banco Central y el SRI.

e Registro de marca, producto, slogan a través del SENADI, cada 10 afos.
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5.5.4 Requerimientos para importar

Para cumplir con las exigencias legales es importante llevar a cabo una serie de pasos
y obtener diversos permisos y registros. El primer paso consiste en registrar el RUC (Registro
Unico de Contribuyentes), especificando que se va a importar botellas de vidrios, una vez
registrado el RUC, el siguiente paso es continuar el proceso en el Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador (SENAE), en donde se solicita el Registro de importador ya que es indispensable
inscribirse como importador en los registros oficiales, lo que permite al importador operar bajo

Importacion para el Consumo (Art. 147 COPCI).

Otro proceso importante es la tramitacion de la firma electronica en el banco central
con el fin de poder facturar ante el SRI de forma electronica, asi como para firmar documentos
legales en el ECUAPASS, que es la aplicacion de la SENAE donde se realizan los tramites
aduaneros, en esta misma aplicacion se debe solicitar el permiso de importador bajo el régimen

correspondiente y registrar al usuario como representante de comercio exterior.

5.5.5 Documentacion Adicional
Para completar el proceso de importacion, también se requieren los siguientes

documentos:

- Declaracion Aduanera de Importacion (DAI): Este documento es fundamental para la

declaracion de importacion ante la aduana.

-Factura comercial: Debe incluir detalles precisos sobre la cantidad, peso o dimensiones

de las botellas, conocido como Paking list.

- Comprobante de pago: Este comprobante es necesario para demostrar el pago del valor

correspondiente de la salida de las mercancias a SENAE.
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6. Plan de Marketing

6.1 Establecimiento de objetivos

¢ Incrementar la notoriedad de la marca en un 20% en el mercado objetivo durante
los proximos 12 meses, medido a través de encuestas de marca trimestrales y
analisis de menciones en redes sociales a través de Google Analytics.

e Generar interés y demanda a través de contenido educativo, para aumentar el
trafico web en un 25% y generar 1500 leads calificados en 6 meses, utilizando
a Google Analytics para monitorear el rendimiento del contenido.

e Aumentar la cuota de mercado en 15% dentro de 18 meses, utilizando analisis
de ventas trimestrales y estudios de mercado, y midiendo el progreso mediante
KPIs de volumen de ventas y la participacion de mercado frente a competidores,
a través de Euromonitor.

e Medir y analizar resultados en las campafias de marketing, evaluando el
rendimiento en tiempo real y realizar ajustes semanales para mejorar el ROI en

al menos un 10% durante los préximos 12 meses, a través de Google Analytics.

El primer objetivo es lograr que PACCU Tea se convierta en una marca reconocida
dentro del segmento de bebidas saludables y organicas. Para ello, se propone aumentar la
visibilidad de la marca a través de iniciativas de marketing digital, presencia en redes sociales

y colaboraciones con influencers del sector de la salud y el bienestar.

El siguiente objetivo es captar la atencion del publico objetivo y generar un interés
genuino en PACCU Tea. Este objetivo implica la creacidon de contenido atractivo y educativo

que resalte los beneficios unicos de los ingredientes del producto, asi como la implementacion
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de estrategias de sampling para permitir que los consumidores prueben el producto y

experimenten sus beneficios de primera mano.

A medida que crece la notoriedad de la marca y se genera interés, se busca capturar una
porcion significativa del mercado de bebidas saludables, con un objetivo especifico de
aumentar la cuota de mercado en un 15%. Este objetivo se planea alcanzar mediante la
expansion de la presencia en puntos de venta clave, tanto fisicos como en linea, y mediante

promociones estratégicas que incentiven la compra repetida.

Finalmente, un objetivo fundamental es implementar mecanismos para medir el éxito
de las campafias de marketing y analizar los datos para realizar ajustes necesarios. Se utilizaran
herramientas de analisis de datos para monitorear métricas clave como el reconocimiento de
marca, el trafico en puntos de venta, las tasas de conversion y la satisfaccion del cliente.

6.2 Mercado meta

Segtn un informe publicado por la Revista Lideres (s/f), el té que ya esta listo para
beber sigue siendo la categoria de mayor crecimiento en el mercado ecuatoriano, este fenomeno
se enmarca en las tendencias identificadas por Euromonitor International en su estudio "Las
cinco principales tendencias en bebidas no alcohdlicas en Norte y Sudamérica". En el contexto
ecuatoriano, el informe destaca que los consumidores estan optando por el té listo para beber
como una alternativa mas natural y saludable en comparacion con las bebidas carbonatadas y

jugos tradicionales, lo que refuerza su popularidad y expansion en el mercado local.

En los ultimos cuatro afos, la pandemia ha generado un cambio significativo en el estilo
de vida de los ecuatorianos, impulsado por un aumento en el sedentarismo, el estrés laboral y

el sobrepeso, estas condiciones han llevado a una mayor concientizacion sobre la importancia
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de la salud y el bienestar, lo que ha impulsado el consumo de bebidas mas saludables, como
los tés de diversas marcas. Este cambio de mentalidad ha contribuido al crecimiento
exponencial de este mercado, donde las bebidas similares a PACCU Tea han encontrado un

espacio cada vez mas amplio en la preferencia de los consumidores.

De acuerdo con la investigacion de Carvajal Santamaria (2021), el mercado para
PACCU Tea muestra un potencial de crecimiento significativo, y esto se respalda seglin la
Céamara de Industrias de Guayaquil (2016), la industria de alimentos y bebidas es una de las
mas significativas en el PIB del Ecuador, representando aproximadamente un 13,7%, con una
tasa de crecimiento promedio anual del 4,3%. Dentro de este sector, la produccion de bebidas
tiene un papel destacado, con una participacion del 15%, tal como lo reporta la Revista Ekos
(2018). Ademas, el INEC (2020) indica que la produccion de bebidas a base de plantas
aromaticas y medicinales en Ecuador alcanza una cifra anual de 52.053 kg, lo que demuestra

la importancia y el crecimiento de este sector en el pais.

La tendencia de crecimiento en la produccion global de té, que se estima aumentaréa en
un 2,2% en la proxima década segin la FAO (2018), es un claro indicativo de la creciente
demanda por parte de los consumidores en todo el mundo. Este incremento en la produccion
no solo refleja un aumento en la oferta, sino también una expansion en la aceptacion y el
consumo del té como una bebida esencial dentro de los habitos saludables. Finalmente, el
estudio de Bravo Garcia (2022, pag. 45), se observa de manera notoria que el 86% de los
encuestados en su estudio posee habitos marcados sobre el consumo de bebidas herbales, estos
estudios confirman que el mercado de bebidas naturales y herbales estd en crecimiento, y

PACCU Tea tiene la oportunidad de capitalizar esta tendencia.
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PACCU Tea se dirige principalmente a un mercado compuesto por profesionales y
estudiantes en areas urbanas de entre 25 y 45 afios, con un nivel educativo superior y un interés
creciente en productos naturales y saludables. Este grupo tiene un poder adquisitivo medio-
alto, lo que les permite invertir en productos que mejoren su bienestar. Segun el INEC (2024),
con respecto al afio 2022, el mercado de bebidas e infusiones naturales borde6 el 40% de
consumo. Este crecimiento resalta que nuestro mercado alcanza a 4.475 millones de personas.
Sin embargo, apuntamos a llegar a un 10% de consumidores de bebidas herbales, naturales, té,
etc., como nuestro mercado meta. Otros estudios ratifican que este mercado es creciente y, por

lo tanto, nuestro mercado meta puede aumentar, ajustandose al perfil demografico mencionado.

Este segmento de consumidores se concentra principalmente en las principales ciudades
del pais, como Quito, Guayaquil y Cuenca, donde se observa una mayor tendencia hacia estilos
de vida saludables y una mayor disposicion a probar productos innovadores. Segin la
Corporacion Financiera Nacional (2023), el mercado de empresas que venden bebidas
similares es de tan s6lo 44 empresas; sin embargo, el valor de facturacion sobrepasa los $148.85
MM. Es por ello que apuntamos a un 10% de este mercado. Adicionalmente, dentro de este
mercado se identifica una subcategoria de consumidores que son recurrentes en tiendas

especializadas en productos orgéanicos y saludables.

Por lo tanto, la estrategia de marketing de PACCU Tea se centrard en captar la atencion
de estos consumidores a través de canales digitales, tiendas de productos naturales y campaiias
en puntos de venta clave, optimizando asi la penetracion en el mercado y maximizando el

impacto en el grupo meta identificado.
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6.3 TAM SAM SOM
El modelo TAM, SAM, SOM, segtin Del Rio San José et al. (2019) una herramienta

clave para estimar el mercado objetivo de un producto o servicio, este modelo es
particularmente util para identificar el tamafio total del mercado disponible, el mercado
accesible al cual se puede dirigir con los recursos actuales, y la porcion del mercado que se
espera capturar en un periodo determinado. En el caso de PACCU Tea, este analisis sirve para
entender el potencial de crecimiento dentro del mercado ecuatoriano, especialmente en un

contexto donde el bienestar y la salud natural han cobrado mayor importancia.

