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Resumen Ejecutivo

El proyecto consiste en la creacion de una empresa dedicada a la produccioén de una
bebida natural, un matecino elaborado a partir de la pulpa de la fruta de totumo. Esta fruta se
cultiva en las regiones humedas y calidas de la region costa del Ecuador, en las provincias de

Santo Domingo de los Tsachilas y Manabi.

Con la bebida de matecino de totumo “TOTUKAWSAY” buscamos expandir las
operaciones de comercializacion en el mercado internacional de Emiratos Arabes Unidos -
EAU, lo que supondra una ventana abierta y estratégica para la comercializacion de la bebida

en el Medio Oriente.

Los EAU, principalmente la ciudad de Dubai se ha consolidado en la ultima década,
como un centro de negocios internacionales y también como un atractivo lugar para empresas
petroleras y tecnoldgicas a nivel mundial. Después de un analisis de investigacion de mercado
realizado, se considera que la poblacidn extranjera que reside en esta ciudad hace que exista un
potencial de alrededor de dos millones de poblacién de mercado objetivo para este producto.
Asi, como también, es una oportunidad significativa el crecimiento de la demanda de consumo

de productos naturales y organicos en los EAU.

El lanzamiento de matecino de totumo “TOTUKAWSAY” en EAU, permitira el
posicionamiento y reconocimiento de la marca, generando ingresos a través de las ventas y
asegurando un retorno de la inversion, con un enfoque estratégico, estableciendo alianzas

estratégicas locales y aplicando una sélida estrategia de marketing.

Palabras clave: Totumo, organico, natural, innovador, calidad, exclusivo.



Abstract

The project entails the creation of a company dedicated to the production of a natural
beverage, a "matecino" made from the pulp of the totumo fruit. This fruit is cultivated in the
humid and warm regions of the coastal area of Ecuador, in the provinces of Santo Domingo de

los Tsachilas and Manabi.

With the "TOTUKAWSAY" totumo matecino beverage, we seek to expand our
marketing operations in the international market of the United Arab Emirates (UAE), which

will provide an open and strategic window for the commercialization of the beverage in the

Middle East.

The UAE, principally the city of Dubai, has consolidated itself in the last decade as a
hub for international business and also as an attractive location for global oil and technology
companies. After conducting a market research analysis, it is considered that the foreign
population residing in this city represents a potential target market of around two million
individuals for this product. Additionally, the growing demand for natural and organic products

in the UAE presents a significant opportunity.

The launch of "TOTUKAWSAY" totumo matecino in the UAE will allow for the
positioning and recognition of the brand, generating revenue through sales and ensuring a
return on investment, with a strategic focus, establishing local strategic alliances, and

implementing a robust marketing strategy.

Keywords: Totumo, organic, natural, innovative, quality, exclusive.
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Introduccion

El matecino de totumo “TOTUKAWSAY™, es un producto innovador y estd elaborado
en base a procesos naturales, que proyecta a internacionalizarse en el mercado de Emiratos
Arabes Unidos, con una sélida estrategia y plan de marketing.

Emiratos Arabes Unidos - EAU es una oportunidad para expandir las operaciones a nivel
de Medio Oriente, caracterizado por la diversidad cultural, comercial y potencialmente
proyectada al crecimiento economico.

La eleccion de este mercado responde al crecimiento constante del consumo de productos
naturales y organicos, a las oportunidades de negocios y al desarrollo del e-commerce, con un
mercado objetivo de alrededor de dos millones de poblacion.

El trabajo realizado detalla la estrategia, el andlisis e investigacion del mercado para
establecerse como una marca reconocida y valorada en EAU, con recupacion de la inversion a

mediado plazo.
Objetivo General

e Crear un Plan de Negocios para la Internacionalizacion de Matecino de Totumo a

Emiratos Arabes Unidos — EAU.
Objetivos Especificos

e Desarrollar un proyecto de investigacion que permita conocer la factibilidad de
comercializacion del producto de matecino de totumo en Emiratos Arabes Unidos.

e Realizar el andlisis del macro y micro entorno utilizando las herramientas de
PESTEL Y 5 Fuerzas de Porter.

e Conocer el mercado objetivo del producto en Emiratos Arabes Unidos, a través de
una investigacion exhaustiva, para adaptar la estrategia efectiva y posesionar el

producto de manera efectiva.



Fase de Empatia incluyendo Marco Teorico

Marco Teorico (Hallazgos de la Investigacion Documental - Analisis del mercado

internacional utilizar herramientas I'TL)

Segtn iNaturalist, la plataforma de seguimiento de la biodiversidad, administrada por
el Instituto Nacional de Biodiversidad - INABIO (Wikipedia, INaturalistEc, 2024) el 4arbol de
totumo crece en zonas humedas como el sur de México, con una alta tolerancia| a los periodos
de sequia como Honduras, pero se produce en Colombia y Venezuela en la parte norte, y
también en Pert, Brasil y Bolivia en las zonas tropicales, asi como también en los paises de

Ecuador y Colombia en la region costa. (Arbelaez, 2021)

Sus usos son diversos a nivel latinoamericano, por su fruto y su semilla; ademas que en
algunas regiones de Colombia se utiliza como recipiente o artesania. La poblacion de Ecuador
lo denomina mate y se utiliza tradicionalmente para preparar té de guayusa, chicha de chonta
o yuca, ademas de funcionar como utensilio de cocina, principalmente en las regiones de la

Amazonia. (Mosquetero, 2023)

En la costa ecuatoriana se encuentra la Corporacién Ganaderos y Agricultores Ecuador,
quienes consideran al totumo como un componente esencial en los sistemas silvopastoriles,
que ademas de proveer sombra, su fruto complementa la alimentacion de los diferentes tipos
de ganado, lo que nos indica que su uso no se encuentra dentro de la industria alimenticia como

un proyecto formal. (Botero, 2022)

En 2022 un estudiante de Naturopatia, realiz6 un ensayo sobre la Elaboracion de un
Jarabe de Totumo para el Tratamiento de Afecciones Respiratorias, dandonos otro uso, asi

también en algunos sectores de la costa ecuatoriana se utiliza esta bebida para usos curativos;



sin embargo, no se ha encontrado indicios de ser una bebida de consumo libre. (Vosmediano.,

2022)

Tomando en consideracion estos analisis previos, se ha contemplado la realizacion de
un Matecino de Totumo, usando la fruta de mate que ha sido aplicada para la realizacion de
distintos tipos de bebidas ancestrales y tradicionales de América Latina como una bebida

digestiva. (Colombia, 2024)

En Ecuador se conoce a esta fruta como mate y pertenece a la familia de las
bignonidceas, se la conoce por su nombre cientifico que es Crescentia cujete. (Wikipedia,

Crescentia cujete, 2024)

Para la preservacion del totumo matecino como patrimonio ancestral, es fundamental
definir los conceptos claves y la seleccionar los estudios a realizar; estos seran primordiales

para la presente investigacion y fortaleceran el objetivo sustentable del presente proyecto.

Teoria del Patrimonio Cultural Inmaterial

Con esta teoria este proyecto se enfoca en las practicas, expresiones y conocimientos
que forman parte del patrimonio cultural inmaterial (UNESCO, UNESCO, 2024) de la cultura
ecuatoriana. Analizaremos el matecino de totumo como parte del patrimonio cultural de las
comunidades rurales, incluyendo su preparacion, consumo y significado cultural. Estudio que
permitird entender la importancia de las practicas, expresiones y conocimientos que se
transmiten de generacion en generacion, al ser una expresion cultural latinoamericana.

(UNESCO, ;Qué es el patrimonio cultural inmaterial?, 2024)



Teoria de la Educacion Ambiental

El enfoque ambiental nos permitird contribuir en la educacion a las comunidades para
fomentar el correcto aprovechamiento de los recursos naturales y la importancia de preservar
el conocimiento tradicional, asi como explorar la forma en que se transmite el conocimiento de
una generacion a otra y entre diferentes grupos dentro de una comunidad. (Ministerio de

Educacion, 2024)

En el proceso de la elaboracion del matecino de totumo, descubriremos usos y
propiedades de esta bebida lo que nos permitird desarrollar un andlisis mas profundo y ampliar
los distintos aspectos de esta bebida; y, posiblemente podamos elaborar una teoria
fundamentaba basada en datos empiricos recolectados directamente de los habitantes de la

zonas costeras y amazonicas, donde se elaboran productos derivados del totumo. (Odyssey,

2023)

El estudio que se realizard en este proyecto nos permitira evaluar y reconocer las
limitaciones inherentes a cada teoria como las brechas en la investigacion existente que esta

tesis busca abordar.

Investigacion de Campo

En Ecuador existen sembrios de totumo en fincas como haciendas, pero el uso que se
le ha dado a esta planta no es netamente para fines comerciales como los sembrios de cacao,
café, maiz, entre otros productos muy comerciales e incluso destinados a la exportacion. La
mayoria de la planta de totumo la han utilizado para crear linderos en las fincas, es decir,
establecer limites de terrenos en el campo ya que es facil de sembrar y crecera hasta un afio.

Antiguamente las personas usaban la cascara del totumo para hacer cucharas, platos y



conservar el agua fresca gracias a la resistencia y dureza de la cascara de esta fruta; hoy, se
trata de recuperar la costumbre ancestral de usar la pulpa para fines medicinales, con lo que se
obtiene una bebida natural con un sabor poco fuerte, con matices herbales y un amargor poco
intenso, sin presencia de alcohol, bebida que puede ser injerida tanto por hombres como por

mujeres.

Necesidades y Caracteristicas del Segmento

e Busqueda de alternativas mas saludables que tengan una buena contextura.
e Busqueda de productos que contengan ingredientes naturales.

e Busqueda de una experiencia gastrondmica diferente y ancestral.

e Oferta de bebidas ancestrales en puntos de venta de facil acceso.

e Preferencia por envases atractivos.

e Interés en productos que sean amigables con la naturaleza.

Preferencia por productos de comunidades locales y/o rurales.

Matriz de seleccion de mercados

A través de la herramienta “Global Trade Help desk™ el Ecuador registra altas cifras
exportacion de bebidas no alcoholicas, segun la partida arancelaria: “2202.99.00— Las demas”
por lo cual hemos considerado nuestra internacionalizaciéon a Emiratos Arabes Unidos por las

siguientes razones. (ADUANA, 2024):

e Presenta diferentes oportunidades para varios sectores, entre ellos la industria de
bebidas naturales. (Dubai, 2023)

e Esun principal destino comercial y turistico del mundo, especificamente en Dubéi hay



una alta concentracion de extranjeros, por lo cual hay una riqueza cultural, donde los
productos naturales estan teniendo una gran aceptacion. (Dubai, 2023)

e Hay una gran demanda de alimentos en los paises del Golfo, por lo cual EAU es
considerado un punto estratégico para abrir mercado en los paises de Oriente Proximo.
(Dubai, 2023)

e Este pais posee una ubicacion estratégica donde cuenta con buenas conexiones
maritimas y aéreas, puertos y aeropuertos eficientes y resaltando bajos de
almacenamiento y zonas francas; ademas, la logistica y medios de pago agiles lo
potencian como un mercado atractivo. (Dubai, 2023)

e Presenta una gran oportunidad para los productos extranjeros ya que el 90% de sus
alimentos y bebidas son importadas, esto se da, debido al irrisorio sustento del pais por
escases de agua y tierra cultivable. (Dubai, 2023)

e Ademas, y no menos importante, el 60 y 70% de las importaciones del pais vuelven a
ser reexportadas a sus paises vecinos de la region del Golfo; convirtiéndose asi, en la

tercera agroexportadora del mundo. (Dubai, 2023)

Por lo cual, Emiratos Arabes Unidos es un mercado potencial en el cual se tiene acceso a
mas de 2 mil millones de usuarios que se encuentran en MENASA (Medio Oriente, Asia
Central y Norte de Africa), resaltando que este pais depende de las importaciones de productos
lo que nos permitira tener excelentes oportunidades al momento de introducir nuestro producto.

(Dubéi, 2023)

Matriz de Datos para Seleccion de Mercados: Emiratos Arabes Unidos, Estados Unidos y

China:



DESCRIPCION EMIRATOS ARABES ESTADOS UNIDOS CHINA
Importador Global
Total de Importaciones USD 954 M USD 1.120 M USD 753,3K
Posicion en Importaciones (Global) 29 1 4
Aranceles 5% 0-28,3% 5%
Perspectiva de mercado para Ecuador
Porcentaje de Importacion 467 k 0% Sin datos
Perspectivas de Crecimiento de Importacion  27% 43% 19%
Potencial de Exportaciéon USD 30,3 M USD 1 M USD 1702 M

Total estimado Potencial de

exportacion para 2028

Total estimado Potencial de

exportacion para 2028

Exportaciones de 2202.99. Las demds

Las demas

Condiciones de Mercado
Preembarque e Inspeccion
Cambios notificados en las regulaciones

Estandares de sostenibilidad

7 regulaciones

50 regulaciones

100 notificaciones

22 estandares de proteccion de:
Medio Ambiente, Derechos
Laborales, Desarrollo Econémico,
Calidad, Seguridad Alimentaria y

Etica Empresarial

4 regulaciones

41 regulaciones

100 notificaciones

26 estandares de proteccion de:
Medio Ambiente, Derechos
Laborales, Desarrollo Econémico,
Calidad, Seguridad Alimentaria y

Etica Empresarial

21 regulaciones

81 regulaciones

45 notificaciones

26 estandares de proteccion de:
Medio Ambiente, Derechos
Laborales, Desarrollo Econémico,
Calidad, Seguridad Alimentaria y

Etica Empresarial

Comercio Electronico

76% Cobertura de Pagos Digitales

92% Cobertura de Pagos Digitales

85% Cobertura de Pagos Digitales
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DESCRIPCION EMIRATOS ARABES ESTADOS UNIDOS CHINA

Posibles Socios 146 contactos de empresas 198 contactos de empresas 606 contactos de empresas

5 proveedores de financiamiento para 5 proveedores de financiamiento para 5 proveedores de financiamiento

el comercio el comercio para el comercio
3 organizaciones de promocion del 3 organizaciones de promocion del 3 organizaciones de promocion
Comercio Comercio del Comercio

2 oficinas de Propiedad Intelectual 2 oficinas de Propiedad Intelectual 2 oficinas de Propiedad
3 socios Transitorios 3 socios Transitorios Intelectual

3 socios Transitorios

Regulaciones Arancelarias

Derechos de Aduana
Derechos de Importacion 0% 0.22% 0%
NFM * 5% 0% 5%

Aranceles Preferenciales

Régimen Arancelario Arancel Aplicado EAV Arancel Aplicado EAV Arancel Aplicado EAV
MEFN duties (Applied) 5% 5% 0.2 cent/litro 0.22% 5% 5%
Preferential tariff for GSP countries 0% 0% 0% 0%

Tomado de Helpdesk, Global Trade Helpdesk, 2024




Al evaluar las cifras y datos que nos muestra la pagina de Global Trade Help Desk
podemos visibilizar que los 3 destinos seleccionados se encuentran en cifras bajas en el tema
de importacion de la categoria seleccionada que corresponde a la partida arancelaria 2206, sin
embargo, es necesario resaltar las relaciones historicas con estos paises y las oportunidades de
crecimiento que tendria nuestro producto al poseer baja competencia en la venta de productos
similares; ya que nosotros tradicionalmente exportamos hacia Estados Unidos y China,
consideramos que estos son mercados se encuentran saturados de productos internacionales de

alta calidad y similares al nuestro.

Para la evaluacion de los datos de los paises evaluados de la matriz de datos, se han
tomado la informacion de la pagina oficial de Trade Map. (Helpdesk, Global Trade Helpdesk,

2024)

Estados Unidos de América b Tk

Mali Niger,.

Nigeria Ethiopia

llustracion 1 — Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador

Tomado de (TradeMap, 2024)
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Atractivo Aranceles de importacion  Requisitos Digitalizate Socios Mercados alternativos

Como importador global de tu producto

Total de importaciones Posicion en importaciones globales Crecimiento de las importaciones

95,4 millones \6% . 27%* /‘
de délares*. 7 29 lﬂ? e R

Perspectivas de mercado para Ecuador

Potencial de exportacion
USD 30,3 k A,

=

Tlustracion 2 — Resumen del Mercado para Importar desde Ecuador a Emiratos Arabes Unidos,
Tomado de Global Trade Helpdesk

En el dindmico panorama empresarial global, la seleccion de mercados internacionales
es una decision estratégica crucial para cualquier empresa que busque expandir sus operaciones
mas alld de sus fronteras. En este contexto, tres paises destacan como destinos atractivos para
la expansion internacional; Estados Unidos, China y los Emiratos Arabes Unidos - EAU. Cada
uno de estos paises ofrece un conjunto Unico de oportunidades y desafios para las empresas

que desean ingresar a sus mercados.

Estados Unidos, como la economia mas grande del mundo, ofrece un entorno
empresarial altamente competitivo y una amplia base de consumidores de diversas culturas.
Sin embargo, las regulaciones comerciales en constante cambio y la competencia feroz

requieren una estrategia de entrada cuidadosamente planificada.

China, por otro lado, es una economia de rapido crecimiento con una gran poblacion
que tiene un potencial de mercado en expansion. Sin embargo, el entorno politico y regulatorio

unico, junto con las diferencias culturales, ya que esta poblacion se encuentra muy arraigada a



sus costumbres locales, lo que representaria un reto significativo para las compafiias de otro

pais que buscan desarrollar sus actividades en este pais.

Los Emiratos Arabes Unidos, con su posicion clave en el Golfo Pérsico y el desarrollo
de su economia en crecimiento, es un destino atractivo para las empresas internacionales. Con
regulaciones comerciales favorables y una infraestructura de clase mundial, los EAU ofrecen
oportunidades para una amplia gama de industrias, particularmente en el campo de bebidas y

alimentos.

En esta exploracion de los mercados internacionales, analizaremos mas detenidamente
los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales de cada
Emiratos Arabes Unidos.

Los productos organicos en los Emiratos Arabes Unidos registraron un valor de
mercado de 32,6 millones de ddlares, lo que representa alrededor del 0,05% de la demanda

mundial, con un gasto per cépita de 3,49 ddlares en 2021.

El mercado global de bebidas organicas evoluciona y los consumidores se vuelven cada
vez mas conscientes de su salud, de acuerdo con un estudio realizado por la Institucion de
Organic Trade Assoociation, con sede en Estados Unidos, Washington, se estima que la
demanda de productos organicos continiie aumentando en Emiratos Arabes Unidos, de USD$

32.6 millones a un valor de US$ 38,9 millones para 2025. (Organic Trade Association, 2021)

La Organizacion Global Organic Trade en un estudio realizado, estima que las
tendencias del producto organico en el mercado de alimentos y bebidas tiene un crecimiento

previsto hasta el 2026 de 4.3%.



Emiratos Arabes Unidos

Organic packaged food and beverages consumption
USD million

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Mlustracion 3 - Organic Trade Assoociation (Organic Trade Association, 2021)



Analisis PESTEL

Estabilidad Politica

Regulaciones Favorables Factores
Politicos

Diversificacion econémica
Adquisicion de Productos Factores

Principal destino comercial Econdmicos
Politicas de Reexportacion

Alta concentracion de
extrajeros

Desarrollo del Turismno
Diversidad Cultural

Lider mundial en innovacion
tecnoldgica

Lider mundial en |A para
mejorar la calidad de vida
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* Enfoque en la Sostenibilidad del
Media Ambiente
« Tiene como proposito reducir la
huella de Carbono hasta 2030

Factores

Ecolégicos

Regulacion comercial favorable,
Sistema Legal Islamico
Control de precios

(&

Hlustracion 4 — Analisis PESTEL Tomado de (Dubai, 2023)

En esta exploracion de los mercados internacionales, analizaremos mas detenidamente
los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales de cada pais
para comprender mejor las oportunidades y desafios que presentan para las empresas globales.

Anexo 1.

Adicionalmente, se realizd el Analisis Pest en forma de una tabla: Produccion y

exportacion de matecino de totumo a Emiratos Arabes Unidos. Anexo 2.



