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Resumen

El trabajo de investigacion “ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE “ANISADO LA
MOLIENDA” UNA BEBIDA ALCOHOLICA A BASE DE CANA DE AZUCAR EN SU
PRESENTACION DE ANISADO EN LA CIUDAD DE LOJA”, tiene como objetivo analizar la
viabilidad de la elaboracién y comercializacién de una bebida alcohdlica artesanal a base de cafia
de azucar, anis y frutas. Para ello, se presentd un estudio de mercado para determinar la
aceptacién, demanda potencial y la percepcion del consumidor, se realizo la identificacién de los
insumos y procesos Optimos garantizando que el producto sea de alta calidad. Mediante
herramientas de Desing Thinking, Customer Journey Map, Brainstorming, How Might We y
fuentes secundarias; se realizd la validacion; se creé un Plan de Marketing para el
posicionamiento de “Anisado La Molienda” en el mercado; se establecid la Estructura
Organizacional de la empresa; se presentd el Plan Financiero considerando los ingresos y

egresos de la actividad comercial y produccién; se desarrollé un Plan de internacionalizacion

evaluando factores internos, externos del pais seleccionado, Paises Bajos; El proyecto potencia

la Propuesta de Valor implementando responsabilidad social, ambiental y social corporativa.

Palabras Claves: Anisado, tradicion, elaboracion artesanal.



Abstract

The research project titled "ELABORATION AND COMMERCIALIZATION OF 'ANISADO
LA MOLIENDA', an alcoholic BEVERAGE MADE FROM SUGAR CANE IN ITS ANISEEED
PRESENTATION IN LOJA CITY" aims to analyze the viability of producing and marketing an
artisanal alcoholic beverage made from sugar cane, anise, and fruits. For this, a market study
was conducted to determine the acceptance, potential demand and consumer perception. The
identification of optimal ingredients and processes was carried out to ensure that the product's
high quality. Using tools such as design thinking, customer journey map, brainstorming, how might
we, and secondary sources, the validation was performed. A Marketing plan was developed for
positioning "Anisado La Molienda" in the market, an organizational structure of the company was
established and a financial plan was presented considering the income and expenses from
commercial and production activities, An internationalization plan was developed evaluating
internal and external factors of the selected country, the Netherlands. The project enhances the

value proposition by implementing corporate social, environmental, and corporate responsibility.

Keywords: Aniseed, tradition, artisanal production.



Introduccion

En el sur de Ecuador se encuentra la ciudad de Loja, una localidad reconocida por su rica
cultura, gastronomia y tradiciones, lo que la convierte en un lugar propicio para desarrollar
productos innovadores que fusionan lo artesanal con lo moderno. Los habitantes de Loja se

caracterizan por su compromiso con la preservacion de su identidad cultural.

Actualmente, el consumo de productos naturales y sostenibles ha cobrado gran
importancia, en el sector de las bebidas alcohdlicas artesanales. En Loja, esta tendencia

atraviesa un momento ideal para su impulso.

Este proyecto plantea la elaboracion de una bebida alcohdlica artesanal a base de cafia
de azucar, en su presentaciéon de anisado, que puede consumirse directamente y por su

versatilidad convertirse en el ingrediente principal para la elaboracién de una linea de cécteles.

Este producto busca no solo atraer a un mercado local interesado en productos libres de
aditivos y componentes transgénicos, sino también, en el futuro, posicionarse en mercados
internacionales mediante una estrategia de exportacion que resalte el valor de sus caracteristicas

artesanales y organicas.

El proyecto propone un modelo de desarrollo con impacto positivo en la economia de los
productores y proveedores locales, considerando que la provincia de Loja, especialmente el

sector sureste, es productora de cana de azucar utilizada en la elaboracién del anisado.

Esta iniciativa se enfoca en fortalecer la identidad y economia locales mediante la
integracion y uso de ingredientes regionales en el proceso de elaboracion del anisado, mejorando
asi las condiciones de vida de las comunidades rurales en Loja y contribuyendo al desarrollo

sostenible de la misma.

Para la realizacion de esta investigacién se empleara la metodologia de Design Thinking

y la investigacién descriptiva. Para introducir el producto al mercado y posicionar la marca se



implementaran planes estratégicos de marketing, junto con un plan financiero que permita

ejecutar el proyecto y comercializar el producto.

Finalmente, se propone un plan de internacionalizacion que permita la entrada del

producto en mercados extranjeros.



Justificacion
Lo que motiva el desarrollo de esta investigacion es la busqueda de innovacién a una
bebida tradicional de la ciudad y provincia de Loja: El anisado. Este proyecto pretende ofrecer a
Loja una bebida alcohdlica, natural, libre de preservantes y colorantes, y producida a partir de

buenas practicas agricolas y elaborada de una forma artesanal.

En la actualidad, el consumo de productos artesanales y elaborados de forma sostenible
con la naturaleza ha ganado gran relevancia, como también el interés por las bebidas artesanales
ha crecido considerablemente en la sociedad, rescatando practicas tradicionales de elaboracion
que combinan calidad y transparencia en cuanto al origen y proceso de los productos consumidos.
El mercado muestra interés en productos desarrollados con agricultura ecoldgica y elaborados
sin aditivos ni componentes transgénicos. Dentro de este contexto, el mercado de productos
artesanales acrecido en la ciudad de Loja como también en grandes ciudades que valoran las

experiencias de consumo artesanales e innovadoras.

La propuesta destaca la incorporacion de ingredientes locales, como frutas y cafia de
azucar materia prima tan representativa de esta region. Asi, se busca crear un producto distintivo
que también impulse la cadena de valor local, generando beneficios econémicos para

proveedores y productores de cana de azucar de la zona de Malacatos.

Este proyecto tiene un enfoque social, orientado a fortalecer la identidad y economia de
la parroquia Malacatos mediante la oferta de un producto local. Ademas, se pretende facilitar su
acceso en mercados locales y se plantea una estrategia de internacionalizacion para su entrada

en mercados extranjeros.

La implementacion de este proyecto favorecera el desarrollo comunitario en el sector
suroriental de la provincia de Loja dedicado al cultivo de cana de azucar, con un enfoque en

fortalecer las economias locales de esta zona rural y mejorar la calidad de vida de sus habitantes.



Finalmente, se espera promover el emprendimiento local y que esta iniciativa sirva como
modelo inspirador para otros emprendedores, incentivando la creacion de productos innovadores
en sus propias comunidades y ofreciendo alternativas para el desarrollo sostenible y la

conservacion de recursos naturales.

Objetivo General

o Elaborar y comercializar una bebida alcohdlica artesanal a base de cafa de

azucar en sus presentaciones de anisado.

Objetivos Especificos

o Generar un estudio de mercado para comprobar la segmentacion especifica del

producto “Anisado La Molienda” en Loja.

o Establecer un Plan Financiero para desarrollar y comercializar anisado” La

Molienda”.

e Realizar un Buyer Persona para definir el cliente ideal para la empresa Aroma de

Malacatos.

e Promover el anisado artesanal como un ejemplo inspirador para que mas

productores locales desarrollen emprendimientos.



Desarrollo

Este analisis se llevara a cabo mediante diversas herramientas que facilitaran la
identificacion y comprensién del mercado objetivo para la produccién y comercializacién de
anisado “La Molienda” en la ciudad de Loja. Entre estas herramientas se incluyen la fase de
empatia, la investigacion del problema, la creacién de un Buyer Persona, el mapa de empatia y

la investigacion de campo, ofreciendo un enfoque integral para abordar el proyecto.

La integracion de estos métodos permitira profundizar en el comportamiento de los
consumidores y desarrollar una estrategia de comercializaciéon alineada con las preferencias y
demandas del publico objetivo en el mercado lojano. Mediante la implementacion de estas
técnicas, el estudio busca proporcionar una perspectiva completa y bien fundamentada del
entorno de mercado, garantizando que cada decision en el desarrollo del proyecto esté basada

en datos solidos y relevantes.

1. Fase de empatia incluyendo marco Teérico

1.1. Fase de empatia

Es la base del diseio centrado en la persona, es la capacidad de sentir lo que el corazén
del otro siente, de ver lo que los ojos del otro ven, sin dejar de ser uno mismo. Aqui no solo es
necesario observar e involucrarse (a través de entrevistas y encuentros), es necesario
sumergirse en su mundo; es decir, experimentar lo que vive durante “una milla o dos”. (Quinde.,

2022)

Para establecer empatia con el mercado objetivo de anisado “La Molienda”, en la ciudad
de Loja, es fundamental comprender y conectar con los valores y preferencias de grupos focales
para identificar las expectativas de los consumidores en término de sabor, presentacién y precios,
complementadas con un analisis de la competencia local. Conocer si existe conexién cultural

resaltando las tradiciones y la identidad lojana.



Dar a conocer al futuro mercado sus beneficios destacando que el producto es artesanal
y libre de preservantes, quimicos y aditivos en el proceso de elaboracion, existe interés cultural

por conservar tradiciones de identidad Lojana lo que facilitara la adopcion del producto.

De forma individual se observé a Héctor Davila un profesional y apasionado por descubrir
nuevas experiencias gastrondémicas con gustos exigentes en lo que consume, con una vida social
muy activa y con una alta conciencia ecolégica. Por lo tanto Héctor Davila decide consumir
anisados que sean preparados de una manera artesanal, es decir que su elaboracidn sea
amigable con el medio ambiente, que no contengan quimicos y sean preparados con productos

naturales como frutas y hierbas (anis).

1.2. Investigacion del problema

El problema de investigacion es el punto de partida de una investigacion cientifica;
constituye el elemento a partir del cual seran determinados otros componentes esenciales del

proceso investigativo. (Espinoza, 2019)

El problema de investigacion, como categoria, delimita el objeto de estudio de la
investigacion (o sea, el qué se va a investigar), precisa su objetivo (el para qué se hara la
investigacion), y determina a través del anterior, los aspectos fundamentales de su disefio

metodolégico (el cdmo se realizara el trabajo). (Espinoza, 2019)

En lo que se refiere a la produccion de la cafia de azucar segun el (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2021) “la provincia del Guayas representa el 77.6% de la superficie total
cosechada, en segundo y tercer orden de superficie se encuentran Canary Loja (17.4% y 1.5%
respectivamente)”. Por lo tanto “Las provincias de Guayas, Cafar y Loja representan el 96.2%

de la produccion total” de cafia de azucar.



Loja es una provincia que presenta una abundante produccion agricola como lo menciona
el INEC esta presenta el 1,5% de cafa de azucar la cual esta distribuida en los catones:

Catamayo, Espindola y las parroquias Malacatos, Vilcabamba y Quinara.

La experiencia como productores de cafa de azucar durante afios nos ha permitido
conocer la realidad de los agricultores que se dedican a cultivar la cafia de azucar en la parroquia
Malacatos. Las grandes cantidades de produccién de esta materia prima que se cultivan en esta
localidad, la falta de manufacturacion e industrializacion y la falta de apoyo a los caficultores en
la busqueda de ampliar el mercado hace que exista un exceso de oferta, por lo tanto los precios
de la cosecha de este producto recaen afectando directamente la economia de las familias
agricolas de esta parroquia como lo indica la siguiente cita (lfhiguez, Valle, Gonzalez, & Ochoa,
2018) “por cada ddlar invertido los cadicultores no recibira ni la inversién inicial, generandole

perdidas al dedicarse a esta actividad”.

Los ingresos insuficientes y las limitadas oportunidades econdémicas resultantes de la
siembra de cafa tienen un impacto negativo en su calidad de vida e impiden mejoras

significativas en su bienestar y sostenibilidad social.

El problema identificado en este sector de la ciudad de Loja radica en las dificultades

productivas y comerciales.

ILELSA (Industria Lojana Embotelladora de Licores) con sede en la ciudad de Loja y
Malca Azucar Monterrey con sede en el canton Catamayo, empresas Lojanas productoras de
licores y azucar adquieren pequefias cantidades de este cultivo ya que ellos cuentan con
suficientes hectareas de cafia de azucar para su produccién por lo tanto estas empresas no

aportan con la solucion real a esta problematica.
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1.3. Observacion

La observacion es la base del conocimiento del mundo y de la actividad cientifica. Ella
requiere atencion enfocada en un objeto y la capacidad de discriminar diferencias entre los
fendmenos. Se basa en la oposicidn estricta entre el sujeto (observador) y el objeto (percibido).
Debe observarse sin ideas preconcebidas y el espiritu del observador debe ser pasivo, es decir,
callarse y escuchar. El proceso de observacidon requiere un acto de atencidon que expande o
enfoca la percepcion en ciertos aspectos de lo que se esta observando y el grado de atencion
puede variar. La observacion tiene una connotacion cientifica. (Andrea Estefania Lopez Palma,
Ximena Gabriela Benitez Hurtado, Maria José Leon Ron, Pedro Jose Maji Mozo, Daniel Roberto

Dominguez Montoya , Domenica Fernanda Baez Quifidnez, 2019)

En este punto se observé a Héctor Davila, en la realizacion de la entrevista que se la hizo
en un ambiente amigable y tranquilo para desarrollar empatia y observar detenidamente sus

comportamientos en relacién con la informacion del producto ofrecido.

Se pudo observar el interés del entrevistado por los productos artesanales, naturales y
mas si estos son de la localidad, ya que es una persona que valora mucho las tradiciones y tiene
una fuerte identidad con su ciudad. Por estas razones Héctor se mostré interesado en apoyar
este proyecto de comercializacion del anisado lojano como una propuesta de valor significativa.
Para él fue interesante conocer de dénde viene el producto, donde se elabora, su origen en
relacion con las tradiciones y hacia donde quiere ir. Ademas, se le platico de como este proyecto
ayudara a la dinamizacion econdémica del sector, despertando aun mas el interés por apoyar la

ejecucion de este proyecto.

1.4. Buyer Persona

Es un personaje imaginario, una especie de prototipo, que representa al segmento de la

poblacion al que nos queremos dirigir. Es un perfil socioldgico y, sobre todo, psicoldgico de este
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grupo social. Es el objetivo que hay que tener siempre presente a la hora de disenar las

diferentes acciones de marketing, innovacion, comunicacién y comerciales que vamos a lanzar

al mercado. (Rodriguez, 2024)

Por lo tanto, esta herramienta les permite a las empresas recrear a su cliente ideal con

la recopilacion de la informacion extraida de las entrevistas, un recurso fundamental para

Aroma de Malacatos, ya que tiene como fin analizar el mercado obijetivo.

Grafico 1

Buyer Persona

BUYER PERSONA

Héctor Davila

s Ingeniero
mecanico

BIOGRAFIA

Héctor es un ciudadano Lojano, nacié el 6 de
Enero de 1997, actualmente esta trabajando en
un taller automotriz,, sus ingresos mensuales
son de 900 dolares. Dentro de sus gustos en
relacion a las bebidas alcohdlicas artesanales el
anisado es su preferido, para el es muy
importante consumir productos elaborados
con ingredientes naturales. Finalmente Héctor
s una persona muy sociable que se identifica
con las tradiciones de su ciudad.

Edad: 50 afios

Sexo: Masculino

Estado civil: Soltero
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Ciudad: Loja
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Héctor Davila, Lojano de 50 afios le gusta las bebidas alcohdlicas, le preocupa los
posibles efectos negativos a largo plazo del consumo de bebidas alcohdlicas y mas si estos
contienen quimicos y preservantes por lo tanto el prefiere consumir bebidas alcohdlicas
artesanales como el anisado, busca trasmitir el consumo moderado, seguro y saludable, es una
persona muy social, disfruta reunirse con sus amigos y familiares, identificandose mucho con las

tradiciones de ciudad.