Figura 25.
TAM SAM SOM

SAM
170.000,00

SOM
23.850

Nota: Elaboracion propia en base al Banco Central del Ecuador (2023). Indicadores
de bebidas no alcohodlicas

6.3.1 TAM (Total Addressable Market)

Representa el mercado total disponible, que incluye a todos los consumidores

potenciales de bebidas no alcohdlicas en Ecuador. Segtn datos del INEC (2023), este segmento
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asciende a 4.770.000 personas. Esta cifra se obtiene considerando la poblacién que consume
bebidas no alcohdlicas en el pais, lo que proporciona una vision amplia del mercado potencial
sin limitaciones geograficas o demograficas, aunque este numero representa el mercado mas
grande posible, no todos estos consumidores son accesibles para PACCU Tea en su estado

actual, pero sirve para dimensionar el alcance del mercado total.

6.3.2 SAM (Serviceable Available Market)

Se refiere al mercado accesible y disponible, es decir, el segmento del TAM que
PACCU Tea puede atender de manera efectiva con sus recursos actuales. Debido a que PACCU
Tea se enfocard inicialmente en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca, hemos definido
que el SAM equivale al 10% del TAM, lo que se traduce en aproximadamente 477.000
personas. Esta cifra se basa en datos de poblacion y habitos de consumo en estas ciudades, asi
como en la capacidad operativa y de distribucion de PACCU Tea, lo que permite una mejor

focalizacion en los mercados mas relevantes para la marca.

6.3.3 SOM (Serviceable Obtainable Market)

Es la porcion del SAM que PACCU Tea espera capturar en un futuro cercano.
Basandonos en un andlisis conservador y considerando nuestra capacidad de produccion,
distribucién y marketing, hemos estimado que el SOM es de 23.850 personas, lo que representa
el 5% del SAM. Esta estimacion es realista y alcanzable a corto y mediano plazo, y se
fundamenta en estudios de mercado previos y en la experiencia de otras marcas similares en el

mercado ecuatoriano.
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Para una mejor comprension, se ha proyectado la tasa de penetracion que se puede
obtener en el mercado durante los 3 primeros afos, esta tasa se calculé dividiendo el SAM y el

SOM.

Tabla 13.

Tasa proyectada de penetracion en el mercado

TAM 4.770.000,00

SAM 477.000,00

SOM 23.850
Tasa de penetracion 5%

Nota: Estructurado por los autores en base a los datos de la investigacion
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6.4 Estrategias de Marketing Mix (4Ps)

Tabla 14.

Las 4Ps

PRODUCTO

PRECIO

- ¢ Qué ingredientes destacan en PACCU Tea y cuales
son sus beneficios?

- (Qué diferencia a PACCU Tea de otras bebidas
saludables en el mercado?

- ;Como el envase de vidrio y el disefio de la etiqueta
contribuyen a la propuesta de valor?

- ;Qué sabor tiene PACCU Tea y como se relaciona
con las preferencias del consumidor?

- (Como aseguran la calidad y frescura de los
ingredientes naturales?

- (Qué estandares de produccion se siguen para

garantizar un producto saludable y organico?

- ;Como se establece el precio de PACCU Tea en relacion
con los beneficios y calidad percibidos?

- (Qué factores influyen en la determinacion del precio,
como costos de produccion, envases, distribucion y
marketing?

- (Cémo se compara el precio de PACCU Tea con otras
bebidas similares en el mercado?

- ;Qué estrategia de precios basada en el valor se aplica
para asegurar que el precio sea percibido como justo?

- (Qué tipo de promociones o descuentos iniciales se
consideraran para la introduccion del producto al
mercado?

- (Se ofreceran precios diferenciados para diferentes

canales de distribucion o segmentos de clientes?

PLAZA

PROMOCION

- (Qué canales de distribucion se utilizaran para
asegurar una amplia disponibilidad de PACCU Tea?

- (Como se seleccionan los puntos de venta para
asegurar que estén alineados con la filosofia de
productos naturales y organicos?

- (Como se garantizard que los puntos de venta
representen correctamente la calidad y los beneficios

del producto?

- (Qué estrategias de marketing se utilizardn para
posicionar PACCU Tea en el mercado?

- ;Como se utilizaran las redes sociales y la publicidad en
linea para promocionar PACCU Tea y educar a los
consumidores sobre sus beneficios?

- (Qué tipo de colaboraciones con influencers o figuras del
sector de salud y bienestar se planearan para aumentar la
visibilidad del producto?

- ;Qué mensajes clave se comunicaran en las campafias de
promocion para resaltar los beneficios de los ingredientes
y el estilo de vida saludable asociado con PACCU Tea?

- (Qué actividades de degustacion y eventos se
organizaran para que los consumidores puedan probar

PACCU Tea y aprender sobre sus beneficios?

Nota: Estructurado por los autores en base a los datos de la investigacion
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Segtn el estudio llevado a cabo por Baque et al. en (2020), se establece que “las
estrategias de marketing tienen como objetivo primordial la satisfaccion de las necesidades del
consumidor”. En otras palabras, estas estrategias se configuran como planes holisticos que se
despliegan con el proposito de alcanzar la plena satisfaccion de los clientes. Cabe destacar que,
aunque estdn arraigadas en la consecucion de los objetivos comerciales de una empresa, su

enfoque central recae en la experiencia y requerimientos de los clientes.

6.4.1 Producto

PACCU Tea es una bebida saludable y organica especialmente disenada para aquellos
consumidores que buscan aprovechar los beneficios de ingredientes naturales como el té verde,
la pasiflora, la valeriana y la kombucha. Este producto se distingue por sus propiedades
antioxidantes, efectos relajantes y beneficios digestivos, todos ellos cuidadosamente integrados
en una formula patentada que ha sido desarrollada para ofrecer una experiencia nica y eficaz.
La eleccion de estos ingredientes se baso en una investigacion exhaustiva, complementada con
entrevistas a una muestra representativa de 20 consumidores ecuatorianos, de entre 25 y 45

afios, quienes participaron en un estudio que evalu6 sus preferencias y habitos de consumo.

Estas entrevistas revelaron que el sabor de manzana es ampliamente preferido y que el
envase de vidrio de 300 ml es el formato ideal para conservar la frescura y calidad del producto.
El envase, ademas de ser estéticamente atractivo, mejora la percepcion de valor del producto
al reflejar el compromiso de la marca con la sostenibilidad y la calidad, caracteristicas

altamente valoradas por los consumidores encuestados.

Para diferenciarse en un mercado competitivo, PACCU Tea ha establecerd alianzas

exclusivas con proveedores sostenibles y organicos que garantizan la alta calidad de los
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ingredientes utilizados, estos proveedores son agricultores que suministran productos naturales
no procesados, lo que asegura que cada ingrediente llegue fresco y en su estado mas puro para
el proceso de produccion, para garantizar la calidad y la seguridad del producto final, PACCU
Tea no se envasard de manera artesanal; en su lugar, se ha contratado a una empresa
especializada en envasado que cumple con estrictas normas de calidad y seguridad, incluyendo
la certificacion de Buenas précticas de manufactura para alimentos procesados, exigida
localmente, asi mismo para los productos que se exporten cada lote contara con el respectivo

certificado sanitario de exportacion de alimentos otorgado por el ARCSA .

En cuanto a la produccion, PACCU Tea sigue estandares rigurosos que aseguran que el
producto no solo sea saludable sino también verdaderamente orgdnico (véase el disefio del
proceso productivo). La formula patentada, que integra té verde, kombucha, pasiflora y
valeriana, guia todo el proceso de produccidn, lo que permite mantener la consistencia y
efectividad de la bebida, al utilizar ingredientes completamente naturales, la marca no solo
responde a las expectativas de un consumidor cada vez mas consciente de la salud, sino que
también se posiciona como una opcidn confiable en el mercado de productos organicos. Asi,
PACCU Tea no so6lo invita a los consumidores a relajarse y revitalizarse con una bebida que
equilibra la mente y el cuerpo, sino que también garantiza una experiencia que esta respaldada

por calidad, frescura y un profundo respeto por el bienestar.
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Figura 26.
Presentacion de PACCU Tea
- % ’/,".,‘\*::
PACCU TEA
e
R

188%INGREDIENTES
NATURALES

Nota: Elaboracion propia en base a PACCU Tea

6.4.2 Plaza

Para asegurar una amplia disponibilidad y presencia de PACCU Tea, se implementara
una estrategia de distribucion diversificada que abarcard multiples canales de venta. Por un
lado, se seleccionaran cuidadosamente supermercados y tiendas de productos naturales que ya
cuenten con una reputacion en la venta de productos orgénicos y saludables, estos puntos de
venta no solo deben estar alineados con la filosofia de PACCU Tea, sino que también deberan
cumplir con exigencias especificas, como la inclusion en su portafolio de productos similares
que reflejen un compromiso con la salud y el bienestar, de esta manera, se descartan aquellos
establecimientos que no ofrezcan productos afines, asegurando que PACCU Tea sea
comercializado en lugares donde los consumidores ya estan predispuestos a valorar y adquirir

bebidas organicas y saludables.
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Por otro lado, la estrategia de distribucion también se extendera a tiendas en linea y
puntos de venta especializados en productos saludables, permitiendo que PACCU Tea llegue a
un publico més amplio y diverso, y para maximizar la presencia de la marca, se exploraran
oportunidades de venta en cafeterias y restaurantes que compartan la misma filosofia de
productos naturales y orgéanicos, gracias a estas ubicaciones no sélo brindaran visibilidad a
PACCU Tea en un entorno coherente con sus valores, sino que también permitiran a los clientes
degustar de la bebida en un contexto social y relajado, lo que reforzard la asociacion del

producto con un estilo de vida saludable.