Matriz de Seleccion de Mercados

EMIRATOS ARABES
TOTUKAWSAY UNIDOS ESTADOS UNIDOS CHINA
e . . . . Puntuacion . 0 Puntuacion . . Puntuacion
Factores criticos para el éxito  Ponderacion Calificacion Calificacion Calificaciéon
ponderada ponderada ponderada

Logistica y transporte 0,12 2 0,24 0,48 0,36
Crecimiento de la demanda 0,14 4 0,56 4 0,56 3 0,42
Crecimiento de la oferta local 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24
Barreras de ingreso arancelarias 0,12 4 0,48 3 0,36 3 0,36
Barreras de ingreso no arancelarias 0,12 4 0,48 2 0,24 3 0,36
Acuerdos preferenciales de comercio 0,12 0 0 3 0,36 4 0,48
Facilidad de acceso: geografia 0,08 4 0,32 4 0,32 4 0,32
Particinacio ;

101p‘ac1on y presencia de 0.12 4 0.48 3 036 3 0.36
competidores
Concentracion de la oferta 0,05 3 0,15 2 0,1 2 0,1

imient la ofert
Crecimiento de la oferta 0.05 4 0.2 2 0.1 2 0.1
internacional

1 3,15 3,12 3,1

Nota: Esta Tabla describe la ponderacion para seleccion de Mercados a internacionalizar del Plan
Negocios.

Posterior a las evaluaciones de los paises seleccionados hemos obtenido una mejor
valoracion para EAU, ya que observamos que existe un nicho de mercado todavia no explotado,
con pocos competidores y enfocado a una cultura diferenciada que opta por la calidad. Anexo

3.

En el aspecto de Logistica y Transporte, si bien el costo de transporte difiere de un pais
a otro, y sobre todo por la distancia, Emiratos Arabes Unidos constituye una oportunidad en
cuanto a las barreras arancelarias, ademads estd dotado de ocho puertos maritimos, y al ser un
pais pequefio, dispone de una tecnologia de alta calidad y tramites administrativos agiles y

eficientes. Anexo 4.



Buyer Persona

()

.

GHALI
7“ )
EDAD 25 -64 aios
PAiS EAU
;Ducnc16u Universidad
OCUPACION GERENCIA

Biografia

Nacido en Dubai, con estudios realizados
en Reino Unido y Francia.

De familia con empresas dedicadas ala
tecnologiay la construccién, posee
amplio conocimiento de los mercados
internacionales al ser amante del
turismo y los deportes.

J

~

Motivaciones

Necesidad de mantener un estilo de vida
saludable, consumiendo productos
naturales.

Preferencias de consumo de productos
realizados con frutas exoticas o poco
traducionales

Consumo de productos bajos en
azlcares y calorias.

Gustos y aficiones

Disfrutar de la naturaleza
Leer
Realizar deportes

Objetivos

Llevar una vida saludable sin recurrir al
consumo de productos procesados o
sintéticos

"

Personalidad

Creativo Metédico

Sentimental Pensativo

Extrovertido Introvertido

Objetivos Comunes

Llevar una vida saludable con productos
naturales

Grandes Temores

Falta de eficiencia

Falta de continuidad o ausencia del
producto

Precio

Inseguridad de |la calidad de los
ingredientes

Incertidumbre sobre la asepsia de los
procesos

-

s

Cocinar wu’

Actividades de ocio con amigos Logotipos @ “?j’

o familia MATECINO
J / \.

~N

BUYER PERSONA
Matecino de Totumo

Mlustracion 5 - Buyer Persona



Mapa de Empatia

Mapa de Fmpatia

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Cree en los beneficios de los productos naturales
Necesita de un estilo de vida saludable. -
Curiosidad por probar productos ancestrales _—

Deseo de fortalecer su sistema inmune de forma natural —

/

¢QUE ESCUCHA? ~_ ¢QUE VE?

+« Recomendaciones y testimonios sobre su uso
+ Comentarios sobre su sabor y beneficios

\

N
/

/

Informacién visual en sitios web sobre
- ~—_ productos naturales

//' ¢QUE DICE Y HACE? ~_

« .Busca alternativas naturales para mantener una alimentacién saludable.
« Consume productos naturales.
« Evita consumir productos sinteticos y sobreprocesados.

Bebidas ancestrales en mercados locales
Personas con un estilo de vida saludable

¢QUE LE DUELE?

« Dificultad para encontrar bebidas naturales
« Dudas sobre la eficacia del matecino
+ Desconocimiento de efectos secudarios a largo plazo

¢A QUE ASPIRA?

Satisfaccion al momento del consumo

Prolongar la salud y vitalidad estructural

Alivio de cualquier dolencia por consumo de productos
sintéticos

Ilustracién 6 — MAPA DE EMPATIA



Mapa de Actores

MAPA DE ACTORES

ORGANISMOS DE

00O

REGULACION

Parcialmente involucrado

Menos involucrado

Mas involucrado

HEEE ORGANISMO
BMA8 CERTIFICADOR

DISTRIBUIDORES

VENDEDORES

SENAE

PERSONAS QUE
CONSUMEN BEBIDAS
SIN ALCOHOL

SVINIA
30 4olomWodd

ADMINISTRADOR
DEL LOCAL

PROVEEDORES
INSTRUCCIONES:

El siguiente diagrama
posee los diferentes
individuos u organizaciones
que son parte del entorno
de la fabricacion del
matecino de totumo.

PRO ECUADOR

Hlustracion 7 — Mapa de Actores

A través de esta herramienta, se ha identificado a los principales actores que

intervienen en la elaboracion y comercializacion de este producto hasta el cliente final.

Estos actores estdn interrelacionados y son un factor clave para que el producto

llegue al principal actor que en este caso es el CLIENTE.

Los consumidores afectan de manera directa, ya que ellos eligen el producto que

desean consumir, es decir, en el caso que ellos elijan nuestra bebida y conozcan del producto

mediante los promotores de ventas. Asi, los administradores de locales comerciales en los

cuales se ofertarian estos productos buscarian a vendedores para adquirir la bebida, los cuales



dependerian de la fabrica de bebidas para que estas lleguen al cliente objetivo.

Por otro lado, en el caso de que los consumidores prefieran bebidas con similares
caracteristicas por sobre el producto ofertado, afectaria a la cadena de suministros, ya que, los
promotores de ventas no tendrian aceptacion por parte de los administradores, debido a que
estos no necesitarian o buscarian el producto, afectando de manera directa también a los
vendedores porqué esto causaria que el producto busque ser ofertado, limitando o eliminando
la produccién de estas bebidas, esto quiere decir, que la fabrica no produciria una cantidad

suficiente de bebidas para mantenerse operando.

La cadena de valor de la bebida de totumo se caracteriza por su enfoque en la
sostenibilidad, la calidad y la conexién con las comunidades locales. La colaboracion entre los
diferentes actores involucrados garantiza que el producto final sea beneficioso para la salud, el

medio ambiente y las comunidades que dependen del cultivo del totumo.

Las personas que consumen bebidas sin alcohol buscan establecimientos, los cuales
estén manejados por administradores de locales quienes vendan productos naturales en estos
puntos, mediante los promotores de ventas, se informara a los vendedores y publico objetivo
sobre la bebida y sus beneficios, esta informacion sera proporcionada por la fabrica, quien es

el actor que tiene contacto directo con los cultivadores del totumo.

Actores Internos
- Fabricantes de Bebidas
- Administrador del Local

- Promotor de Ventas



- Vendedores

Actores Externos

- Proveedores

- Distribuidores

- Cultivadores de Totumo

Administraciones Publicas

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador - SENAE

Proecuador

Organismos de Regulacion y Control

Organismo Certificador



Identificacion de la Problematica
Problemas del Segmento (5 problemas)

1. Tendencia de consumo de bebidas sin preservantes naturales.
Debido a su geografia y a su baja produccion de frutos propios, se importa pulpa de frutas
para elaboracion de bebidas naturales, bebidas que no sean procesadas o que no contengan

ingredientes artificiales. (Affairs, 2022)

2. Nichos de Mercado por atender en el entorno global.
Existe poca oferta de este tipo de productos naturales en el entorno global, debido a que no
se ha explotado este nicho de mercado por la falta de derivados de este tipo de fruto

(Boosting, 2023)

3. Percepcion de Riesgos por parte de los Consumidores
Los consumidores podrian percibir la ausencia de conservantes artificiales como indicador

de riesgo y falta de seguridad alimentario. (Maldonado, 2024)

4. Informacion Nutricional de un producto
Es observable que los consumidores en general necesiten informase sobre los beneficios de

los frutos a través del etiquetado. (Alimentacion, 2022)

5. Conocimiento de frutas ancestrales locales
Existe desconocimiento de que los frutos ancestrales que se producen sobretodo en
localidades rurales, sean productos que ofrecen bienestar y que sean de alto contenido

nutricional. (Morocho, 2023)



Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

La tendencia global es el consumo de bebidas naturales sin ingredientes artificiales, sin
colorantes, sin azucar, sin duda es una oportunidad de negocio, ya que existe poca oferta en el
mercado de este tipo de bebidas de productos naturales.

Ademas, existen nichos de mercado que no estan atendidos con este tipo de productos naturales

y ancestrales.

Y

Exploracion de Nuevos Mercados Oportunidades de Innovacion

Evolucion
positiva

Construccion de Confianza de Diferenciacion del Mercado

laMarca

K~

MAYOR OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Hlustracion 8 — Matriz de Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

Demanda creciente: Existe una creciente demanda de productos mds naturales y
saludables en el mercado de alimentos y bebidas. Los consumidores estdn cada vez mas
preocupados por su salud y bienestar, y estan buscando alternativas mas naturales y libres de

aditivos artificiales.



Diferenciacion en el mercado: La oferta de bebidas sin componentes artificiales puede
diferenciarse claramente de los competidores que ofrecen bebidas convencionales con
ingredientes artificiales. Esto podria captar a un segmento de consumidores que aprecia la

calidad y la autenticidad de los ingredientes.

Nicho de mercado: Aunque la oferta de bebidas naturales puede ser limitada en la
actualidad, esto también significa que hay un nicho de mercado sin explotar que podria ser

aprovechado por una organizacion que ofrezca productos premium y naturales.

Oportunidades de innovacion: Al enfocarse en el desarrollo de bebidas sin
componentes artificiales, existen espacios y posibilidades para innovar en términos de
formulacion de productos, envases sostenibles y planes de comercializacion centradas en la

salud y el bienestar.

Construccion de confianza de marca: Ofrecer bebidas naturales acompafiado de un
buen plan de marketing nos ayudara a construir la confianza del consumidor en la marca, ya
que muestra un compromiso con la calidad, la transparencia y la salud. A medida que los
consumidores se vuelven mas conscientes de lo que consumen, se convertiran en embajadores
de nuestra marca considerando que la cultura emirati se respalda del marketing de referencia,
ganando una base de clientes leales, generando relaciones redituables con nuestros clientes.

(Dubéi, 2023)



Arbol de Problemas

ARBOL DE PROBLEMAS

FFECTO 1 EFECTO 3
Existe una creciente oferta de bel de alcohol esta restringido en EAU
alcohol incluyendo cervezas sin al ar la palabra VINO podria provocar
Los productores de bebidas sin rechazo en el consumidor
iten con marcas i { ta de familiaridad con la fruta podria
Te que de la isti provocar dudas sobre su calida
del producto como su origen y benefit ra del pais se centra en el consumo de
bebidas sin alcohold
ACEPTACION DEL
CONSUMIDOR
CAUSA1 CAUSA 3
COMPETENCIA LA FALTA DE FAMILIARIDAD CON

LOS VINOS SIN ALCOHOL

CAUSA 2

REGULACION Y LEGISLACION

Ilustracion 9 — Arbol de Problemas

Propuesta Inicial (Fase 3 Ideacion — Innovacion e Impacto Social)

Se ha pensado elaborar el matecino de totumo como una bebida natural sin alcohol para ser
consumida como un aperitivo, la misma, que puede ser acompanada con alimentos dulces o
salados, considerando su contenido sin azlcar; segun el consumo de residentes locales de la
region costa y amazonica del Ecuador, por sus referencias hemos conocido que esta fruta posee
propiedades medicinales o curativas beneficiosas para la salud de hombres como de mujeres,
por lo cual se ha considerado desarrollar una teoria fundamentada lo que nos permitira

aumentar su valor cultural, historico y ancestral.



Con este proyecto buscamos aprovechar las cualidades de esta fruta; y, a fomentar el desarrollo
econdémico y social de comunidades rurales que siembran y comercializan el fruto de totumo,

con un enfoque en la sostenibilidad y la preservacion de practicas culturales.

Idea de Negocio

Matriz Problem-Solution Fit



Problem-Solution Fit canvas

1. CUSTOMER SEGMENT(S)

Hombres y mujeres de entre 25 y 54 aflos
Personas que buscan tener una salud integral
Consumidores de bebidas naturales
Deportistas y turistas

Define CS, fit into CL

Purpose / Vison

Version:

Matecino de Totumo para EAU 001

6. CUSTOMER LIMITATIONS - cocer oevices

Los productos que se ofertan en el mercado son de calidad y
composicion similar, ain cuando las marcas son distintas, su
contenido no varia por lo cual no disponen de una opcion real
para reducir sus problemas

5. AVAILABLE SOLUTIONS . .cc o vonce: [

El mercado de EAU posee una variedad bastante amplia
de bebidas naturales de distintos paises del mundo,

sin embargo, las caracteristicas de estas son similares

y no poseen un porcentaje de naturalidad.

2. PROBLEMS / PAINS - i< rrequsncy

Reducir enfernedades relacionadas con el

consumo de bebidas azucaradas o artificiales
como diabetes, obesidad, hipertension
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3. TRIGGERS TO ACT

Limitada variedad de bebidas naturales ofertadas en
el mercado de EAU, relacionadas a frutas poco conocidas

4. EMOTIONS ccrone  arren

=
]
oo
x
-
g
e
>
3
3

Loséonwhtdoreébuscanmdmrdefec&oqueptmlas

bebidas artificiales, se sienten desmotivados al no encotnrar

i Carwics & Boenied under 4 Creative Commons

9. PROBLEM ROOT / CAUSE 3
Consumo excesivo de bebidas sintéticas y azucaradas

Escasa variedad de bebidas naturales con buen sabor

10. YOUR SOLUTION

El matecino Totukawsay es una bebida hecha unicamente con
la fruta del totumo.

Este producto no posee azicar y no se encuentra fermentado
con componentes alcohdlicos ni contiene ingredientes sintéticos
por lo cual es un bebida natural y saludable.

200 40
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Probilem Selugon
Desigrmed by Darss Nepriakhna / eatsekens of - we tador deus 10
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Ilustracion 10 - Matriz Problem Solution Fit
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7. BEHAVIOR - 1= iwrensiry

El cliente se encuentra actualmente bebiendo
agua o también consumiendo las bebidas
tradicionales del pais sin adicionar azdicar

Se conoce que actualmente el mercado posee
bebidas tradicionales latinoamericanas como
la combucha.

8. CHANNELS of BEHAVIOR

ONLINE

Al ser bastante amigables con la tecnologia los emiraties
facimente consumen productos que se ofertan en tiendas

QFFLINE
Hay centros comerciales y tiendas minoristas donde se
oferta una alta variedad de productos.

Asi también hay tiendas especializadas que poseen
productos naturales y organicos.
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Propuesta de Valor Especifica (Lienzo de PV)

PROPUESTA DE VALOR CANVAS

PROPUESTA DE VALOR

]
e CREADORES DE ALEGRIAS
& servicios No posee azlcar

Bebida natural
elaborada a base de
totumo, sin
componentes
artificiales ni azGcar
adicionada, no posee
ningun componente
alcoholico para
fermentacion o
preservacion.

No posee alcohol

Bebida de reconocimiento
ancestral

Bebida con multiples virtudes

(%

Aliviadores de frustraciones

Presentacién llamativa

Distribucidn en tiendas
especializadas
Sin consecuencias adversas

SEGMENTO DEL CLIENTE

:0
ALEGRIAS

Reducir el consumo de bebidas sintéticas

Consumir productos méas naturales
Reducir enfermedades relacionadas al
consumo de aziicar o

Sentir mayor vitalidad o)
TRABAJOS DEL
CLIENTE

Profesionales

O Turiststas

s Inversionistas
G Deportistas
FRUSTRACIONES Influencers

Empresarios

Retencidn de Liquidos
Deterioro odontoldgico
Cansancio extremo
Problemas de diabetes
Problemas de Obesidad

Ilustracion 11 - Lienzo de PV

Partiendo de este canvas, se puede definir a la propuesta de valor especifica como un
matecino de totumo que puede beneficiar al cuidado y mantenimiento de la salud, un sabor
unico y diferente frente a la competencia, y apoyo a los productores de esta planta y frutos para
gestionar y potenciar tanto su desarrollo como el desarrollo del producto en cuestion,
innovando en las bebidas naturales y enfrentando las posibles problemadticas que tanto

productores como consumidores encontrariamos en este producto innovador.
Reservacion Cultural — Como parte de nuestros esfuerzos por proteger la cultura,
apoyaremos las tradiciones locales que estan vinculadas al totumo, reconociendo el valor de

transmitir el conocimiento de una generacion a la siguiente.
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RESPONSABILIDAD SOCIAL

Con la campaiia “siembra totumo y mantén lo ancestral” buscamos fomentar, sembrar
y comercializar este producto brindado los recursos necesarios a los productores y asi formar

un gremio de productores de totumo con ello aportaremos en lo siguiente:

Participacion Comunitaria — Trabajando directamente con comunidades locales y
agricultores, asegurandoles precios justos, permitiéndoles que se asocien de ser necesario para
asi lograr alcanzar los objetivos comunes, todo esto en conjunto con el apoyo e informacion
brindada por entes publicos tales como el Ministerio de Agricultura y Ganaderia del Ecuador,
para que asi conozcan los beneficios a los cuales estas comunidades pueden acceder, como es
la provision de semillas, capacitacion en técnicas de cultivo y mejoramiento de calidad de

suelo, entre otros talleres. (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2024)

Preservacion Cultural — Promoveremos las tradiciones locales asociadas con el uso del
totumo, valorando el conocimiento ancestral y su transmision a futuras generaciones a través
del Ministerio de Cultura y Patrimonio, para asi localizar las comunidades que producen este
fruto, y brindarles el apoyo necesario para que puedan dar a conocer sus costumbres y
tradiciones tanto de manera local como internacional. (Ministerio de Cultura y Patrimonio,

2023)

Capacitacion -
La capacitacion, constituye un elemento clave para articular las acciones de los pequefios
productores hacia la promocion del producto a los mercados nacionales e internacionales.

Se coordinard con el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca



(MPCEIP), a través de la institucion de Proecuador, para brindar formacidon oportuna e

informacion sobre los diferentes canales para la obtencion de guias de exportacion a nivel

internacional. Es asi existen publicados en la pagina Web Oficial los proximos eventos que se

desarrollaran para preparar a los usuarios en la exportacion y entrada a nuevos mercados.

(Proecuador, 2024)

Prototipaje 1.0 (2 prototipos para poder testear)

Prototipaje 1.0

Nombre

Descripcion

Descripcion del envase

Objetivo

\\ Matecino

Bebida de Mate

Bebida natural elaborada a base de la fruta de Totumo
No contiene colorantes, saborizantes ni azucar.

Caracteristicas Clave

Ingrediente natural.

Bajo contenido de aztcar natural.
Rico en vitaminas y antioxidantes

Empaque sostenible (botella de vidrio reciclable).
Tono rojo

Evaluar la aceptacion del sabor y aroma tropical entre
los consumidores de EAU.

Medir la disposicion a pagar por una bebida natural de
calidad premium.

Obtener retroalimentacion sobre el disefio del empaque
y la percepcion de la marca.



Prototipaje 2.0

Nombre

Descripcion

Descripcion del Disefio

Objetivo

Totukawsay

Se ha seleccionado este nombre por la fusion del nombre
de la fruta TOTUMO y de la palabra KAWSAY de
origen Kechwa que significa SALUD y VIDA, haciendo
referencia a los beneficios de nuestro matecino.

Esta es una bebida natural elaborada con la fruta del
Totumo. Formulado para promover el bienestar
estructural del consumidor, ademds de proveer de
energia natural y bienestar general.

CARACTERISTICA CLAVE

Fruta de totumo como unico ingrediente

Con beneficios para la salud.