1.5. Mapa de empatia

Su objetivo principal es ofrecer un producto que se ajuste perfectamente a las
necesidades del consumidor. Ayuda a entender al usuario del servicio, teniendo en cuenta tanto
a la persona como a su entorno. Las personas no somos elementos aislados, por el contrario,
nos vemos influidos de una manera u otra por todo lo que nos rodea. El “Mapa de Empatia”
permite lograr un mejor ajuste entre los productos que se ofrecen y las necesidades e intereses
de los clientes, de modo que se logra establecer una relacion a largo plazo con ellos. Se
recomienda aplicar esta herramienta en grupo, pero en el centro se situa a la persona que

queremos conocer. (Nora Ramos Vallecillo, Victor Murillo Ligored, Martin Caeiro Rodriguez, 2022)

Es una herramienta que genera varias interrogantes que nos permite conocer lo que
siente, piensa, observa, escucha y comenta acerca de temas potenciales de los futuros
clientes, ,es decir ponernos en su sus lugar para identificar necesidades, emociones y
comportamientos aprovechando de esta manera las oportunidades de mercado, ya que nos
permite conocer las frustraciones y deseos a satisfacer ayudandonos a que surjan ideas de
negocio que nos permita atender las necesidades de los potenciales clientes tomando en cuenta

la perspectiva del mercado objetivo.
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Grafico 2

Mapa de Empatia

Mapa de empatia

cQué
piensa y siente?

Se siente emocionado al conocer que en Loja se
produce un anisado de excelente calidad

Se siente seguro al conocer que el producto no tiene
quimicos y preservantes

Que ingredientes utilizaran para elaborar el anisado cQué

cQué
ve? oye?

* Escucha recomendaciones de bebidas
alcohdlicas artesanales

« Creciente tendencia en el consumo de
productos organicos

» Escucha de algunos beneficios medicinales del
anisado

Incremento de bebidas alcohdlicas artesanales

Ve a sus amigos disfrutando en reuniones

= 3 it : * Oye anuncios y promociones de bebidas alcohdlicas
sociales con bebidas similares al anisado

similares en la radio, television y redes sociales

.
dice y hace?
Trasmite el consumo moderado a sus amigos y seres queridos
Asiste a eventos y participa en eventos de catas para reconocer o
apreciar los diferentes sabores de los licores aromaticos

Habla de la importancia de apoyar a los productos locales

Habla sobre el sabor, |la calidad y la tradicion de las bebidas
artesanales locales

cQué cQué
le duele? aspira?

La falta de disponibilidad en tiendas, bares y super mercados de
bebidas alcohdlicas artesanales locales
Los efectos negativos a largo plazo por el consumo de bebidas

+ Que sea facil de conseguir la bebida

* Que tenga un precio accesible para los consumidores

alcohdlicas +« Que sea una bebida de calidad
+ De los precios altos de los licores + Que trasmita la tradicion de elaboracién de bebidas
+ Qué la bebida no cumpla con sus expectativas de calidad alcohdlicas artesanales

Nota. Mapa de empatia con posibles consumidores.

1.6. Investigacion de campo

“El trabajo de campo es un instrumento fundamental para el desarrollo de una
investigacion comercial, ya que posibilita la obtencién de informacién para la consecucién de los

objetivos definidos en su disefio previo”. (Martinez, 2020)

Se realizo la investigacién de campo para la empresa “Aroma de Malacatos S.A.S “con

un numero total de 20 entrevistas hacia las personas que cumplen con el perfil del Bayer persona.
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Esto con el fin de poder recopilar informacion importante y la opinion del consumidor respecto al

producto ofrecido.

Grafico 3

Participantes entrevistados segtn su género

Género

= Masculino = Femenino

Nota. Grafico de distribucion de los participantes entrevistados segun su género.

El grafico muestra el numero de participantes entrevistados segun su género. De los 20

entrevistados, el 60% (12 personas) son hombres, mientras que el 40% (8 personas) son mujeres.

Grafico 4

Edad de participantes entrevistados

Edad

60% S0%

40%

20%

0%
BDe18a22 mDe23a27 ®mDe28a32 mDe33a37 ™De38paradelante

Nota. Grafico de edades de los participantes entrevistados.

El grafico indica la edad por rangos de los entrevistados. EI mayor porcentaje se
concentra en el grupo de 23 a 27 anos, que representa el 50% de la muestra (10 personas). Le

siguen los participantes de 18 a 22 afios, que constituyen el 20% (4 personas), y los de 33 a 37
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anos, con el 15% (3 personas). Los grupos con menor representacion son los de 28 a 32 afios,

con el 10% (2 personas), y los de 38 afios en adelante, con el 5% (1 persona).
Grafico 5

Zonas de residencia

Zonas
5%

= Urbana = Rural

Nota. Grafico de zonas de residencia de los participantes entrevistados.

En el siguiente grafico se puede observar la residencia de los entrevistados dividida por
zonas. El 95% de los participantes (19 personas) vive en areas urbanas, mientras que
unicamente el 5% (1 persona) reside en zonas rurales.

Grafico 6

Consumo de bebidas alcohdlicas

¢;Consumo de bebidas alcohdlicas al mes o la semana ?

35%

40%

30%

20%

10%

0%

B Unavez al mes m Dos veces al mes H tres veces 0 mas

M Unavezalasemana M Dosvecesalasemana

Nota. Grafico de consumo de bebidas alcohdlicas.

El grafico refleja la frecuencia de consumo de bebidas alcohdlicas entre los entrevistados.

El 35% (7 personas) consume dos veces al mes, siendo esta la frecuencia mas comun. El 25%
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(5 personas) reporta beber una vez al mes. Tanto quienes consumen una vez como dos veces
por semana representan un 15% cada uno (3 personas en cada caso). Finalmente, el 10% (2
personas) indica consumir tres 0 mas veces al mes. Por lo tanto la mayoria de los participantes
tiene un consumo ocasional.

Grafico 7

Gastos mensuales en bebidas alcohdlicos

Gastos mensuales en bebidas alcohélicas

=De$5a$10 =De$15a$20 =De$25a$30 = De $50 para delante

Nota. Grafico de gastos mensuales en bebidas alcohdlicas.

En el grafico se describe los rangos de gasto mensual en bebidas alcohdlicas entre los
entrevistados. El grupo mayoritario, con un 40% (8 personas), invierte entre $5 y $10 al mes. En
segundo lugar, un 35% (7 personas) gasta entre $15 y $20. Solo un 10% (2 personas) reporta un
gasto mensual de $25 a $30, mientras que el 15% (3 personas) destina $50 o mas. Esto significa

que la mayoria de los entrevistados presenta un gasto limitado.
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Grafico 8

Presentacion de una bebida alcohodlica

Presentacion de una bebida

5% 5%

10%

= Muy importante = Importante = Neutral = Pocoimportante = Nadaimportante

Nota. Grafico de la relevancia de la presentacion de una bebida alcohdlica.

El grafico indica cuan relevante es la presentacion de una bebida para los entrevistados.
La mayor parte de los participantes, con un 65% (13 personas), la considera muy importante. Un
15% (3 personas) la considera importante, y el 10% (2 personas) se muestra neutral. Solo un 5%
(1 persona) piensa que tiene poca importancia, mientras que otro 5% (1 persona) asegura que
no es importante. En pocas palabras, la presentacion de la bebida es vista como un factor

significativo para la mayoria de los entrevistados.

Grafico 9

Preferencias al probar anisado artesanal

Preferencias al probar un Anisado artesanal

5%

= Susabor = Suaroma = Sucalidad = Sutextura = Suproceso artesanal

Nota. Grafico de las preferencias al probar el anisado artesanal.
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La grafica presenta los aspectos que los entrevistados consideran mas importantes al
probar una bebida artesanal como el anisado. La mayoria, con un 70% (14 personas), prioriza
su sabor. Un 15% (3 personas) valora mas su calidad, y un 10% (2 personas) se enfoca en su
aroma. Solo un 5% (1 persona) considera relevante el proceso artesanal.

Grafico 10

Preferencias para compartir un anisado

Preferencias para compartir un Anisado

= Amigos = Familia = Ambos

Nota. Grafico de preferencias seleccionadas para compartir un anisado.

El grafico presenta la opinion de los entrevistados sobre si el anisado es una bebida para
compartir con amigos, familia o con ambos. La mayoria, un 70% (14 personas), considera que
es adecuada para disfrutar tanto con amigos como con familia. Un 15% (3 personas) piensa que
es mas adecuada para compartir con amigos, mientras que otro 15% (3 personas) la asocia con
la familia. Esto muestra que, en general, los participantes ven el anisado como una bebida para

compartir en diferentes contextos sociales.
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Grafico 11

Consumo de anisado organico o bebidas alcohdlicas con preservantes y quimicos

Anisado organico o bebidas alcohdlicas con preservantes y quimicos

15%

= Anisado organico = Bebidas con quimicosy preservantes = Probarambas opciones

Nota. Grafico del consumo sobre el tipo de bebida alcohdlica consumirian.

Respecto a los entrevistados y el tipo de bebida alcohdlica consumirian. Un 85% (17
personas) prefiere un anisado organico, mientras que ninguno opta por bebidas que contengan
quimicos y preservantes. Un 15% (3 personas) estaria dispuesto a probar ambas alternativas.

Esto resalta una clara inclinacion hacia los productos organicos.

Grafico 12

Eventos para consumir anisado

Eventos para consumir Anisado

10%

= Festivales
= Eventos (Discoteca, Bares, Fiestas, etc)
= Reuniones familiares

= Fiestas de la ciudad

Nota. Grafico de los eventos a considerar para el consumo de anisado.

Sobre los eventos en los que consideran que el anisado seria adecuado para brindar o

consumir. Un 40% (8 personas) considera que es apropiado para eventos como discotecas,
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bares y fiestas. Un 25% (5 personas) lo ve adecuado para reuniones familiares, mientras que
otro 25% (5 personas) lo asocia con las fiestas de la ciudad. Solo un 10% (2 personas) menciona

los festivales como un evento donde se podria disfrutar del anisado.
Grafico 13

Ingredientes para mezclar anisado

Ingredientes para mezclar anisado

30%
20%

10%

0%

B Frutos rojos

M Frutos tropicales

W Endulzantes naturales

B Menta

m Citricos

H Especias como canela o clavo

H Hierbas frescas (como albahaca o

romero)
W Jengibre

Nota. Grafico de los ingredientes para preparar la bebida alcohdlica.

Los entrevistados senalas las diferentes combinaciones preferidas para el anisado. El 25%
(5 personas) lo mezclaria con frutos rojos y citricos, mientras que un 20% (4 personas) lo haria
con frutos tropicales. Esto indica una clara preferencia por sabores frescos y frutales al disfrutar

del anisado.
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Grafico 14

Importancia de la historia, tradicién e identidad del anisado

Importancia que el Anisado tenga historia, tradicion e identidad
de la ciudad

m Muy importante = Importante m Neutro = Poco importante m Nada importante

Nota. Grafico sobre la importancia de la historia, tradicion e identidad en el anisado.

La grafica refleja la importancia que los entrevistados les otorgan a las bebidas que tienen
una conexion con la historia, tradicion e identidad de su ciudad. La gran mayoria, un 75% (15
personas), considera que esto es muy importante, mientras que un 15% (3 personas) lo ve como
algo relevante. Un 10% (2 personas) mantiene una postura neutral. Esto indica que la mayoria
valora profundamente las bebidas que representan la cultura y la tradicion local.

Grafico 15

Apoyo de consumo del Anisado

Apoyo de consumo del Anisado

= Si, apoyo completamente = Si, lo apoyaria en parte

= No, prefiero productos industriales = No estoy seguro

Nota. Grafico sobre el nivel de apoyo en el consumo de la bebida alcohdlica.
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El apoyo de los entrevistados hacia el consumo de productos artesanales locales como
el anisado. La gran mayoria, un 85% (17 personas), respalda completamente este tipo de
productos, mientras que un 15% (3 personas) lo apoyaria parcialmente. Esto indica una fuerte

inclinacion hacia el apoyo a los productos artesanales locales.

2. Identificacion del problema

El analisis del problema o necesidad es el punto de partida para la identificacion del
proyecto. Es preciso conocer las caracteristicas especificas del mismo, sus causas y los
aspectos que lo rodean y que pueden ser importantes en el momento de buscar una solucion a
través de un proyecto. Es importante buscar la mayor concrecién posible en la identificacion del
problema o necesidad, determinando los aspectos especificos y las caracteristicas mas
importantes, las posibles causas y repercusiones del problema o necesidad y las condiciones en

que se esta presentando dicha situacion. (Miranda, s.f.)

El identificar y analizar el problema, sus causas, caracteristicas, es el motivo del

desarrollo de este proyecto, nos permitira buscar la solucion a la problematica estudiada.

2.1. Enumerar

Loja es una provincia que presenta una abundante produccion agricola como lo menciona
el INEC, en lo que se refiere al cultivo de cafa de azucar esta presenta el 1,5% de produccién
distribuida en los catones: Catamayo, Espindola y las parroquias Malacatos, Vilcabamba y

Quinara.

El problema se localizé en el sector de Malacatos de la ciudad de Loja, debido al exceso
de produccién de cana de azucar en esta localidad. Las grandes cantidades de produccion de
esta materia prima que se cultivan en dicho sector, la falta de manufacturacion e industrializacion

y la falta de apoyo a los caficultores en la busqueda de ampliar el mercado hace que exista un
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exceso de oferta, por lo tanto, los precios de la cosecha de este producto recaen afectando

directamente la economia de las familias.

La buena reputacion en el mercado en lo que respecta a la calidad del aguardiente como
el anisado que se elabora en la parroquia Malacatos tanto en el mercado local como nacional se
reconoce la alta calidad del anisado elaborado en este sector, lo que se convierte para la empresa
“Aroma de Malacatos” en una oportunidad real que la vamos a aprovechar para ingresar al
mercado el producto “Anisado La Molienda” destacando su elaboracién artesanal y a base de
productos naturales como cafa de azucar, frutas y anis. Promoviendo en la parroquia de
Malacatos la mano facturacion de productos terminados, presentando “Anisado La Molienda” al
mercado local con proyeccion al mercado nacional e internacional, apoyando de esta manera a
la solucion de la problematica y ofreciendo a la ciudad de Loja y Ecuador un producto artesanal

de alta calidad.

2.2 Customer Journey Map

Grafico 16
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Nota. Customer Journey Map con el producto “Anisado La Molienda”
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El Customer Journey Map, también conocido como Mapa de Experiencia de Cliente,
consiste en un mapa conceptual donde se plasma todo el proceso de compra del cliente. Desde
las etapas, interacciones y opiniones, hasta los canales, elementos y posibles errores o

complicaciones que pueden producirse a lo largo de su viaje. (Evolution, s.f.)

La interaccién de Héctor con el producto anisado “La Molienda” esta descrito en el

Custumer Journey Map.

Héctor siente curiosidad por consumir bebidas alcohdlicas que sean artesanales y estén
elaboradas con ingredientes naturales como cafa azucar, anis y frutas, considera adquirir este
tipo de producto, no obstante en algun momento duda al ser un anisado nuevo y diferente a los
que ya existen en el mercado, sin embargo se siente optimista y decide aventurarse y
experimentar un producto que le propone una experiencia nueva no solo en lo que se refiere a
sabor si no también en aroma y decide consumir bebidas alcohdlicas aromaticas y naturales
sintiéndose entusiasmado por esta nueva experiencia , desde este momento recomienda a sus

amigos y familiares en sus reuniones sociales consumir anisado “La Molienda”.

2.3. Arbol de Problemas (Causas y efectos)

El arbol de problemas consiste en desarrollar ideas creativas para identificar las posibles
causas del conflicto, generando de forma organizada un modelo que explique las razones y
consecuencias del problema. En similitud a un arbol, el problema principal representa el tronco,
las raices son las causas y las ramas los efectos, reflejando una interrelacion entre todo el

elemento. (Martinez, R. & Fernandez, A, 2023)

Técnica que nos ayudara a identificar, analizar, reconocer las posibles causas y efectos

del problema central identificado y proponer estrategias, proyectos para su solucion.
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Grafico 17
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Nota. Arbol de problemas acerca de la sobre produccién de cafia de azucar.

Del problema identificado podemos encontrar algunas causas y efectos que se conectan

con el problema principal (Sobreproduccion de cafa de azucar en la parroquia Malacatos).