De acuerdo con Acosta (2017) “un canal de distribucidon no es otra cosa que la forma
de hacer llegar un producto desde su punto de origen hasta el consumidor final”, por ello, como
parte de las estrategias de distribucion se considerara alianzas estratégicas con minoristas y
distribuidores que tengan una sélida presencia tanto en el mercado nacional, con el fin de que
estas alianzas no s6lo se enfocaran en la expansion geografica de PACCU Tea, sino también en
la seleccion de socios que compartan el compromiso con la sostenibilidad y la calidad del
producto. Se exploraran colaboraciones con distribuidores especializados en productos
organicos, asi como con minoristas que operen en mercados clave donde la demanda de
productos saludables y organicos esté en crecimiento, gracias a estas asociaciones permitiran
que PACCU Tea acceda a mercados nuevos y emergentes, expandiendo su presencia de manera
estratégica y controlada, puesto que la competencia dentro de bebidas naturales se encuentra

en auge.

Nos encontramos en proceso de introducir PACCU Tea en el mercado ecuatoriano, y
gracias a la colaboracion de uno de nuestros socios estratégicos, quien también actia como

mayorista e inversor en nuestro proyecto, hemos logrado asegurar nuestra entrada en la red de
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farmacias del Grupo DIFARE, que incluye Cruz Azul y Pharmacy’s. En esta alianza, hemos
establecido un precio para este grupo, lo que nos permite aprovechar su extensa red de
distribucion a nivel nacional, bajo los términos de este acuerdo, DIFARE se encargara de la
promocion 'y distribucion de PACCU Tea en 200 de sus farmacias, ampliando
significativamente nuestra red de proveedores. Nuestro rol se centrard en la entrega del
producto, mientras que DIFARE gestionard el resto del proceso, garantizando asi una

distribucion eficiente y una mayor presencia de nuestra marca en el mercado.

6.4.3 Precio

El precio de PACCU Tea se ha establecido considerando tanto el valor percibido por
los consumidores como los costos asociados a la produccion, distribucion y comercializacion
del producto. La estrategia de precios se basa en el valor, lo que implica que el precio final
reflejara la calidad y los beneficios que los consumidores esperan de una bebida saludable y
organica. A través de entrevistas realizadas con el publico objetivo, se determind que un precio
tentativo de $2.50 a $3 por botella seria bien recibido, ya que la mayoria de los entrevistados

considero que este valor estaba alineado con la propuesta de PACCU Tea.
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Tabla 15.

Andlisis de precio vs marca

PRODUCTO EMPRESA

PROPIEDADES PRECIO

PRESENTACION

Infusion

de Agrodely

frutos rojo y

Jamaica

Bebida
organica

Guayusa

Kiiler

Té verde

Agrodely
de

Alimenticia

Klee

Oway

Ecuador

Antioxidantes, libre de 1.12
saborizantes, conservantes
y colorantes. Baja en

azucar.

Infusion 100% naturales, 1.12
refrescantes, energizantes,
antioxidantes elaboradas
con jugo de frutas y hojas

naturales.

Efecto de revitalizacion e 3.25

hidratacion

para eliminar toxinas, 6.50
revitalizar tus células,
sentirme desinflamada y

bajar de peso.

300 ml

Nota: Estructurado por los autores en base a la investigacion de mercado
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En la determinacion del precio de PACCU Tea influyen varios factores criticos, en
primer lugar, los costos de produccion, que incluyen la adquisicion de ingredientes organicos
de alta calidad, el proceso de envasado en botellas de vidrio, y los gastos de distribucion.
Asimismo, los costos fijos y variables asociados al marketing, como la publicidad en redes
sociales y las colaboraciones con influencers también serdn considerados con el fin de asegurar
que el precio de PACCU Tea cubra los costos, y también ofrezca un margen de rentabilidad

adecuado.

Al comparar el precio de PACCU Tea con otras bebidas similares en el mercado, se
observa que los productos disponibles varian considerablemente en precio, con opciones que
van desde $1.25 hasta $8.00, dependiendo del tamafio del envase y la marca. Especificamente,
las bebidas de 300 ml en el segmento de productos saludables y orgénicos, como las ofrecidas
por marcas como Ecopacific, Agrodely, Alimenticia Klee y Oway Ecuador, se sitian en un
rango de precios entre $2 y $8. En este contexto, PACCU Tea pretende posicionarse
inicialmente dentro de este rango, alinedndose con la competencia para facilitar su entrada en
el mercado, a medida que la marca se establezca y gane reconocimiento, se evaluara la
posibilidad de ajustar el precio, ya sea al alza o a la baja, basandose en el rendimiento de las

ventas y la retroalimentacion del mercado.

En cuanto a la politica de precios en diferentes canales de distribucion, PACCU Tea
mantendra un precio (PVP) consistente en todos los puntos de venta locales, garantizando que
los consumidores paguen el mismo precio independientemente de donde adquieran el producto.

como la alianza estratégica con el Grupo DIFARE al cual pretendemos vender a $2,50.
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Tabla 16.

Asignacion del precio al producto

Precio de venta 2,50 Grupo - DIFARE

Costo de produccion unitaria 1,43  Precio de venta 2,50
Margen unitaria 1,07  Costo unitario de produccion 1,43
Margen unitaria % 43% Margen 43%

Nota: Analisis de costos de PACCU Tea

6.4.4 Promocion

La estrategia de promocion se centrara en comunicar la propuesta de valor “Reléjate y
revitalizate con PACCU Tea, una bebida que equilibra tu mente y cuerpo con la poderosa
mezcla de té verde, kombucha, pasiflora y valeriana”, a través de una combinacion de técnicas
de marketing que aseguren su posicionamiento exitoso en el mercado. El enfoque radicard en
que los consumidores perciban el precio de PACCU Tea como justo y proporcional a los
beneficios que ofrece, lo cual se lograra destacando la calidad de los ingredientes, el proceso
de produccion cuidadoso y la propuesta de bienestar que la marca representa, para ello, se
implementard una comunicacion clara y coherente de los beneficios a través de las etiquetas
del producto y diversas campanas de marketing, de modo que los consumidores comprendan

plenamente el valor afiadido que estan obteniendo con su compra.

Las estrategias de marketing se centraran en el uso de redes sociales y publicidad en
linea, que de acuerdo con Garizurieta Perales et all. (2023) es un instrumento eficaz que permite
la creacidon de contenidos orientados y segmentado a un grupo objetivo, es por ello que se
pretende crear contenido atractivo y educativo que promueva los beneficios de PACCU Tea y

publicarlo a través de las redes sociales, estas campafias se desarrollaran de forma especifica



Péagina 123 de 161
U I D E UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Powsred b

Arizona State University

con el fin de resaltar las propiedades del producto, utilizando imagenes y videos que muestren
a personas disfrutando de PACCU Tea en diferentes contextos. Se planea colaborar con
influencers como como Solange Azuero, Carla Fit Center y Emilio Pinargote, y figuras
reconocidas en el sector de la salud y el bienestar, como nutricionistas que también tengan
presencia en redes sociales como Mechita Jaime, estas colaboraciones se enfocardn en
aumentar la visibilidad del producto y proporcionar recomendaciones confiables que refuercen

la credibilidad y el atractivo de PACCU Tea entre los consumidores preocupados por su salud.

En cuanto a los mensajes clave que se comunicaran en las campafas de promocion, se
utilizard un enfoque que conecte emocionalmente con el ptblico objetivo, es decir se usara la
propuesta de valor "Reldjate y revitalizate con PACCU Tea, una bebida que equilibra tu mente

y cuerpo con la poderosa mezcla de té verde, kombucha, pasiflora y valeriana".