Sin cafeina afiadida ni ingredientes artificiales.
Apto para dietas vegetarianas.

Apto para consumidores que no consumen azucar

Botella de crista color verde

COLORES - ROJO, VERDE ESCABECHE Y SUS
VARIANTES

Se seleccionaron estos tonos debido al color del totumo
y también a la necesidad de resaltar la imagen de la
presentacion ya que la bebida posee un color oscuro en
tonos café.

ETIQUETA - RECTANGULAR CON LETRAS
ANGULARES Y UN FRUTO DE TOTUMO

Con la finalidad de que conozcan nuestro producto

buscamos representar en la etiqueta a la fruta.

Evaluar la percepcion del sabor y la funcionalidad entre
consumidores interesados en bebidas saludables.
Determinar la disposicion a pagar por una bebida
funcional premium.

Recoger comentarios sobre la conveniencia del formato
de lata y el disefio de etiqueta.



Evaluacién del Prototipo
Prototipo Testeado

Metodologia de Prueba

Analisis de Precio

Feedback de Disefo

Comparacion Competitiva

Consideraciones Finales

MATECINO D
1O 1UMO

Pruebas de Visual y Aceptacion: Para la evaluacion de
este primer prototipo se realizo una encuesta con
usuarios consumidores pertenecientes a la comunidad
de Oriente Proximo, para evaluar la aceptacion de la
imagen y las caracteristicas de nuestro producto.

Se realizo un primer sondeo sencillo con estudios de
precio para determinar el punto dptimo de venta y la
competitividad en el mercado de bebidas de calidad
premium.

Se obtuvieron los primeros comentarios y
observaciones sobre el disefio del empaque, etiquetas
mediante la encuesta realizada, para determinar el
prototipo final se buscara realizar un focus group
direccionado a grupos focales.

Se busco en plataformas como Trade Map y otras,
productos de similares caracteristicas con la finalidad
de realizar pruebas comparativas con productos
similares en el mercado para identificar fortalezas y
areas de mejora.

Al prototipar se pudo obtener insights valiosos sobre
c6mo los consumidores en Emiratos Arabes Unidos
perciben y valoran las bebidas naturales. Esto nos
permitio ajustar nuestra estrategia de producto,
marketing y comercializacion antes de un lanzamiento
mas amplio en el mercado.



Lean CANVAS

Modelo Canvas

MATECINO DE TOTUMO - TOTUKAWSAY
_ _ — U — —____
T Y Vs N N
ASOCIACIONES ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTOS
CLAVE CLAVE DE VALOR CLIENTES DE CLIENTES
* Productores de totumo * Bebida natural elaborada ¢ Canales digitales
dk vincias Manabi 1 la fruta de totumo * Ferias Internacionales
y Santo Domingo de los « Sin alcohol ¢ Ruedas de Negocios
| Sin ar * Visitas bilaterales
// ¢ Siningredientes /
adas en — d ° d sintéticos S
productos naturale - - .
+ Provedores de empaques N\ N\
de cristal, cartén m,m‘um / )
RECURSOS
CLAVE CANALES
* Materia prima * Tiendas Especializadas
¢ Area de produccion * Ecommerce mayorista
/| * Transporte )\ | * Tiendas Virtuales ]
N\ AN AN A\ /
[ - \\ /// \\\
COSTES DE FUENTES DE
ESTRUCTURA INGRESOS
ra la produccién del matecino * Venta de Matecino de Totumo
Venta de versiones limitadas del mismo producto
paque
\\ / \\\ //s
{lustracion 12 - Lean CANVAS
Analisis del Macroentorno — PESTEL (Solo pais elegido negocios internacionales)
Aspecto Variable Impacto| Amenaza Oportunidad
Representado por una Monarquia Federal que
constituye a 7 emiratos; con una politica estable des X
de su independencia en 1971. (Government U. , The
United Arab Emirates Government portal, 2024)
= Requisitos para el ingreso de productos
g0 alimenticios: E1 arancel para los productos
~ rocesados es del 5% para acceder al mercado de
| P oP
S EAU. En cuanto al etiquetado, deben ser aprobados.
= El Municipio de Dubdai, Emiratos Arabes Unidos,
E registra la fecha de produccion y la fecha de X

caducidad, el pais de donde proviene el producto, el
nombre, la marca, fabricante, el volumen, la lista de
ingredientes; y, se debe especificar en la etiqueta
incluso en 4rabe. (Helpdesk, Global Trade
Helpdesk, 2024)




Barreras arancelarias: El producto a exportar es
un matecino de totumo y al ser un producto
procesado debera pagar el 5% de arancel.
(Helpdesk, Global Trade Helpdesk, 2024)

Barreras no arancelarias: Alimentos: El arancel
para los productos procesados es del 5% para
acceder al mercado de EAU. En cuanto al
etiquetado, deben ser aprobados. Al enviar las
mercancias, El Municipio de Dubai, Emiratos
Arabes Unidos, registra la fecha de produccion y la
fecha de caducidad, el pais de donde proviene el
producto, el nombre, la marca, fabricante, el
volumen, la lista de ingredientes; y, se debe
especificar en la etiqueta incluso en arabe.
(Helpdesk, Global Trade Helpdesk, 2024)

En el caso del matecino de totumo buscaremos
comercializarlo como halal lo que requerira estar
avalado por una certificacion HALAL para ampliar
nuestro mercado objetivo. (Dubdi, 2023)

Econémico

El total de turistas que visitan anualmente a este pais
es aproximadamente de 10 millones.

El consumo diario de alimentos por persona es de
4,07 kg y al afio se estima que es 1,486 kg, datos
que incluyen a los turistas que visitan el pais.
(Dubai, 2023)

En el afio 2023, el ingreso per capita fue de 47.088
USD, de los cuales el consumo de alimentos y
bebidas corresponde al 11,2%. (Santander Trade,
2023)

Esto sugiere que los habitantes tienen ingresos
disponibles significativos, lo que puede beneficiar
al negocio.

En abril de 2024, Ecuador y Emiratos Arabes
Unidos suscribieron la Declaracion Conjunta para
iniciar negociaciones de un Acuerdo Comercial.
(Pesca, 2024)

Conforme el Indice de Desarrollo Humano
elaborado por el Programa de las Naciones Unidas
para el desarrollo, EAU ocupa el lugar 17, en el
Informe sobre Desarrollo Humano 2023/2024.
(ONU, 2024)

Desde 2015 se perfecciono6 la Unién Aduanera tras
12 afios de avances, ademas de existir zonas francas
con beneficios financieros y tributarios, el despacho
aduanero es eficiente debido a sus puertos y
aeropuertos que se encuentran localizados de forma
estratégica. (Government E. , 2024)




Presenta una gran oportunidad para los productos
extranjeros ya que el 90% de sus alimentos y
bebidas son importadas, esto se da, debido al
irrisorio sustento del pais por escases de agua y
tierra cultivable. (Dubai, 2023)

Social

EAU posee una demanda en crecimiento de
productos alimenticios, debido a la elevada
migracion mundial su crecimiento poblacional va
en aumento, lo que se traduce en un incremento de
consumo diversificado de bebidas, incluidas las
naturales. (Government U. , Culture, 2024)

El consumo de bebidas saludables 100 % naturales
y orgéanicos estd ganando impulso, debido al
interés de los consumidores por productos de otras
culturas y paises de Latinoamérica. (Government
U., Culture, 2024)

Al ser un punto estratégico cuenta con gran
diversidad cultural ya que el pais alberga gran
cantidad de inmigrantes y el turismo global esta
avanzando con gran rapidez, por lo cual EAU posee
una poblacion diversificada en preferencias y
cultura. (Government U. , Tolerance and Co-
existence, 2024)

Tecnolégico

EAU fomenta ecosistemas de innovacion digital,
atrayendo a empresas extranjeras para establecerse
en el pais y poder desarrollar relaciones comerciales
con cobertura de transacciones digitales seguras.
(Government U. , Foreign Direct Investment (FDI),
2024)

EAU y principalmente Dubai poseen un proyecto de
IA que busca mejorar la calidad de vida mundial,
dentro de sus objetivos es atraer inversiones y
consolidarse como un destino comercial
privilegiado. (Government U. , Programmes for
boosting business, 2024)




Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

-
Poder del comprador

N
Poder de los
proveedores |

Nivel de poder: bajo, no
En Ecuador no existe un
registro de los sembrios
de totumo, ya que
mayormente se utiliza
para fines domésticos.

o
-

Nivel de amenaza: bajo,

El nivel de amenaza de nuevos
participantes es bajo, primero
porque no hay cantidad extensa

Rif

Rivalidad
competititva

Rivalidad: alto

Gran cantidad de competidores

que buscan brindar una opcién

saludable de bebidas.

Se consolida entre jugadores

clave como Yakult, PepsiCo y

Danone, debido a su alta

penetracion en el mercado y la

diversa cartera que se ofrece a
s consumidores.

Nivel de poder: medio,
El nivel de poder del
comprador es medio

debido a que en la
actualidad la oferta de
bebidas naturales, sin
colorantes, azucares y
gas es limitada, las que

se ofrecen tienen gas o

conservantes.

/

Nivel: AIt(N
El nivel de productos
sustitutos es alto, puesto

que Emiratos hay una
gran variedad de

productos fermentados de
frutas con gas y otros
elementos que el
segmento consume
actualmente para cuidar
de su salud

de informacion en las redes
sobre la materia prima ni el
proceso y segundo las barreras
no arancelarias que deben
cumplir les toma mas tiempo
para adecuar sus procesos

Amenaza de nuevos
participantes
Referencia:

Mordorlntelligence. (2024). MordorIntelligence. Obtenido de: https://www.mordorintelligence.com/es/industry-reports/middle-east-and-
africa-fermented-drinks-market

Productos/servicios
sustitutivos

Ilustracion 13 — Analisis de Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Poder de los Proveedores:

e Pequefios agricultores establecidos en provincia de Santo Domingo de los Tsachilas,

km. 7 via Quinindé,

e Finca del sefior Marcelo yapes, Hacienda La Claudia

e Finca del sefior Villacis, hacienda Lola Gangotena del km 50 de la via a Quevedo
Poder del Comprador

e Mercado de Dubai: Arabian Organics

e Expansion a otros Estados de EAU, Abu Dhabi, y Sharjah,

e Importadora Union Coop



Amenaza de Nuevos Participantes

e Supermercados que ofrecen productos naturales como FOOD MARKET
Productos / Servicios Sustitutos

e Agua carbohidratada

e Te Tradicional

e Cambucha

e (Café

Matriz FODA (EFI- EFE)

ESTUDIO TOTUKAWSAY

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Estabilidad Politica
Diversificacion Econémica

Lider Mundial en innovacién
tecnolégica

Regulaciéon Comercial Favorable

¢ Elaboracion de producto unico
* Producto natural sin aztcar
¢ Valor cultural y tradicional

DEBILIDADES AMENAZAS
* Conocimiento de beneficios ¢ Alta oferta de productos
nutrucionales del totumo importados

* Desafio en la cadena de Barreras culturales

suministro ¢ Interrupciones en la cadena de
¢ Investigaciéon avanzada sobre suministro
el mercado objetivo ¢ Preferencia de los consumidores

Tlustracion 14 - Matriz FODA



Fortalezas Debilidades

T OTU S AY Elaboracion de producto tinico Conocimiento de beneficios nutricionales del totumo
Producto natural sin aziicar Desafios en la cadena de suministros
Valor cultural y tradicional Investigacion avanzada sobre el mercado objetivo

Oportunidades Estrategia ofensiva (F+O) Estrategia de reorientacion (D+0O)

Ofrecer nuestro producto a empresas de venta de | Realizar campafias de concienciacion enfocadas a la

Estabilidad Politica . T s . N
productos naturales, como tiendas especializadas o reduccion de consumo de bebiddas azicaradas,
o » ) tiendas minoristas estrategicamente ubicadas en | resaltando las caracteristicas de nuestro producto y
Diversificacion Economica zonas turisticas o centros comerciales. su importancia ancestra.
. . . . ;s Desarrollar relaciones comerciales por medios Desarrollar relaciones estables con la finalidad de
Lider mundial en innovacion tecnologica o ; . . .
telematicos con la finalidad de aprovechar que la | que compartir las responsabilidades relacionadas a
) ) cultura emirati esta acostumbrada a desarrollar la cadena de suministro global y en cuestion de
Regulacion Comercial Favorable alianzas corporativas y compras virtualmente formalidades gubernamentales

Estrategia defensiva (F+A) Estrategia de supervivencia (D+A)

Alta oferta de productos importados con | El enfoque en establecer alianzas verdaderas con las
marcas de reconocimiento internacional empresas de consumidores con enfoque de un estilo [ Buscar nuevos aliados comerciales dentro de otros
de vida saludable, o productos naturales, nos paises de la region

garantizara estabilidad en el mercado local.

Barreras culturales

Desarrollar una campafia enfocada en las
caracteristicas del producto resaltando las
certificaciones adquiridas como la HALAL para
generar confianza en la poblacion

Interrupcion en la cadena de suministros | Trabajar en marketing de boca a boca permitira que
nuestro producto vaya aumentando su popularidad

Preferencias de los consumidores entre los habitantes locales

Ilustracion 15 — Matriz EFI EFE

Validacion de Factibilidad - Viabilidad — Deseabilidad
Investigacion de Mercado

Para llevar a cabo esta investigacion de mercado efectiva para Emiratos Arabes Unidos (EAU)

respecto a un producto de bebidas sin componentes artificiales, se considero varios aspectos

clave.

A continuacion, se proporciona un enfoque estructurado de como se realiz6 esta investigacion:

Analisis del Mercado de Bebidas en Emiratos Arabes Unidos

1. Demanda del Mercado

Tendencias de Consumo: Se investig6 las preferencias actuales de los consumidores en EAU

en términos de bebidas saludables y naturales. Ademas, se examind que hay una creciente



demanda por productos sin componentes artificiales.

Segmentacion del Mercado: Se identificd los segmentos de consumidores que podrian estar

mas interesados en bebidas naturales, como los consumidores conscientes de la salud,

expatriados, turistas y residentes locales.

2. Competencia y Oferta Actual

Competidores Principales: Se investigd qué marcas y productos ya estdn presentes en el

mercado de bebidas naturales en EAU. Y se analizd su posicionamiento, precios y estrategias

de marketing.

Analisis de Producto: Se evalu6 la variedad y calidad de las bebidas naturales disponibles

actualmente en supermercados, tiendas especializadas y otros puntos de venta.

3. Factores Culturales y Regulatorios

Cultura Alimentaria: Se consider6 aspectos de como las preferencias culturales y religiosas en

EAU pueden influir en la aceptacion de productos alimenticios y bebidas.

Regulaciones y Normativas: Se investiga los requisitos regulatorios para la importacion y venta

de bebidas en EAU, incluyendo normativas de salud, etiquetado y certificaciones necesarias.

4. Analisis Economico y Comercial



Tamano del Mercado: Se estima el tamafio del mercado de bebidas en EAU para proyectar el

potencial de crecimiento para productos naturales.

Estructura de Distribucion: Se identifica los canales de distribucion mas efectivos para
introducir y comercializar bebidas naturales en EAU, como supermercados, tiendas

especializadas, hoteles y restaurantes.

5. Estrategia de Marketing y Comercializacion

Posicionamiento de Marca: Se desarrolla una estrategia de posicionamiento que resalte los

beneficios de salud, autenticidad y calidad de las bebidas sin componentes artificiales.

Promocion y Publicidad: Se planificara las actividades de promocion y campaias publicitarias
que resuenen con el publico objetivo en EAU, utilizando medios adecuados como redes

sociales, influencers y eventos locales.

Recoleccion de Datos

Para obtener informacion especifica y datos concretos sobre el mercado de bebidas en

EAU, se realizaron entrevistas y encuestas de diversas fuentes:

Entrevistas y Encuestas: Se realizé entrevistas con consumidores, distribuidores y expertos del
sector en EAU para obtener percepciones directas.
Datos de Mercado: Se utiliz6 informes de mercado, estadisticas gubernamentales, estudios de

investigacion de mercado y andlisis de tendencias de consumo.



Analisis Competitivo: Se observo detenidamente la estrategia de los competidores actuales a

través de andlisis de mercado y benchmarking.

Viabilidad del Mercado: Se evalua la viabilidad de ingresar al mercado de bebidas naturales
en EAU, considerando la demanda existente, la competencia, los aspectos culturales y

regulatorios.

Estrategia de Entrada al Mercado: Se desarrolla una estrategia de entrada al mercado
adaptada a las condiciones especificas de EAU, incluyendo posicionamiento de marca,

distribucion y marketing.

Con esta investigacion de mercado exhaustiva y estructurada, se podra tomar decisiones
informadas sobre como introducir y posicionar eficazmente un producto de bebidas naturales
en Emiratos Arabes Unidos, aprovechando las oportunidades identificadas y mitigando los

riesgos potenciales.

Poblacion (mercado objetivo)
Segmentaciones
Demografica:
Edad: adultos (25-54 afos) con interés en llevar una buena calidad de vida, interesados
en consumir productos naturales, bajo en azicares y componentes sintéticos.
(Worldometer, s.f.)
Género: hombres y mujeres.
Ingreso: Individuos con ingresos medios a altos, consumidores enfocados en el

beneficio del producto sobre el costo o valor comercial. (Datosmacroecondmicos, 2024)



Ubicacion: ciudades como Dubdi y Abu Dhabi con mayor concentracion poblacional.
(GOLFO, 2023)

Psicografica:

Estilo de vida: Preocupados por su salud y bienestar, buscan productos organicos y
naturales que se adapten a su estilo de vida activo. (Administrador, 2022)

Intereses: Entusiasta por probar nuevas aventuras culinarias y descubrir sabores
inusuales.

Valores: Valoran los productos con origen responsable y poco impacto ambiental, ya
que se preocupan por la sostenibilidad productos y el medio ambiente. (Wikipedia L.
E., 2024).

Conductual:

Ocasiones de consumo: Las personas buscan bebidas que pueden consumir todo el
dia, especialmente cuando es calido y cuando estan haciendo calor. (Wikipedia L. E.,
2024)

Canales de compra: Compran en tiendas especializadas en productos naturales,
supermercados gourmet y tiendas online.

Sensibilidad al precio: tienen un presupuesto flexible para productos de alta calidad y

estan dispuestos a pagar mas por una bebida natural y exclusiva. (Datosmacro, 2024)

Muestra

1. Tamaiio de la poblacion
En los Emiratos Arabes Unidos, actualmente existe una poblacién de 9.558.000
personas, las cuales el 70,45% forman parte del segmento que tiene una edad de entre

25 a 45 afios. (IndexMundi, 2024)



Adicionalmente, para segmentar este mercado, podemos hacer uso de informacion
proporcionada por el Banco Mundial de la poblacion total de Emiratos Arabes Unidos,
En el mismo afio el 60% del comercio de bebidas es de agua, el 20% de jugos y el 20%
corresponde a otro tipo de bebidas, entonces, partiendo de esta estadistica, en ese afo
la poblacion de en el mismo rango de edad antes mencionado constaba del 49,69%, esto
quiere decir que la poblacién que consumia bebidas hechas a base de frutas, constaba
de 1.787.800 consumidores, siguiendo esta misma linea, actualmente existirian

1.911.600 consumidores de este tipo de bebidas. (Mundial, 2023).

Segun INDEXMUNDI la poblacion de entre 25-54 afos corresponde al 68.03%
(masculino 5,204,618 y femenino 1,592,987), y la edad media en los Emiratos Arabes
Unidos es de 33,5 afios; considerando que la poblacion esta fuertemente concentrada al
noreste en la peninsula de Musandam en los tres emiratos mas grandes, Abu Dhabi,
Dubai y Sharjah, que albergan a casi el 85% de la poblacion. (Indexmundi.com, 2024)
Considerando estas cifras, se ha pensado inicialmente para introducir nuestro producto
hacerlo en Dubdi, que posee una poblaciéon de 3°699.271 personas de distintas
nacionalidades y edades, pues ademas de ser un destino turistico es un enlace global

para negocios y mercancias. (CIA.GOV, 2024)

El andlisis de la muestra sera tomado del 68.03% de la poblacién residente en Dubai
que corresponde a 2°516.615 habitantes y que corresponde al rango de edad que

requerimos se enfoque en la adquisicion de nuestro producto.