La primera causa identificada es la falta de empresas manufactureras para fabricar
productos derivados de la cana de azucar, existiendo un exceso en la oferta y como resultado
una baja de precio en la cafia de azucar afectado directamente a la economia de las familias
agricolas, otra de las causas que se puede identificar son las condiciones precarias para la
comercializacion es decir una inadaptaciéon de los productos a las nuevas tendencias del

mercado en relacién con la presentacion y marcas.
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3. Idea de Negocio

Las ideas de negocios surgen de querer solucionar un problema o satisfacer necesidades
que aun no han sido resueltas por productos o servicios que se encuentran en el mercado.

(Mufioz, 2022)

Después de realizar una investigacion relevante de la problematica existente en la
parroquia Malacatos (la sobreproduccion de Cafa de azucar), se propone la elaboracién y
comercializacién de “Anisado la Molienda” una bebida alcohdlica artesanal elaborada a base de
cana de azucar, anis, frutas sin quimicos ni preservantes en su presentacion de anisado en la
ciudad de Loja. Con el objetivo de evitar la subutilizacion de la produccion de la cafa de azucar

en esta poblacion y aportar a la solucion de esta problematica.

Las técnicas de idea de negocio como: El How might we, brainstorming, etc.

Son herramientas y metodologias que ayudaran a desarrollar la propuesta de negocio.

3.1. Técnica HMW

How Might We (HMW) es un método de Design Thinking que permite a los disefadores
reformular y abrir sus planteamientos de problemas para realizar sesiones de ideacion eficientes,
especificas e innovadoras que ayuden a resolver desafios de disefio. HMW es el puente entre
las etapas de Definicién e Ideacion del proceso de Design Thinking. (Interaction Design

Foundation, 2016)

Se plantea algunas preguntas de las cuales se seleccionara la mejor que servira como

herramienta para encontrar soluciones innovadoras.

1) ¢Como podriamos implementar estrategias innovadoras para posicionar Anisado
la Molienda como una solucion sostenible y atractiva que beneficie a los

productores y consumidores locales?
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2) ¢Como podriamos aseguramos que los productores locales tengan acceso a

canales de comercializacion mas eficientes y equitativos?

3) ¢Como podriamos aumentar la visibilidad y el valor percibido de los productos

hechos a mano en los mercados locales?
3.2, Brainstorming
“Los empleados se reunen y discuten ideas o la creacion de ellas en una reunién donde

se persigue el espiritu de la creatividad.” (BBC News , 2019)

La pregunta seleccionada fue: ;Como podriamos implementar estrategias innovadoras
para posicionar Anisado la Molienda como una solucién sostenible y atractiva que beneficie a los

productores y consumidores locales?

Le permitira resolver el problema generando ideas innovadoras en grupo fomentando la

creatividad y favoreciendo la colaboracién para encontrar soluciones efectivas.
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Nota. Brainstorming de las ideas recopiladas.
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Brainstorming 2
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Sean recopilado un total de 102 ideas innovadoras las cuales buscan posicionar el

anisado artesanal como una bebida artesanal sostenible y atractiva, destacando su impacto

positivo tanto en los productores locales como en los consumidores.

3.3. Técnica de seleccion

En este apartado procedemos a unir las ideas recopiladas por similitud las cuales estaran

clasificadas en: Uso de materiales ecoldgicos y envases retornables, campanas de marketing

que resalten el valor cultural y artesanal del producto, fomentar el comercio justo y el consumo

responsable, educacion y experiencias sensoriales, innovacion en productos y presentacion,

alianzas y estrategias de distribucidn, eventos y actividades promocionales, sostenibilidad e
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innovacién social, cocreacion y participacion del consumidor, diversificacion de productos y

mercados y Marketing digital.

Grafico 20

Técnica de Seleccion 1
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Nota. Técnica de seleccion, materiales ecolégicos y campanas de marketing.

Las respuestas obtenidas mediante Brainstorming fueron las siguientes:

Respecto a los materiales ecoldgicos y envases retornables, coinciden en que sean
empaques sostenibles, las caracteristicas mas mencionadas fueron: Que sean de vidrio,

retornable y envases reutilizables.

Por otro lado en las campanas de marketing que resalten el valor cultural y artesanal del
producto se mencionan las siguientes ideas: Propaganda por todos los medios de comunicacion
incentivando a consumir un producto artesanal de la regidn, publicar mensajes en los paquetes
sobre el impacto social positivo de consumir productos locales, crear un logotipo Unico para
mostrar que el anisado es un producto artesanal y organico, crear promociones exclusivas para

dias festivos como: La independencia de Loja o festivales locales.
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Técnicas de Seleccion 2
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Nota. Técnica de seleccion, Fomentar el comercio justo y la educacion.

En lo que se refiere a fomentar el comercio justo y el consumo responsable se destacan

las siguientes: Colaboracién con productores locales, que se integre en su cadena productiva a

mujeres para que eso ayude a sus familias, promover el consumo responsable a través de

diferentes actividades, incluidos mensajes en las etiquetas.

En cambio, en educacién y experiencias sensoriales las mas relevantes son: Organizar

catas de anisado para llegar a un mercado mas amplio y organizar visitas guiadas a la fabrica de

produccién para los consumidores y las personas interesadas.
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Grafico 22

Técnica de Seleccion 3
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Nota. Técnica de seleccion, Innovacion en productos y Alianzas.

En innovacion de productos y presentacion las ideas con mayor relevancia fueron:
Embotellar el producto y darle una marca para poder comercializarlo en tiendas y supermercados

la presentacion debe ser muy llamativa.

En procesos como alianzas y estrategias de distribucion las principales ideas son: Crear
un programa de fidelizacion para bares y restaurantes que promuevan el anisado y formar

alianzas con restaurantes para incluir anisado en sus cartas de cécteles.
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Técnicas de Seleccion 4
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Sostenibilidad e innovaciéon social
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Nota. Técnica de seleccion, eventos, actividades promocionales y sostenibilidad e innovacion social.

Dentro de los eventos y actividades promocionales pudimos encontrar: Asistir a ferias de

degustacion y organizar eventos de cocteleria donde el anisado sea el producto base.

Referente a sostenibilidad e innovacion social destacan la siguiente idea: Apoyar las

actividades culturales locales como patrocinador y fortalecer la imagen del producto.
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Técnicas de Seleccion 5
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Nota. Técnica de seleccion, eventos, actividades promocionales y sostenibilidad e innovacion social.
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En cocreacion y participacion del consumidor la idea mas significativa es: Cree un

programa de recompensas para los consumidores que recomiendan el producto a otros.

En la diversificacion de productos y mercados podemos rescatar las siguientes ideas:
Ofrezca el anisado como un recuerdo premium en aeropuertos, atracciones turisticas y fomente
el uso de anisado como ingrediente para hornear y mezclar con otras bebidas, de pronto se

pueda producir un licor mas refinado.

Grafico 25

Técnicas de Seleccion 6
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Nota. Técnica de seleccidon, marketing digital y diferenciacion.

El aporte en el aparado de marketing digital se destaca en: Colocar un cddigo QR en la
etiqueta para que los consumidores puedan ver un video sobre el proceso de fabricaciéon y su

impacto en el medio ambiente.

Finalmente, en diferenciacion y autenticidad del producto las ideas mas destacadas se
resumen en las siguientes: Denominacién de origen de la marca y potenciar y destacar el valor

agregado.
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Utilizando procesos de seleccién sintetizamos la informacién, logramos identificar la idea

de elaborar una bebida alcohdlica a base de cafa de azucar, frutas y anis (Anisado) en un envase

de vidrio.

Grafico 26
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Nota. Idea del producto con la propuesta obtenida tras la técnica de seleccion.

Esta propuesta de anisado a base de cafa de azucar, anis y frutas despierta el interés de
los Lojanos, por lo tanto, es factible, aunque el segmento del mercado es diverso, las personas
valoran productos de base natural, artesanales con identidad lojana amigable con el medio

ambiente.

Podemos decir que el proyecto busca ayudar a los cafiicultores ya que adquirimos su
materia prima, los canicultores de Malacatos seran proveedores con los cuales se acordaran

precios convenientes para ambas partes.

La viabilidad de este producto se basara también en la creacion de una marca que mejore
la presentacion del anisado, con un envase clasico y un logotipo que represente el anisado como

un producto artesanal y organico resaltando valor agregado, sera embotellado en un envase de
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vidrio siendo este amigable con el medio ambiente, finalmente promoveremos el consumo

responsable.

3.5. Prototipo 1.0

Gréafico 27

Prototipo 1.0

Nota. Presentacion del prototipo 1.0

Un prototipo es un primer modelo que sirve como representaciéon o simulacién del
producto final y que nos permite verificar el disefio y confirmar que cuenta con las caracteristicas
especificas planteada, sin embargo, para tener mejores resultados se recomienda tomar en
cuenta ciertas consideraciones, asi como procesos, elementos y diferentes herramientas que

ayuden a plasmar lo mejor posible la propuesta de producto o servicio. (Angeles, 2020)

Para el prototipo 1.0 se utilizé los colores dorado y café con el fin de que estos le den una
caracteristica clasica, elegante y llamativo para el consumidor. Ademas, se vio un disefio

diferente de la botella ya que este al inicio iba ser una similar a las botellas comunes que se
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comercializa el aguardiente, por esta razén se opto por este disefio de botella con una capacidad
de 375 ml. Finalmente este tiene un corcho de manera natural con el fin de que le dé una
caracteristica artesanal a la botella y se la pueda diferenciar de los productos similares que se

ofrecen en el mercado de Loja.

3.5.1. Nombre y Marca

Aroma de Malacatos serd una empresa que se dedique a la elaboracion y

comercializacion de anisados artesanales en la ciudad Loja.

Este nombre identificara el anisado con la tradicion que al visitar la parroquia de

Malacatos se debe comprar el buen anisado de la localidad:

Aroma: Se refiere al olor exquisito que desprende el Anisado “La Molienda” al abrir la
botella, un aroma anis y a frutas, ademas cuando se visita Malacatos se puede disfrutar

diferentes aromas como el de la cafia de azucar, anisado, panela y aguardiente.

Malacatos: Parroquia donde tradicionalmente se fabrica este licor, siendo este un valle
reconocido por los ciudadanos lojanos y ecuatorianos por la elaboracion de panela, aguardiente

y anisado.

Anisado “La Molienda” seria el principal producto elaborado por la empresa, su nombre
se debe a que la parroquia Malacatos es muy conocida por sus fabricas artesanales
denominadas moliendas de panela, aguardiente y anisado, se escogio este hombre ya que es

muy representativo para el producto.

3.5.2. Formulacion

La formulacion ayudara a identificar las materias primas principales y las porciones
exactas para la elaboracion del anisado “La Molienda”, la cual se la realiza con un proceso

artesanal.
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La formulacion de la bebida alcohdlica a base de cana de azucar anisado “La Molienda”

de 375 ml es:

Cana de azucar: 400 ml (Guarapo o jugo de cana)

Anis: 4 g

Frutas: Maduro: 50 g, melén: 75 g, babaco: 60 g

Agua: 400 ml

3.5.3. Empaque y Presentacion

Grafico 28

Empaque y Presentacién

ALC. 45% (VOL) 000

VENTA PRONIBIDA A MENORES E 18 AROS

= L
LA MOLIENDA

g —
L —

ALC. 45% (VoL) 000

VENTA PROHIBIDA A MENORES DE 18 ANOS

Nota. Presentacién y empaque del “Anisado La Molienda”

Aroma de Malacatos busca ser una empresa eco-friendly, politica que la desarrollaremos
desde la etapa de la siembra del cultivo de cafia de azucar, utilizaremos técnicas como el ciclo
verde (siembra de cafia de azucar y maiz) que nos permitira aumentar la fertilidad del
suelo aprovechando todo el material vegetativo que se convertira en abonos verdes y permitira

mantener la humedad del suelo optimizando recursos naturales como el agua.
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Oftra medida sera utilizar botellas de vidrio como el principal empaque del producto con el

fin de reducir la contaminacién del medio ambiente y minimizar el impacto negativo en el planeta.

En la presentacién utilizaremos una etiqueta que cubra la botella en la cual los clientes
podran observar en la parte central el nombre del producto anisado “La Molienda” con su logotipo
y eslogan “el sabor de los cafaverales”, en la parte inferior central podemos encontrar los grados
de alcohol que lleva el producto en este caso 35% y su contenido neto que es de 375 ml. En el
lado izquierdo encontraremos los ingredientes del producto y la recomendacion del lugar donde
se puede dejar el producto para que no se dafie o pierda su calidad. Por otro lado, en la parte
derecha se ubica el nombre de la empresa “Aroma de Malacatos”, el precio del producto, su
elaboracion, fecha de vencimiento, redes sociales y un mensaje de prohibicién de venta a
menores de edad como también sobre el consumo excesivo con el fin de incentivar a que este
sea moderado y responsable. Finalmente, la botella cuenta con un seguro en la parte superior

del corcho, si dicho seguro no estuviera, se recomienda no consumir el producto por seguridad.

3.5.4. Caracteristicas del Producto

Para que el consumidor pueda apreciar aun mas el producto destacaremos los atributos

que tiene la bebida alcohdlica anisado “La Molienda”.

Anisado “La Molienda” es desarrollado con cafia de azucar la cual se cultiva en la
parroquia Malacatos. Otro ingrediente que se utiliza es el anis en sus dos presentaciones el
simple y el estrellado, finalmente se le agrega frutas con el fin de que este le un dulzor a la bebida

alcohdlica

La empresa Anis de la Asturiana menciona algunas ventajas del consumo del anisado

como:
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Tabla 1

Beneficios del Anisado

Ventaja Descripcion

Favorece la digestion La planta de anis se ha utilizado como un remedio
popular para aliviar los sintomas de la indigestion
reduciendo notablemente las molestias, debido a

las propiedades carminativas del anetol.

Alivia del dolor La planta del anis contiene propiedades
analgésicas, antiinflamatorias y antioxidantes que
podrian ayudar a aliviar el dolor y la inflamacién.

Ayuda a la relajacion La planta de anis que utilizamos en el licor de anis
puede tener propiedades sedantes que lo
convierten en una bebida relajante para algunas
personas.

Mejora del sueio Algunas personas creen que el licor de anis puede

ayudar a mejorar la calidad del suefio.

Nota. Adaptado de Los beneficios de tomar licor de anis, (s.f.), Copyright by Anis de la Asturiana.

Hay que recalcar que estos beneficios se dan por con el consumo de pequenas
cantidades del producto, ya que al anis es considerada una planta medicinal que surgio en la

antigua Grecia y Egipto muy apreciada por sus beneficios medicinales.

Sin embargo, asi como existen algunos benéficos también existen algunas desventajas

por el consumo excesivo de este producto tales como:

Tabla 2

Desventajas del Anisado

Desventajas Descripcion

Intoxicacion etilica El licor de anis contiene etanol, un tipo de alcohol
que puede causar intoxicacion etilica si se
consume en grandes cantidades y en cortos

plazos de tiempo. Los sintomas de intoxicacion
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etilica incluyen mareo, nauseas, vOmitos vy

alteracion del habla y del equilibrio.

Efectos en la coordinacion El licor de anis puede afectar la capacidad de
coordinacion y el juicio, lo que puede ser peligroso
en situaciones que requieren habilidades motoras
y mentales complejas.

Daio hepatico El higado es el principal 6rgano encargado de
metabolizar el alcohol, y el consumo excesivo de
licor de anis puede dafar este 6rgano.

Problemas cardiovasculares El licor de anis, como cualquier bebida con alcohol
puede aumentar la presion arterial y aumentar el
riesgo de problemas cardiovasculares si se

consume en exceso.

Nota. Adaptado de Los beneficios de tomar licor de anis, (s.f.), Copyright by Anis de la Asturiana.

Por tales razones Aroma de Malacatos en las etiquetas del producto advierte del consumo
excesivo de la bebida, busca trasmitir a los clientes la informaciéon sobre un consumo moderado

y seguro para el bienestar de ellos y de sus familias.