Para medir la efectividad de las estrategias promocionales se realizaré a través de varias
métricas clave, se monitoreara la tasa de conversion para evaluar cuantos de los interesados en
las promociones terminan realizando una compra, se analizara el trafico en redes sociales,
prestando especial atencion a las interacciones, comentarios y compartidos de contenido, lo
que proporcionara una vision clara de como esta resonando el mensaje de PACCU Tea entre el

publico objetivo.
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Tabla 17.

Estrategias para la promocion de Paccu Tea

Estrategia Canal O Actividad Detalle de la Actividad Ti_empc_y, de
Ubicacion Ejecucion
Degustaciones en sitio Instalacién de stands en puntos Lanzamiento
estratégicos de alto trafico, personal (Mes 1) -
capacitado para ofrecer degustaciones y Continuo
Malls, explicaciones sobre PACCU Tea. (Mes 3)
Activaciones farmacias, Colocacion de POP Banners, carteles, y folletos informativos Lanzamiento
en puntos de Tiendas, (materiales de punto de en las areas de bebidas y salud. (Mes 1) -
venta Tia, El venta) Continuo
Coral (Mes 3)
Promociones y descuentos ~ Ofertas y descuentos por compras en Mes 2 -
en compra de maltiples volumen, y promociones en cajas Continuo
unidades registradoras. (Mes 4)
Publicaciones en redes Posts regulares sobre beneficios del té, Inicio en Mes
sociales (posts, stories, detras de cAmaras de la produccion, 1 - Continuo
reels, TikTok) testimonios de clientes, etc. (Mes 12)
Redes - - . - . L
_ Sociales Vldgo_s informativos y Crea_cmn de conter_m_jo audlows_ual que Mes 1 -
Marketing nutricionales explique los beneficios de las hierbas :
digital (Facebook, utilizadas y como Paccu Tea se diferencia Continuo
g Instagram Y (Mes 12)
. ' de otras bebidas.
TikTok) ~ I N .
Campafias pagadas Segmentacion de audiencia para impactara  Mes 2 -
(Facebook Ads, Instagram  consumidores interesados en productos Continuo
Ads, TikTok Ads) saludables (Mes 6)
Anuncios en Google que aparezcan cuando  Mes 2 -
Campafias de Google Ads  los usuarios busquen bebidas saludableso  Continuo
tés en Ecuador. (Mes 6)
I Blogs y articulos sobre Publicacién de contenido educativo y Mes 2 -
SEOy SEM 9909 & nutricion y bienestar relevante para atraer trafico orgéanico al Continuo
sitio web o
sitio web. (Mes 12)
Spots radiales y Breves anuncios en estaciones de radio y Mes 3 - Mes 6
televisivos canales de television locales durante
horarios de alto tré&fico de audiencia.
Marketing de Instagram, Colaboraciones con Contratacion de influencers del nicho de Mes 2 - Mes 6
influencers TikTok influencers locales salud, bienestar y fitness para promocionar
PACCU Tea
Resefias y publicaciones Envio de producto a influencers para que Mes 2 - Mes 6
patrocinadas realicen resefias sinceras y publicaciones.
Relaciones Eventos Participacion en feriasde  Stand informativo en ferias relevantes con ~ Mes 4 - Mes 8
publicas locales y salud y bienestar muestras gratis y material informativo
ferias de Alianzas con asociaciones  Colaboracion para que recomienden Paccu ~ Mes 3 - Mes 9
salud de nutricionistas y Tea como parte de un estilo de vida
médicos saludable.
Campafias de email
marketing
Landing Pages especificas  Creacion de paginas de aterrizaje para Mes 2 -
Sitio web para campafias captar leads y realizar ventas directas Continuo
Estrategiasen  oficial de durante camparias especificas. (Mes 12)
sitio web PACCU Venta directa a través del sitio web con Mes 3 -
Tea Tienda online ofertas exclusivas y envio a domicilio. Continuo
(Mes 12)
Obsequio de camisetas, Distribucioén de estos articulos como Mes 4 - Mes 8

Merchandising

gorras, tazas y bolsos
promocionales

obsequios en eventos, ferias, por compras
de PACCU tea.

Nota: Estructurado por los autores en base a diferentes cotizaciones
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Para la creacion de esta tabla, se revisaron diversas tesis sobre el ingreso de nuevos
productos en el mercado ecuatoriano, este analisis permitié recopilar estrategias clave
propuestas en dichos estudios, adaptandolas especificamente a las necesidades, nicho de
mercado y objetivos de PACCU Tea.

6.5 Estrategias de diferenciacion

Para posicionar PACCU Tea de manera efectiva en el competitivo mercado de bebidas
saludables, se implementaran estrategias de diferenciacion basadas en nuestras ventajas

competitivas clave: la formula patentada y la red de proveedores exclusivos.

6.5.1 Formula Patentada

Una de las principales ventajas competitivas de PACCU Tea es su formula patentada,
de acuerdo con Universidad Nacional del Chimborazo (2021), “una patente es un derecho
exclusivo concedido por el Estado de impedir que terceros fabriquen, utilicen, ofrezcan para la
venta, importen un producto...”. Al patentar PACCU Tea garantizamos que este producto no
sea objeto de ventas ilegales o suplantaciones de identidad corporativa. La férmula combina té
verde, pasiflora, valeriana y kombucha, esta combinacion Gnica no solo ofrece una variedad de
beneficios para la salud, sino que también asegura que PACCU Tea se destaque en el mercado.
El té verde es conocido por sus propiedades antioxidantes, que ayudan a combatir los radicales
libres y promueven la salud general. La pasiflora y la valeriana son reconocidas por sus efectos
relajantes, ayudando a reducir el estrés y mejorar la calidad del suefio. Mientras que, la

kombucha, por su parte, aporta beneficios digestivos y es una fuente natural de probidticos.

Esta formula exclusiva no solo resalta los beneficios individuales de cada ingrediente,
sino que también crea una sinergia que potencia sus efectos positivos, por ello, al patentar esta

formula, PACCU Tea garantiza que ningun otro producto en el mercado puede replicar esta
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combinacion exacta, lo que refuerza su posicion como una bebida Unica y valiosa para los
consumidores preocupados por su salud, este distintivo se comunicara claramente en todas las
plataformas de marketing, destacando los beneficios especificos y comprobados de cada

componente de la formula.

La maquila de PACCU Tea sera realizada por la empresa Dulcenac, con la cual se ha
establecido un contrato de confidencialidad riguroso, este acuerdo estipula que Dulcenac
recibira la formula patentada de PACCU Tea bajo la condicion de no alterar las cantidades de
los ingredientes ni reemplazarlos por otros. Ademas, Dulcenac no podra producir ni distribuir
esta formula ni para su beneficio propio ni para ninguna otra empresa. Como parte de las
clausulas del contrato, Dulcenac ha aceptado la responsabilidad total en caso de cualquier
filtracion del producto por parte de terceros. PACCU Tea se reserva el derecho de tomar
acciones legales contra Dulcenac, su representante legal y sus socios, en caso de que dicha
filtracion cause dafios a la marca, incluyendo pérdidas por ventas o cualquier otra forma de

perjuicio.

PACCU Tea se encargara de proporcionar a Dulcenac toda la materia prima, botellas y
etiquetas necesarias para la produccion, mientras que Dulcenac se ocupara del resto del
proceso, garantizando el cumplimiento de las normas de calidad, elaboracion y buenas
practicas de manufactura para productos alimenticios. Una vez completada la produccion,
Dulcenac entregard el producto directamente en nuestras oficinas, bajo un acuerdo de
exclusividad que estipula que PACCU Tea no podra realizar el envasado en ninguna otra
empresa durante un periodo de cinco afios. Este acuerdo se revisara anualmente para asegurar
que ambas partes estén satisfechas con la colaboracidn, y en el cuarto afo se analizara la

renovacion del contrato para extenderlo segun las necesidades y condiciones del mercado.
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6.5.2 Red de Proveedores Exclusivos

Otra ventaja competitiva importante de PACCU Tea es la red de proveedores exclusivos
con los que establecera alianzas estratégicas, seleccionados cuidadosamente por su
compromiso con la sostenibilidad y la calidad organica. Segin Lindao Guevara (2022) "una
red de proveedores es una oportunidad para agregar valor a la cadena de suministro" (p. 6).
Siguiendo esta premisa, PACCU Tea trabaja tnicamente con proveedores que cumplen con
estrictos estandares de calidad y sostenibilidad, lo que asegura que todos los ingredientes
utilizados sean de la mas alta calidad y obtenidos de manera responsable. Este enfoque no solo
refuerza el compromiso de la marca con la excelencia, sino que también agrega un valor

diferencial en un mercado cada vez mas consciente de la importancia de la sostenibilidad.

Esta red exclusiva no s6lo garantizaré la calidad del producto final, sino que también
refuerza el compromiso de la marca con la sostenibilidad y la responsabilidad social. Al
promover estas alianzas, PACCU Tea pretende atraer a consumidores que valoran tanto la
calidad del producto como las practicas comerciales éticas y sostenibles. Como empresa
también se pretende establecer la transparencia en la cadena de suministro y el compromiso
con practicas ecologicas se comunicaran de manera efectiva a través de las estrategias de
marketing, asegurando que los consumidores comprendan y aprecien el valor afiadido de elegir

PACCU Tea.