. Intervalo de confianza

Z—-1,96



3. Nivel de Confianza

Se buscara obtener un 95% de confianza en la evaluacidon de los datos

4. Desviacion Estandar
Dado que atin no se ha realizado la encuesta, se ha elegido utilizar una desviacion
estandar de 0,5, la misma que permitird garantizar que sea suficientemente grande el

tamafio de la muestra.

Al haber elegido un nivel de confianza del 95 %, una desviacion estandar de 0,5 y un
margen de error (intervalo de confianza) de +/— 5 % se necesitaran 385 encuestados
para obtener una.

((1,96)2 x 0,5(0,5)) / (0,05)2

(3,8416 x 0,25) / 0,0025

0,9604 / 0,0025

384,16

Instrumento de Recoleccion de Informacion

El instrumento de recoleccion de informacion que utilizamos fue la encuesta ya que al ser un
método cuantitativo nos permite tener una data mas puntual sobre los criterios que tiene nuestra

muestra acerca de nuestro producto.

Analisis de Resultados



1.- Have you heard about the totumo or mate fruit that has a round characteristic similar to a
coconut pipe?
7 respuestas

® Yes
® \o
@ Maybe

En esta pregunta, podemos deducir que el 71.4% de los encuestados no ha escuchado sobre el
totumo, lo que quiere decir que existe un gran desconocimiento sobre esta fruta, beneficios e

historia que esta planta ofrece y podria ofrecer al mercado en el que se encuentre.

2.- Do you know about the benefits of totumo?
7 respuestas

® Yes
® \o

En esta cuestion, de la misma manera se deduce que debido al desconocimiento de la planta,
tampoco se conoce los beneficios que el fruto y consumo de esta materia puede ofrecer a los

clientes.



3.-Have you previously consumed totumo-based products?
7 respuestas

@ Sometimes
@ Frequently
@ Never

En la tercera pregunta, podemos observar que un 57.1% de encuestados nunca ha consumido
productos que tenian como base al totumo, un 28.6% que alguna vez lo han hecho, y un 14.3%
que lo hacen con regularidad.

4.- Would you like there to be a totumo drink with characteristics similar to those of a wine, but
without alcohol?

7 respuestas

® VYes
® \o

De todos los encuestados, un alto porcentaje que es el 85.7% le gustaria una bebida de totumo
con caracteristicas similares a las de un vino, pero sin que contenga alcohol, mientras que un

porcentaje bastante bajo no le gustaria consumir una bebida de este tipo.



5.- What health benefits do you consider important in a non-alcoholic drink?

7 respuestas

@ Strengthens the immune system

@ Take care of the intestinal flora

@ Prevents heart problems

@ Keeps the reproductive systems healthy

En esta quinta pregunta mas del 50% de las personas considera que el beneficio mas importante
que puede tener la bebida es el de mantener el sistema reproductivo sano, el 28.6% en cambio,
prefiere que mejore su sistema inmunolégico, y el 14.3% restante preferiria que ayude a cuidar

la flora intestinal.

6.-How often do you consume non-alcoholic drinks?
7 respuestas

@ Twice a month
@ Every week
@ Daily

En esta pregunta, que intenta conocer la cantidad de veces que las personas en un momento en
que interactan con otras personas en una circunstancia que estén presentes las bebidas
alcoholicas, han decidido optar por bebidas sin alcohol; existen dos respuestas con el mismo
porcentaje, la una indica que el 42.9% lo hace todas las semanas, su misma cantidad un par de

veces al mes, y el menor porcentaje que es 14.3%, lo hace diariamente.



7.- How willing are you to consume a non-alcoholic drink based on totumo?

7 respuestas

@ Very willing
@ Unwilling
@ Nothing arranged

El 71.4% considera que estaria bastante dispuesto a probar una bebida no alcohoélica hecha a

base de totumo, mientras que la cantidad restante, tiene dudas de hacerlo.

8.-What factors do you consider important to consume totumo matecino?
7 respuestas

Good flavor 6 (85.7%)

Eye-catching presentation 3 (42.9%)

Content level (ml) 1(14.3%)

Lo que las personas consideran mas valioso para comprar la bebida de totumo, es en primer
lugar un buen sabor, en segundo lugar, la presentacion que tiene el producto, y por tltimo en

grado de importancia, la cantidad de contenido que posee el producto.



9.-Where do you usually buy non-alcoholic drinks?

7 respuestas

@ |n the supermarket
@ | order it online
@ Specialty stores

En la novena pregunta, conocemos que la gran mayoria compra bebidas no alcohodlicas en el

supermercado, y su restante en tiendas especializadas.

10.-What price would you be willing to pay for a non-alcoholic totumo matecino?

7 respuestas

® 25-35%
@ 35-45%
@ 45-55%

Aqui podemos conocer que las personas buscan un precio bajo para la bebida de totumo, teniendo como

100% de resultados que pagarian un valor de entre 25 a 35 dolares.



11.- From the following image, you consider the presentation appropriate to buy a totumo matecino:
7 respuestas

@ VYes | like the presentation

@ | think they could improve in some
aspects

A los encuestados se les presento el prototipo de la bebida, y su reaccion a esta fue positiva, ya que el

85.7% de los resultados nos da a entender que si es de su agrado la presentacion de este producto.

12.-If your answer to question K was the second option, in what aspects do you think it could be

improved:
4 respuestas

@ Bottle color
@ Bottle shape
@ Logo

En esta pregunta, los encuestados a los que no les gustod la presentacion de la bebida, el 75% considera

que se debe mejorar el logo, y el 25% restante cree que se puede mejorar la forma de la botella.



Modelo de monetizacion

Crear un modelo de monetizacion para el Matecino de Totumo, se ha considerado
vender nuestro producto en tiendas especializadas de productos naturales, tiendas fisicas y
tiendas virtuales.

Estableciendo nuestro modelo de monetizacidon enfocado en el e-Commerce, venta
directa y Mass Market, podremos desarrollar un marco integral para el desarrollo de nuestro
Matecino de Totumo, convirtiendo el proyecto en un negocio rentable. Al seguir este plan de
insercion podremos maximizar nuestra capacidad de ingresos y gestionar eficientemente los

costos, garantizando la sostenibilidad y el crecimiento del proyecto.

Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Investigacion etnografica:

e Trabajo de campo: En Ecuador la razén de desarrollar un modelo de
monetizacion para personas de 25 a 54 afios, se encuentran consumiendo el
totumo en jarabe, mermelada y una bebida que es conocida como vino, pero
de una consistencia espesa. A través de entrevistas a personas que residen
en la localidad de la Provincia de Manabi y Santo Domingo de los Tséchilas

y, se conocid que esta fruta posee propiedades beneficiosas para la salud.

e Anailisis de practicas culturales: Mediante de visitas o reuniones virtuales
se contactd con ciertos grupos de consumidores para hablar sobre las
cualidades, ventajas y potencial de la bebida, para conocer las tradiciones y

costumbres que acompafian a esta fruta, su significado y su valor cultural.



2. Investigacion Sociologica

Analisis de informacion cultural: Se evalué el comportamiento del
consumidor emirati a través de la informacion entregada por las plataformas
de gobierno, asi como por las plataformas de negocios que dispone EAU,
considerando que este pais es altamente amigable con la tecnologia y la IA
pudimos obtener informacion diversificada que nos permitidé mejorar
nuestro enfoque y disefiar un producto que ademds de adaptarse a las
necesidades de nuestro grupo focal, pueda ser de alto interés de otras

generaciones y grupos. (Government U. , Culture, 2024)

Analisis de Politicas Publicas: Al evaluar las politicas hemos descubierto
que EAU se encuentra en continuo proceso de adaptabilidad a los mercados
extranjeros ya que posee diversas iniciativas de inclusion cultural, esto con
la finalidad de fortalecer sus relaciones con el mercado internacional debido
a que su produccion de alimentos naturales es muy escasa debido a su
geografia, lo que nos permite percibir una adaptabilidad bilateral.

(Government U. , Foreign Direct Investment (FDI), 2024).

3. Investigacion cuantitativa:

Encuestas online: Se realiz6 una primera encuesta para percibir el interés
de los ciudadanos de Oriente Proximo, frente a una propuesta de bebida

hecha a base de una fruta exotica proveniente de Latinoamérica, para lo cual



percibimos interés en descubrir este producto ya que no posee azicar y su
presentacion es bastante llamativa; nos permitié evaluar el envase para
renovar ciertas caracteristicas que se consideran importantes a la hora de
incursionar en el mercado emirati.

Se realizo esta investigacion a un grupo de personas que son pertenecientes
a distintos paises de la zona y que actualmente trabajan en la importacion de

mercancias de Latinoamérica.

Pruebas de sabor: Al no poder internacionalizar el producto sin poseer las
certificaciones que el pais requiere, se realiza una evaluacion de sabor con
nacionales de Medio Oriente que se encuentran residiendo en la ciudad de
Quito, lo que nos permitid evaluar la apariencia general, la textura y la

aceptacion del sabor.

Analisis de redes sociales: Se evalian conversaciones en las redes sociales
sobre bebidas naturales, como el totumo y también las tendencias de
consumo en los Emiratos Arabes Unidos, asi detectamos oportunidades y

amenazas. (Redaccion, 2024)

Validacion del modelo de negocio:

Analisis de viabilidad financiera: Proyectar los ingresos, costos y gastos

para evaluar la viabilidad financiera del negocio a largo plazo.



e Evaluacion de riesgos: Se busco identificar y evaluar los posibles riesgos
asociados al negocio, como cambios en las preferencias del consumidor,
competencia intensa o regulaciones gubernamentales; sin embargo, hemos
encontrado que el mercado emirati representa una gran oportunidad para el
matecino de totumo, no solo por su escaso sustento en productos naturales,
sino también porque el 90% de sus alimentos y bebidas son importadas y
nuestro producto presenta una caracteristica saludable al no poseer aztcar ni

ingredientes artificiales. (Datosmacroeconémicos, 2024)

Plan de contingencia: Aunque EAU se ha transformado en el hogar de extranjeros
provenientes de diversas partes del mundo, y debido a ello la comercializacion de
productos orgénicos estan teniendo una gran demanda, es necesario destacar que este
pais es una de las principales reexportadoras a nivel mundial con la capacidad de
alcanzar a mas de 2 mil millones de clientes - consumidores, fundamentalmente en la
region MENASA lo que nos permitira expandir la comercializacion de nuestro producto

a otros mercados de la region. (Dubai, 2023)



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

Product - Market Fit

Disefado para: Productores de Totukawsay

Disefado para:

Fecha: Versién

SEGMENTO DE CLIENTES: Generacion Xy Y

Caracteristicas

Profesionales

Personas que llevan una dieta saludable
Deportistas

Milenials

‘ ‘ Producto
« Bajaencalorias
« Sinalcohol,
« Ingredientes naturales,
« Sinazucar
Canal

E-Commerce

Tiendas Especializadas

Tiendas de abastecimiento minoristas
Corporaciones de Cateting y servicios de comida

Experiencia de Usuario

Comparar con otros productos similares
Comparar resultados despues de su ingesta
Evaluar opiniones de otros consumidores

<>

<>

<>

<>

PRODUCTO O SERVICIO: Matecino de Totumo

Alternativas
Tiendas naturistas
Tiendas libres de alcohol
Tiendas de productos saludables

Caracteristicas Clave

Un buen disefio estético

Un precio accesible

Facilidad de adquisicién

Un sabory contextura agradable

Valor del Canal

La disponibilidad del producto
Laversatilidad del producto
Permitir que el consumidor conozca el producto

Llaves métricas

Evaluaciones del mercado
Analisis de venta del producto

Tustracion 16 — MATRIZ MARKET FIT

Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Dentro de la validacion de nuestro producto, consultamos también la imagen de este,
por lo cual para la elaboracion del disefio, marca, color y logotipo hemos seleccionado un

disefio con las siguientes caracteristicas:



‘\‘ Envase de 900ml
' color negro mate

Sello de
seguridad y
garantia

Logotipo basado en
! las caracteristicas
4 delalocalidad

Nombre del
producto

,\%\\\KAWJ;&
MATECINO

La botella tiene caracteristicas tomadas de la localidad costera y amazonica de nuestro
pais, mientras que el color negro de la botella y las variantes en color dorado han sido

considerados debido a la percepcion del cliente.



PMYV Canvas

Para quién:

Hombres y mujeres
entre 25 a 54 anos

Profesional

Consumidores de
productos naturales

Con qué entradas:

Ruedas comerciales
en los emiratos

Evaluaciones de
productos con
caracteristicas
naturales

Investigaciones de
mercado sobre la
cultura emirati

PRODUCTO MINIMO VIABLE

Debe tener:

Buen sabor e imagen

Opcidn para compras

vonline

Salubridad

Cero contenido de
alcohol

Deberia tener:

Capacidad de entrar
en el mercado

Innovacion en
materia nutricional

Disponibilidad del
producto en
cantidades elevadas

Podria tener:

Otro tipo de
presentaciones

Variacion de
contenido

Ediciones limitadas
coleccionables

Alternativas:

Bebidas elaboradas
con frutas
tradicionales en
envases de crista
(poseen azucar)

Bebidas sintéticas

bajas en azdcar como

cervezas frutales,
(poseen gas)

Bebidas tradicionales
de lazona como el té
y el café en variantes
como el turco, el
blanco y el drabe o
externas como la
combucha

THustracion 17 - PMV CANVAS

Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

La presentacion comercial del producto matecino de totumo “TOTUKAWSAY™, se
caracteriza por su singularizacion de presentar una imagen de la cultura y colores
caracteristicos del pais Ecuador, de las regiones en donde se produce la fruta de totumo, a

continuacion, se detalla la presentacion comercial del Prototipo:



Sello de
seguridad y
garantia

Detalle

COLOR

IMAGEN

LOGOTIPO

| Envase de 900ml
color negro mate

Logotipo basado en
las caracteristicas
de la localidad

,\%'\\\KAWJ?/’

MATECING

Descripcion

BOTELLA: NEGRO MATE
LOGOTIPO: COLORES REPRESENTATIVOS DE
ECUADOR

- VALDIVIA
JEROGLIFICOS CULTURA JAMA COAQUE
(CULTURA ECUATORIANA)

Z\ilr,

- HOJAS DEL ARBOL DE TOTUMO
Caracteristicas de la localidad de la region costa



NOMBRE DEL
PRODUCTO:

PRESENTACION

ETIQUETAS Y
SELLO DE
SEGUIRAD

(Lenguaje: Ingles y
Arabe)

TOTU =TOTUMO

KAWSAY = VIDA (EQUILIBRIO, ARMONIA)

BOTELLA DE 900 ml

(Compartir en Reuniones Familiares, Sociales, de

Trabajo)

Region de origen
o & predecir o sabsr de o8 vivo,

hopcs

Descifrar el DOC

Sagnica Danomeacion de orgen cantrolade

Denominacién de origen

La denceninacisn de origen nos bdnda infomvacion sobre

Embotellador

Do 5 conocer o nombee y drecciin ca smbotelncor

Fecha de Caducidad

Actualizacion del Modelo de Monetizacion

Tapa y Sello de Seguridad

Afo de produccién

Invfica o afvs e comacha de fa vid

Se actualiza el modelo de monetizacion para una bebida natural a base de totumo en Emiratos

Arabes Unidos (EAU):

Tienda

Descripcién

Requisitos

arabian

Organics

gollall dueubg dsn Glalio

Es el mercado mayorista en linea
mas grande de la region, dedicado
a productos organicos y naturales
en Medio Oriente desde 2017 y
también es el primer portal de e-
Commerce con un servicio
completo de cumplimiento que
permite acceso al mercado para
proveedores internacionales.
(Organics, 2024)

Se debera realizar un registro del
producto a través de la plataforma
virtual para poder exponer nuestro
producto, esto nos permitira tener
un alcance no solamente en EAU
sino en todos los paises de Medio
Oriente.




al_nigl dsigles
UNION COOP

Union Coop es una empresa
pionera del comercio minorista,
posee sus 27 sucursales y 8 centros
comerciales distribuidos de forma
estratégica en los emiratos;

- Etihad Mall

- Al Warga City Mall

- Nad Al Hamar Center

- Al Barsha Mall,

- Silicon Oasis.

- Al Barsha South Mall

- Al Nahda, Motor City
Ademas, esta empresa implemento
un ‘'smart shopping' en 2020.
(Coop, 2024)

Inicialmente se buscard colocar
nuestro producto en el Ecommerce
de Union Coop, permitird que
nuestro producto sea conocido en
el mercado emirati para proceder a
colocarlo estratégicamente en Al
Warqa City Mall que se encuentra
ubicado en Dubai.

A\

Millennium Caterers & Trading
LLC es una empresa comercial y
de catering en los EAU, instituida
en 2012, con una soélida reputacion
por brindar servicios de catering,
soluciones de catering y servicios
de comercio de alimentos
confiables y de calidad. (LLC M.
G, s.f)

A través de socios comerciales
generados en las ruedas de
negocios se buscara establecer una
relacion comercial con este grupo
para proveer de una opcion distinta
de bebida enfocada a nuestro
segmento en los distintos servicios
de expendio de alimentos que
entrega esta corporacion.




Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion

Matriz de Seleccion de Localizacion

Santo Domingo Guayaquil
Factor relevante .Peso Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
asignado ponderada ponderada
Materia prima disponible 0,3 9 2,7 7 2,1
Mano de obra disponible 0,25 8 2 8 2
Costo de los insumos 0,1 6 0,6 8 0,8
Costo de la vida 0,15 8 1,2 4 0,6
Cercania del mercado 0,2 3 0,6 9 1,8
Suma 1 7,1 7,3

Para valorar la plantilla de localizacion hemos considerado dos ciudades la primera
Santo Domingo, por su cercania a los productores de matecino y la segunda Guayaquil por ser
una ciudad industrial donde ademas de encontrarnos cerca al puerto la facilidad de acceso a

materia prima y servicios es mayor.

Santo Domingo

Al ser una zona de transito y vinculo entre la costa y la sierra del Ecuador, su
localizacion nos permitira obtener un facil acceso a la materia prima, adicionalmente la mano
de obra de la zona, conocedora del totumo hard que los procesos productivos se desarrollen

con mayor eficiencia.

Guayaquil
El principal puerto para exportar nuestro producto es el de Posorja, por lo cual al
establecernos en la ciudad de Guayaquil los costos en logistica serian mas bajos, sin dejar de

lado la alta importancia de establecer nuestro centro de negocios en esta ciudad.



Operaciones (Mapa de procesos)

PEPSC
ANALISIS

PROVEEDORES ENTRADAS PROCESO CLIENTE

¢ Productores de * Totumo Recepcién de materia Hombres y mujeres

que buscan bebidas
naturales

totumo prima
¢ Envases

¢ Com > - 5 - !
Comerciantes de ¢ Clasificacién y limpieza

de mp

totumo

* Empaques de
cartén y plastico

Hombres y mujeres
generacién X Y

* Mantenimiento de

¢ Elaboracién del producto

maquinas Etiquetas Distribuidores
ndustriales ¢ Envasado y Etiquetado
* Recurso Humano Socios comerciales
* Fabricantes de + Almacenaje y distribucion
botellas

stakeholders

Ilustracién 18 — PEPS ANALISIS
Para elaborar el diagrama de nuestro proceso productivo, se ha realizado un diagrama
PEPSC con la finalidad de detallar las fases, los actores y los recursos que necesitaremos para
desplegar nuestras operaciones, ya que nos permitira obtener la informacion adecuada a la hora

de tomar decisiones y determinar actores.

El diagrama describe visualmente, el inicio de las operaciones que conlleva a la
secuencia de los pasos para convertir las entradas en salidas para el producto final. Es asi, que
el proceso inicia con la participacion de la identificacion del “proveedor”, en este caso se hace
referencia a los comerciantes de la fruta de totumo, facilitadores de la materia prima e insumos

y el mantenimiento de las maquinas industriales.



Continta con las “entradas”: fruta totumo, materia prima y mano de obra (envases,

empaques de carton y plastico, etiquetas, recursos humanos).