Aroma de Malacatos con la finalidad de contribuir con el cuidado y proteccion del medio
ambiente propone utilizar botellas de vidrio las cuales son calificadas como Eco-friendly, Asi
como lo menciona Vidrala empresa europea que fabrica y vende envases de vidrio para
productos de alimentacién y bebidas “El vidrio ha demostrado ser uno de los envases mas
respetuosos con el medio ambiente. Es 100% reciclable un numero indeterminado de veces y
surge de materias primas abundantes en la naturaleza, mediante un proceso de extraccion
sencillo y no contaminante. Por todo eso el vidrio es el envase ecoldgico por naturaleza”. (Vidrala,

2025)

Ademas, se seleccionan proveedores de la materia prima que manejen practicas
amigables con el medio ambiente (cuidado de suelos), que las cosechas sean organicas, en

pocas palabras que no contengan quimicos que puedan afectar la salud de los clientes.


http://www.friendsofglass.com/es/ecology-es/las-diferentes-vidas-del-vidrio/
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3.6. Propuesta de valor

La propuesta de valor es una estrategia que se pone en marcha en las empresas para
poder diferenciarse de sus competidores y asi tener la aprobacion del publico en el cual se trata
de destacar un mejor negocio y como se beneficia a las personas que van a utilizar el producto

0 servicio y para que asi no busquen los que ofrece la competencia. (Colcha & Contreras, 2019)

La propuesta de valor de “Aroma de Malacatos” con su producto anisado “La Molienda”
destaca las caracteristicas de este producto y lo que lo diferencia de otras bebidas alcohdlicas

que se encuentran en el mercado.

“Anisado La Molienda” es una bebida alcohdlica artesanal a base de cafia de azucar, anis

y frutas.

o Elaborada con métodos artesanales y tradicionales: Experiencia cultural autentica

tradicion Lojana.

El anisado es elaborado completamente a mano, siguiendo un proceso de calidad, sin el
uso de maquinaria industrial masiva, lo que garantiza un producto trabajado
cuidadosamente en cada etapa, siguiendo recetas y técnicas tradicionales que han sido
transmitidas de generacion en generacion, utilizamos alambiques tradicionales para la
destilacion, que permiten extraer los aromas y sabores mas puros del anis y frutas.
Los métodos industriales utilizan aditivos o procesos acelerados, mientras que los
métodos artesanales se centran en el tiempo y el cuidado lo que preserva los sabores y
aromas originales y refleja el respeto por las tradiciones locales.
El resultado es un anisado unico en sabor y calidad, que conserva la esencia de lo

artesanal y el legado cultural de la region.
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Este enfoque te permite destacar el valor del producto mientras educas al interlocutor
sobre lo que significa realmente un proceso artesanal y tradicional, brindando una

experiencia auténtica a quienes lo prueban.

e Producto que no contiene quimicos, conservantes ni saborizantes: Durante el
proceso de elaboracién del producto no se utiliza ningin quimico, conservante vy

saborizante que afecten a la salud de los consumidores.

e Sabor versatil: Es producto que se lo puede consumir puro o puede servir de base para
elaborar una linea de cécteles. Ademas, este puede ser implementado en la elaboracion

de postres.

¢ Compromiso ambiental: Reduccion de botellas de plastico. Se utilizaran envases de

vidrio.

o Enfoque social: Permite el apoyo al desarrollo econémico en la comunidad de
productores de cafia de azlcar ya que se comprara la materia prima a la comunidad de
productores de la parroquia de Malacatos que utilizan buenas practicas agricolas y

recursos naturales de manera eficiente.

Es decir, se contribuira con el desarrollo econdmico de la comunidad y el cuidado del

medio ambiente.

3.7. Modelo de Monetizacion

“La monetizacién se refiere al proceso de generar ingresos a través de un modelo de
negocio o una estrategia de generacion de ingresos en una empresa o proyecto. En otras

palabras, se trata de convertir algo en dinero.” (Wikitips , s.f.)
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Establecer un modelo de monetizacion para la empresa “Aroma de Malacatos” es
fundamental, ya que esta sera la fuente principal de ingresos de la empresa la cual ayudara a su

funcionamiento y a la estabilidad econdmica de esta.

Por lo tanto, adoptaremos un modelo de monetizacion B2B lo que nos permitira extender

la cobertura del producto.

En el enfoque B2B nos asociaremos con tiendas, bares, super mercados, restaurantes,
etc., para que comercialicen el producto, el cual nos ayuda a posicionar el anisado en el mercado.

Con una visidon de que este se encuentre en perchas de los diferentes super mercados de Loja.

De esta manera podemos estar en contacto directo con los clientes y recibir el feedback

inmediato con el objetivo de mejorar el producto y crear una conexion emocional.
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3.8. Business Model Canvas
Grafico 29

Business Model Canvas
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Nota. Business Model Canvas de “Anisado La Molienda”

El business model canvas es una representacion grafica donde se detallan los
elementos que componen la empresa “Aroma de Malacatos”, esta herramienta nos ayuda a

observar, generar y determinar el modelo e idea de negocio.

Dentro del segmento de mercado podemos encontrar a hombres y mujeres de un rango
de edad entre 27 a 60 anos, a los cuales les gustan las bebidas alcohdlicas y estan dispuestos
a adquirir un anisado artesanal apoyando de esta manera a las empresa lojana, e inclinandose
por los productos eco-friendly, este emprendimiento se manejara con un modelo de monetizacion
B2B con el fin de expandirse en el mercado lojano a través de canales indirectos, la propuesta

de valor busca también el desarrollo econdmico de la comunidad , el cuidado del medio ambiente
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y el uso de métodos artesanales los cuales resaltan la cultura de Loja que se ha ido heredando

generacion tras generacion.

Se identifica los costos y los socios estratégicos de la empresa como proveedores,
MiPymes locales y distribuidores. Los cuales ayudan a la produccion y comercializacion del

producto, finalmente detalla cual sera la principal fuente de ingreso de “Aroma de Malacatos”.

3.9. Analisis PESTEL

Un analisis PESTEL es una herramienta que permite a las organizaciones descubrir y
evaluar los factores que pueden afectar el negocio en el presente y en el futuro. PESTEL es un
acronimo de Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal. Este analisis se utiliza
para evaluar estos seis factores externos en relacion con la situacién comercial. El analisis
consiste en examinar oportunidades y amenazas que surgen a partir de dichos factores. Con los
resultados que ofrece el analisis PESTEL es posible tener una visién favorable al llevar a cabo
una investigacion de mercados, crear estrategias de marketing, desarrollar productos y tomar

mejores decisiones para la organizacion. (Mercado, 2022)

Mediante el Analisis PESTEL podremos explorar los diferentes factores externos que
pueden influir en la empresa “Aroma de Malacatos”, con el fin de obtener una visién clara al
identificar oportunidades, desafios y ajustar las estrategias con relacién a las demandas del

mercado.
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Nota. Estudio de factores externos de empresa “Aroma de Malacatos”

3.9.1. Politico

Segun (Freedom House, 2024) Ecuador presenta una puntuacion de 67/100 en derechos
politicos y libertades civiles. En un contexto politico el que pais ha visto logros significativos pero
también limitaciones. El indicador muestra una democracia que funciona bien, pero enfrenta
desafios en areas clave como el pleno respeto de las libertades individuales y la transparencia
gubernamental. Ademas, esta clasificacion puede afectar la imagen de Ecuador en el escenario

internacional, afectando las decisiones de inversién y las alianzas estratégicas, ya que los paises
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con puntuaciones mas bajas en democracia tienden a enfrentar mayores riesgos de

gobernabilidad e inestabilidad politica.

(Freedom House, 2024) senala que “Ecuador lleva mucho tiempo azotado por la
corrupcién, y la debilidad del sistema judicial y la falta de capacidad investigativa de los

organismos de control del gobierno contribuyen a un entorno de impunidad”.

(Vision of Humanity, 2024) indica que Ecuador ocupa el puesto 130 entre 163 paises con
una puntuacion del indice de Paz Global de 2,57/5 y enfrenta serios desafios de seguridad y
estabilidad politica. Esta perspectiva apunta a problemas relacionados con los conflictos internos,
como el aumento del crimen organizado y la inseguridad. Una puntuacion baja en el indice no
sélo afecta la calidad de vida de los ciudadanos, sino que también limita la capacidad del pais

para atraer inversiones y generar confianza empresarial.

El (Banco Mundial , 2020) presenta los siguientes datos de Ecuador respecto a la facilidad
para hacer negocios el cual presenta un puntaje de 57,7 y la clasificacion de 129/190 lo que
significa que dicho pais presenta obstaculos importantes en el entorno politico y administrativo

los cuales obstaculizan el desarrollo empresarial y afectan a los inversores locales y extranjeros.

(Morillo, FARO Investigacién y accion colectiva, 2022) ElI Plan de Desarrollo y
Ordenamiento Territorial (PDOT) de Loja 2021 establece entre sus objetivos estratégicos el
fomento productivo mediante el fortalecimiento de la cadena de valor y la potencializacion y

creacion de espacios de comercializacion.

En la provincia de Loja se esta trabajando para implementar estrategias de seguridad, asi
lo recalca (Gobernacion de la Provincia de Loja, s.f.) las estrategias se cumpliran a corto,
mediano y largo plazo en los 16 cantones de Loja, con el aporte de Gobernacién de Loja, Policia
Nacional, Fuerzas Armadas, ECU 911, Direccion Provincial de la Judicatura, Fiscalia General del

Estado, Direccion Provincial de la Defensoria Publica, Coordinacién Zonal 7 de Salud, Servicio
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Nacional de Gestion de Riesgos y Emergencias, Ministerio de Inclusion Econdmica y Social,

Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador y los gobiernos municipales.

3.9.2. Econémico

Ecuador presenta un PIB de 230.8 mil millones de ddlares en 2022, y su tasa de
crecimiento econdmico del afo anteriormente mencionado es del 2,9%. Aunque la tasa de
crecimiento promedio en los ultimos cinco afios ha sido tan baja como el 0,1%, muestra signos
de estabilidad econdmica moderada. El ingreso per capita de los ecuatorianos alcanzé los 12.818
ddlares esto quiere decir que mensualmente tienen un ingreso de 1.068,16 ddlares, esto refleja
un nivel medio de desarrollo. Sin embargo, el desempleo se mantiene en el 6,4% vy la inflacion,
aunque controlada respecto a otros paises de la regién, se mantiene en el 3,5%. Estos
indicadores econdémicos resaltan oportunidades y desafios, ya que una inflacidon controlada y un
crecimiento econdmico a corto plazo pueden indicar el potencial de recuperacion, mientras que
el desempleo y el bajo crecimiento promedio apuntan a la necesidad de politicas mas dinamicas

para estimular la economia y diversificar la base industrial. (The Heritage Foundation, 2023)

En cambio, Loja presenta un entorno econémico estable (Quezada, Economia del cantén
Loja, 2019) menciona que a nivel nacional, el cantén Loja aporta con el 1.5% del total de la
produccion del pais (lo cual lo ubica en el onceavo lugar de 224). Mientras que, a nivel regional,

el canton Loja concentra el 73% de la economia de la Provincia.

Ademas (Morillo, 2022) detalla que los sectores de mayor produccién en el canton Loja,
en 2020, fueron la construccion (25%), las actividades profesionales e inmobiliarias (13%), el
transporte (11%) y el comercio (10%), que suman el 59% del total. La produccion per capita se
ubico en USD 4262. En areas rurales, la poblacién ocupada se dedica sobre todo a la agricultura

y ganaderia.
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Finalmente (Quezada, Economia del cantén Loja, 2019) resalta que, a pesar del poco
dinamismo y diversificacion de las actividades productivas, segun estudios del Departamento de
Economia de la UTPL, Loja es uno de los 20 cantones con mayor indice de potencial de
desarrollo, considerando factores econdémicos, sociales y de infraestructura; para ello son

necesarias tanto la inversion privada como politicas publicas.

3.9.3. Social

Ecuador un pais lleno de historias de muchos siglos atras, cuyas costumbres, tradiciones
y cultura provienen de tiempos inmemoriales, que ha pasado por diferentes etapas y eras
histdricas interesantes, es una rica amalgama de tradiciones ancestrales, influencias indigenas,
coloniales y contemporaneas que han dado forma a la identidad unica de este hermoso pais

sudamericano y a sus familias. (Olmedo, 2024)

Ecuador se encuentra ubicado sobre la linea que marca la divisién del planeta tierra justo
en el centro; también llamada “linea ecuatorial”. La ubicacion geografia mas precisa del Ecuador,
es en el noroeste de América del Sur. Se destaca por su diversidad geogréfica, que va desde las
majestuosas cumbres de los Andes hasta las exuberantes selvas amazonicas y las fascinantes

islas Galapagos en el océano Pacifico. (Olmedo, 2024)

Su notable diversidad étnica, compuesta principalmente por mestizos, indigenas,
afrodescendientes y comunidades montubias en la regién costera. Cada grupo aporta su propio
conjunto de costumbres y expresiones artisticas que enriquecen el tejido cultural del pais.

(Olmedo, 2024)

El Censo de Poblacion y Vivienda conté a 16,938,986 de personas en Ecuador. De
acuerdo con las nuevas revelaciones, hay una mayoria de mujeres en el pais, con 8,686,463, lo
que representa el 51.3%, mientras que los hombres suman 8,252,523 (48.7%). (INEC, Instituto

Nacional de Estadistica y Censos, 2023)


https://mapadeecuador.com/ubicacion-geografica-del-ecuador
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Ecuador al ser un pais muy cultural y tradicional presenta una gran lista de dias festivos
o fiestas tradicionales como: Carnaval, semana santa, Inti Raymi, el dia de los difuntos, mama
negra, etc. Por lo general en las fiestas tradicionales y reuniones sociales se consumen bebidas
alcohdlicas, (INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, s.f) recalca que los datos
estadisticos sobre el consumo de bebidas alcohdlicas en Ecuador dan cuenta de una sociedad
sumida en una cultura del alcohol, cuyo empleo esta legitimado en la vida cotidiana, atravesando
todas las capas sociales, desde aquellos hogares con ingresos salariales minimos hasta
maximos. Los hogares con el menor ingreso gastan mas de 545 mil dolares al mes en bebidas
alcohdlicas, obviamente aquellos con mayores ingresos les superan, empleando mas de 2

millones 130 mil ddlares para su consumo.

Ademas (Xavier Andrade, Ivan pisco, Leonard Quinde, Cristell Coronel, 2020) mencionan
que la venta de bebidas alcohdlicas se clasifican en 3 ramas principales las cuales son: la de
elaboracion de bebidas malteadas y malta (cervezas principalmente), con ventas en 2019 por
USD 636 millones (participacion de 75% respecto al total de ventas de la industria de bebidas
alcohdlicas), la de destilacion, rectificacion y mezcla de bebidas alcohdlicas con ventas por USD

194 millones (23%), y la de elaboracién de vinos con una facturacién de USD 5 millones (2%).

Loja, una encantadora ciudad situada en el sur de Ecuador, es reconocida por su rica
historia y su impresionante patrimonio cultural. Fundada en 1548, Loja ha sido testigo de

innumerables eventos que han moldeado su identidad a lo largo de los siglos. (Loja Ecuador, s.f)

La ciudad de Loja cuenta con una poblacion de 214,296 ciudadanos, donde la economia
de dicha ciudad se ha diversificado gracias al “crecimiento significativo en sectores como el
turismo, la educacion y la tecnologia. EI compromiso de la ciudad con la preservacion de su
patrimonio y el desarrollo sostenible se refleja en sus politicas y proyectos comunitarios”. (Loja

Ecuador, s.f)
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El consumo de bebidas alcohdlicas en Loja es alto y relevante por las tradiciones, fiestas
locales y reuniones sociales, donde destacan bebidas tipicas de la regiébn como: El canelazo,
naranjillazo, guarapo con aguardiente, la horchata con anisado, cantaclaro y otros licores
procesados, los cuales no solo acompanan a las festividades de la localidad, sino que forman

parte del patrimonio cultural.