Como ya se menciond anteriormente, los distribuidores que se encargaran de PACCU
tea seria Pharmacy’s y Cruz Azul mediante nuestra alianza estratégica, a través de esta

estrategia pretendemos iniciar nuestras actividades comerciales.
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6.6 Presupuesto de marketing

Actualmente, se ha invertido un total de $1,166 en diversas actividades y materiales
destinados a la promocion de PACCU Tea, esta inversion incluye el disefio de un logotipo, la
produccion de tazas personalizadas (12 unidades), asi como camisetas, bolsos, etiquetas, y

otros gastos relacionados.
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Tabla 18.

Presupuesto de marketing

PARTIDA DESCRIPCION Pgﬁilf OBSERVACION
Pago Unico por la creacion del sitio web, incluye el
., Desarrollo y mantenimiento técnico y actualizaciones por 3 afos.
Creacion de .7~ . . :
sitio web disefio de un sitio 540 00 _Servmo proporcn_)nado por Mundo Tech. El costo
web profesional ' incluye el hosting y dominio ($19,99) y la
implementacion del sitio ($520).
Campanfias
pagadas en Cada campafia tiene un costo de $100. Estas campafias
Publicidad en Facebook, se distribuiran estratégicamente a lo largo del afio para
redes sociales Instagram, etc. 600,00 maximizar el alcance y la interaccién con el publico
(10  camparias objetivo.
anuales)
Optimizacion en Servicio anual de optimizacion (SEO) para mejorar el
motores de posicionamiento organico en Google y campafias de
SEOy SEM basqueda y pago por clic (SEM). Incluye andlisis de palabras clave
o 600,00 . . ~
publicidad de y monitoreo continuo. 2 camparias cada 3 meses c/u
busqueda por 50
. El costo mensual es de $167 durante los primeros 3
Herramientas y - N
o meses, utilizando la plataforma MailChimp. Incluye la
. camparias de S L
Email ' . segmentacion de la base de datos y la creacion de
. email marketing . - . ~
marketing . 2 501,00 contenido personalizado. En cada envidé de campafia
3 envios den h . | |
mensuales) pueden hacerse a 10000 usuarios a la vez y al mes
500000
Colaboracién Incluye la produccién de videos y publicaciones en
Marketing de con influencers, redes sociales con 2 influencers seleccionados. Se
influencers creacion de 1.600,00 planea realizar una colaboracién por trimestre para
contenido mantener la presencia de la marca.
Colaboracién La nutricionista participara en campafias de promocion
T con nutricionista en redes sociales y dara 1 charla, misma que luego se
Nutricionista - . ~ .
para promocién 1.150,00 subira en pequefios posts en las redes sociales con el
del producto fin de destacar los beneficios del producto.
Produccién y
obsequio de Produccién anual de materiales promocionales. Se
Merchandising camisetas, 40000 distribuirdn como obsequios en activaciones de marca,
gorras, tazas y ' ferias y concursos.
bolsos
Activaciones  Instalacion  de . .
Incluye personal para volantear en las diferentes ferias,
en puntos de stands, entrega : .
650,00 farmacias o donde estén los stands
venta de volantes
Participacion Inscripcion y
P participacién en Costo de inscripcion a ferias es de 75, pretendemos
en ferias vy . o ; A
ferias de salud y 150,00 participar en 2 ferias para obtener mayor visibilidad
eventos :
bienestar
Valores ya incluyen IVA (15%) a excepcion de los
Total - . i
6.191,00 servicios que no gravan como las impresiones

Nota: Tarifario de, imprenta, influencers, Mundo Tech, MailChimp, Google, Facebook.
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7. Financiero

7.1 Inversion

Para el lanzamiento de PACCU Tea se ha estructurado cuidadosamente con el fin de
asegurar un comienzo sélido y sostenible en el mercado, es por ello, que la inversion totaliza
un valor de $42.697.69 y esta distribuida en varios rubros claves que contribuiran a la eficiencia

operativa y el éxito comercial del proyecto.

Tabla 19.

Inversion inicial

Descripcion Valor
Equipos informéticos 7.800
Péagina Web 540,00
Parte legal 5.607,69
Aporte de accionistas 26.000,00
Aire acondicionado 1.200,00
Vitrina frigorifica 1.100,00
Muebles de oficina 3.650,00
Infraestructura y adecuaciones 1.200,00
Total 47.097,69

Nota: Andalisis financiero de PACCU Tea.

Para cumplir con la inversion inicial de $47.097,69 en PACCU TEA, se ha estructurado
un plan de financiamiento que esta divido en dos partes, la primera incluye la participacion de

cuatro inversionistas ecuatorianos y la segunda de un préstamo bancario.
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Tabla 20.

Estructura de inversion

Financiamiento bancario 22.000
Socios 26.000
Total de capital 48.000

Nota: Analisis estructural de PACCU Tea.

La inversion por parte de ellos es de 26.000, la diferencia restante se cubrira mediante
un financiamiento obtenido del Banco Bolivariano a 36 meses, con una tasa del 12%, este
financiamiento tiene un valor neto de $22.000, al sumar estas dos fuentes de financiamiento,
se alcanza el valor necesario para cubrir la inversion inicial de $47.097.69, quedando el valor
de 1.302.31 para cualquier eventualidad. Se eligi6 el Banco Bolivariano debido a su tasa
competitiva, ya que otras opciones como el Banco Internacional ofrecian una tasa del 28.88%,
en otros bancos, los requisitos y tasas eran demasiado complejos, y PACCU Tea no se ajustaba
al perfil requerido para obtener el préstamo.

7.2 Presupuesto de ventas

El presupuesto ha sido proyectado con un enfoque en los beneficios naturales del
producto y respaldado por un analisis exhaustivo del mercado. En el primer afio, se espera
alcanzar ventas de 72,000 unidades, generando ingresos de $180,000, a un precio de $2.50 por
unidad. Esta proyeccion esta sustentada en investigaciones previas y tendencias de mercado

observadas en productos similares.
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Tabla 21.

Presupuesto de ventas de PACCU Tea

Mes Unidades Venta
Enero 6000 15.000
Febrero 6000 15.000
Marzo 6000 15.000
Abril 6000 15.000
Mayo 6000 15.000
Junio 6000 15.000
Julio 6000 15.000
Agosto 6000 15.000
Septiembre 6000 15.000
Octubre 6000 15.000
Noviembre 6000 15.000
Diciembre 6000 15.000
Total 72.000 180.000

Nota: Analisis de mercadeo de PACCU Tea

Segtn Molina Avila (2021), la proyeccién de ventas para su producto MacCha, que

también es una bebida saludable, alcanz6 36,480 unidades en su primer afio, con un precio

fluctuante debido a la inflacion del pais, estimada en un 1.20% de acuerdo al Banco Central,

esto muestra que, con una estrategia adecuada, es posible alcanzar un mercado considerable en

el primer afio de operacion.

De igual manera, Tamayo Torres (2014) realiz6 un andlisis de la demanda real para una

bebida hidratante a base de naranja, proyectando ventas de 249,443 unidades en el primer afio,

este tipo de analisis mostr6 la importancia de entender la demanda real y cémo los productos
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saludables pueden capturar una parte significativa del mercado, y su dependencia de ejecucion

es el marketing que se ha realizado para posicionar el producto.

Estudios como el de Silva Altamirano y Nufiez Ocampo (2024) han mostrado que
productos como Hidracai alcanzan su punto de equilibrio con una produccion de 2,565
unidades, lo que sugiere que la proyeccion de 9,500 unidades para PACCU Tea es realista y
alcanzable, especialmente cuando consideramos las condiciones del mercado y el creciente

interés en bebidas saludables.

Segun Ayavaca Granda (2014), en su estudio de ventas de un nuevo producto, se
propuso producir 525,819 unidades en su primer afio. Aunque la escala es diferente, este dato
demuestra que, con una planificacion adecuada, un nuevo producto puede alcanzar volimenes

de venta considerables en su primer afio.

Finalmente, Vivar Arrieta y Rojas Benalcédzar (2022), citando a Guerra y Cobos (2019),
destacaron que las ventas de bebidas no alcoholicas en Ecuador generaron $1,129 millones en
2020, con una proyeccion de $1,137.6 millones para 2023, lo que subraya el crecimiento
sostenido del sector y respalda la viabilidad de la proyeccion de ventas de PACCU Tea. Su
estimacion de ventas proyectadas alcanzo los $154,948.50, equivalente a 34,433 unidades, lo

que también refuerza la solidez del mercado para este tipo de productos.