En la siguiente etapa “proceso” se realiza la recepcion de materia prima, clasificacion

y limpieza de la materia prima, se elabora el producto, se envasa y se etiqueta.

En “salidas” el producto final que es la botella de matecino de 900 ml.

Y finalmente “clientes”: hombres y mujeres que buscan bebidas naturales, de la generacion X,

Y, distribuidores y socios comerciales.

Diseiio del Proceso Productivo o servicio (Flujogramas)



Almacen

Elaboracién Envasado y etiquetado

Clasificacion y limpieza

Recepcion

Recepciin de la
msterss preva

Inicio
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tracion 19 — DISENO EL PROCESO PRODUCTIVO TOTUKAWSAY
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El proceso para la elaboracion del matecino de totumo “TOTUKAWSAY™, consta de

un ciclo de etapas que se detalla a continuacion:

Recepcion de materia prima
Previo acuerdo con los proveedores, se recibe la materia prima, es decir, el totumo
mensualmente, en donde el informe de recepcion y control de inventario estara a cargo del jefe

de bodega, y se emite la factura por parte del proveedor.

Clasificacion y limpieza de materia prima

Se procede con la seleccion de los frutos que son aptos para la coccion y posterior
produccion de la bebida, diferenciando los frutos por su madurez, color, tamafio y consistencia;
posteriormente se desinfectan mediante un lavado cuidadoso que no afecte su produccion,

sabor ni textura.

Produccion de 1a bebida de totumo

Se procede con la coccidn a una temperatura de 200° C durante 4 horas.
El producto se deja enfriar por 2 horas y posterior se extrae la pulpa y esta se filtra
cuidadosamente para eliminar todo tipo de residuos.

Cada totumo rinde aproximadamente 6.000 ml de la bebida producida.

Envase y etiquetado

La bebida pasa nuevamente por un colador para garantizar su pureza, y es envasada en
las botellas de 900 ml, durante este proceso se ejecutan controles de calidad necesarios para la
conservacion y distribucion eficiente del producto final.

Seguido de esto se pasa por la maquina de etiquetado, en donde se coloca el logotipo, etiqueta
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nutricional e informacién necesaria.

Almacén y entrega

Una vez ye se tiene listas las botellas de totumo con el etiquetado correspondiente, se
procede a almacenarla con el protector correspondiente para evitar derrames o quiebres de las
botellas.
Desde el almacén se entregara la carga correspondiente que llevara el transporte hasta el puerto

de embarque en donde se encuentran los contenedores con destino a Dubai.

Disefio Organizacional (Organigrama)

DISENO ORGANIZACIONAL

o) 9

Melanie Gaibor Adora Montminy “KAW
PRESIDENCIA VICEPRESIDENCIA \%\ &;
| | MATECINO

&)

Rina Bermeo
CEO

/
& ‘
- N\ a4
Diego Gualochico Maria Fernanda Cando Mateo Paredes Richard Sanchez
COMERCIAL FINANCIERO LOGISTICA PROCESO PRODUCTIVO
| | |
\& g ?\1
i =y
=), < )
Brigitte Schwartz Lars Peeters Sacha Dubois A
MARKETING CONTABILIDAD TRANSPORTES Y SEGUROS

Takehiro Kanegi
CONTROL DE CALIDAD

A

Helene Paquet
PRODUCCION

Tlustracion 20 — DISENO ORGANIZACIONAL



Descripcion de Funciones

Presidencia
- Establecer la vision y la direccion estratégica de la empresa.
- Toma de decisiones macro sobre la empresa, distribuidores y mercados.
- Representacion de la empresa frente a entidades gubernamentales y socios estratégicos

globales.

Vicepresidencia
- Apoyar las gestiones operativas y administrativas del presidente de la empresa.
- Desarrollar politicas y procedimientos que ayuden a resolver problemas macro de la
compafiia.
- Asegurar la comunicacion de la parte macro, es decir, la Presidencia; y la parte micro,

es decir, el/la CEO.

CEO

Direcciones Departamentales
- Supervisar las areas comercial, financiera, logistica y de produccion.
- Control de los recursos tanto humanos como materiales y financieros.
- Creacion de objetivos generales para una coexistencia y funcion efectiva de las
distintas areas.

- Evaluacion de proyectos propuestos por las dreas controladas por el/la CEO.



1. Comercial

Identificar nuevos clientes, mercados y lineas de negocio innovadoras

relacionadas con el totumo.

- Mantener cercania con los distintos actores involucrados en el proceso, como
lo son los distribuidores, productores, proveedores y clientes.

- Andlisis de datos para la toma de decisiones necesarias en los diferentes
mercados en los cuales se encuentra involucrada la empresa y en los que
piensa involucrarse.

- Mantener registros actualizados de clientes y ventas, utilizando CRM, para un

uso de datos que mejoren los procesos comerciales.

e Marketing

Implantar estrategias de marketing y ventas que busquen el

crecimiento de la marca y la bebida de totumo.

= Realizar Investigacion de Mercados, para analizar datos sobre las
tendencias, necesidades y preferencias de los consumidores y posibles
consumidores.

= Gestionar campafias publicitarias en medios digitales para una rapida
expansion y reconocimiento de marca que impulse la confianza en la
misma por parte de los consumidores y distribuidores.

= Creacion de eventos que impulsen el conocimiento del totumo y sus

beneficios.

2. Financiero

- Planificar y elaborar los presupuestos anuales, semestrales o mensuales.



Gestionar y administrar los libros contables para tomar decisiones monetarias
eficaces que ayuden a reducir costos y gastos innecesarios.

Mantener un registro preciso y organizado de todas las transacciones.
Elaborar informes financieros que ayuden a tomar decisiones objetivas.
Monitorear y controlar los costos y gastos operativos.

Prevenir incrementos o variaciones monetarias y reducir los riesgos asociados

con estos problemas macroeconémicos.

Contabilidad
= Elaboracion de los libros contables.
= Control de sistemas contables para el correcto registro de este tipo de
informacion.
= Declarar y pagar los impuestos a los sistemas de recaudacion de

impuestos en los diferentes paises.

3. Logistica

Planificar, programar y gestionar los inventarios de materia prima y producto
terminado.

Gestionar los tiempos necesarios para la produccion de las bebidas de totumo.
Administrar los tiempos en procesos de produccion.

Coordinar los tiempos y formas para la correcta y eficiente entrega.

Mejorar los procesos logisticos.

Realizacion de papeleo necesario para la importacion y produccion desde y

hacia los paises involucrados en el proceso.



Transporte y Seguros

Coordinar los medios de transporte, empresas de transporte y maneras
en las cuales se va a movilizar el producto desde la materia prima hasta
la entrega al proveedor o consumidor final.

Monitorear los tiempos en los cuales el producto final es entregado,
sus rutas y mejoras en los diferentes transportes y compafiias

transportistas para cumplir con los objetivos propuestos.

4. Proceso Productivo

Seleccion del producto, en este caso, del totumo que es apto para su

procesamiento y posterior elaboracion de la bebida.

Controlar los procesos, y mejorarlos para crear una produccion con mejora

continua que reduzca tiempos, gastos y costos innecesarios.

Control de Calidad

Determinar los estandares de calidad del totumo.

Determinar los estandares de la calidad de la bebida de totumo, es
decir, el producto terminado.

Verificar que el empaque del producto sea el adecuado, y cumpla los
niveles de seguridad y salubridad necesarios para la distribucion y
consumo humano.

Mantener y mejorar la calidad del producto en todo el proceso de

produccion.

Produccion



= Planificar y asignar las diferentes tareas en cada uno de los procesos
hasta la obtencion del producto final en los tiempos objetivos.

=  Cumplir con los procesos estandarizados para mantener un equilibrio
en la elaboracion de la bebida de totumo.

=  Cumplir con las 6rdenes de produccion con eficacia y eficiencia para
su posterior distribucion.

= Implementar metodologia y procesos tecnolégicos que permitan una mejor

optimizacion de los recursos.

Conformacion Legal

Segun la clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) nuestra empresa se
encuentra en la actividad econémica de tipo C, de Industrias y Manufactureras, cuyo objetivo
principal es ser autosuficiente e independiente, constituida por Acciones Simplificadas
(S.A.S.). Los requisitos obligatorios para su creacion son los siguientes:

- Solicitud de Reserva de Denominacion

- Documento constitutivo: contrato o el acto

- Designacion del Representante Legal

- Solicitud de Inscripcion, en el que se debe de incluir la informacién requerida
para el registro en el sistema del usuario, como son los datos personales, correos
electronicos, numeros de teléfonos, el numero de la identificacion, copias de los
documentos de identificacion, domicilio.

Y en las condiciones especiales solicitadas tenemos:
- Certificados electronicos de los participantes: Los certificados electronicos para

los accionistas y representantes deben ser Unicamente en formato de archivo.

(Ecuador G. d., 2024)



Al poseer un bajo costo administrativo, podremos desarrollar nuestro proceso de
constitucion con mayor facilidad y rapidez, considerando adicionalmente los procesos
simplificados del manejo de la documentacién y requisitos sin dejar de ser una empresa con
garantias a la hora de formalizarse legalmente. Para la exportacion de nuestro primer producto
este tipo de empresas nos ofrece alternativas interesantes que segin nuestro nivel de

crecimiento podremos ir modificando. (Ecuador E. L., 2023)

Posterior a la creacion de la empresa sera registrada en la SENAE cumpliendo los
requisitos que el MIPRO requiere para la exportacion de nuestro matecino de totumo
“TOTUKAWSAY”.

Adicionalmente, dentro del ambito de la conformacion de la empresa, se obtendran los
permisos correspondientes del Municipio de la ciudad, de los bomberos y el registro en el
Servicio Nacional de Aduana - SENAE, para tramites referidos a la exportacion. (Ecuador S.

N., 2024)

Como estrategia de internacionalizacion se utilizard el modelo de Piggyback, con la
organizacion “Millennium Caterers & Trading LLC” una entidad mayorista domiciliada en la
ciudad de Dubai — Emiratos Arabes Unidos, con amplia trayectoria, solida reputacién y
empresa que ofrece soluciones de catering de alta calidad y canales de distribucion de

productos naturales y organicos en el Medio Oriente.

Millennium Caterers & Trading LLC, posee una infraestructura y posicionamiento
dentro del mercado objetivo hacia el cual va enfocado el matecino de totumo TOTUKAWSAY,
lo que permitird promocionar el producto y alcanzar las ventas proyectadas apoyados en su red

de contactos.



Cabe destacar que la organizacion estd alineada con los valores y la estrategia que
buscamos con el producto y la infraestructura se integra a las necesidades; por lo tanto, se
suscribiria un convenio de colaboracion, con la que la empresa “Millennium Caterers &
Trading LLC”, para detallar el alcance, el plazo y las condiciones generales en las cuales las

operaciones se generarian.



Plan de Marketing

Establecimiento de Objetivos de Marketing

Posicionar el producto en la mente de nuestro objetivo meta, como una bebida natural
proveniente de una fruta exotica latinoamericana, la misma que es beneficiosa para la salud, a
través de estrategias que nos permitan generar relaciones redituables con el cliente para poder

fidelizarlos a la marca en base a la confianza.

Objetivos Especificos

— Posicionar la identidad de nuestra marca, fortalecida que destaque en el mercado,
resaltando el origen ecuatoriano, los ingredientes naturales y los beneficios para la salud
de la bebida de totumo.

— Generar reconocimiento de marca TOTUKAWSAY en el presente aflo, aprovechando
el incremento del consumo de bebidas naturales y sin alcohol a través de distintas
estrategias de marketing para crear y fortalece relaciones con nuestro segmento objetivo
el mercado emirati.

— Crear estrategias de marketing para establecer relaciones redituables con los clientes
para fidelizarlos y satisfacer sus necesidades a través del consumo de nuestra bebida

natural.

Marketing Mix (4Ps)

Producto



Totukawsay es una matecino de totumo 100% natural, el mismo que es elaborado de
una fruta exotica originaria de Latinoamérica, siendo también autdctona de Ecuador. Es una
bebida sin edulcorantes artificiales, ni gases lo cual la convierte en una bebida ideal para
personas que buscan refrescarse o compartir un momento agradable con amigos sin necesidad

de consumir alcohol ni bebidas con altos porcentajes de azucar.

Nuestro producto sera presentado en una botella de 900ml con un fondo en color negro
mate, y con un logotipo representado por las hojas del arbol de totumo en colores
representativos de Ecuador, en la parte central superior esta la imagen de una valdivia y en la
inferior jeroglificos de la cultura Jama Coaque, esto haciendo representacion de la cultura de
Ecuador ya que el totumo tenia distintos usos en la antigiiedad por estas culturas y buscamos
llevar un poco de Ecuador al extranjero mediante esta bebida natural, considerando estos

aspectos nuestra estrategia de marketing buscara elevar los beneficios de nuestro producto.

Precio

Nuestro producto no se enfoca en establecer precios que sean competitivos con marcas



proveedores de bebidas locales, tradicionales o naturales, ya que es un producto unico que no
podra ser adquirido por ningun otro proveedor al momento; y, los consumidores de esta zona
hacen sus compras basadas en factores relacionados al status o al valor o beneficio que el

producto representa. (IContainers, 2024)

Sin embargo, por lo cual para EAU el precio deseable es de 98,95 AED (Dirham de los
Emiratos Arabes Unidos), lo que corresponde a 26,94USD en PVP, luego de hacer un analisis
de los hébitos de compra de los clientes, ademds de los costos fijos y variables de nuestro

producto, pensando también en el marco de ganancia considerando el mercado al que estamos

ingresando. (XE, 2024)

Plaza

El matecino de totumo se produce en Ecuador, elaborado por manos pertenecientes a la
region costera, su preparacion, empacado y distribucion especificamente inician en Guayaquil,
para facilitar la distribucion y el buen manejo de nuestro producto se ha buscado un punto
cercano al puerto de Posorja, donde sera el lugar desde donde partird nuestro producto para la

internacionalizacion.

En Emiratos Arabes Unidos, se busca desarrollar alianzas comerciales con empresas
que ya poseen una cadena logistica que cumpla con los requerimientos de transporte de una
bebida natural de estas caracteristicas; para lo cual se buscara abastecer a Arabian Organics,
Union Coop y Millennium Caterers & Trading LLC de manera que nuestras campafias
publicitarias vayan en conjunto con la distribucion el producto y nuestro objetivo que es llegar

al consumidor final.



Promocion

Para desarrollar estrategias adecuadas se debera utilizar canales comunes y de uso frecuente

de nuestro mercado objetivo en la ciudad de Dubai.

— Publicidad:

e Digital: Crear campafias en redes sociales (Instagram, Facebook, TikTok) con
contenido visual atractivo, videos cortos y testimonios de clientes satisfechos.

(Lenis, 2023)

e TV: Considerar la posibilidad de realizar campafias en radio y television,

especialmente en programas de salud y estilo de vida. (Lenis, 2023)

e Impreso: Publicidad impresa en periodico local, dias determinados. (Lenis, 2023)

— Relaciones Publicas:

e Eventos: Organizar eventos de lanzamiento, degustaciones y catas, ferias

internacionales para dar a conocer el producto y generar interés. (Lenis, 2023)

— Colaboraciones: Establecer alianzas con influencers, chefs y nutricionistas para

promocionar la bebida. (Lenis, 2023)



Definicion de Estrategias y Presupuesto de Marketing

Para introducir nuestro producto en el mercado emirati, debemos iniciar desarrollando

estrategias de lanzamiento del producto para posteriormente darlo a conocer en el dia a dia de

nuestro consumidor;

1.

Branding

Crear un evento de lanzamiento de TOTUKAWSAY en un hotel, donde se invite a
empresarios e inversionistas enfocados en el mercado de bebidas naturales, propietarios
de supermercados, marketeros; y, con la ayuda de influencers dar a conocer la marca
en redes sociales, mediante reels o trasmisiones en vivo, resaltando que nuestra bebida
natural es de una fruta latinoamericana, ideal para compartir un tiempo en amigos,
reuniones de negocios, o refrescarse del calor. Con este lanzamiento buscamos generar

posicionamiento y reconocimiento del producto, sumando el captar nuevos clientes.

Marketing de causa

Crear alianzas con hoteles de prestigio de la ciudad, utilizando la metodologia de
sampling. (IPMARK, 2024)

Donde se entregue cierta cantidad de muestras a los huéspedes o usuarios de los
establecimientos como un obsequio, en el cual se deje adicional una tarjeta pequefia
contando algo esencial de la bebida y los puntos donde la pueden encontrar. También

dar a conocer la responsabilidad social que tenemos. (Sociales, 2024)

Segmentacion indiferenciada
Trabajar en redes sociales, formando alianzas con influencers, donde se resalte que la

bebida es natural y de una fruta latinoamericana, distinta a las opciones del mercado,



con la finalidad de llegar a la mayor cantidad de clientes o publico objetivo.

Estrategias ATL
Pautar publicidad televisiva donde se cuente una historia creativa sobre matecino de

totumo y los beneficios de este.

Estrategias BTL

En Centros Comerciales, medios de afluencia de nuestro grupo meta.

Estrategias de inbound marketing

Publicidad persuasiva y de recordatorio colocada en lugares estratégicos en la web y
fisicos, para fortalecer las ventas y crear habitos de consumo en base a nuestro producto.
(Sociales, 2024)

Enlace Web: https://totukawsay.webnode.ec/



PLAN DE CONTENIDOS "TOTUKAWSAY"
DURACION DE LA
CAMPANA
Objetivo General Objetivos Estrategia Acciones a realizar — Costo
UN ANO
TI 2 13[4
Estrategia 1: Crear un evento de lnzamiento de TOTUKAWSAY en un hotel, donde s invite a | Reserva del Lugar del Evento (Centro de la Ciudad) X Equipo de Marketing
empresarios e inversionistas enfocados en el mercado de bebidas naturales, propietarios de C i6n de Servicio de Catering x Equipo de Marketing
supermercados, marketeros; y, con la ayuda de influencers dar a conocer la marca en redes sociales,  [C ion de material visual para la promocion X Equipo de Marketing
mediante reels o trasmisiones en vivo, resaltando que nuestra bebida natural es de una fruta Contratacion Camardgrafos y Fotografos X Equipo de Marketing 20.000,00
. - i icana, ideal para ¢ i un t I calor. [Inversion en las Muestras del P Equipo de Marketi
Obijetivo especifieo 1 Posicionar b Kentilad de nuestra marca, | dtf0amerieana, deal para compartir un tempo en amigos, reuniones de negocios, o delcalor. |Inversion en s Muestras del Producto X “quipo de Marketing
N . Con este lanzamiento buscamos generar posicionamiento y reconocimiento del producto, sumando el |C de X Equipo de Marketing
fortalecida que destaque en el mercado, resaltando el origen . —— ; -
- - o . captar nuevos clientes. Eiccucion del Evento X Equipo de Marketing
los naturales y los beneficios para la salud — - - o
a bebida de fotumo. Actividades de Networking X Equipo de Marketing
- Estrategia 2: Crear alianzas con hoteles de prestigio de la ciudad, utilizando la metodologia de sampling [Generar reuniones con CEO contactados de Marketing de Cada Hotel para indicar la quino de Markei
donde se entregue cierta cantidad de muestras a los huéspedes o usuarios de los imientos como de Marketing x Equip g 500000
obsequio, en el cual se deje adicional una tarjeta pequefia contando algo esencial de la bebida y los p E ion de Muestras del Producto, Tarjetas de P X Equipo de Marketing o
donde la pueden encontrar. También dar a conocer la responsabilidad social que tenemos Entregar Muestras del Producto, a los CEO de Marketing en el periodo acordado y .
. x Equipo de Marketing
Posicionar el producto en la mente de
nuestro objetivo meta, como una bebida de los acordes al segmento de producto X Equipo de Marketing
"“'“';1 proveniente d]: una fruta exdtica Estrategia 1: Trabajar en redes sociaks, formando alinzas con influencers, donde se resalte que l [Reunion para presentar ol producto ante 1os x Tquipo do Marketing
inoamericana, la misma que es ] ’ Tt : tinta 2 Ias onc . o finali — o — i, : A £.000.00
beneficiosa para I sakud, a través de Objetivo especifico 2: Generar reconocimiento de marca bebida es natural y de una fiuta latinoamericana, distinta a las opeiones delmercado, con'la finalidad de - [Entregar Muestras del Producto, para promocion en redes aocvu]c: x Equipo de Markggng 2000,
0 i - . llegar a la mayor cantidad de clientes o piblico objetivo. El de Muestras del Producto, Tarjetas de F X Equipo de Marketing
estrategias que nos permitan generar | TOTUKAWSAY en el presente aiio, aprovechando el incremento 1 i L
relaciones redituables con el cliente para | del consumo de bebidas naturales y sin alcohol a través de distintas [Establecer un hashtag especifico para esta campafia y promover su so. x x x Equipo de Marketing
! . ; . : Promocion en redes sociales, el influencer x x x Equipo de Marketing
poder fidelizarlos a la marca en base a la | estrategias de marketing para crear y fortalece relaciones con nuestro —— — — - =
confanza. segrmento objetivo el mercado emirat. Investigacion de los principales canales televisivos y horarios acordes al segmento de N Eaquipo de Marketing
Estrategia 2: Pautar publicidad televisiva donde se cuente una historia creativa sobre atecino de totumo {2202
: s beneficios del mismo Crear el storytell del producto para television x Equipo de Marketing 40.000,00
Y ) Pautar el Tiempo de ision del storytell publicitario x Equipo de Marketing
Publicar en el medio televisivo x Equipo de Marketing
Investigar los Centros Comerciales de mas afluencia del segmento objetivo X
Estrategia 1: En Centros Comerciales, medios de afluencia de nuestro grupo meta. Encontrar Empresas de Publicidad en BTL X Equipo de Marketing 25.000,00
Objetivo especifico 3: Crear estrategias de marketing para Reunidn con los Directivos para del producto X
establecer relaciones redituables con los clientes para fidelzarlos y Contar con los permisos para de la Publicidad en BTL x x
satisfacer sus necesidades a través del consumo de nuestra bebida Contratacién de ke Empresa para elabroacion de la Pagina Web del producto «
natural. Estrategia 2: Creacion de 1: Patg./m WEB del maecino de/[ommo "TOTUKAWSAY" Publcar pigins web conlos . - - i de Marketng 140000
tpsy/totukawsay.webnode.ec/ Utz herramicnta de andliss wab, cn este caso Google Amalytics a fin de monorcarel | R R
niimero de visitas a la pagina web del producto.
TOTAL GENERAL 95.400,00

Hustracion 21 — PLAN DE CONTENIDO DE MARKETING-TOTUKAWSAY
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Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera examinard a este proyecto en términos de su rendimiento
econdmico/financiero, enfocandose en el analisis y, en como el plan de negocios alcanza su
objetivo, generando el retorno en la inversion, asi como también la rentabilidad deseada y la

internacionalizacion propuesta en el pais de Emiratos Arabes Unidos.