Como anteriormente lo mencionamos la ciudad de Loja presenta un elevado consumo de
bebidas alcohdlicas, por lo tanto el Municipio de Loja presenta la Reforma Sustitutiva al Capitulo
IV de La Ordenanza que Regula “El Expendio y Consumo de Bebidas Alcohdlicas y El
Funcionamiento de Establecimientos Nocturnos en El Cantén Loja” del Titulo Il del Cédigo
Municipal de Higiene y Abasto” la cual tiene como objetivo regular, controlar y sancionar la venta
o expendio, distribucién y consumo de bebidas alcohdlicas y de moderacion y estandar, con el
fin de promover la salud publica, la seguridad ciudadana y la convivencia social pacifica,
especialmente de nifios, nifias, adolescentes y jovenes, dentro del cantén Loja. (Municipio de

Loja, 2024)

3.9.4. Tecnolégico

Para el Ecuador el avance tecnoldgico ha sido fundamental para el progreso y el
desarrollo de los diferentes sectores como: Telecomunicaciones, comercio, educacion etc. “En la
ultima década, hemos presenciado una serie de avances tecnolégicos que han impulsado

significativamente el crecimiento de diversas industrias en el pais”. (Ortiz, 2024)

Sin embargo, el pais aun presenta dificultades en la adquisicion y adopcion de las

diferentes herramientas tecnolégicas.

A pesar de esto (Cirion Technologies, 2024) informa que “el 82% de las empresas
ecuatorianas tiene planes concretos de iniciar una transformacioén digital segun el ultimo estudio

Think Digital Report 2023”.
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La tecnologia se posiciona como el principal impulsor del progreso y la eficiencia en el
ambito de las compaiiias financieras. En lo que va de este afio, se han llevado a cabo diferentes
eventos en Quito donde estas entidades han asumido un papel protagénico, con el propdsito de
explorar los avances que se estan gestando en el pais en materia de optimizacion de procesos.

(Cirion Technologies, 2024)

La Inteligencia Artificial es la protagonista ya que se posiciona como una herramienta
clave en esta transformacion, tanto en los procesos internos como externos. En este
sentido, Cirion Technologies, lider de infraestructura y tecnologia digital, junto con Avaya, lider
en soluciones para la experiencia del cliente (CX), estan marcando una diferencia significativa al
ofrecer soluciones innovadoras para estas instituciones financieras en el Ecuador. (Cirion

Technologies, 2024)

Ademas (EKOS , 2024) menciona que “el sector de telecomunicaciones en Ecuador
enfrenta desafios claves: desregular servicios obsoletos, combatir la prestacion ilegal de

servicios, expandir la cobertura y modernizar la infraestructura para tecnologias como el 5G”.

Aunque el internet fijo alcanzé un 16,48% de penetracién en hogares y la telefonia movil
llegd al 102% de usuarios a junio de 2024, la cobertura en areas rurales sigue siendo un reto. El
desarrollo de las telecomunicaciones en Ecuador dependera de la colaboracion entre el gobierno
y las empresas, enfocandose en inversion, innovacion y eliminacion de barreras regulatorias.
Esto mejorara la calidad y cobertura de servicios y permitira aprovechar el potencial del 5G para

impulsar la economia y asegurar la competitividad tecnoldgica del pais. (EKOS , 2024)

En el sector académico, la Universidad Indoamérica ha dado un paso significativo con la
reciente adquisicién de equipos tecnoldgicos avanzados. Entre los equipos adquiridos se

destacan los manipuladores robéticos y cuadrupedos, los cuales prometen transformar la manera


https://blog.ciriontechnologies.com/es/futuro-seamos-conscientes-ia-consecuencia/
https://www.ciriontechnologies.com/
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en que los estudiantes y profesores abordan la ensefanza y la investigacion en areas como la

ingenieria, la robdtica y la inteligencia artificial. (Ortiz, 2024)

Asimismo (Coba, 2022) resalta que “la industria manufacturera ha creado mas de 107.000
nuevos empleos adecuados, que implican laborar la jornada laboral legal, de 40 horas a la

semana; y percibir el salario basico, de USD 425 al mes”.

“La creacidén de empleo pleno en el segundo trimestre de 2022 ha sido impulsada, sobre
todo, por la industria manufacturera, segun un analisis de la Camara de Comercio de Quito

(CCQY". (Coba, 2022)

(PRIMICIAS, 2022) informa que “la ciudad de Loja recibio una distincion del Ministerio de
Telecomunicaciones por sus esfuerzos digitales. El premio no es causal y tiene un nombre: el

proyecto Loja Smart”.

“Esto porque desde 2020, los 234 buses urbanos de Loja funcionan sin monedas ni dinero
efectivo de por medio. Cuando un pasajero desea pagar solo ensena su tarjeta ‘contact less’,

adquirida previamente en puntos del consorcio de transporte publico”. (PRIMICIAS, 2022)

También antes de finalizar 2022, la app desplegara una funcion de ‘parqueaderos
inteligentes’, para que el conductor sepa qué espacios de la ciudad estan desocupados, y no

tenga que dar vueltas buscando un lugar. Asi ahorrara tiempo, dinero y gasolina.

Estas practicas de movilidad inteligente y amigable con el ambiente son un ejemplo de
los esfuerzos lojanos por convertir a su ciudad en la primera ‘smart city’ de Ecuador. (PRIMICIAS,

2022)

“Crecer” en el sector de manufactura, el cual es clave de la economia; esto permitiria

tener impactos significativos en las cadenas de produccion (compras y ventas) y generar valor
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agregado, incorporando tecnologia y procesos a los bienes y servicios; y no solo la venta de

materias primas que crean un valor reducido (Quezada, LA HORA, 2019)

3.9.5. Ecolégico

El Ecuador ha emprendido acciones para evitar el déficit ecoldgico a nivel nacional, y es
considerado el primer pais latinoamericano a nivel mundial en adoptar un indicador de
sustentabilidad fuerte dentro de la planificacién nacional, y calcular su Huella Ecoldgica y

Biocapacidad con datos oficiales. (Ministerio del Ambiente, Agua y Transicién Ecolégica, s.f.)

Pese a tener una superficie relativamente pequefa, el Ecuador es uno de los paises mas
ricos en biodiversidad y ecosistemas de todo el mundo. Su posicién geogréfica privilegiada y la
presencia de la cordillera de los Andes determinan la existencia de una gran variedad de bosques

y microclimas. (Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecoldgica, s.f.)

El Ecuador del Encuentro reafirmé sus compromisos nacionales e internacionales en la
lucha contra el cambio climatico a través del lanzamiento del Plan Nacional de Transicion hacia

la Descarbonizacién. (Ministerio de Energia y Minas, 2021)

El plan es un instrumento de gestién de cambio climatico a largo plazo, que definira la
hoja de ruta para reducir emisiones de Gases de Efecto Invernadero (GEIl) en distintos sectores
de la economia y fomentara una transicion justa, ecolégica y sostenible. El proyecto es liderado
por el Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecoldgica, con la administracién financiera del
Fondo de Inversién Ambiental Sostenible (FIAS), y la cooperacion técnica de la Agencia Francesa

de Desarrollo (AFD). (Ministerio de Energia y Minas, 2021)

Gracias a la implementacion de practicas de reciclaje de basura, el uso de energias
limpias como los aerogeneradores y desarrollo tecnoldgico, la ciudad de Loja se encuentra en

camino hacia la categoria de ‘Ciudad Inteligente y Sostenible’. Diversas iniciativas municipales y
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privadas estan transformando la urbe en un lugar sostenible y tecnolégicamente avanzado. (LA

HORA, 2023)

“Loja lleva afos practicando actividades que contribuyen con el medioambiente como la
clasificacion y manejo de los desechos sélidos, que es la mejor forma de celebrar esta fecha”.

(Diaz, Municipio de Loja, 2018)

Oftra de las medidas que lleva adelante la Municipalidad es la prolongacién a 11 afios mas
el sistema de clasificacion y reciclaje, se vincularon a familias que antes realizaban minado de
alto riesgo en el relleno sanitario, ahora son parte del equipo de trabajadores que laboran en

condiciones dignas. (Diaz, Municipio de Loja, 2018)

“Desde Loja también se aporta a la disminucién de los efectos del cambio climatico porque
por cada tonelada de papel que se elabora se tiene que talar 17 arboles”. (Diaz, Municipio de

Loja, 2018)

“Para esta ciudad se viene la puesta en marcha la nueva planta automatizada vy

mecanizada de reciclaje de abono organico, unica en la regién”. (Diaz, Municipio de Loja, 2018)

En dicha ciudad se realizar una gestion y recoleccion adecuada de los residuos
electrénicos generados en la ciudad motivé la suscripcion de un convenio de cooperacion entre
el Municipio de Loja y la empresa Recicla Electronic para desarrollar proyectos, campafias,
eventos y actividades que promuevan el reciclaje de estos elementos. Este reciclaje contribuye
a una economia circular porque los materiales se reutilizan en lugar de desecharse y se da la

oportunidad a la innovacion y la creacién de fuentes de empleo. (Diaz, Municipio de Loja, 2024)

3.9.6. Legal
En el Ecuador La Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion tiene por objeto
establecer el marco normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacién vy el

desarrollo tecnolégico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas
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modalidades societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor. El
ambito de esta ley se circunscribe a todas las actividades de caracter publico o privado,
vinculadas con el desarrollo del emprendimiento y la innovacion, en el marco de las diversas
formas de economia publica, privada, mixta, popular y solidaria, cooperativista, asociativa,

comunitaria y artesanal. (GOB.EC, 2020)

El SRI detalla quienes son parte del RIMPE, por lo tanto, esta se clasifica en los siguientes:
Emprendedores: Personas naturales y juridicas con ingresos brutos de 0 a 300.000,00 al 31 de
diciembre del afio anterior. Y Negocios Populares: Personas naturales con ingresos brutos de
hasta 20.000,00 en el ejercicio econdmico del afio inmediato anterior. (Servicio de Rentas

Internas, 2021)

Los deberes formales de los contribuyentes sujetos al RIMPE tendran los siguientes

deberes formales:

Emitir comprobantes de venta: Los negocios populares emitiran notas de venta.

o Los pagos mayores a USD 1.000 deben realizarse a través del sistema financiero.

e Presentar las declaraciones y/o anexos tributarios, segun corresponda.

e (Servicio de Rentas Internas, 2021)

o Dentro de la autorizacion de transacciones encontramos los siguientes puntos:

e Emitirdn Facturas y demas documentos complementarios con la leyenda “Contribuyente

Régimen RIMPE”

o Deberan diferenciar los bienes, servicios o derechos objeto de la transaccion,

identificando a su vez aquellos que correspondan a actividades no sujetas al régimen.
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e Emitiran Notas de venta y demas documentos complementarios con la leyenda

“Contribuyente Negocio Popular — Régimen RIMPE”.

e Por sus actividades no sujetas al RIMPE deberan emitir Facturas. Los negocios populares

RIMPE podran emitir notas de venta mientras tengan esta calificacion.

(Servicio de Rentas Internas, 2021)

(La constitucién de la Republica del Ecuador , 2008) indica que, Art. 52.- Las personas
tienen derecho a disponer de bienes y servicios de optima calidad y a elegirlos con libertad, asi
como a una informacion precisa y no enganosa sobre su contenido y caracteristicas. La ley
establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa de las
consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracién de estos derechos, la reparacion
e indemnizacién por deficiencias, dafos o mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion

de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Dentro del capitulo | en los Principios Generales se detalle el ambito de aplicacion y el

objeto de la ley en el cual se manifiesta que:

Las disposiciones de la presente Ley son de orden publico de interés social, sus normas
por tratarse de una Ley de caracter organico prevaleceran sobre las disposiciones contenidas en
leyes ordinarias. En caso de duda en la interpretacion de esta Ley, se la aplicara en el sentido
mas favorable al consumidor. El objeto de esta Ley es normar las relaciones entre proveedores
y consumidores, promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores
y procurando la equidad y la seguridad juridica en dichas relaciones entre las partes. (Art. 1) (Ley

Organica de Defensa del Consumidor, 2015)

3.10. Analisis Porter

Las 5 fuerzas de Porter es un método de analisis analitico con el que los profesionales

del marketing y los directores comerciales pueden llevar a cabo un analisis exhaustivo de un



59

sector del mercado especifico para poder determinar cual es equilibrio de poder. Con ello,

pueden prever comportamientos y conseguir adelantarse a su competencia. (ESERP , 2024)

Grafico 31

Resumen del Analisis de Porter

Tarifa arancelaria

5 Fuerzas de .
*» Medidas regulatorias
* impuestos (ICE Y IVA)
orter +« Acuerdos comerciales

Rivalidad de competidores
actuales

e Gran cantidad de empresas nacionales
e internacionales
+ Companias activas
* Rivalidad de competidores actuales en
Loja
Amenaza de productos sustitutos

* Productos sustitos
* Gustos de los consumidores
« Empresas internacionales

Poder de negociacién de los
clientes

« Capacidad de seleccién (marcay
producto)

« Caracteristicas

* Precios

Poder de negociacion de los
proveedores

* Produccion a gran escala de cafia de
azucar

* Facil adquisicion de frutas

* Facil obtencion de anis

Nota. Informacion de factores que intervienen en la negociacion dentro del mercado.

Para la empresa “Aroma de Malacatos” el analisis Porter es fundamental, ya que esta nos
ayudara en el posicionamiento, evaluacion, y disefo de estrategias para mejorar y fortalecer la
competitividad de la empresa. Dicho analisis esta conformado por 5 fuerzas las cuales son:
Amenaza de nuevos competidores, Rivalidad de competidores actuales, Amenaza de Productos
sustitutos, Poder de negociacion de los clientes y Poder de negociacion de proveedores. Al
entender estas fuerzas “Aroma de Malacatos” podra tomar decisiones importantes para mejorar

la sostenibilidad y el desempefio en el mercado local.
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3.10.1. Amenaza de nuevos competidores

En la amenaza de nuevos competidores en mercado ecuatoriano se la considerada

moderada por las siguientes razones.

Segun (Market Access Map, s.f.) Ecuador presenta una Tarifa arancelaria del 15% en la
importacion de bebidas alcohdlicas siendo esta considera moderadamente alto, con el fin de
proteger las industrias de bebidas alcohdlicas ecuatorianas parcialmente. Ademas, este cuenta
con 25 medidas regulatorias para los licores, podemos encontrar requisitos fitosanitarios,
etiquetado, certificaciones, normas técnicas entre otras, las cuales funcionan como barrera de
entra, cumplir con estas medidas pueden ser costosas para los nuevos competidores en

especifico a las empresas pequenas o importadores.

El (Servicio de Rentas Internas, s.f.) detalla una lista al impuesto a los consumos

especiales (ICE) los cuales gravan dicho impuesto.

e Fabricacion, produccion, elaboracién y/o importacion de los siguientes bienes:

e Cigarrillos

e Productos del tabaco y sucedaneos del tabaco

o Perfumes, aguas de tocador o similares

o Video Juegos

¢ Armas de fuego, armas deportivas y municiones Focos Incandescentes

o Bebidas alcohdlicas, incluida la cerveza industrial y artesanal

e Bebidas energizantes

e Bebidas gaseosas con alto y bajo contenido de azucar
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e Otros

En el caso de bebidas alcohdlicas esta se calcula con la tarifa especifica establecida en
SRI de 10,15 USD por litro de alcohol puro y una tarifa Ad Valorem del 75%. (Servicio de Rentas

Internas, s.f.)

Asi mismo cubrir el IVA del 15% mencionado en el “Decreto Ejecutivo No. 198 durante el

ano 2024, desde el 01 de abril de 2024”. (Servicio de Rentas Internas, s.f.)

Esto depende bastante de los acuerdos comerciales que maneje el Ecuador, ya que el
objetivo de estos es reducir o eliminar las tarifas arancelarias y barreras de entrada, por lo tanto,

ciertos paises extranjeros tendran estos beneficios para el ingreso al mercado ecuatoriano.