Estas investigaciones, junto con las entrevistas y el analisis de mercado realizado,
confirman que la proyeccion de ventas de PACCU Tea es factible, los datos proporcionados
por el Banco Central sobre el crecimiento del sector de bebidas saludables respaldan y
sustentan esta proyeccion, mostrando un mercado en expansion que esta alineado con las

predisposiciones globales hacia un consumo mas consciente y saludable.
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Tabla 22.

Escenarios de ventas

Pésimo Optimo Esperado

Mes Unidades Venta  Unidades Venta Unidades  Venta
Enero 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Febrero 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Marzo 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Abril 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Mayo 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Junio 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Julio 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Agosto 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Septiembre 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Octubre 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Noviembre 250 625,00  3.000,00  7.500,00 6000 15.000
Diciembre 250 625,00  3.000,00 7.500,00 6000 15.000
Total 3.000,00 7.500,00 36.000,00 90.000,00 72.000,00 180.000

Nota: Analisis de mercado de PACCU Tea.

Pésimo el nivel de ventas so6lo llega a 3.000 unidades anuales.

Optimo el nivel de ventas llega a 36.000 unidades anuales.

Esperado el nivel de ventas llega a 72.000 unidades anuales.

7.3 Equilibrio

Para fines informativos se opto6 por aplicar esta formula en funcion de la produccion:
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Tabla 23.

Punto de equilibrio

P/E x Produccion

Costo fijo 51.427
Margen de contribucion 43% 1,07
Punto de equilibrio en unidades 47.990

Nota: Andlisis financiero de PACCU Tea.

“Es el punto de actividad que existe cuando los costos y los ingresos se equiparan”
(Fernandez Bedoya, 2018), es decir que la empresa no gana, pero tampoco pierde. En el caso
de PACCU Tea, se ha calculado que el punto de equilibrio en tres escenarios de margen de

utilidad:

Este calculo se basa en una combinacion de costos fijos y variables asociados a la
produccion y comercializacion de PACCU Tea, los costos fijos son aquellos que permanecen

constantes independientemente de la cantidad producida.

Tabla 24.

Precio de la negociacion con el Grupo DIFARE

Grupo - DIFARE Precio
Precio de venta 2,00
Costo unitario de produccion 1,43
Margen 29%

Nota: Negociacion del Accionista mayoritario
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El precio de venta estandar de PACCU Tea en el mercado es de $2.50 por unidad, sin
embargo, gracias a una negociacion estratégica liderada por el accionista mayoritario, se logro
cerrar un acuerdo con el Grupo DIFARE, uno de los distribuidores mas importantes del pais,
para venderles el producto a un precio especial de $2.00 por unidad. Este acuerdo es clave para
asegurar una mayor penetracion en el mercado y alcanzar un volumen de ventas significativo
a través de este importante canal de distribucion.

7.4. Estados financieros

Para evaluar de manera integral la viabilidad financiera de PACCU Tea, se procedera a
analizar diversos estados financieros e indicadores clave, estos incluyen el estado de costos, el
estado de pérdidas y ganancias, y el estado de flujo de caja, que permiten entender la estructura
de costos, la rentabilidad y la liquidez del proyecto. Adicionalmente, se examinaran indicadores
financieros como el CAPM, WACC, TIR, VAN vy el periodo de recuperacion (PR). Estos
analisis se realizaran considerando tres escenarios posibles: ideal, conservador y pesimista,
para ofrecer una vision completa del rendimiento esperado de PACCU Tea en diferentes

condiciones de mercado.

7.4.1 Estado de costo

El Estado de Costos es una herramienta esencial que permite resumir y detallar todos
los costos de produccion incurridos durante un periodo contable. Segiin Duque Roldan et al.
(2016), “este estado apoya directamente al estado de resultados al proporcionar una vision clara
y precisa de los costos asociados con la produccion de bienes”, lo que facilita la evaluacion de

la rentabilidad y eficiencia del proceso productivo de PACCU Tea.
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Tabla 25.

Costo de produccion

ENE| FEB| MAR| ABR| MAY| JUN| JUL| AGO| SEP| OCT| NOV| DIC| TOTAL 2026 2027 2028 2029
AGUA N 405| 405| 405| 405| 405| 405| 405| 405| 405| 405| 405| 405 4.860 5.949 6.674 7.080 7.511
AZUCAR DE CANA
INTEGRAL 120| 120| 120| 120| 120| 120| 120| 120| 120| 120| 120| 120 1.440 1.763 1.978 2.098 2.225
TE VERDE 900| 900 900| 900| 900| 900| 900| 900| 900| 900| 900| 900| 10.800| 13.219| 14.832| 15.734| 16.690
CULTIVO DE
KOMBUCHA(SCOBY) 825| 825| 825| 825| 825| 825| 825| 825| 825| 825| 825| 825 9.900| 12.118| 13.596| 14.423| 15.299
EXTRACTO DE
VALERIANA 600| 600| 600| 600| 600| 600/ 600| 600| 600 600| 600| 600 7.200 8.813 9.888| 10.489| 11.127
EXTRACTO DE
PASIFLORA 600| 600| 600| 600| 600| 600/ 600| 600| 600 600| 600| 600 7.200 8.813 9.888| 10.489| 11.127
EXTRACTO DE
MANZANA 600| 600| 600| 600| 600| 600/ 600| 600| 600 600| 600| 600 7.200 8.813 9.888| 10.489| 11.127
BOTELLA 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 1.363| 16.359| 20.023| 22.466| 23.832| 25.281
ETIQUETA 174 174 174| 174| 174\ 174\ 174| 174 174| 174| 174| 174 2.088 2.556 2.868 3.042 3.227
MAQUILA 2.040| 2.040| 2.040| 2.040| 2.040| 2.040| 2.040| 2.040| 2.040 | 2.040| 2.040| 2.040| 24.480| 29.964| 33.619| 35.663| 37.831
LOGISTICA 943 | 943| 943| 943| 943| 943| 943| 943| 943| 943| 943| 943| 11.316| 11.316| 14.145| 16.974| 19.803
TOTAL 8.570 | 8.,570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 8.570| 102.843| 123.345| 139.841| 150.313| 161.249
Costo unitario de
produccion 143| 143| 1,43| 1,43| 1,43| 1,43| 1,43| 1,43| 143| 143| 1,43| 1,43 1,43 1,43 1,47 1,52 1,57
Precio de venta 250| 250| 250| 2,50 2,50| 2,50| 2,50| 2,50| 2,50| 2,50| 2,50| 2,50 2,50 2,50 2,56 2,63 2,68
Margen 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07| 1,07 1,07 1,07 1,09 1,11 1,11

Nota: Analisis de costo de PACCU Tea.
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El costo unitario total de produccién de PACCU Tea se establece en $1.43 por unidad,

y un precio de venta al ptiblico (PVP) de $2.55, el producto genera un margen de utilidad bruta

del 43%, lo que equivale a $1.07 por unidad vendida, solo para la negociacioén del grupo

DIFARE el precio sera de $2.00.

Tabla 26.

Escenarios de costos

Costos Pésimo Optimo Esperado

Costo unitario de produccién 1,71 1,86 1,43
Precio de venta 3,00 3,25 2,50
Margen 1,29 1,39 1,07

Nota: Estructura de analisis de costos

El anélisis de costos en tres escenarios distintos (pé€simo, optimo y esperado) permite

visualizar como varian los costos de produccion y el margen de utilidad bruta en funcion de

diferentes circunstancias del mercado. En el escenario esperado, el costo unitario es de $1,43

y el precio de venta proyectado es de $3,00, resultando en un margen de $1,07. En el escenario

optimo, que se considera el mas probable, el costo unitario aumenta a $1,86, con un precio de

venta de $3,25, lo que genera un margen de $1,39. Por otro lado, en el escenario pésimo, el

costo unitario se eleva a $1,71, lo que resulta en un precio de venta de $3,00, con un margen

de $1,29.
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Tabla 27.

Importacion de botellas

Costo FOB 11520
Hapag-Lloyd
Only on ALS; Subject To GRI 1442
Freight Surcharges 509
Terminal Handling Charge Dest. 192
Seguro 1500
Total 3.643
Otros Gastos
Agente de Aduana 250
Transporte de Posorja a Gye 400
Cas 33
Turno 299
Total 7129
DP World
SERVICIOS BASICOS 173,83
ALMACENAIJE 3,84
Operacion Aforo/Inspeccion de Contenedores 130,41
Colocacion Sello 3,8
Pesaje Contenedores 52,14
Manipuleo de Contenedores en Terminal 38,46
Sub-total 402,48
Fodinfa 0,5% 20,124
Iva 15% 60,372
Total 482,98
Total de importacion 16.359
Cantidad de botellas 72.000
Precio de cada botella 0,23

Nota: Andlisis de importacion de botellas de PACCU Tea
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Importar las botellas resulta mas conveniente debido a la diferencia significativa en
costos, a nivel local, los precios de las botellas oscilan entre $0.55 y $0.75 por unidad. Sin
embargo, al importar, incluso considerando todos los gastos asociados con el proceso de
importacion, el costo por botella se reduce a $0.23, esta diferencia permite obtener un ahorro

considerable por unidad, lo que mejora la rentabilidad y competitividad del producto final.