Inversion Inicial

Para iniciar el proyecto es necesario contar con el capital de trabajo, que permita poner
en funcionamiento la propuesta del matecino de totumo “TOTUKAWSAY”, hasta que sea
rentable en el plazo previsto. Dicho capital permitird adquirir el terreno para la produccion del
producto, adquisicion de la maquinaria y equipo, adecuacion de las instalaciones, capacitacion
en areas de disefio del producto, comercio exterior y marketing internacional, para la
investigacion de participacion en ferias internacionales, gastos para la obtencion de
certificaciones de los procesos e imprevistos que puedan generarse en la constitucion de la
empresa.

A continuacion, se detalla una estimacioén en doélares americanos para el inicio de las
operaciones, el 70% se financiard con capital propio y el 30% con préstamo bancario a

BanEcuador. Anexo 35:

| INVERSION INICIAL

Magquinaria Industrial para la produccion $  50.000,00
Terreno (Produccion) $  70.000,00
Adecuaciones $  30.000,00
Prototipos / Muestras $ 4.000,00
Capacitacion en Disefio de Productos $ 4.000,00
Capacitacion en Comercio Exterior $ 4.000,00
Capacitacion en Ventas - Marketing Internacional $ 5.000,00
Ferias Internacionales $ 20.000,00
Certificaciones (Calidad - Procesos) $ 8.000,00
Imprevistos $ 5.000,00
Total Inversion $  200.000,00
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Presupuesto de Ventas

En el presupuesto de ventas, se estimard los ingresos que se generardn a través de las
ventas del matecino de totumo, por un periodo de cinco afios, que incluye la estimacion del

precio de venta por cada unidad, los ingresos totales, gastos operativos y administrativos:

PROYECCION DE VENTAS E INGRESOS

Periodos Unidades Para Precio de Venta Ingresos Anuales Unidades
Vender Mensuales
Afo 1 38.232 $ 15,80 S 604.066,67 3.186
Afo 2 39.379 S 15,43 S 607.524,24 3.282
Ao 3 40.560 $ 15,60 $ 632.915,15 3.380
Ao 4 41.777 S 15,23 S 636.383,66 3.481
Afo 5 43.030 S 15,38 S 661.765,74 3.586

Costo de Materia Prima

MODELO MATECINO
DETERMINACION DEL COSTO Ug{lg&% ADE COSTO UNIT $ CANT/UNIT VALOR TOTAL UNIT
COCCION
Fruta Totumo Unidad $0,10 1,00 $0,10
Especie Clavo de Olor Gramos $0,06 1,00 $0,06
Especie Canela Gramos $0,06 1,00 $0,06
Agua Filtrada Galones $2,00 1,00 $2,00
EMBALAJE
Embalaje (Cajas) Unidad $0,20 1,00 $0,20
Bolsa de Aire Inflable Unidad $0,07 1,00 $0,07
Botella Unidad $0,35 1,00 $0,35
Etiquetado Unidad $0,35 1,00 $0,35
COSTO DE MATERIA PRIMA POR BOTELLA DE 900ml $3,19
Mano de Obra
Anos
N° Trabajadores 1 2 3 4 5
5 $52.371,82 $52.371,82
5 $54.990,41 $54.990,41

5 $57.609,00



Detalle de Gastos de Mano de Obra Directa

Fondos de
Reserva

Vacaciones

TOTALES

Sueldo Total - Pl 00 Cuarto IBSS (110504
Enero $3.160,00  $263,33 $193,75 $352,34
Febrero $3.160,00 | $263,33 $193,75 $352,34
Marzo $3.160,00  $263,33 $193,75 $352,34
Abril $3.160,00 | $263,33 $193,75 $352,34
Mayo $3.160,00  $263,33 $193,75 $352,34
Junio $3.160,00 |  $263,33 $193,75 $352,34
Julio $3.160,00  $263,33 $193,75 $352,34
Agosto $3.160,00 | $263,33 $193,75 $352,34
Septiembre $3.160,00  $263,33 $193,75 $352,34
Octubre $3.160,00 |  $263,33 $193,75 $352,34
Noviembre $3.160,00  $263,33 $193,75 $352,34
Diciembre $3.160,00 |  $263,33 $193,75 $352,34
TOTALES = $37.920,00 $3.160,00  $2.325,00 $4.228,08

CIF

(8.33%)
$263,23

$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23
$263,23

$3.158,74

$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67
$131,67

$1.580,00

Proyeccion de Costos Indirectos De Fabricacion - Costo Fabril / Gastos Indirectos

$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32
$4.364,32

$52.371,82

Los costos estimados corresponden al 5% del valor de MOD, los mismos que incluyen

Energia y Servicios Publicos, Mantenimiento y Reparaciones, Depreciacion, Suministros de

Fébrica, Seguros, Costos de Gestion y Administracion de la Planta y Otros Gastos Indirectos:

$31.423,09
$31.423,09
$32.994,24
$32.994,24
$34.565,40
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Gastos

Gastos de Ventas Mensual

Detalle COMISIONES TRANSPORTE MARKETING COSTOS DE Total Mensual
VENTAS LOGISTICA PROMOCION* EXPORTACION
INTERNACIONAL
Enero $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Febrero $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Marzo $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Abril $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Mayo $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Junio $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Julio $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Agosto $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Septiembre $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Octubre $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Noviembre $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
Diciembre $514,39 $1.300,00 $7.950,00 $800,00 $10.564,39
TOTAL ANUAL $6.172,65 $15.600,00 $95.400,00 $9.600,00 $126.772,65
* tener en cuenta los gastos del Plan de Mkt
Proyeccion de Gastos de Ventas Anual
PROYECCCION DE GASTOS DE VENTAS ANUAL
Detalle COMISIONES TRANSPORTE MARKETING COSTOS DE TOTAL
VENTAS LOGISTICA PROMOCION EXPORTACION
NACIONAL

Aiio 1 $6.172,65 $15.600,00 $95.400,00 $9.600,00 $126.772,65
Afio 2 $6.172,65 $15.600,00 $95.400,00 $9.600,00 $126.772,65
Aifio 3 $6.481,28 $16.380,00 $100.170,00 $10.080,00 $133.111,28
Aiio 4 $6.481,28 $16.380,00 $100.170,00 $10.080,00 $133.111,28
Aifio 5 $6.789,91 $17.160,00 $104.940,00 $10.560,00 $139.449,91

PROYECCCION DE GASTOS DE VENTAS MENSUAL

Gastos Administrativos

PROYECCCION DE GASTOS DE ADMINISTRACION ANUAL

Detalle TOTAL

Aifio 1 $126.713,16



Aiio 2
Afo 3
Afio 4

Afo 5

Detalle de Gastos Administrativos:

Periodo 1 Aio

$126.713,16
$133.048,82
$133.048,82

$139.384,48



Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

TOTAL ANUAL

Agua, Internet,

Plan Celular,
Movilizacion,
Cafeteria,
Seguridad etc.
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$79.200,00

Sueldo

$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$550,00
$6.600,00

Décimo Tercero

$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$348,75
$4.185,00

Décimo Cuarto

$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$735,90
$8.830,80
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Aporte
Patronal
IESS
(11.15%)
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$549,78
$6.597,36

Fondos de Reserva

(8.33%)

$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$275,00
$3.300,00

Vacaciones

$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$10.559,43
$126.713,16

TOTALES

$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$6.600,00
$79.200,00



Estado de Costos

ESTADO DE COSTOS DE PROYECTADO

Materia Prima

Mano de obra directa

Costos indirectos de Fabricacién
Costo de produccion (Costo Variable)

COSTO VARIABLE UNIT

Gastos Administrativos
Gastos de Ventas
Gastos Financieros

Gastos de Operacion (Costos Fijos)

Costo total
Utilidad

Ventas

Precio de Venta Unitario

1
$121.960,08
$52.371,82
$31.423,09
$205.754,99
$5,38

$126.713,16
$126.772,65

$5.425,87
$258.911,68

$464.666,67
$139.400,00
$604.066,67

$15,80

2
$125.618,88
$52.371,82
$31.423,09
$209.413,79
$5,32

$126.713,16
$126.772,65

$4.426,74
$257.912,55

$467.326,34
$140.197,90
$607.524,24

$15,43
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3
$129.387,45
$54.990,41
$32.994,24
$217.372,10
$5,36

$133.048,82
$133.111,28

$3.325,61
$269.485,71

$486.857,81
$146.057,34
$632.915,15

$15,60

4
$133.269,07
$54.990,41
$32.994,24
$221.253,72
$5,30

$133.048,82
$133.111,28

$2.112,07
$268.272,17

$489.525,89
$146.857,77
$636.383,66

$15,23

5
$137.267,14
$57.609,00
$34.565,40
$229.441,54
$5,33

$139.384,48
$139.449,91

$774,64
$279.609,03

$509.050,57
$152.715,17
$661.765,74

$15,38



Punto de Equilibrio

El punto de equilibro del matecino de totumo “TOTUKAWSAY”, permitird identificar
el nimero de unidades que se deben de vender para que los ingresos sean iguales a los costos
totales, y por lo tanto, no haya ganancias ni pérdidas, pero si la recuperacion de los recursos

que se invirtieron en el proyecto:

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO ‘

VALOR
PERIODO CANTIDAD T AR
ANO 1 24.852 $392.657,12
ANO 2 25.511 $393.579,53
ANO 3 26.304 $410.454,68
ANO 4 26.998 $411.254,43
ANO 5 27.830 $428.002,13

En el primer afo el nimero adecuado de las unidades que se deberan vender son 24.852
unidades para recuperar el valor del valor invertido, equivalente a US$ 392.657,12, y en los
afios 2, 3, 4 y 5 tal como se describe en el cuadro que antecede. A continuacion, el calculo con

los resultados obtenidos:

PUNTO DE
EQUILIBRIO = COSTOS FIJOS
MARGEN (PV UNI - COSTO VARIABLE
CONTRIBUCION UNIT)

Aio 1 2 3 4 5
PQ= $258.911,68 $257.912,55 $269.485,71 $268.272,17 $279.609,03

$10,42 $10,11 $10,25 $9,94 $10,05
PQ= 24.852 25.511 26.304 26.998 27.830
PE$= § 392.657,12 $ 393.579,53 $410.454,68  $411.254,43  $428.002,13
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ANO 1

COSTO PRECIO DE INGRESO
TO FI ANTIDADE TO TOTAL
COSTOFUO I\ ARiABLEU.  |VENTA ¢ SlroTaL COSTOTO
$ 258.911,68 5,38 15,80 0 0 258.912
$ 258.911,68 5,38 15,80 4.000 63.200 280.439
$ 258.911,68 5,38 15,80 8.160 128.928 302.827
$ 258.911,68 5,38 15,80 12.320 194.656 325.215
$ 258.911,68 5,38 15,80 16.480 260.384 347.603
$ 258.911,68 5,38 15,80 20.640 326.113 369.991
$ 258.911,68 5,38 15,80 24.800 391.841 392.379
$ 258.911,68 5,38 15,80 28.960 457.569 414.767
$ 258.911,68 5,38 15,80 33.120 523.297 437.155
$ 258.911,68 5,38 15,80 37.280 589.025 459.543
$ 258.911,68 5,38 15,80 41.440 654.753 481.931
$ 258.911,68 5,38 15,80 45.600 720.481 504.319
PQ= 24.852
PES= $  392.657,12
Totukawsay
800.000 PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1
700.000 /
600.000 //
= 500.000 ’ .
% '/ /o/./
— ./.
o 400.000 4
§ /°/./.:
300.000 .
200.000 //
100.000 /
0 /
0 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000
CANTIDADES
—®—INGRESO TOTAL ~ =@=C0STO TOTAL

Tabla de Datos y Grafico Afo 2, Afio3, Afio 4 y Afio 5, Anexo 6




Estados Financieros

Escenario 1 — Real
Porcentaje de Ganancia 30%

Ventas de 2% del Mercado Meta

Mercado Meta 1.911.600 (Poblacion)
Aiio 1 2% DE MM 38.232
1-3% realidad 38.232 Cantidades

(frecuencia de compra al mes de 1)

Estado de Costos

ESTADO DE COSTOS DE PROYECTADO

1

2

3

4

5

Materia Prima $121.960,08 $125.618,88 $129.387,45 $133.269,07  $137.267,14
Mano de obra directa $52.371,82 $52.371,82 $54.990,41  $54.990,41 $57.609,00
Costos indirectos de Fabricacion $31.423,09 $31.423,09 $32.99424  $32.994,24 $34.565,40
Sgizglflz)pmd““i"’“ \Ceste $20575499  $209.41379  $217.372.10 $221.253.72  $229.441.54
COSTO VARIABLE UNIT $5,38 $5,32 $5,36 $5,30 $5,33
Gastos Administrativos $126.713,16 $126.713,16 $133.048,82  $133.048,82  $139.384,48
Gastos de Ventas $126.772,65 $126.772,65 $133.111,28  $133.111,28  $139.449,91
Gastos Financieros $5.425,87 $4.426,74 $3.325,61 $2.112,07 $774,64
g;‘f,‘s‘;s de Operacién (Costos $258.911,68  $257.912,55  $269.48571 $268.272,17  $279.609,03
Costo total $464.666,67 $467.326,34 $486.857,81  $489.525.89  $509.050,57
Utilidad $139.400,00 $140.197,90 $146.057,34  $146.857,77  $152.715,17
Ventas $604.066,67 $607.524,24 $632.915,15 $636.383,66  $661.765,74
Precio de Venta Unitario $15,80 $15,43 $15,60 $15,23 $15,38

Estado de P&G

Estado de Pérdidas y Ganancias

Ingresos $511.133,33 $514.058,97 $535.543,59 $538.478,48 $559.955,63
L e i $205.754,99 $209.413,79 $217.372,10 $221.253,72 $229.441,54
Utilidad Bruta $305.378,35 $304.645,18 $318.171,49 $317.224,76 $330.514,09
(-) Gastos

Dot $253.485,81 $253.485,81 $266.160,10 $266.160,10 $278.834,39
() Depreciacién $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00

1

2

3

4

5



DA OppETstin $50.892,54 $50.159,37 $51.011,39 $50.064,66 $50.679,70

Gastos Financieros $5.425,87 $4.426,74 $3.325,61 $2.112,07 $774,64
Impuestes $56.318,41 $54.586,11 $54.337,00 $52.176,73 $51.454,34
ppesto ala Renta $12.390,05 $12.008,95 $11.954,14 $11.478,88 $11.319,95
Utilidad Neta $43.928,36 $42.577,17 $42.382,86 $40.697,85 $40.134,38

Estado de Flujo de Caja

0 1 2 3 4 5

Ingresos Por Ventas $604.066,67 $607.524,24 $632.915,15 $636.383,66 $661.765,74
Financiamiento $60.000,00
Total, Ingresos $60.000,00 $604.066,67 $607.524,24 $632.915,15 $636.383,66 $661.765,74
Costos de Produccion $205.754,99 $209.413,79 $217.372,10 $221.253,72 $229.441,54
Gastos Operacién $253.485,81 $253.485,81 $266.160,10 $266.160,10 $278.834,39
Intereses $5.425,87 $4.426,74 $3.325,61 $2.112,07 $774,64
Amortizacion $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99
Préstamo O Capital
del Préstamo
Impuestos $32.835,38 $32.571,30 $33.375,88 $33.018,02 $33.718,18
Inversion $140.000,00
Total, Egresos $140.000,00 $512.715,04 $515.110,63 $535.446,68 $537.756,90 $557.981,74
Flujo Neto Financiero $-200.000,00 $91.351,63 $92.413,61 $97.468,47 $98.626,76 $103.784,01
Flujo Acumulado $91.351,63 $ 183.765,24 $ 281.233,71 $ 379.860,48 $ 483.644,48

Tasa Interna de Retorno Escenario 1: Real

VALOR ACTUAL NETO $366.752,56
(VAN ECONOMICO)

TIR 38%
Periodo de Recuperacion 2,27

En el escenario 1, la TIR corresponde al 38% con un periodo de recuperacion del 2.27.