El (Ministerio de Producciéon, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, s.f.) detalla en su
sitio web que el Ecuador actualmente presenta 13 acuerdos comerciales, entre los mas

relevantes encontramos:

o Acuerdo de Integracién Subregional Andino (Acuerdo de Cartagena)

e Acuerdo de Complementacion Econémica del Mercosur

o Acuerdo comercial multipares con la Union Europea.

e Acuerdo de Asociacion Econdmica Inclusiva con la AELC

e Tratado de Libre Comercio con China

Otros

3.10.2. Rivalidad de competidores actuales

Dentro de la rivalidad de competidores actuales, Ecuador presenta una amenaza media
baja esto por gran cantidad de empresas nacionales e internacionales que se encargan de la

elaboracion y distribucion de las bebidas alcohdlicas en el pais.
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A través de las siguiente graficas extraidas de (Superintendecia de Compafiias, Valores
y Seguros, 2023) se observa una gran cantidad de competidores que se dedicas a la elaboracién

de bebidas alcohdlicas en Ecuador, en total encontramos un total de 86 compafias activas.

Sin embargo, ¢,por qué mencionamos que presentamos una amenaza media baja? Esto
debido a que la empresa “Aroma de Malacatos” se concentrara en la elaboracion de “Anisado” y
de las 86 empresas activas en el ecuador en la elaboracion de bebidas alcohdlicas muy pocas

se dedican en la produccion de dicho producto.

La rivalidad de competidores actuales en Loja de igual forma es baja, ya que la compania
ILELSA se dedica a la elaboracién de aguardiente y otros productos a base de este, la
competencia directa para “Aroma de Malacatos” seria el Anisado Don Manuel y otras moliendas

que producen dicho licor en la parroquia Malacatos.

3.10.3. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitos la empresa tiene una amenaza alta , esto se debe ala
gran cantidad de variedad de bebidas alcohdlicas que se encuentra en el mercado Lojano, a nivel
nacional y a los gustos de los consumidores, que tienen la facilidad de escoger el licor de su
preferencia para su consumo, los productos sustitos que podemos mencionar son los siguientes:
Zhumir, Tequila, Aguardiente, Whisky, Vodka, Cécteles, Ron, Cerveza siendo este el producto
sustituto mas fuerte ya que (INEC, 2013) sefiala que “el 79% de las personas que consumen

alcohol prefiere tomar solamente cerveza” entre otros.

Como anteriormente mencionamos una de las ventajas, es que no hay muchas empresas
que se dediquen a la elaboracion de este producto, la mayoria de los anisados que se encuentra
en el mercado Lojano y a nivel nacional son de empresas internacionales (Espafia, Colombia,

Grecia, Italia) o de moliendas locales que venden este producto sin un registro sanitario. Por lo
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tanto, buscamos establecer el anisado Lojano en el mercado local y en el futuro a nivel nacional

e internacional como un producto artesanal ecuatoriano.

3.10.4. Poder de negociacion de los clientes

En el poder de negociacion de los clientes el producto “Anisado La Molienda” presenta
una amenaza alta, como lo mencionamos en la “Amenaza de productos sustitos” tanto el
mercado Lojano como a nivel nacional presenta una gran variedad de bebidas alcohdlicas, lo
que le permite al consumidor tener el poder, ya que este tiene la capacidad de seleccionar la

marca y el producto que este desee ya sea si el cliente es nacional (ecuatoriano) o extranjero.

Asimismo, como lo mencionamos en la “Rivalidad de competidores actuales” en el
ecuador existen 86 compafias activas las cuales se encargan de la elaboracion de bebidas
alcohdlicas las cuales ofrecen estos licores con sus respectivas caracteristicas y precios
enfocados en los diferentes mercados que existen en el Pais. Una ventaja que presenta Anisado

la Molienda es que el precio de este es moderado al mercado ya que solo tiene un valor de $8,00.

3.10.5. Poder de negociacion de los proveedores

Dentro del poder de negociacion de los proveedores se presenta una amenaza baja, esto
se debe que en la provincia de Loja se produce una gran cantidad de cafia azucar en las
diferentes parroquias de la ciudad Loja como: Malacatos, Vilcabamba y Quinara. Ademas, los
cantones como: Catamayo y Espindola son productores de dicha materia prima. A nivel nacional
la provincia del Guayas, Lo rios, Cafar, Imbabura, Carchi y Morona Santiago cultivan cana de
azucar ubicandose como las provincias mas representativas en la produccion de cafa de azucar.

(Ministerio de Agricultura y Ganaderia , 2023)

La provincia del Guayas representa el 80,99% de produccion, Canar con el 9,12%, Loja
con el 3,53%, Los Rios con el 2,95%, Imbabura con el 2,84% y Morona Santiago y Carchi el

0,57%. (Ministerio de Agricultura y Ganaderia , 2023)
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Respecto a las frutas en la provincia de Loja no se producen grandes cantidades, estas
se adquieren a través de los puntos de ventas como lo son los mercados y centros de acopio en
la ciudad de Loja, donde existe la oportunidad de comprar la fruta que se necesita para la
elaboracion de anisado como: Banano, meldn y babaco a precios econdmicos ya que se cuenta

con una gran variedad con proveedores que brindan estas frutas.

Por otro lado, el anis no se produce en Ecuador este es importado de diferentes paises

como: Viet Nam, Siria, Espana, China, entre otros. (Trade Map, 2023)

Los cuales son distribuidos a las diferentes provincias del Ecuador, el anis en la ciudad
de Loja se adquiere en los centros de acopio y bodegas, los cuales mencionan que dicho anis

proviene de Espana.

3.11. Analisis FODA

El analisis FODA, también conocido en los paises hispanohablantes como DAFO o DOFA
y en los angloparlantes como SWOT, es una herramienta clave para hacer una evaluacion
pormenorizada de la situacion actual de una organizacién o persona sobre la base de sus
debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno. (Huerta,

2020) (Pag.15)

Cada sigla de un analisis FODA o DAFO representa uno de los 4 atributos o variables
que se estudian: F de fortalezas, D de debilidades, O de oportunidades y A de amenazas. La
forma visual de un analisis FODA o DAFO es una matriz de cuatro cuadrantes donde se listan
las principales caracteristicas y observaciones correspondientes a cada categoria mencionada.

(Huerta, 2020) (Pag.15)

El analisis FODA permite a “Aroma de Malacatos” examinar los diferentes elementos tanto

internos como externos de la empresa, los cuales pueden actuar de forma positiva 0 negativa en
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la funcion de esta, al identificar dichos elementos sera posible plantear estrategias las cuales

ayuden a reducir las amenazas y aumentar las oportunidades.

Grafico 32
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Nota. Analisis FODA “Anisado La Molienda”
Se ha determinado como fortalezas de la empresa los siguientes aspectos:

Se destaca la experiencia de los artesanos de la parroquia, que cuentan con una
experiencia trasmitida de muchas generaciones en la elaboracion del anisado, por lo que

podemos decir que es un grupo de personal experimentado en la elaboracién del producto.

Otra fortaleza por destacar es que se cuenta con una gran cantidad de proveedores de
materia prima en el sector se Malacatos como se lo explico en el analisis de las cinco fuerzas de
Porter. Asimismo “Aroma de Malacatos” presentara un producto totalmente artesanal en todo el

proceso de elaboracion del producto lo que garantiza la alta calidad en cada una de las etapas
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del proceso de elaboracién del anisado, siendo esto atractivo para las personas que aprecian y

se inclinan mas por productos artesanales y tradicionales.

Dentro de las debilidades que enfrentara la empresa estan: Los costos de produccién del
anisado a comparacion a otras empresas las cuales producen dicha bebida a grandes escalas,
de igual forma al ser un producto nuevo podria generar incertidumbre en los consumidores en
relacién con la elaboracién y calidad, los cuales pueden sentirse atraido por el anisado “La

Molienda” siempre y cuando no tenga una marca de preferencia.

El cambio climatico, la sequia puede afectar la produccion de cafia de azucar siendo esta

la materia prima principal en la elaboracién del anisado, causando el aumento del precio de esta.

Respecto a las amenazas, “Aroma de Malacatos” se enfrentara a los cambios bruscos de
las tendencias y preferencias de los consumidores, igualmente la cantidad de productos
sustitutos que se encuentra en el mercado local y nacional pueden representar una amenaza

significativa ya que se identifican bebidas alcohdlicas mas econdmicas.

Finalmente, dentro de las oportunidades identificadas se destacan: En el Ecuador existe
pocas empresas que se dedican a la elaboracién de anisado de forma artesanal como su
producto estrella y esto se evidencia en las perchas de los super mercados y licoreras, ya que

no se observa comunmente anisados de la localidad.

Buena reputacion en el mercado en lo que respecta a la elaboracion del aguardiente como
el anisado en la parroquia Malacatos, tanto en el mercado local como nacional se reconoce la
alta calidad de este producto elaborado en este sector, lo que se convierte para la empresa
“Aroma de Malacatos” en una oportunidad real que la vamos a aprovechar para ingresar al
mercado el producto “Anisado La Molienda” destacando la elaboracion artesanal y a base de

productos naturales como las frutas y anis.
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Mayor interés del mercado objetivo en productos artesanales, naturales, tradicionales,

que destaquen la identidad lojana.

Interés social por productos, que favorezcan los negocios que tienen procesos naturales

y ecolégicos.

3.12. Analisis CAME

El Analisis CAME forma parte esencial de la planificacidon estratégica de un negocio y se
caracteriza principalmente por ser el complemento ideal al analisis DAFO (debilidades,

amenazas, fortalezas y oportunidades), también conocido como FODA o SWOT. (Arjona, s.f.)

Es la matriz CAME el que trabaja sobre la informacion aportada por el DAFO para llevarla
a la accion al generar la toma de decisiones estratégicamente correcta. Tal y como reflejan las
siglas CAME, nos encontramos cuatro elementos que determinan este analisis: (C) Corregir, (A)
Afrontar, (M) Mantener y (E) Explotar. (Arjona, s.f.)

Grafico 33
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» Para manejar las sequias prolongadas causadas por los fortalecera la identidad del anisado artesanal destacando
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constante en nuevas técnicas de produccién, asi como exclusividad , aprovechando la falta de competencia local
motivarlos con incentivos para garantizar su = La buena reputacién de elaboracién de anisado en
permanencia en la empresa Malacatos, es un sello distintive del producto, lo que lo
« La gran cantidad de proveedores se puede aprovechar destacaremos en la marca, etiquetado y camparfas
negociando mejores precios asegurando relaciones = El creciente interés por productos artesanales, lo
estratégicas con ellos aprovecharemos reforzando la autenticidad del anisado,
» Las estrategias de marketing estaran orientadas a con la publicacidn de videos del proceso de la destilacidon
fortalecer la identidad de un producto artesanal, = Elinterés social por productos eco-amigables,
destacando |la calidad y el origen natural adoptaremos practicas sostenibles como utilizacién de

envases reciclables, reduccidn de desperdicios, etc.

Nota. Analisis CAME “Anisado La Molienda”
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Para mitigar las debilidades del resultado del analisis FODA, se formula estrategias como:

Optimizar procesos de produccion; reducir mano de obra en tareas como carga y
descarga de cana de azucar que si puede ser sustituido por maquinas como poleas, en otras
etapas de la produccion no se remplazara el personal con maquinaria ya que el trabajo artesanal

depende de trabajo manual para garantizar la calidad y autenticidad.

Negociar y llegar acuerdos con proveedores de materia prima lo que garantiza estabilidad

en relacion de costos de la materia prima como en la calidad de esta.

Buscar el apoyo de la CFN (Corporacién Financiera Nacional) o Ministerio de Produccién,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca con incentivos como el capital semilla, como también la

capacitacion del personal para mejorar su productividad y el control de calidad.

Para mitigar la incertidumbre de los consumidores se desarrollara una estrategia de
marketing que resalten la autenticidad y procesos de elaboracién de calidad, ofreciendo

testimonios y testeos que generen confianza.

Para manejar las sequias prolongadas causadas por los cambios climaticos que afectan
a la calidad de la cafa de azucar se utilizaran reservorios de agua lluvia, asi como sistemas de
riego eficientes, implementando riego por aspersion o goteo reduciendo el desprecio de agua y

el dafio al suelo.

Para afrontar amenazas como:

Cambios en las tendencias y preferencias de los consumidores realizaremos un estudio
de mercado permanente, para estar al tanto de las tendencias y sus variaciones en el consumo,
asi como sera clave innovar constantemente en la presentacién y sabor adaptandolo a las nuevas

tendencias del mercado.
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Utilizar el marketing digital y redes sociales para educar al consumidor sobre las

diferencias entre un licor artesanal y los licores industriales.

Frente a la gran cantidad de productos sustitutos, se fortalecera la identidad del anisado
artesanal destacando su historia, identidad Lojana su proceso de elaboracién, su valor cultural
en relacion con tradiciones del medio y cultura. Se desarrollara alianzas con bares, tiendas,

licoreras y restaurantes para posesionarlo como una opcion diferenciada y artesanal.

Para mantener las fortaleza del personal experimentado en la elaboracion del producto,
se seguira aprovechando conocimientos que han sido trasmitidos de generacion en generacion
en los trabajadores del sector de Malacatos, sin descuidar la capacitacion constante en nuevas
técnicas de produccion, con el objetivo de que se realice un control de calidad durante todo el
proceso de elaboracion hasta que llegue al consumidor , asi como motivarlo con incentivos para
garantizar su permanencia en la empresa y se siga trasmitiendo conocimientos a nuevas

generaciones.

La gran cantidad de proveedores se puede aprovechar negociando mejores precios
asegurando relaciones estratégicas con ellos, llegando a acuerdos par que manejen practicas

agricolas cuidando el medio ambiente y fortaleciendo la produccion local de calidad.

Como se menciona anteriormente, las estrategias de marketing estaran orientadas a
fortalecer la identidad de un producto artesanal, destacando la calidad y el origen natural en la

elaboracion del producto y la tradicion detras de la produccion.

Dentro de las oportunidades que se presentan en el medio la de explotar la oportunidad
que existen pocas empresas que elaboran y comercializan el producto, aprovechando la falta de
competencia local se desarrollaran estrategias de mercado de diferenciacion, basada en la

calidad, tradicion y exclusividad.
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La buena reputacion de elaboracién de anisado en la parroquia Malacatos, es un sello
distintivo del producto, lo que lo destacaremos en la marca, etiquetado y campafas de marketing,

esto nos ayudara generar confianza en clientes.

El creciente interés por productos artesanales, lo aprovecharemos reforzando la
autenticidad del anisado, con experiencias como la publicaciéon de videos del proceso de la
destilacion, como también buscaremos alianzas con tiendas de productos artesanales y

tradicionales.

El interés social por productos eco-amigables, adoptaremos practicas sostenibles como,
utilizacion de envases reciclables, reduccion de desperdicios es decir produccion responsable

con la naturaleza, estopara atraer consumidores con interés eco amigable.

4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

La factibilidad, representa una etapa de avance de un proyecto en donde se exponen las
distintas maneras jerarquizadas de llevar a la realidad el proyecto que previamente ha sido
aprobado como viable; es decir, un proyecto deberad ser calificado como viable para

posteriormente ser factible. (Compean, 2020)

Sabemos que la validacion es importante y tiene como objetivo general el disminuir
riesgos de fracaso y aumentar las posibilidades de éxito de las propuestas cuando se
implementen o se lancen al mercado, pero en una propuesta hay multiples factores que la
conforman, asi como multiples variables: desde tecnoldgicas y financieras hasta emocionales,
pasando por multiples factores que tienen que ver con formas, funciones, dinamicas y estrategias;

y cada uno de estos factores es sujeto de validacién. (Compean, 2020)

La deseabilidad es el primer factor que se debe tener en cuenta al evaluar la idea de un

nuevo producto, ya que el primer objetivo debe ser satisfacer una necesidad. En pocas palabras,
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un producto deseable satisface una necesidad y resuelve un problema del cliente. Y sin cierta
garantia de que un cliente realmente comprara su producto, es dificil garantizar un posible retorno
de la inversion para su empresa. Validar la deseabilidad de un producto reduce el riesgo de
fracaso y disminuye el costo de lanzamiento y adopcién. ( Nicole Rife , Matt Syrett , Scott Gardner,

JulieAnne Kohse y Sidique Jarr-Koroma, s.f.)

Es de suma importancia realiza un analisis de la validacién de factibilidad, viabilidad y
deseabilidad ya que seran elementos que aporten valor para que Anisado la Molienda logre

posicionarse en el mercado.