7.4.2 Estado de P&G

Es una herramienta financiera que muestra la utilidad o pérdida obtenida en un periodo
determinado, considerando tanto las actividades ordinarias como las extraordinarias de la
empresa (Elizalde, 2022, pag. 220). Este estado permitira evaluar de manera precisa el
rendimiento financiero de PACCU Tea, proporcionando una vision clara sobre su capacidad

para generar beneficios.
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Tabla 28.

Estado de pérdidas y ganancias

INGRESOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL 2026 2027 2028 2029
Kombucha (300 ML) 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 180.000  216.000 243.540 259.614 275.398
COSTO DE VENTAS
Costo de ventas 9312 9312 9312 9312 9312 9312 9312 9312 9312 9312 9312 9312 111.739 113.973 116.253 118.578  120.949
Margen operacional 5688 5688 5688 5688 5688 5688 5688 5688 5688 5688 5688 5.688 68.261 102.027 127.287 141.036 154.449
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos 3114 3.114  3.114  3.114 3.114 3.114 3.114  3.114 3.114 3.114 3.114 3.114 37.363 38.064  38.778 37.174 37917
GASTOS FINANCIEROS
Intereses 220 215 210 205 199 194 189 183 178 172 167 161 2.291 1.470 544
Utilidad bruta 2355 2360 2365 2370 2376 2381 2386 2392 2397 2403 2408 2414 28.607 62.493 87.964 103.862 116.531
15% utilidad a trabajadores 4.291 9.374 13.195 15.579 17.480
Utilidad antes de impto. Rta 2355 2360 2365 2370 2376 2381 2386 2392 2397 2403 2408 2414 24.316 53.119 74.770 88.283 99.052
25% de impuesto a la renta 6.079 13.280 18.692 22.071 24.763
UTILIDAD NETA 2355 2360 2365 2370 2376 2381 2386 2392 2397 2403 2408 2414 18.237  39.839 56.077  66.212 74.289

Nota: Analisis de resultado de PACCU Tea.
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Tabla 29.
Escenario del PYG
INGRESOS Pésimo Optimo Esperado

Kombucha (300 ML) 7.500,00 90.000,00 180.000
COSTO DE VENTAS
Costo de ventas 134.086,27 145.260,12 111.739
Margen operacional -126.586.,27 -55.260,12 68.261,44
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos 44.835,86 48.572,18 37.363
GASTOS FINANCIEROS
Intereses 2.749,72 2.978,87 2.291
Utilidad bruta 28.607
15% utilidad a trabajadores 4.291
Utilidad antes de impto. Rta 24.316
25% de impuesto a la renta 6.079
UTILIDAD NETA -174.172 -106.811 18.237

Nota: Estructura de los escenarios

Escenario pésimo, en este escenario, las ventas brutas de

Kombucha son

extremadamente bajas, alcanzando apenas $7.500, los costos de ventas, sin embargo, son muy

elevados, sumando $134.086,27, lo que genera un margen operacional negativo de

$126.586,27. Ademas, los gastos administrativos y los gastos financieros aumentan el déficit,

con un total de $43.835,86 en gastos administrativos y $2.749,72 en intereses financieros. Esto

conduce a una pérdida bruta de $174.172.
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Escenario 6ptimo, este escenario representa la mejor situacion posible, las ventas brutas
alcanzan $90.000, con costos de ventas de $145.260,12, lo que genera un margen operacional
negativo de -$55.260,12. A pesar de los costos, los gastos administrativos ($48.572.18) y los
gastos financieros ($2.978.87) son manejables, lo que lleva a una pérdida bruta menor de -

$106.811.

Escenario esperado, el escenario esperado, que se considera el mas realista, presenta
ventas de $180.000, con costos de ventas de $111.739, lo que genera un margen operacional
positivo de $68.261,44, aunque los gastos administrativos ($37.363) y los gastos financieros
($2.291) son considerables, la empresa logra obtener una utilidad bruta de $28.607. Después
de descontar el 15% de la utilidad para los trabajadores y el 25% de impuesto a la renta, la
utilidad neta es de $18.237. Este escenario muestra una situacion de rentabilidad, lo que indica
que, bajo condiciones normales, PACCU Tea puede operar de manera sostenible y generar

beneficios netos.

7.4.3 Estado flujo de Caja
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Tabla 30.
Flujo de caja
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
INGRESOS
Kombucha (300 ml) 0 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 165.000
EGRESOS
Costo de ventas 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 10.053 120.634
Margen operacional -10.053  4.947 4947 4947 4947 4947 4947 4,947 4947 4947 4947 4947  44.366
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Gastos 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2.919 2919 2919 2919 35.030
Participacion a
empleados
Impuesto a la renta
Total de Gastos 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 2919 35030
administrativos
GASTOS
FINANCIEROS
Interés 220 215 210 205 199 194 189 183 178 172 167 161 2.291
Amortizacion del
principal 511 516 521 526 531 537 g 543 553 559 564 570 6477
731 731 731 731 731 731 731 731 731 731 731 731 8.769
Flujo neto -13.703  1.297 1297 1.297 1297 1.297 1.297 1.297 1.297 1.297 1.297 1.297 567

Nota: Andlisis de flujo de caja de PACCU Tea.
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El flujo de caja muestra un inicio negativo en enero, con un déficit de -$13.703 debido
a los costos iniciales de produccion y gastos, a partir de febrero, los ingresos constantes de
$15.000 mensuales permiten que el flujo neto mensual se mantenga positivo, generando un
saldo mensual de $1.297 durante el resto del afio.

7.5 Indicadores financieros

En el anélisis financiero resulta importante dentro de la evaluacion de los indicadores
financieros para obtener una vision clara de la viabilidad y sostenibilidad de las empresas. Estos
indicadores, como sefalan Parraga Franco et al. (2021), son herramientas gerenciales
esenciales que permiten interpretar la informacion contable, facilitando una toma de decisiones
informada y estratégica. Por lo tanto, el uso adecuado de estos indicadores es clave para
asegurar que las decisiones financieras se alineen con los objetivos de la empresa y maximicen

su rendimiento.

7.5.1 CAPM

Es una herramienta clave en la evaluacion de inversiones, ya que estima los
rendimientos esperados en funcion de la relacion entre los rendimientos del mercado y la tasa
libre de riesgo, considerando un coeficiente Beta. Este coeficiente refleja como las variaciones
historicas en los rendimientos del activo se comparan con las fluctuaciones del mercado en
general, proveyendo una base firme para la toma de decisiones financieras acertadas (Reyes
Clavijo, Pinos Luzuriaga, Orellana Osorio, & Tonon Ordofiez, 2023). Para calcular este

indicador se lo realiza a través de la siguiente formula E(1;) = 15 + B[E(1,) — 17]
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Tabla 31.
Calculo CAPM

Calculo CAPM

Nombre de la empresa PACCU Tea S.A.
Tasa libre de riesgo (RF) 7,875%
Rentabilidad del mercado (RM) -0,40%
Prima por riesgo del mercado (RM-RF) 7,48%
Beta Apalancada (By) -0,40%
Costo del Patrimonio (Ke) 7,845%

Para el calculo se ha utilizado una Beta apalancada de -0,40 debido a la falta de datos
historicos suficientes que permitan calcularla directamente, esta Beta refleja la sensibilidad del
rendimiento de la empresa en relacion con el mercado. Dado que PACCU Tea S.A. no cotiza
en bolsa, la Beta se ajusta para representar adecuadamente el riesgo inherente de la empresa
bajo estas condiciones. La tasa libre de riesgo se ha fijado en 7,875%, basada en un valor
historico de referencia. La prima por riesgo del mercado se calcula restando la rentabilidad
negativa del mercado (-0,40%) de la tasa libre de riesgo, obteniendo una prima de 7,48%. Al
integrar estos valores en el modelo, se obtiene un costo del patrimonio (Ke) de 7,845%, que
representa el rendimiento esperado que los inversionistas exigirian al invertir en PACCU Tea

S.A.

En cuanto al analisis de la estructura financiera, PACCU Tea S.A. cuenta con activos
totales de $39.180 y pasivos por $21.530,28, lo que da como resultado un nivel de
endeudamiento de 0,55. Esto indica que el 55% de la estructura financiera de la empresa esta
compuesta por deuda, lo cual es considerado un nivel moderado y manejable, proporcionando
un equilibrio entre deuda y capital propio. El apalancamiento (D/P) de 1,13 sugiere que la

empresa tiene una proporcion similar de deuda por cada dolar de patrimonio, lo que refleja un
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uso eficiente de la deuda para financiar sus operaciones, sin depender excesivamente del capital

propio.