Escenario 2 — Pesimista

Porcentaje de Ganancia 10%

Ventas de 1% del Mercado Meta

Mercado Meta 1.911.600 Poblacion



Aifio 1

1% DE MM

1-3% realidad
(frecuencia de compra al mes de 1)

Estado de Costos

Materia Prima
Mano de obra directa

Costos indirectos de
Fabricacién

Costo de produccion (Costo
Variable)

COSTO VARIABLE UNIT

Gastos Administrativos
Gastos de Ventas

Gastos Financieros

Gastos de Operacion (Costos
Fijos)

Costo total

Utilidad

Ventas

Precio de Venta Unitario

Estado de P&G

$60.980,04
$52.371,82
$31.423,09

$144.774,95
$7,57

$126.713,16
$124.943,25

$5.425,87
$257.082,28

$401.857,23
$40.185,72
$442.042,95

$23,12

19.116
19.116 Cantidades

$62.809,44
$52.371,82
$31.423,09

$146.604,35
$7,45

$126.713,16
$124.943,25

$4.426,74
$256.083,15

$402.687,50
$40.268,75
$442.956,24

$22,50

$64.693,72
$54.990,41
$32.994,24

$152.678,38
$7,53

$133.048,82
$131.190,41

$3.325,61
$267.564,84

$420.243,21
$42.024,32
$462.267,53

$22,79

$66.634,54
$54.990,41
$32.994,24

$154.619,19
$7.40

$133.048,82
$131.190,41

$2.112,07
$266.351,30

$420.970,48
$42.097,05
$463.067,53

$22,17

$68.633,57
$57.609,00
$34.565,40

$160.807,97
$7.47

$139.384,48
$137.437,57

$774,64
$277.596,69

$438.404,66
$43.840,47
$482.245,12

$22,41

Ingresos

Costo de
Produccion
Utilidad Bruta

(-) Gastos
Operacionales
(-) Depreciacion
Utilidad
Operacion
Gastos
Financieros
Utilidad Antes de
Impuestos
Impuesto a la
Renta 22%
Utilidad Neta

1
$442.042,95

$144.774,95
$297.268,00
$251.656,41
$1.000,00
$44.611,60

$5.425,87
$50.037,47

$11.008,24
$39.029,22

2

$442.956,24
$146.604,35
$296.351,90
$251.656,41
$1.000,00
$43.695,49

$4.426,74
$48.122,23

$10.586,89
$37.535,34

3
$462.267,53

$152.678,38
$309.589,16
$264.239,23
$1.000,00
$44.349,93

$3.325,61
$47.675,54

$10.488,62
$37.186,92

4

$463.067,53
$154.619,19
$308.448,35
$264.239,23
$1.000,00
$43.209,12

$2.112,07
$45.321,19

$9.970,66
$35.350,52

5
$482.245,12

$160.807,97
$321.437,16
$276.822,05
$1.000,00
$43.615,11

$774,64
$44.389,75

$9.765,74
$34.624,00



Estado de Flui'o de Cai'a

0

Ingresos Por
Ventas

Financiamiento $60.000,00

Total, Ingresos $60.000,00

Costos de
Produccion
Gastos Operacion
Intereses
Amortizacion
Préstamo O
Capital del
Préstamo

Impuestos
Inversion $140.000,00
Total, Egresos $140.000,00

Flujo Neto
Financiero
Flujo Acumulado

$-200.000,00

1

$442.042,95

$442.042,95

$144.774,95

$251.656,41
$5.425,87

$15.212,99

$11.008,24

$428.078,46

$13.964,49
$13.964,49

2

$442.956,24

$442.956,24

$146.604,35

$251.656,41
$4.426,74

$15.212,99

$10.586,89

$428.487,37

$14.468,87
$28.433,37

Tasa Interna de Retorno Escenario 2: Pesimista

VALOR ACTUAL

NETO (VAN
ECONOMICO)

$ 60.570,68

3
$462.267,53

$462.267,53

$152.678,38

$264.239,23
$3.325,61

$15.212,99

$10.488,62

$445.944,82

$16.322,72
$ 44.756,08

TIR
Periodo de Recuperacion

23%
11,33

4

$463.067,53

$463.067,53

$154.619,19

$264.239,23
$2.112,07

$15.212,99

$9.970,66

$446.154,13

$16.913,40
$ 61.669,48

5
$482.245,12

$482.245,12

$160.807,97

$276.822,05
$774,64

$15.212,99

$9.765,74

$463.383,39

$18.861,73
$ 80.531,22

En el escenario 2, la TIR corresponde al -23% con un periodo de recuperacion del 11.33, no es viable.

Porcentaje de Ganancia 40%

Escenario 3 — Optimista

Ventas de 5% del Mercado Meta

Mercado Meta

1.911.600 Poblacion Meta

Ao 1 5% DE MM 95.580
1-3% realidad 95.580 Cantidades

(frecuencia de compra al mes de 1)



Estado de Costos

Afio 1 2 3 4 5
Materia Prima $304.900,20 $314.047,21 $323.468,62 $333.172,68 $343.167,86
Mano de obra directa $52.371,82 $52.371,82 $54.990,41 $54.990,41 $57.609,00
Costos indirectos de $31.423,09 $31.423,09 $32.994,24 $32.994,24 $34.565,40
Fabricacion
Costo de produccion $388.695,11 $397.842,11 $411.453,27 $421.157,33 $435.342,26
(Costo Variable)
COSTO VARIABLE UNIT $4,07 $4,04 $4,06 $4,03 $4,05
Gastos Administrativos $126.713,16 $126.713,16 $133.048,82 $133.048,82 $139.384,48
Gastos de Ventas $132.260,85 $132.260,85 $138.873,90 $138.873,90 $145.486,94
Gastos Financieros $5.425,87 $4.426,74 $3.325,61 $2.112,07 $774,64
Gastos de Operacion $264.399,89 $263.400,75 $275.248,32 $274.034,78 $285.646,06
(Costos Fijos)
Costo total $653.094,99 $661.242,86 $686.701,60 $695.192,11 $720.988,31
Utilidad $261.238,00 $264.497,15 $274.680,64 $278.076,85 $288.395,33
Ventas $914.332,99 $925.740,01 $961.382,23 $973.268,96 = $1.009.383,64
Precio de Venta Unitario $9,57 $9,40 $9,48 $9,32 $9,38
Estado de P&G
~ EstadodePérdidasyGanmancias
1 2 3 4 5
Ingresos $914.332,99 $925.740,01 $961.382,23 $973.268,96 $1.009.383,64
Costo de $388.695,11 $397.842,11 $411.453,27 $421.157,33 $435.342,26
Produccion
Utilidad Bruta $525.637,88 $527.897,90 $549.928,96 $552.111,63 $574.041,38
(-) Gastos $258.974,01 $258.974,01 $271.922,71 $271.922,71 $284.871,41
Operacionales
(-) Depreciacion $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Utilidad $265.663,87 $267.923,89 $277.006,25 $279.188,91 $288.169,97
Operacion
Gastos $5.425,87 $4.426,74 $3.325,61 $2.112,07 $774,64
Financieros
Utilidad Antes de $271.089,74 $272.350,63 $280.331,86 $281.300,98 $288.944,61
Impuestos
Impuesto a la $59.639,74 $59.917,14 $61.673,01 $61.886,22 $63.567,81
Renta 22%
Utilidad Neta $211.450,00 $212.433,49 $218.658,85 $219.414,77 $225.376,79



Estado de Flui'o de Cai'a

0 1 2 3 4 5
geg;t‘;ss"s Por $914332,99  $925.740.01  $961.382.23 $973.268,96  $1.009.383,64
Financiamiento $60.000,00
Total Ingresos $60.000,00  $914.332,99  $925.740,01  $961.382,23 $973.268,96 $1.009.383,64
Costos de $388.695.11  $397.842,11  $411.45327 $421.15733  $435.342.26
Produccion
Gastos $258.974.01  $258.97401  $271.922.71 $271.922,71  $284.871.41
Operacion
Intereses $5.425.87 $4.426.74 $3.325.61 $2.112,07 $774.64
Amortizacion
HRELET0 (O $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 $15212.99  $15.212,99
Capital del
Préstamo
Impuestos $59.639,74 $59.917.14 $61.673.01 $61.886.22  $63.567.81
Inversion $140.000,00
Total Egresos $140.000,00  $727.947,72  $736.372,99  $763.587,59 $772.291,32  $799.769,11
Flujo Neto $-200.000,00  $186.38527  $189.367,02  $197.794,64 $200.977,64  $209.614,53
Financiero
Flujo $186.38527  $375.75229  $573.546,93  $774.52458  $984.139,10
Acumulado

Tasa Interna de Retorno Escenario 3: Optimista
VALOR ACTUAL NETO $746.639,80
(VAN ECONOMICO)
TIR 92%

Periodo de Recuperacion 1,26

En el escenario 3, la TIR corresponde al 92% con un periodo de recuperacion del 1.26, existe

riesgo financiero por lo que se debera evaluar su viabilidad.



Indicadores Financieros ( WACC-VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

WACC
TIPO DE FINANCIAMIENTO
1 2 3 4 5 Promedio
PASIVO NO CORRIENTE $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 $15.212,99 D
PATRIMONIO $200.000,00 $- $ 100.000,00 E
TOTAL $215.212,99 $15.212,99 $15.21299 $15.212,99 $15.212,99 §$55.21299 V
B DEUDA EXTERNA DEUDA PROPIA
FORMULA WACC = Kd* (1-0* D=V + Ke* B2V
9,9% 78,00% 0,28 10% 1,81
CALCULO WACC = 20,2%
COMPONENTES

Kd= Tasa Activa Efectiva Maxima (BCE)
Tasa Minima Requerida por
Ke= Accionistas
t= Impuesto a la Renta 22%

La organizacion, necesita obtener la tasa del 20.2% a fin de cubrir el costo de financiacion de

la inversion, lo cual permitira a los directivos tomar la decision de inversion y financiacion.



Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

. El totumo es una fruta de origen latinoamericano, en Ecuador especificamente de uso
ancestral era utilizado para curar algunas enfermedades. Su uso agricola, servia como lindero
de potreros en las fincas y doméstico, por medio de su corteza dura elaboraban utensilios de
cocina, es por ello que esta fruta en el pais no se la comercializa debido a que es una fruta
conocida por la zona agricola costera y amazonica sin poder analizar un fin comercial por
alguna industria, primero porque no conocen que de la pulpa de la fruta se obtiene también una
bebida y segundo porque el mercado ecuatoriano de bebidas se centra en bebidas con alcohol,
gas y altamente azucaradas, por lo cual consideramos que generar una bebida con las cualidades
de Totukawsay cumple con todas las caracteristicas para satisfacer las necesidades de los
consumidores que buscan bebidas naturales en Dubéi, Emiratos Arabes Unidos.

. Tras un analisis profundo sobre el desarrollo, produccion y exportacion de la bebida de
totumo producida en Ecuador para su posterior transporte y venta en los Emiratos Arabes
Unidos, mas especificamente en Dubdi, en este proceso reconocimos la importancia que es la
investigacion y seleccion de un producto innovador, que ofrezca un diferenciador que impacte
y un mercado el cual se puede adaptar al publico objetivo definido en nuestro plan de negocios,
esto ha sido de gran importancia, ya que la relacion de estos aspectos con el producto y su
desarrollo, han causado el uso de diferentes elementos en el marketing como la implementacion
del Piggyback; la evolucion en el aspecto de la botella que es un tema clave que influye en la
compra y aceptacion de tanto los distribuidores como en los consumidores finales de la bebida,
su empaque y embalaje de gran importancia sobre todo para el transporte y reduccion de riesgos
en este mismo proceso.

. Este trabajo de investigacion ha sido un viaje apasionante que nos ha permitido explorar

las propiedades y el potencial del Totukawsay. Gracias al esfuerzo conjunto del equipo, hemos



logrado profundizar en el conocimiento de esta bebida ancestral y desarrollar estrategias de
marketing efectivas para su posicionamiento en el mercado. Estamos convencidos de que los
resultados de esta investigacion pueden servir como base para futuras investigaciones y
contribuir al desarrollo de la industria de bebidas naturales en Ecuador."

. El proyecto de matecino de totumo presenta un panorama muy prometedor,
especialmente con el andlisis financiero que se ha logrado, reflejado respuestas de rendimiento
bastante elevadas; esto demuestra la solidez y rentabilidad de esta iniciativa.

Asi también, la decision de enfocar los esfuerzos de exportacion en el mercado de Dubai parece
ser una estrategia acertada, considerando las oportunidades que este mercado ofrece para este
tipo de productos artesanales y de alta calidad.

Con una adecuada planificacion y ejecucion de la estrategia de exportacion, junto con el
aprovechamiento de las ventajas competitivas de nuestro producto, este proyecto tiene un gran
potencial para alcanzar un crecimiento sostenible y consolidarse como una propuesta de valor
significativa en el mercado de Dubai.

. El andlisis financiero permiti6 observar la viabilidad del proyecto entorno a la inversion
a corto plazo, con la estrategia de posicionamiento, el producto alcanzara el impacto proyectado

al mercado objetivo de Emiratos Arabes Unidos en Dubai.



Recomendaciones

. Es fundamental para desarrollar una idea de exportacion de un producto, identificar
necesidades en el mercado que aun no han sido resultas por alguna empresa, o si ya hay algun
competidor en el mercado, poder desarrollar un producto o servicio con caracteristicas
innovadoras, si bien es cierto como exportadores buscamos ingresar a paises con los que
tenemos acuerdos para mayor facilidad comercial, es recomendable también analizar
tendencias en nuevos mercados donde podemos encontrar grandes oportunidades en los que
nuestros productos tengan éxito sin competencia excesiva, ya que en los mercados con
acuerdos estan saturados de varios productos incluso de origen ecuatoriano.

. Asociaciones estratégicas: La cooperacion con marcas, en este caso, supermercados ya
establecidos en la ciudad de Dubadi, para facilitar la oferta y venta del producto a los nuevos
consumidores de la bebida de totumo.

Investigacion de mercados: Si bien Dubdi en los Emiratos Arabes Unidos es nuestro objetivo
de mercado, la compaiia debe estar preparada para la introduccion a nuevos mercados si lo
que se quiere es expandirse a otros paises e internacionalizar la marca, para esto, la
investigacion es primordial, ya que nos ayuda a tomar en cuenta varios aspectos que nos ayudan
a discernir en la correcta toma de decisiones para asi buscar el constante éxito y evitar posibles
fracasos.

. Se debe continuar fortaleciendo los so6lidos fundamentos financieros del proyecto,
manteniendo un enfoque en la optimizacion de la rentabilidad y la eficiencia operativa, asi
como se deberd profundizar en el andlisis del mercado de Dubai, incluyendo una evaluacion
detallada de las tendencias, preferencias del consumidor, barreras de entrada y principales
competidores, con el fin de disefiar una estrategia de exportacion sélida y adaptada a las

necesidades de este mercado para ampliar nuestra presencia en el mercado emirati; a través del



establecimiento de alianzas estratégicas con distribuidores, minoristas o plataformas e-
commerce localizadas en los distintos emiratos, no solamente Dubai.

. A través de este trabajo de investigacion, he podido conectar con mis raices y descubrir
el enorme potencial del Totukawsay. Los resultados obtenidos no solo aportan nuevos
conocimientos de esta bebida ancestral, este estudio junto con el analisis de mercado respalda
la viabilidad comercial del Totukawsay y su potencial para posicionarse como una alternativa
saludable en el mercado de bebidas naturales y el desarrollo de estrategias en marketing, para
su posicionamiento en el mercado, sino que también me han permitido valorar la importancia
de preservar nuestro patrimonio cultural. Si bien este estudio ha sentado las bases para futuras
investigaciones, es necesario abordar algunas limitaciones, como realizar estudios clinicos y
de laboratorio a mayor escala para confirmar los beneficios para la salud y explorar nuevas
formas de procesamiento y conservacion del producto. Sin embargo, estoy convencido de que
el Totukawsay tiene un futuro prometedor y que puede convertirse en un producto emblematico
de Ecuador.

. El Ecuador puede explorar y recabar informacion a través de las entidades publicas
como los Municipios o los Cantones, y canalizarla al Ministerio de Agricultura y Ganaderia
de otros productos no tradicionales, a fin de analizar la viabilidad de exportacion, y brindar
capacitacion especifica en temas de investigacion de mercado, para que los exportadores
obtengan datos mas certeros sobre la produccion, comercializacion y viabilidad del producto

no tradicional y que se pueda aprovechar el consumo del mismo de forma local e internacional.
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Anexos

Anexo 1

MATRIZ DE SELECCION DE MERCADOS
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Anexo 2

Analisis Pestel en forma de tabla

Produccién y exportacion de matecino de totumo a Emiratos Arabes Unidos

Muy positivo Positivo - Negativo

- Muy negativo

Aspecto

Variable

Impact
0

Amenaza

Oportunidad

Politico — Legal

Representado por una Monarquia Federal que
constituye a 7 emiratos; con una politica estable
des de su independencia en 1971. (Government
U. , The United Arab Emirates Government
portal, 2024)

Requisitos para el ingreso de productos
alimenticios: Para acceder al mercado de EAU,
el arancel para los productos procesados es de
5%. Respecto al etiquetado, deben ser aprobadas
por la Municipalidad de Dubdi antes del envio de
las mercancias; se debera detallar el nombre del
producto, la marca, fechas de producciéon y de
caducidad, asi como el pais de origen, nombre del
fabricante, el volumen, la lista de ingredientes; y,
se debe especificar en la etiqueta incluso en
arabe. (Helpdesk, Global Trade Helpdesk, 2024)

Barreras arancelarias: El producto a exportar
es un matecino de totumo y al ser un producto
procesado debera pagar el 5% de arancel.
(Helpdesk, Global Trade Helpdesk, 2024)

Barreras no arancelarias: Los productos
procesados deben contar con certificado de
origen y, segun sea el caso, con certificado
sanitario y/o fitosanitario de la entidad autorizada
de su pais. En el caso del matecino de totumo
buscaremos comercializarlo como halal lo que
requerira estar avalado por una certificacion
HALAL para ampliar nuestro mercado objetivo.
(Dubdi, 2023)

Econémico

El consumo per cépita de alimentos era de
1,486kg al afio, es decir un consumo diario de
4.07kg per cépita; y, aunque el consumo real es
menor, estos datos incluyen el consumo de los
mas de 10 millones de turistas que visitan el pais
anualmente. (Dubai, 2023)




El ingreso per cépita es de 47.821 USD y el
11,2% de los ingresos es destinado al consumo de
alimentos y bebidas. (Santander Trade, 2024).
Esto implica para el negocio, que los habitantes
tienen altos ingresos disponibles que pueden
destinar al consumo.

En abril de 2024, Ecuador y Emiratos Arabes
Unidos suscribieron la Declaracion Conjunta
para iniciar negociaciones de un Acuerdo
Comercial. (Pesca, 2024)

Conforme el Indice de Desarrollo Humano
elaborado por el Programa de las Naciones
Unidas para el desarrollo, EAU ocupa el lugar 17,
en el Informe sobre Desarrollo Humano
2023/2024. (ONU, 2024)

Desde 2015 se perfeccion6 la Union Aduanera
tras 12 afios de avances, ademas de existir zonas
francas con beneficios financieros y tributarios,
el despacho aduanero es eficiente debido a sus
puertos y aeropuertos que se encuentran
localizados de forma estratégica. (Government E.
,2024)

Presenta una gran oportunidad para los productos
extranjeros ya que el 90% de sus alimentos y
bebidas son importadas, esto se da, debido al
irrisorio sustento del pais por escases de agua y
tierra cultivable. (Dubai, 2023)

Social

EAU posee una demanda en crecimiento de
productos alimenticios, debido a la elevada
migracion mundial su crecimiento poblacional va
en aumento, lo que se traduce en un incremento
de consumo diversificado de bebidas, incluidas
las naturales. (Government U. , Culture, 2024)

El consumo de bebidas saludables 100 %
naturales y organicos estd ganando impulso,
debido al interés de los consumidores por
productos de otras culturas y paises de
Latinoamérica. (Government U. , Culture, 2024)

Al ser un punto estratégico cuenta con gran
diversidad cultural ya que el pais alberga gran
cantidad de inmigrantes y el turismo global esta
avanzando con gran rapidez, por lo cual EAU
posee una poblacion  diversificada en
preferencias y cultura. (Government U. |,
Tolerance and Co-existence, 2024)




Tecnolégico

EAU fomenta ecosistemas de innovacion digital,
atrayendo a empresas extranjeras para
establecerse en el pais y poder desarrollar
relaciones comerciales con cobertura de
transacciones digitales seguras. (Government U.
, Foreign Direct Investment (FDI), 2024)

EAU y principalmente Dubdi poseen un proyecto
de TA que busca mejorar la calidad de vida
mundial, dentro de sus objetivos es atraer
inversiones y consolidarse como un destino
comercial privilegiado. (Government U. ,
Programmes for boosting business, 2024)
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ANALISIS PEST Y FUENTES UTILES

POLITICO Y LEGAL
POLITICO
Estan dirigidos por un gobierno federal y los
gobiernos locales de los siete emiratos. Los
poderes y funciones de las entidades y de los
dirigentes estan definidos por la Constitucion.
El Jeque Mohamed bin Zayed Al Nahyan, Jefe
de Estado de Los Emiratos Arabes Unidos ..
LEGAL
La formacion del Consejo de Poder Blando de
los EAU tiene como objetivo apoyar la Agenda
Nacional del pais, consolidando su fuerza
econdmica promoviendo una politica
internacional fuerte y coherente.