Identificar el problema en la parroquia de Malacatos y proponer la elaboracién y
comercializacion de un anisado de calidad en Loja, mediante la investigacion del mercado le
permitié a “Aroma de Malacatos” validar y reconocer de manera optima los datos para luego
analizarlos y recabarlos con herramientas como desing thinking para conocer la deseabilidad del
mercado objetivo rescatando la aceptabilidad por productos naturales y de alta calidad, lo que

respalda la deseabilidad del anisado.

El business model canvas nos permitié identificar y conocer las actividades que se
desarrollaran en la ejecucion de este proyecto como también conocer que es técnicamente
posible teniendo en cuenta los costos para saber si existe factibilidad y viabilidad, contribuir

ademas con datos acerca del comportamiento del consumidor para satisfacer sus necesidades.

4.1.1. Investigacion de Mercado

La investigacion de mercados une al publico o consumidor con la empresa o vendedor,
mediante la informacién, usada para identificar y definir oportunidades en las situaciones de
marketing, para proponer y evaluar los procesos de marketing, administrar el desempefio de la

gestion y mejorar los procesos orientados a los clientes.
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La investigacion de mercados busca la informacion oportuna, los datos correctos, los
métodos apropiados, para desarrollar un tema, una situacion o una informacion, lo analiza,
disefna las herramientas para la recoleccién de la informacion que queremos obtener, dirige el
proceso de recoleccién de datos, analiza resultados y comunica a la empresa para la toma de
decisiones. (Querasmy  Marte  Alvarado, Lennys Tejada  Betancourt, 2019)
La investigacion de mercado realizada en la ciudad de Loja tiene como objetivo analizar la
viabilidad comercial del anisado, identificar el mercado objetivo y definir estrategias que permitan
posicionarlo en el mercado de manera efectiva. Permitiendo ademas “Aroma de Malacatos”
recolectar datos de la deseabilidad y aceptacion de un producto tradicional y artesanal como es
el anisado e introducirlo en el mercado con una marca que permita dar a conocer su valor

agregado en relacién con la tradicion y elaboracién sin quimicos ni preservantes.

Por lo que se propone la comercializacion del “Anisado La Molienda” una bebida
alcoholica a base de cafia de azucar, anis y frutas. Esta investigacion también nos permitié
conocer el comportamiento del consumidor con el objetivo de satisfacer sus gustos y

necesidades en relacién con el producto.

“Anisado La Molienda” sera presentado en un envase de vidrio con el fin conservar su
calidad en relacion con el sabor, afiejamiento, su aroma y extender su ciclo de vida, como también
ayudar al medioambiente impulsando el desarrollo sostenible ambiental y social con el fin de
reducir la sobreproduccién de cafia de azucar existente en la parroquia Malacatos, como una

medida de solucion que permita mejorar la economia local de la parroquia.

4.1.2. Planteamiento del Mercado Objetivo

La segmentacion del mercado, dividiendo un mercado en subgrupos relativamente
homogéneos que se comportan de la misma manera en el mercado, es el precursor necesario
para seleccionar un mercado objetivo. El reto es saber qué grupo (s) seleccionar. (Anonymous,

s.f.)
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Identificar el mercado objetivo es importante ya que el producto estara dirigido a dicho
mercado, al entender sus necesidades y deseos “Aroma de Malacatos” podra satisfacerlos
eficientemente. Por lo tanto, el mercado estara conformado por hombres y mujeres que residen

en la ciudad de Loja, a los cuales les gusta las bebidas alcohdlicas artesanales.

El rango de edad del mercado objetivo va de los 27 hasta los 60 anos, en Ecuador se
considera a una persona econdomicamente activa “desde los 15 afos y mas que, durante la
semana de referencia, se dedicaron a alguna actividad para producir bienes o prestar servicios
a cambio de remuneracion o beneficios”. (INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos ,

2023)

Por lo general las personas cuando llegan a una edad de 65 afios dejan de ser
econdmicamente activas, por esta razén seleccionamos este rango de edad ya que son personas
activas econémicamente que podran adquirir este producto sin mucha dificultad ya que es un

producto con un precio accesible de $8 dolares.

4.1.3. Descripcion del Mercado Objetivo

Como anteriormente lo mencionamos “Anisado La Molienda” esta dirigido a hombres y
mujeres que tengan un rango de edad de 27 a 60 afios ubicados en la ciudad de Loja los cuales
se sientan atraidos por bebidas alcohdlicas artesanales con identidad cultural. Ademas, que
estén interesados en el contenido en redes sociales como Facebook e Instagram. Asimismo, que
realicen practicas amigables con el medio ambiente como podria ser el reciclaje y finalmente que

tengan atraccién y gusto por el anisado.

Segun la (INEC, Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2022) la provincia de Loja

cuenta con una poblacion de 485,421 personas ubicadas en los 16 cantones de la provincia.

El cantén Loja cuenta con una poblacién de 250,028 personas siendo este el canton mas

poblado de la provincia de Loja con un mayor nimero de personas. Finalmente, de las 250,028
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se seleccionan las personas de género masculino y femenino que entran en un rango de 27 a 60
afios con un numero total de 105,514 personas como posibles consumidores de Anisado la

Molienda.

4.2. Validacion del Segmento del Mercado

Implica dividir un mercado objetivo amplio en segmentos mas pequefios y manejables en
funcién de caracteristicas comunes, como demografia, psicografica, comportamiento o
necesidades. Al comprender la importancia de la segmentacién del mercado, las empresas
pueden adaptar eficazmente sus productos, servicios y estrategias de marketing para satisfacer
las necesidades y preferencias especificas de cada segmento, lo que en ultima instancia

conduce a una mayor satisfaccioén del cliente y rentabilidad. (FasterCapital, 2024)

Para la validacion del segmento del mercado “Aroma de Malacatos” realizo un total de
100 encuetas con el fin de recopilar y validar informacién de suma importancia del mercado
objetivo de la empresa.
Gréfico 34
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Nota. Resultados de edad de los encuestados.

Se puede observar que el 40% de los encuetados tienen una edad de 27 a 37 afios siendo

este el grupo mas representativo, con un 34% se encuentran las personas de 49 a 60 afios y


https://fastercapital.com/es/contenido/Personalizacion-del-riesgo-crediticio--como-personalizar-su-riesgo-crediticio-y-satisfacer-sus-necesidades-y-preferencias-especificas.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Personalizacion-del-riesgo-crediticio--como-personalizar-su-riesgo-crediticio-y-satisfacer-sus-necesidades-y-preferencias-especificas.html
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finalmente representan el 26% las personas que tienen una edad 38 a 48 afios. Estos resultados
nos indica que la mayor concentracion de las personas se encuentra en los extremos de la

distribucion de las edades 27 a 37 y de 49 a 60 afios.

Grafico 35

Género

Género

= Maculino = Feminino

Nota. Resultados del género de encuestados.

Mediante la informacion recopilada se puede evidenciar que el 65% de las personas
encuestadas corresponde al género masculino. Mientras que el 35% representa al género

femenino.

Grafico 36
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Nota. Resultados de la ubicacion de los encuestados.
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Por medio de datos recopilados el 99% de las personas encuestadas se ubican en el
sector urbano del cantén Loja. Como podemos observar en la grafica existe aceptacion del

anisado en area urbana por lo nuestras estrategias de promocion deben ser dirigidas a dicho

mercado.

Grafico 37
Frecuencia de consumo de bebidas alcohdlicas
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Nota. Los resultados de la frecuencia de consumo de bebidas alcohdlicas indica un porcentaje mensual.

El grafico muestra que la mayoria de las personas un 89% consumen bebidas alcohdlicas
de forma mensual y que existe un 11% que lo hace semanalmente, no se reporta ningiin consumo
diario. Es decir que el consumo de bebidas alcohdlicas en esta muestra en su mayoria lo hace
de forma ocasional 0 moderada.

Grafico 38
Género y gusto por el anisado
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Nota. Resultados de la aceptacién del anisado en el mercado.
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En las encuestas de validacion, observamos que existe aceptaciéon del anisado en el
mercado de la ciudad de Loja, siendo un 50% el mercado masculino y el femenino un 22% los
cuales suman el 72% y estan dispuestos a consumirlo ya que mencionan que si les gusta el
anisado, ante un 28% minoritario del mercado que indican que no estan interesados en consumir
el producto.

Grafico 39

Degustacion de anisado artesanal

Estaria dispuesto a tomar un anisado artesanal
elaborado con cafa de azucar, anisy frutas?
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Nota. Resultados de la poblacion encuestada en relacién con la degustacion de anisado artesanal.

Los resultados indican que un 71% de la poblacién encuetada esta dispuesta a consumir
anisado artesanal elaborado con cafa de azucar, anis y frutas, el 20% de esta poblacion duda y
un 9% respondié que no lo consumiria. Resultados que reflejan una alta aceptacién del anisado
con una pequena poblaciéon que podria ser convencida, lo que es favorable para la introduccion

del producto al mercado.
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Grafico 40

Disponibilidad de compra del producto

Estaria dispuesto a comprar este tipo de anisado?
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Nota. Los resultados de la disponibilidad de compra del producto son favorables para el estudio.

La informacion recopilada indica que un 68% de los encuestados compraria este tipo de
anisado, existe un 23% que lo consideraria como una posibilidad (tal vez), mientras que tan solo

un 9% menciona que no lo adquiriria.

En la informacion recopilada para la validacion del mercado podemos observar una buena
aceptacién de compra de la mayoria de las personas, por lo que promete ser un mercado
potencial con un pequefio margen de poblacion indecisa a la que podriamos convencer.

Grafico 41

Precio dispuesto a pagar

Precio dispuesto a pagar

5%

= $6dblares = $7 dolares = $8ddlares

Nota. Resultados de precio dispuesto a pagar por la poblacion encuestada.
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Un 71% por ciento de la poblacion estaria dispuesto a pagar $8 délares, un 24% pagaria

$7 dolares, mientras que un 5% pagaria hasta $6 dolares.

El grafico muestra que el precio mas aceptado por los consumidores es de $8 ddlares,
informacion estratégica para definir un precio inicial, competitivo y accesible para el mercado
objetivo
Grafico 42

¢Donde le gustaria comprar este producto?

¢;Doénde le gustaria comprar este producto?

1%

\

m Tiendas de barrio = Licoreras = Supermercados = Bares
Nota. Resultados de la poblacién encuestada en relacion a la compra del producto.
Como se puede observar en la tabla los resultados muestran que los supermercados y

las tiendas de barrio son los puntos de venta con mayor aceptacion por lo tanto los mas

estratégicos para comercializacién y distribucién del anisado.
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Grafico 43

Redes Sociales

Redes Sociales

10%

q

= Facebook = Instagram = TikTok

Nota. Resultados de la preferencia para dar a conocer el producto.

En la grafica se observa que las preferencias para dar a conocer productos son a través
de las redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok, notandose que Facebook es la red
social preferida para la promocion del producto, considerando también como un canal

complementario a Instagram.

43. Testing (Designing Strong Experiments)

(CIMEC, 2024) menciona que los test de producto nos permiten determinar si un producto
tiene todas las caracteristicas esenciales para satisfacer las necesidades de los consumidores a

los que nos dirigimos. Una cuestion que, por otro lado, va a determinar su éxito en el mercado.

De esta forma, el Testing de este producto se convierte en una herramienta fundamental
durante la investigacion de mercado, ya que nos va a permitir conocer si el producto tiene

aceptacion y cabida en el mercado antes de su lanzamiento.

Aroma de Malacatos busca realizar un testeo del “Anisado La Molienda” hacia los
consumidores, por lo tanto, se recopilara el feedback de los consumidores hacia el producto con

el objetivo de mejorar el anisado para incrementar la satisfaccion de los clientes.


https://www.cimec.es/test-producto/
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4.3.1. Focus Group

El Focus Group (grupo focal) es una técnica que centra su atencién en la pluralidad de
respuestas obtenidas de un grupo de personas, y es definida como una técnica de la
investigacion cualitativa cuyo objetivo es la obtencién de datos por medio de la percepcién, los

sentimientos, las actitudes y las opiniones de grupos de personas. (GOMEZ, s.f.)

Se ejecutaron 10 preguntas orientadas a sensaciones generales, sensoriales,
preferencias, mejoras y orientaciones del mercado a un total de 10 personas las cuales cumplen
con las caracteristicas del Buyer Persona o cliente ideal, con la finalidad de informarse, enterarse,

averiguarse de la evaluacién y aprobacion del producto.

Grafico 44

¢ Qué sensacion le transmitié probar el anisado?

Qué sensacion le transmitié probar el anisado?

0%

-

6

= Relajacién = Adormecimiento = Calor = Energia = Ninguna sensacién

Nota. Los resultados de la sensacion que le transmitio la bebida alcoholica fueron de relajacién y calor.

Para el 33% las sensaciones que trasmite el anisado son de relajacién y calor, el 28%
opina que sinti6 una sensacién de energia y finalmente un 6% menciona que sintid
adormecimiento. Por lo que concluimos que el anisado genera diferentes sensaciones

identificadas por los clientes.
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Grafico 45

Sabor que se percibié al probar el anisado

Describe el sabor que percibié al probar el anisado

0%

m Fuerte = Suave = Dulce = Amargo
Nota. Resultados sobre el sabor percibido al probar el anisado.

En cuanto al sabor del “Anisado la Molienda” el 56% de los clientes identificaron un sabor
dulce, el 31% menciond que tiene un sabor fuerte, mientras que el 13% afirmé que el anisado

presenta un sabor suave.

Grafico 46

¢Consideras que el sabor es equilibrado?

Consideras que el sabor es equilibrado

0% 0% 0%

D

= Totalmente = Algo equilibrado = Mas dulzura

= Menos dulzura = Mas intensidad = Menos intensidad

Nota. Resultados de la poblaciéon encuestada sobre la presentacion del sabor equilibrado del anisado.
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Respecto si el anisado presenta un sabor equilibrado el 70% de los clientes mencionaron
que el producto es totalmente equilibrado, el 20% menciona que esta algo equilibrado y
finalmente un pequefio porcentaje del 10% menciona que este debe tener menos dulzura. Por lo

tanto, concluimos que es del agrado del mercado objetivo.

Grafico 47

¢ Qué tan persistente es el aroma del anisado?

¢ Qué tan persistente es el aroma del anisado?

0 9
0% 10/(b%

= Persistente = Poco perceptible = Agradable = Desagradable

Nota. Los resultados son favorables respecto a la presencia del aroma del anisado.

Para el 90% del Focus Group el aroma del producto es agradable y un 10% menciono
que aroma es persistente. Por lo que para el mercado objetivo el aroma del “Anisado La Molienda”

complementa la experiencia sensorial lo que gusta mucho a los futuros clientes.

Grafico 48
¢Como describes este producto en 3 palabras?

¢ Como describes este producto en 3 palabras?

10%

o

= Artesanal, Natural, Delicioso = Fuerte, Inteso, Unico

= Suave, Equilibrado, Aromatico

Nota. Resultados sobre la descripcion del producto.
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Lo clientes en un 70% describen a este producto como una bebida artesanal, natural y
delicioso, un 20% lo sefiala como fuerte, intenso y unico, finalmente un 10% lo describe como
suave, equilibrado y aromatico. Por lo tanto, podemos indicar que satisface todas las expectativas

del mercado.

Grafico 49

¢ Qué presentacion le pareceria mas adecuada?

Qué presentacion le pareceria mas adecuada?

10%

o

= Botella pequena (375ml) = Botella mediana (500ml)
= Botella grande (750ml)

Nota. Resultados sobre la presentacién elegida.

Una gran parte del mercado el cual representa un 70% menciona que la presentacién
mas adecuada para este producto en un envase pequefio de 375 ml, por otro lado hay un 20%
que le gustaria este este producto se presente en una botella mediana de 500 ml, finalmente un

10% prefiere una presentacioén grande de 750 ml.
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Grafico 50

¢ Qué elementos del anisado cambiaria o mejoraria?

Qué elementos del anisado cambiaria o mejoraria?

9
10&0%

0%

= Sabor = Aroma = Color = Nada

Nota. Resultados sobre los elementos seleccionados por la poblacion encuestada.