Por otro lado, el patrimonio de PACCU Tea S.A. asciende a $19.116,83, lo que muestra
que la empresa tiene una base patrimonial sélida para respaldar sus operaciones, esta solida
estructura de capital propio brinda un margen de seguridad que podria absorber pérdidas sin
comprometer la estabilidad financiera de la empresa. Ademas, el financiamiento propio, que es
del 55%, refuerza la idea de que la empresa se apoya en una fuente de capital interna
significativa, lo que generalmente se percibe como una sefial de fortaleza financiera y menor

exposicion al riesgo de insolvencia.

7.5.2 WACC

Sirve para evaluar el costo del capital de PACCU Tea S.A., ya que representa un
promedio ponderado entre el costo de la deuda y la rentabilidad exigida por los accionistas.
Como sefiala Fernandez (2011), el WACC no debe considerarse ni como un costo especifico ni
como una rentabilidad exigida en si misma, sino como un equilibrio ponderado entre ambos,
lo que permite a la empresa determinar el umbral minimo de rendimiento que debe alcanzar

para crear valor y tomar decisiones de inversion alineadas con sus objetivos financieros.

Tabla 32.

WACC PACCU Tea
Valor total de la empresa (V) 47.097,69
(E/VxRe) 26,000
[(D/V)*xRA]*(1-T) 22,000
WACC 11.71%

Nota: Analisis de balances y acciones de PACCU Tea.
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Valor total de la empresa (V), se ha estimado en $47.097.69, este valor refleja
la suma de las aportaciones de los accionistas y los acreedores, constituyendo
la base sobre la cual se ponderan los costos de capital.

Costo del capital propio (E/V X Re), representa la porcion del capital propio
en la estructura financiera de la empresa multiplicado por la rentabilidad exigida
por los accionistas, en este caso, este componente tiene un valor de 0,02, lo que
indica que la rentabilidad esperada por los accionistas es bastante baja en
comparacion con el valor total de la empresa.

Costo de la deuda ajustado por impuestos [(D/V) x Rd] x (I — T), este
componente, que representa el costo de la deuda después de considerar el
beneficio fiscal de los intereses, es de 0,02, siendo este valor mayor que el del
capital propio, lo que sugiere que la deuda tiene un papel mas significativo en
el financiamiento de la empresa y que los intereses pagados son sustanciales,
aunque se benefician de deducciones fiscales.

WACC, la suma de estos componentes da como resultado un WACC de 0,03, o
el 3%, este valor significa que PACCU Tea S.A. necesita generar al menos un
3% de rendimiento sobre sus inversiones para mantener su valor y cumplir con

las expectativas de sus inversionistas y acreedores.
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7.5.3 TIR, VAN y PR

Tabla 33.

Analisis de VAN, TIR y PR

Anélisis de rentabilidad Flujo de efectivo Acumulado
Inversion -47.098

P1 567 567
P2 12.600 13.167
P3 11.863 25.030
P4 21.137 46.167
P5 19.408 65.576
VAN 87.893

TIR 28%

PR 5,3 Afos

Nota: Andlisis de indicadores financieros de PACCU Tea.

La tabla muestra una evaluacion positiva del flujo de efectivo proyectado a lo largo de

cinco periodos. La inversion inicial es de $47.098, lo que representa el capital necesario para

poner en marcha el proyecto. En el primer periodo, el flujo de efectivo es de $567, alcanzando

un acumulado de $567. A partir del segundo periodo, el flujo de efectivo aumenta

significativamente a $12.600, acumulando $13.167. Para el tercer periodo, el flujo es de

$11.863, llevando el acumulado a $25.030. En el cuarto periodo, el flujo de efectivo sigue en

crecimiento, alcanzando $21.137, y acumulando un total de $46.167. Finalmente, en el quinto

periodo, el flujo es de $19.408, lo que da un acumulado final de $65.576.

El analisis financiero arroja un Valor Actual Neto (VAN) de $87.893, lo que indica que

el proyecto generara un valor adicional significativo por encima de la inversion inicial. La Tasa

Interna de Retorno (TIR) del 28% sugiere una rentabilidad atractiva para los inversionistas,
g p
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siendo superior a muchas tasas de retorno del mercado. Finalmente, el periodo de recuperacion
de la inversion (PR) es de 5,3 afios, lo que significa que el proyecto recuperara la inversion
inicial en poco mas de tres afos, un tiempo razonable para proyectos de este tipo.

7.6 Escenario mas probable

El escenario més probable para PACCU Tea S.A. es el escenario esperado, ya que
refleja una realidad mas precisa y acorde con la situacion actual de la empresa y los riegos
asociados de inversion. Este escenario toma en cuenta las condiciones actuales del mercado,
los costos de produccion y la estructura financiera de la empresa, proporcionando una
estimacion realista del rendimiento financiero, sin embargo, a futuro, si se implementan
cambios estratégicos en la produccion y en la cadena de suministro, como la importacion de
materia prima y la optimizacion de los costos relacionados con la produccion, la viabilidad del

proyecto podria mejorar significativamente.

Importar las botellas es importante, ya que esta estrategia no solo permite reducir
significativamente los costos de produccion, sino que también mejora los margenes de utilidad
del producto, al optar por la importacion, se logra acceder a materias primas de alta calidad a
precios mas competitivos, lo que se traduce en un menor costo unitario. Esta reduccion en los
costos no solo favorece la rentabilidad de la empresa, sino que también permite a PACCU Tea
ofrecer un precio de venta mas atractivo en el mercado, fortaleciendo su posicion competitiva

y facilitando su expansion.
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ANEXOS

Anexo 1. Estudio de mercado, presentacion del producto 300ml

PACCU TEA

PRESENTACION 368 ML

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 2. Estudio de mercado, disenio de etiquetas

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 3. Estudio de mercado, etiquetas impresas

sm%tédelmbucha (Awa.mde
caia integral [Reasorbido durante la
fermentacion], 0,5% té verde, cultivo de
Kombucha: simbiosis de
microorganismos [Komagataeibacter,
Lactobacillus, Saccharomyces,
Iygosaccharomyces, Komagataeibacter
xylinus] ), edulcorante (eritritol y
glucdcidos den esteviol), extracto de
valeriana, extracto de pasiflora, aroma
& ; hatural, extractode manzana,

- — \ sl " Nhh:mﬂaslzavl@}// Mlll‘
98,10% té de Kombucha (Agua, Azticar de : yan
cafia integral [Reasorbido durante la t ; 0g ‘
fermentacion], 0,5% té verde, cultivo de e ; <> Envasado y empacado por: &
Kombucha: simbiosis de , ; Dulcenac Km 23 Viia a Daule recinto las
microorganismos [Komagataeibacter, I Mercedes a 60 metros pasando el
Lactobacillus, Saccharomyces, Zooldgico “Fl Pantanal”
Ry g S Zygosaccharomyces, Komagataeibacter b
= - e ylinus]), edulcorane eritritly R 8 S e
.. BEBIDADETEVERDE FERMENTADACON ,_ glucdcidos den esteviol), extracto de ; e
le"m!.l_) valeriana , extracto de pasifiora, aroma o
). Téreantecon prbitns 00%naraes I 5 Matural, extracto de manzana, —— medicinal para personas con trastornos de;
g :hnsigdadodgulﬂn
rantes de consumir.
:L/ / / l/
, 3 > wonOOW Haborado por: PACCUteaSA |
\ por envase: =M
74 o INGREDIENTES: > Tamafio por porcion: 100ml Nhla:&q;ﬂmzwh& i |
98,10 % té de Kombucha (Agua, Aziicar de &gﬂ ln7§lml S‘i 4
cafia integral [Reasorbido durante la y o
fementai) 05% verde,clivo e g L - Envasadoy empacado por: <
Kombucha: simbiosis de e 05qr Dulcenac Km 23 Via a Daule recinto las
\ microorganismos [Komagataeibacter, Sodio: omg Mercedes a 60 metros pasando el
Lactobacillus, Saccharomyces, PO TS Iooldgico “El Pantanal”
Iygosaccharomyces, Komagataeibacter s Guayaquil-Ecuador
ylinus]), edulcarante (rititoly e sl ) ke,
:ui%mnmvmmuaﬂmm o ‘ glucGcidos den esteviol), extracto de somnolencia, no  produce  efectos '
\ ILEIAIAYPASIMM valeriana , extracto de pasiflora, aroma adversos, no debe ser considerado,gOM0.< |||||”|m|""“l
,_mmmmmmm K natural, extracto de manzana. - d S ! 4 PRV IR
:nstedadud:prasmn. R
— gitar antes de consumir. X Contenido neto 300 ml
\:f‘, y VYA e

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 4. Estudio de mercado, eficiencia de produccion

indice de produccién real indice estandar Resultado

Eficiencia de produccion = (indice
de produccion real / indice
de produccion estandar) x 100 % 945 1000 95%

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 5. Emision de certificado sanitario

c 23 permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec ¥ w omoe 0
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