SOCIO-CULTURAL
SOCIO DEMOGRAFICO
Los emiraties ahora tienen acceso a buena
educacion, servicios de salud, vivienda y otras
infraestructuras vitales como obras publicas,
bancos, telecomunicaciones

POBLACION: 9.915.803 (2022)
POBLACION 87.8% (2023)
URBANA:
CAPITAL: Abu Dhabi
OTRAS CIUDADES: Dubai, Sharjah
AREA: 83.600 km?2
Al Fujayrah, Mina'
PRINCIPALES Jabal 'Ali, Khor
PUERTOS: Fakkan, Mubarraz

Island, Mina'
Rashid, Mina' Saqr

RELIGION: Musulmana (76%),
Cristiana (9%)

CULTURAL
Posee una fuerte diversidad cultural y un
patrimonio que refleja los valores tradicionales
arabes e islamicos. El entorno y el terreno
también influyeron en el estilo de vida.

ECONOMICO

FUENTES

The UAE government. (n.d.). U.Ae.
Retrieved June 23, 2024, from
https://u.ae/en/about-the-uae/the-uae-
government

WAM. (n.d.). Wam.Ae. Retrieved June 23,
2024, from
https://wam.ae/en/details/1395302611389

FUENTES

Social life. (n.d.). U.Ae. Retrieved June 23,
2024, from https://u.ae/en/about-the-
uae/culture/theaspectsofuaessociallife

(N.d.). Importadores. Info. Retrieved June
23,2024, from
https://www.importadores.info/archivos-
gratis/9.pdf

Culture. (n.d.). U.Ae. Retrieved June 23,
2024, from https://u.ae/en/about-the-
uae/culture

FUENTES



The UAE’s economy. (n.d.). U.Ae.
Retrieved June 23, 2024, from
https://u.ae/en/about-the-uae/economy

La ubicacion estratégica, las fuertes reservas
financieras, el gran fondo soberano, las
prometedoras economias de origen de los
inversores, el gasto publico constante,
Diversificacion econdomica progresiva, zonas
francas y aumento de la inversion extranjera
directa contribuyen a la robusta economia de
los EAU.

Los Emiratos Arabes Unidos disfrutan de una
ubicacion estratégica entre Asia, Europa y
Africa. El 33 por ciento de la poblacién
mundial puede llegar a los Emiratos Arabes
Unidos en 4 horas y el 66 por ciento puede
llegar en 8 horas
El Consejo de Economia Circular tiene como
objetivo supervisar la redaccion de un
mecanismo para implementar la estrategia en
coordinacion con las autoridades pertinentes y
aprobar indicadores de desempeio relacionados
con la adopcion de la estrategia. El pais se
enfoca en utilizar de manera eficiente los
recursos naturales a través de métodos de
consumo y produccién que garanticen un
elevado nivel de vida tanto para las
generaciones presentes como las venideras.

Features of the UAE’s solid economy. (n.d.).
U.Ae. Retrieved June 23, 2024, from
https://u.ae/en/about-the-
uae/economy/features-of-the-uaes-solid-
economy

Circular economy. (n.d.). U.Ae. Retrieved
June 23, 2024, from https://u.ae/en/about-
the-uae/economy/circular-economy

FUENTES
BASHER. (n.d.). Gov.Ae. Retrieved June
23,2024, from
https://basher.gov.ae/invest/#/home

TECNOLOGICO
EAU posee plataformas gubernamentales que

brindan servicios para establecer y realizar

negocios. La plataforma BASHER proporciona

un paquete integrado y es iniciativa del
Departamento de Servicios Proactivos del
Ministerio de Posibilidades en los Emiratos
Arabes Unidos.

Set up your business in Dubai. (n.d.).
Visitdubai.com. Retrieved June 23, 2024,
from https://www.visitdubai.com/en/invest-
in-dubai

Los emiratos ofrecen distintas opciones
digitales para explorar el mercado, registrar
empresas y obtener aprobaciones de
documentos comerciales para hacer negocios
en simples pasos, lo que permite a los
inversores comenzar a administrar sus negocios
de inmediato.

The UAE’s competitiveness. (n.d.). U.Ae.
Retrieved June 23, 2024, from
https://u.ae/en/about-the-uae/uae-
competitiveness

Government budget and expenditure. (n.d.).
U.Ae. Retrieved June 23, 2024, from
https://u.ae/en/about-the-uae/government-
budget-and-expenditure
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TIEMPO DE VALOREN
SALIDA/ECUADOR e PUERTO DE DESTINO TRANSITO DOLARES
POSORJA (ECPSJ) ?ﬁllDRgTSOS ARABES PUERTO RASHID 45 DIAS $  7.720,00
POSORJA (ECPSJ) |ESTADOS UNIDOS LONG BEACH (USLGB) |12 DIAS $  4.820,00
ECUADOR CHINA PUERTO QINGDAO 35 DIAS $  6.884,00
Proforma 1, Ruta Ecuador — Emiratos Arabes
K;
o} ASELOGIN
vy ASESORES DE LOGISTICA INTERNACIONAL Cotizacidn NO. 1858
FECHA: 01/07/2024
Estimada
Rina Bermeo
Por la presente ponemos a vuestra disposicion nuestros servicios logisticos.
COMMODITY: EXPORTACION 1X20
ECUADOR-EMIRATOS
ARABE
COSTOS DE EXPORTACION
COSTOS DE EXPORTACION 1X20 DESDE ECUADOR HASTA EMIRATOS
ARABE SUBTOTAL IVA TOTAL
FLETE MARITIMO S 6.26400 | $ 00,00 | S 6.264,00
GASTOS LOCALES S 539,13 | $§ 80,87 | S 620,00
TOTAL S 6884,00

FOB GUAYAQUIL
DESTINO: Puerto Rashid
TIEMPO DE TRANSITO 45 DIAS

ESTA COTIZACION NO INCLUYE:

Declaracion aduanera de exportacion DAE

Transporte por recoleccion de contenedor vacio y entrega en puerto
Estiba

Almacenaje en puerto

- Costos en destino

Agradecemos su atencion y quedamos a la espera de su gentil confirmacion.

Atentamente,

<
6; Ing. Steeven Paredes

‘ Asesor Ejecutivo
Comercio exterior
ASELOGIN Telf: +593986582420
" At e E-mail: sgparedes@aselogin.com

Proforma 2, Ruta Ecuador — China



K;
[ ASELOGIN
.“/ ASESORES DE LOGISTICA INTERNACIONAL Cotizacio-n NO. 1856

FECHA: 01/07/2024
Estimada
Rina Bermeo

Por la presente ponemos a vuestra disposicion nuestros servicios logisticos.

COMMODRITY: EXPORTACION 1X20
ECUADOR-CHINA
COSTOS DE EXPORTACION
| COSTOS DE EXPORTACION 1X20 DESDE ECUADOR HASTA CHINA SUBTOTAL IVA TOTAL
FLETE MARITIMO S 626400 $ 00,00 [ $ 626400
GASTOS LOCALES $ 539,13 |$ 80,87 |$ 620,00
[ToTaL $  6884,00

FOB GUAYAQUIL
DESTINO: PUERTO QINGDAO
TIEMPO DE TRANSITO 35 DIAS

ESTA COTIZACION NO INCLUYE:

- Declaracion aduanera de exportacion DAE

- Transporte por recoleccion de contenedor vacio y entrega en puerto
- Estiba

- Almacenaje en puerto

- Costos en destino

Agradecemos su atencion y quedamos a la espera de su gentil confirmacion.

Atentamente,

K; Ing. Steeven Paredes
r’ ' Asesor Ejecutivo
"‘/ Comercio exterior

Telf: +593986582420

|
FSELO-G N ... E-mail: sgparedes@aselogin.com



Proforma 3 Ruta: Ecuador — Estados Unidos

K;’
CS ASELOGIN
'—‘/ ASESORES DE LOGISTICA INTERNACIONAL Cotizacion No. 1857

FECHA: 01/07/2024

Estimada
Rina Bermeo

Por la presente ponemos a vuestra disposicion nuestros servicios logisticos.

COMMODITY: EXPORTACION 1x20
ECUADOR — LOS ANGELES
USA
COSTOS DE EXPORTACION

\ COSTOS DE EXPORTACION 1X20 DESDE ECUADOR HASTA USA | SUBTOTAL | IVA | TOTAL
FLETE MARITIMO S 420000 $ 0000  $ 4.200,00
GASTOS LOCALES S 53913 | $ 8087 |$ 620,00
[ToTaL [ [ [s 482000

FOB GUAYAQUIL
DESTINO: PUERTO LOS ANGELES
TIEMPO DE TRANSITO 12 DIAS

ESTA COTIZACION NO INCLUYE:

- Declaracion aduanera de exportacion DAE

- Transporte por recoleccion de contenedor vacio y entrega en puerto
- Estiba

- Almacenaje en puerto

- Costos en destino

Agradecemos su atencion y quedamos a la espera de su gentil confirmacion.

Atentamente,

K Ing. Steeven Paredes

r N Asesor Ejecutivo

. —‘/‘ Comercio exterior
Telf: +593986582420

ASELOGIN ) .

E-mail: sgparedes@aselogin.com




Anexo 5

Tabla de Amortizacion Préstamo Bancario — BanEcuador

B BanEcuador

Derale Smuw'acion s CreQito
Tipo FYE
Destino Act\e Fyjs Tasa Nominal(%)
Sector Econémioo A Taca Efectival%)
Faolldad Feguefia y Niedlans Emorese  MomdofUSD)
Tipo Amortizacién Cucra Ry Plazc({Aficos)
Forma de Pago Liznsua/ Facha Simulesién

NG fane RICeT Como Cocumenis iegal & ComG SCNCRUD Ce orégte.

aTe
1821

60,000.00

&

200e-0-12
Reoverde: 552 Nfonmacion &5 una SITLARCEN Ce oréats Que saemile amilanzarse oon nuesirs sistema.

[ reres 2003 Cagital interac cucts
0 S000.00
1 W25 s 485 00 126775
2 LELE G 7B5.09 48166 1267.75
3 5764168 742 48 475268 1267 75
4 B2 TS 85 3 A58 82 1268775
5 56037.32 20543 <6232 126775
) 58205 811968 45577 1267 75
I S4006. 76 LA 48917 128775
53681.652 82524 L8251 1267.75
9 50749568 83185 43580 1267 75
10 S1910.64 w38 2 429100 126775
1" 5106530 gahts 222 1267.75
12 21289 85242 41553 1267 75
13 45053554 LS 4085 40 1268775
1< 4888720 865 34 <014 1267.75
15 A7TH1E/ a7330 38 1267 .75
16 ELTA N P B0 48 W72 1268775
17 45BdnET 88T 6L 380.10 1267.75
18 44950 80 a4 87 37248 1267 75
19 4404865 SU2.15 W5 126775
0 4313916 209439 G826 126775
21 A7222 28 9688 KUAE o 126775
F /4 4129784 24 M3 126775
23 4035608 Sa1.86 33529 126775
™ 30426 64 930 44 kv K 1267 75
o N6 4708 067 128775
26 3Th24.78 a6d TR 3287 1267.75
N F56225 962 55 30520 1267 75



Recuerda: Es!z Infomacion €5 Una SIMWackan g Craoito que permie f3mMIWSrZarse Con nUSSHD Sisiema.
NG tene VSIteZ COmO COCUMEN?D Jegal & COMO SONCITUG O Creaito.

[ periodo saido Capital Interse Cuota
28 15501.86 97038 207.37 126775
20 24613.59 97827 280.48 1267.75
30 33627.36 08623 281.52 1267.75
31 32633.12 99425 273.50 1267.75
32 31630.78 1002.33 265.42 1267.75
33 30620.30 1010.49 257.26 1267.75
2 29601.50 1018.70 240.05 1267.75
35 28574.61 1026.99 240.76 1267.75
% 27539.26 1035.34 232.41 1267.75
37 26495.50 1043.76 223.99 1267.75
38 25143.25 1052.25 215.50 1267.75
39 24382.44 1080.81 206.94 126775
40 23313.00 1069.44 198.31 126775
a1 22234.86 1078.14 188,61 1267.75
a2 21147.95 1086.81 180.84 1267.75
43 20052.21 1085.75 172.00 1267.75
a4 18347.55 1104.68 163.00 1267.75
45 17833.91 111364 154.11 1267.75
46 16711.21 1122.70 145.05 126775
a7 15579.38 113183 135.92 1267.75
48 14438.35 1141.04 126.71 1267.75
19 13288.03 1150.32 117.43 1267.75
50 12128.38 1150.67 108.08 1267.75
51 10959.25 1169.10 98.64 126775
s2 9780.64 117861 89.14 126775
53 852.44 118820 79.55 1267.75
54 730457 119788 69.89 1267.75
55 6186.97 120761 80.14 1267.75
56 4960.54 121743 50.32 1267.75
57 3742.21 1227.33 40.42 1267.75
58 2504.90 123731 30.44 126775
59 1257.52 1247.38 20.37 1267.75
€0 0.00 1257.52 10.23 1267.75
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Tabla de Datos y Grafico Punto de Equilibrio Afio 2, Afio 3, Afio 4 y Afio 5

ANO 2
COSTO PRECIO DE INGRESO
COSTO FIIO CANTIDADES COSTO TOTAL
VARIABLEU. [VENTA TOTAL
$ 257.912,55 5,32 15,43 0 0 257.913
$ 257.912,55 5,32 15,43 6.000 92.566 289.820
$ 257.912,55 5,32 15,43 8.850 136.535 304.976
$ 257.912,55 5,32 15,43 13.010 200.714 327.099
$ 257.912,55 5,32 15,43 17.170 264.893 349.221
$ 257.912,55 5,32 15,43 21.330 329.071 371.344
S 257.912,55 5,32 15,43 25.490 393.250 393.466
$ 257.912,55 5,32 15,43 29.650 457.429 415.589
$ 257.912,55 5,32 15,43 33.810 521.608 437.711
$ 257.912,55 5,32 15,43 37.970 585.787 459.834
$ 257.912,55 5,32 15,43 42.130 649.966 481.956
$ 257.912,55 5,32 15,43 46.290 714.145 504.079
PQ= 25.511
PES= $ 393.579,53
Totukawsay
£00.000 PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2
700.000 0
600.000 .
|
Z 500.000 : L.
O L] . L]
= 400.000 o
= " o
e 300.000 s
@) . O
o 200.000 .
100.000 .
0@
0 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000
CANTIDADES
®— INGRESO TOTAL +— (Q0STO TOTAL




ANO 3

COSTO PRECIO DE INGRESO
COSTO TOTAL CANTIDADES COSTO TOTAL
VARIABLE U. VENTA TOTAL
S 269.485,71 5,36 15,60 0 0 269.486
S 269.485,71 5,36 15,60 3.500 54.615 288.243
S 269.485,71 5,36 15,60 5.500 85.824 298.961
S 269.485,71 5,36 15,60 9.660 150.737 321.256
S 269.485,71 5,36 15,60 13.820 215.651 343.550
S 269.485,71 5,36 15,60 17.980 280.565 365.845
S 269.485,71 5,36 15,60 22.140 345.479 388.139
S 269.485,71 5,36 15,60 26.300 410.393 410.433
S 269.485,71 5,36 15,60 30.460 475.307 432.728
S 269.485,71 5,36 15,60 34.620 540.221 455.022
S 269.485,71 5,36 15,60 38.780 605.134 477.317
S 269.485,71 5,36 15,60 42.940 670.048 499.611
PQ= 26.304
PES= S 410.454,68
Totukawsay
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 3
800.000
700.000
600.000 C
_, 500.000 .
< 3 . 3
5 :
~ 400.000 o—
@] .
B . . .
S 300.000 | .
200.000 :
100.000 .
0 @
0 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000
CANTIDADES

®— INGRESO TOTAL .

QOSTO TOTAL




ANO 4

COSTO PRECIO DE INGRESO
TO TOTAL ANTIDADE TO TOTAL
COSTOTO VARIABLEU. |VENTA ¢ > TOTAL COSTOTO
S 268.272,17 5,30 15,23 0 0 268.272
S 268.272,17 5,30 15,23 3.100 47.222 284.690
S 268.272,17 5,30 15,23 6.200 94.443 301.108
S 268.272,17 5,30 15,23 10.360 157.812 323.139
S 268.272,17 5,30 15,23 14.520 221.181 345.171
S 268.272,17 5,30 15,23 18.680 284.549 367.202
S 268.272,17 5,30 15,23 22.840 347.918 389.234
S 268.272,17 5,30 15,23 27.000 411.286 411.265
S 268.272,17 5,30 15,23 31.160 474.655 433.297
S 268.272,17 5,30 15,23 35.320 538.023 455.329
S 268.272,17 5,30 15,23 39.480 601.392 477.360
S 268.272,17 5,30 15,23 43.640 664.760 499.392
PQ= 26.998
PES= S 411.254,43
Totukawsay
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 4
800.000
700.000 .
600.000 .
. 500.000 ) s
< L]
= O O
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o 400.000 s
5 . e
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300.000 5
200.000 .
100.000 s
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ANO 5

COSTO PRECIO DE INGRESO
COSTO TOTAL CANTIDADES COSTO TOTAL
VARIABLE U. |VENTA TOTAL
S 279.609,03 5,33 15,38 0 0 279.609
S 279.609,03 5,33 15,38 8.500 130.722 324.932
S 279.609,03 5,33 15,38 11.250 173.014 339.595
S 279.609,03 5,33 15,38 15.410 236.991 361.776
S 279.609,03 5,33 15,38 19.570 300.967 383.958
S 279.609,03 5,33 15,38 23.730 364.944 406.139
S 279.609,03 5,33 15,38 27.890 428.921 428.321
S 279.609,03 5,33 15,38 32.050 492.897 450.502
S 279.609,03 5,33 15,38 36.210 556.874 472.683
S 279.609,03 5,33 15,38 40.370 620.851 494.865
S 279.609,03 5,33 15,38 44.530 684.827 517.046
S 279.609,03 5,33 15,38 48.690 748.804 539.228
PQ= 27.830
PES= S 428.002,13
Totukawsay
PUNTO DE EQUILBRIO ANO 4
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600.000 .
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Tabla 1
Encuesta Testero Prototipo

TOTUMO DRINK WELCOME IN ARAB
EMIRATES

Receive 2 cordial greeting, we are UIDE students, and this survey is to validate the level of
reception that the matecino de totumo, 2 non-alcohelic drink, would have in the United
Arzb Emirates, in order to know the tastes and preferences of non-zlcoholic drinks. We
reguest your collzboration to complete the following survey; marking with an “X" the
answer of your choice, in questions with multiple choice answers, more than one option
can be marked. The information collectad will be used solely for academic purposes,
which is why we guarantee the anonymity of the responses. We thank you in advance for
your collaboration.

rinapbermeo@gmail.com Switch account &

£% Not shared

* Indicates reguired question

1.- Have you heard zbout the totumo or mate fruit that has = round characteristic *
gimilar to = coconut pipe?

O Yes

O No
O Maybe

2.- Do you know about the benefits of totumo? =

O Yes
O Ne



3.-Have you previously consumed totumo-bazed producta? *
(O Sometimes

(O Fregquently

O Never

4.- Would you like there to be a totumo drink with characteristics similar to those *
of 2 wine, but without zlcohol?

O Yes
O N

5.- What health benefits do you consider important in 2 non-alcoholic drink? *

(O Strengthens the immune system
(O Take care of the intestinal flora
(O Prevents heart problems

(O Keeps the reproductive systems heaithy

6.-How often do you consume non-alcoholic drinks? *

(O Twiceamenth
(O Everyweek

O Daily



7.- How willing are you to consume a non-alcoholic drink based on totumo? *
O Verywilling
(O Unwilling

(O Nothing amranged

8.-What factors do you consider important to consume totumo matecing? *

(] Goed fiaver
[ Eye-catching presentation
(] Content level (mi)

9.-Where do you usually buy non-alcoholic drinks? *
(O Inthe supermarket
(O orderitonline

(O Speciaity stores

10.-What price would you be willing to pay for a non-zglcoholic totumo matecing? *

O 25358
O 35458
O 45558



11.- From the following image, you consider the prezentation appropriste to buy a *
totumo matecino:

(O Yes | like the presentation

(O 1think they could improve in some aspects

12.-If your anawer to question K was the second option, in what zspecta do you
think it could be improved:

(O Eottle coler

() Bottleshape

O Loge

Gratitude
Thank you for your time, we value your opinion.