El 90% de los clientes no cambiaria nada del anisado, tan solo un 10% recomienda que

se debiera bajar el dulzor del producto.

Grafico 51

Otros sabores a incluir en el anisado

Esta de acuerdo que se incluya otros sabores al
anisado?

= Si, me gustaria = Prefiero mantener el sabor original

Nota. La poblacion encuestada decide mantener el sabor como respuesta favorable.

Referente al anadir otros sabores al anisado los clientes con un 70% se niegan, prefieren
que este mantenga su sabor original, por otro lado un 30% se siente curioso con relacién a que
al producto se le afiada otros sabores como frutas tropicales o que se presente el producto sin

dulce (un anisado seco).
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Grafico 52

¢Consideras que el grado alcohdlico actual del anisado deberia mantenerse o reducirse?

Consideras que el grado alcohdlico actual del anisado
deberia mantenerse o reducirse?

L

= 45° = 40° = 35° = 30° =25°

Nota. Resultados sobre el grado alcohdlico actual del anisado.

El 60% del mercado considera que el grado alcohdlico del producto se debe mantener a
35°, por otro lado, el 10% menciona que le gustaria que el producto presente menos grados
alcohdlicos como se puede observar en la grafica.

Grafico 53

Etiquetas del producto

¢;Cual de las dos etiquetas consideras que es la mas
apropiada para el anisado?

0%

—

= Prototipo 1.0 = Prototipo 2.0

Nota. Resultados sobre la presentacion de las etiquetas del prototipo 1.0 y 2.0.
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El 100% del mercado esta a favor de que la etiqueta oficial del producto debe ser la del

prototipo 2.0 la cual refleja calidad, elegancia y tradicion.

4.4. Adaptacion de las Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product —

Market Fit)

(Busquets, s.f.) detalla que el Market Fit “se produce cuando un producto satisface
efectivamente una demanda significativa en el mercado, resultando en una alta adopcién y en la

satisfaccion del cliente”.

A través de las investigaciones realizadas por Aroma de Malacatos, se pudo identificar a
su publico objetivo el cual esta conformado por hombres y mujeres entre un rango de edad de
27 a 60 afos los cuales residen en la ciudad de Loja. Este mercado objetivo busca bebidas
alcohdlicas que sean elaboradas de una manera artesanal y que sean libres de preservantes y
quimicos que afecten a la salud. Por lo tanto, se presenta “Anisado La Molienda” una bebida
alcohdlica artesanal elaborada con: Cana de azucar, anis y frutas el cual no solo busca satisfacer
las necesidades de nuestro mercado, si no también ayudar a la economia de los canicultores
Malacatenses y reducir la sobre produccion de la cafia de azucar en dicha parroquia. Ademas, la
empresa busca el desarrollo ambiental por lo tanto “Anisado La Molienda” sera envasado en
botellas de vidrio que son calificadas como eco amigables ya que estas cumplen con la regla de

las 3R: Reducir, reciclar y reutilizar.

Finalmente contamos con proveedores de botellas en la ciudad de Quito, materia prima

en la parroquia Malacatos y las etiquetas en la ciudad de Loja.

4.5. Prototipo 2.0

Es la mejora del prototipo 1.0 a través del feedback recolectado del Testing y el Focus
Group, por lo que se realizaron cambios especificos teniendo en cuenta las recomendaciones

entregadas por el mercado objetivo.
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Se presenta una etiqueta totalmente nueva con cambios en su logotipo, isotipo y
colorimetria, esto con el fin de cumplir las perspectivas del mercado y tenga su respectiva

aceptacion.

Grafico 54

Etiqueta prototipo 2.0
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Nota. Prototipo 2.0, con modificaciones sugeridas.

Esta seria la etiqueta oficial del prototipo 2.0 la cual refleja calidad, elegancia y tradicién

todo lo sugerido por el mercado objetivo.

4.5.1. Marca
“Laimagen de marca es la percepcion que tienen los consumidores sobre un determinado

producto y/o servicio”. (Janice Tatiana Torres Heredia, Christian Wilfrido Camino Lizano, Chavez

Yépez Howard Fabian, 2020)
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“‘Anisado La Molienda” es una bebida alcohdlica artesanal elaborada con diferente
materia prima como: Cafia de azucar, anis y frutas, dicha bebida no lleva quimicos ni
preservantes. Los proveedores se encuentran en la ciudad de Loja, parroquia Malacatos y la
ciudad de Quito (Envases, etiquetas, cafa de azucar, anis y frutas). Buscamos reducir la sobre
produccion de cafia de azucar en Malacatos y mejorar la economia de los caficultores locales.
Utilizamos envases de vidrio ya que son considerados amigables con el medio ambiente y
cumplen con la regla de las 3R (reducir, reciclar y reutilizar) con el fin de ayudar a la sostenibilidad

ambiental. Finalmente buscamos transmitir un consumo moderado del anisado.

4.5.2. Claim

Un claim es una declaracién sobre un producto que destaca sus ventajas, sus atributos
sensoriales o las diferencias en comparacion a una anterior version u otros productos en el
mercado, con el fin de potenciar su comercializacion. Se trata de una afirmacién sobre un
producto en cualquier canal — incluida la publicidad, la promocién digital, las declaraciones
publicas y el envase del producto- que atraiga la atencion de los consumidores objetivo (target) y

los anime a comprarlo influenciando su decisién de compra. (Sanchez, 2022)

El claim de “Anisado La Molienda” es “100% Artesanal y Tradicional”, destacando el valor
de pertenecia, lo que convierte esto en una estrategia de venta, que motiva a comprar un

producto con identidad Lojana.

4.5.3. Logotipo

“Es la palabra que mas usamos para definir la representacion grafica de una marca, pero
no siempre es la mas acertada. El logotipo es cuando solo se usa tipografia en la marca,

composiciones de palabras”. (Alcaraz, 2023).

El logotipo de la bebida alcohdlica artesanal es “Anisado La Molienda”, “Anisado” es el

nombre del producto que se va a comercializar y “Molienda” representa a las Mipymes de la
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parroquia Malacatos ya que estas se caracterizan por la elaboracién artesanal y comercializacion

a pequefa escala de panela y aguardiente.

4.5.4. lIsotipo

“Es la parte simbdlica o icénica de la representacién grafica de una marca. Es decir, el
‘dibujo’. Se refiere a cuando representamos la marca a través de un simbolo, icono”. (Alcaraz,

2023).

El Isotipo de “Anisado La Molienda” es la representacién del caficultor extrayendo el
juego de la cana de azucar (guarapo) con el trapiche, el cual representa la elaboracion artesanal

del producto.

4.5.5. Colorimetria

La colorimetria, que combina elementos tanto cientificos como artisticos, se dedica al
estudio y uso de los colores en diversas areas. Esta disciplina es fundamental en varios campos,
incluyendo el disefio grafico, la pintura, la fotografia y otras artes visuales. Su importancia radica

en su influencia en la percepcion y valoracion del entorno. (Euroinnova, s.f.)

Para el disefio de la nueva etiqueta prototipo 2.0 se realizé el cambio de colores para que
le dé una caracteristica elegante y artesanal utilizando una paleta de colores en un rojo vino tinto,
amarillo mostaza y blanco, siendo esta aprobada durante el proceso del Testing y Focus Group,

los cuales se sintieron mas atraidos por la nueva etiqueta.

4.6. Medir datos y analisis de resultados de investigacion de mercado

En este proceso, se impone la necesidad de mantener un nivel sustancial de objetividad
y rigor cientifico, ya que es en esta fase donde los elementos dispersos cobran forma y relevancia,

tejiendo el tapiz significativo de tu estudio. (Chazaro-Arellano, 2024)
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El andlisis, sobre todo, da cuenta de la calidad humana del investigador, de su sensibilidad
para comprender la condicidon humana de los participantes, asi como el problema social en el
que se decide aportar. Esta etapa esta compuesta, principalmente, por los niveles de abstraccion
de conocimiento, que se realiza de los datos que se obtuvieron en campo. (Chazaro-Arellano,

2024)

Mediante el proceso de validacion del mercado podemos concluir que el segmento del
mercado objetivo de “Anisado La Molienda” son hombres y mujeres de 27 a 60 afios de edad,
gue buscan experiencias sensoriales en relacion a sabor y aroma, que produzca sensaciones de
relajacion, calor y energia, facilitando la inter relacion social de las personas, siendo parte de las
celebraciones de la familias lojanas y las reuniones sociales de las personas que se inclinan por
productos fabricado de forma artesanal y elaborados sin quimicos, preservantes y saborizantes

artificiales.

Asi mismo podemos mencionar que los resultados del Testing y Focus Group presenta
aceptacion en el mercado lojano ya que en su mayoria estan dispuestos a degustarla por un

precio de $8 dolares.

4.7. PMV (Producto Minimo Variable)

El Producto Minimo Viable es el concepto que define el proceso de construcciéon y
definicién de las ideas del emprendedor y es un medio mas para construir una empresa, no es el

comienzo y tampoco el fin en si mismo. (David, 2020)

Para “Aroma de Malacatos” el producto minimo viable es el “Anisado La Molienda” una
bebida alcohdlica elaborado con la extracciéon del jugo de la cafa de azucar, anis y frutas, a

continuacion, el PMV.
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Grafico 55

PMV " Anisado La Molienda"

Nota. Producto Minimo Viable de “Anisado La Molienda”

e Sabor: El anisado tiene un sabor fuerte, pero a la vez dulce con un toque de anis,
esto gracias a los ingredientes que se usan para su elaboracion, trasmite

diferentes sensaciones como: Relajacion, Calor y energia.

e Olor: El producto posee un olor agradable al olfato, se puede identificar el anis, el

aguardiente y el dulzor de las frutas.

o Empaque: Disefiado teniendo en cuenta el aspecto funcional que facilita el abrir
el producto como también conservar el olor y sabor de la bebida. El vidrio permite

que se siga afejando el producto.
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o Etiqueta: Se puede observar el logotipo, isotipo, colorimetria, detalles e

informacion relevante de la bebida alcohdlica como recomendaciones,
ingredientes, etc.
Las mejoras aplicadas son gracias al Testing y al Focus Group, permitiéndonos adaptar

el producto a las preferencias de los clientes, por ejemplo: en su sabor, presentacion, etiqueta,

olor, etc. Con el fin de ofrecer una experiencia inolvidable al mercado objetivo.

4.8. Landing Page
Una Landing Page o pagina de destino tienen como funcion principal generar leads para
convertir a usuarios en clientes. Para ello este tipo de paginas deben tener pocos elementos que

puedan distraer al usuario, pero que esos pocos elementos le llamen la atencidén para generar el
lead. (Arimetrics, s.f.)

Mediante la Landing Page buscamos atraer o llamar la atencion de los clientes para que
sepan mas sobre “Anisado La Molienda”, en dicha pagina se muestra informacion relevante

como: Banner Principal, Informacién del producto, historia, procesos de elaboracién, beneficios,
etc.

Enlace: https://joseruizpaladines.wixsite.com/aroma-de-malacatos

4.9. Validacion del Modelo de Monetizacién
Un modelo de monetizacion es un plan o estrategia que describe todas las diferentes
formas en que una empresa generara ingresos. Es un aspecto importante del modelo de
negocios general de una empresa que implica identificar fuentes de ingresos, establecer

estrategias de precios y fijar objetivos de ingresos. (DealHub, 2024)

El Modelo de monetizacion que manejara “Aroma de Malacatos” esta establecido en el

Business Model Cavas, donde se especifica que se manejara mediante un modelo B2B con la


https://www.arimetrics.com/glosario-digital/lead
https://www.arimetrics.com/glosario-digital/lead
https://joseruizpaladines.wixsite.com/aroma-de-malacatos
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venta directa a las tiendas de barrio, licoreras, supermercados, entre otros puntos de distribucion
en la ciudad de Loja. Ademas, utilizaremos redes sociales como Facebook e Instagram para la

publicidad del producto para llegar a mas consumidores.

Se presenta un porcentaje del 77% tanto de hombres y mujeres que les gusta esta bebida
alcohdlica y estan dispuestos a pagar un valor de $8,00 dolares americanos por una botella de

375 ml de “Anisado La Molienda”.

5. Plan de Marketing

El plan de marketing le conducira, paso a paso, a través de una serie de procedimientos
y formularios, a saber, que hacer, como y por qué hacerlo. No se trata unicamente de un
procedimiento tedrico, sino que ha sido puesto a prueba en muchas ocasiones y funciona.

(Cohem, s.f.)

“El plan de marketing es esencial para el funcionamiento de cualquier empresa y la
comercializacion eficaz y rentable de cualquier producto o servicio, incluso dentro de la propia

empresa”. (Cohem, s.f.)

El plan de Marketing debe permitir alcanzar objetivos SMART es decir que pueden ser
alcanzables, medibles y reales segun la capacidad actual de la empresa. Para alcanzar esto se
plantea estrategias que se resumen en las 4Ps del Marketing Mix, debemos conocer el producto
y su entorno para establecer las estrategias adecuadas con el fin de tomar ventaja de la

competencia y cumplir con los objetivos planteados.

Es fundamental establecer el presupuesto de Marketing con el fin de saber cuales son los

gastos al momento de realizar las estrategias planteadas.
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5.1. Establecimientos de Objetivos

“SMART es una metodologia para definir objetivos. Estos deben ser especificos,

medibles, alcanzables, realistas y de duracion limitada”. (Martins, 2024)

SMART es un acrénimo que puede ayudarte a definir y establecer grandes objetivos. Con
la metodologia SMART, puedes asegurarte de que todos los objetivos, desde los objetivos del
proyecto hasta las metas mas amplias de la empresa tengan todo lo que necesitas para

alcanzarlos. (Martins, 2024)

“El método SMART es un atajo para establecer objetivos claros, inteligentes y relevantes

porque incluye todos los ingredientes necesarios para el éxito”. (Martins, 2024)

En el plan de marketing de “Anisado La Molienda” se establecieron objetivos medibles,

reales y alcanzables con tiempo definido como:

o Distribuir el producto al menos en 5 tiendas locales, 2 Super Mercados y 3 bares

de la ciudad de Loja es un tiempo de 2 meses.

o Conseguir la venta de 2,500 botellas en los meses de noviembre, diciembre,

febrero y marzo.
e Dar a conocer la marca en un 20% en el primer semestre de operaciones.

e Ser parte de 2 ferias locales en el primer afio de operaciones de la empresa

“Aroma de Malacatos”.

o Disenar el presupuesto financiero anual del Plan de Marketing para la empresa

“Aroma de Malacatos” para la publicidad de “Anisado La Molienda”.
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Estrategias del Marketing Mix (4Ps)

El marketing Mix es una herramienta crucial de trabajo utilizada por los mercados-logos

y también por los vendedores para determinar la manera en que se puede comercializar,

comunicar, promocionar y definir el costo del producto o servicio al mercado. (Shum Xie, 2023)

(p-39)

Mediante las estrategias del Marketing Mix podremos dar a conocer el precio, plaza y

promocion del producto “Anisado La Molienda” que se presentara al mercado Lojano.

“‘Anisado La Molienda” es elaborado a base de productos naturales de una forma

artesanal apto para el consumo de las personas que aprecian este tipo de bebidas.

Dentro de las estrategias del Marketing Mix se destacan:

Producto: Anisado La Molienda ingresara al mercado de bebidas alcohdlicas con
el fin de satisfacer las necesidades del mercado Lojano que busca experiencias
sensoriales con un exigente paladar y que prefieran productos naturales y
elaborados de forma artesanal. Es apto para el consumo de personas mayores de

18 afios y el mismo debe ser moderado.

Este producto es elaborado con diferentes materias primas como: Cafa de
azucar de la que se extrae el jugo (Guarapo), anis estrellado y frutas las que le da
un dulzor a esta bebida, es importante destacar que no lleva quimicos ni

preservantes.

Utilizaremos envases de vidrio que ayuden a su afiejamiento y a conservar su
sabor, ademas este tipo de envase es amigable con el medio ambiente y cumplen
con la regla de las 3R (reducir, reciclar y reutilizar) con el fin de ayudar a la

sostenibilidad ambiental.
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Buscamos ayudar a la economia de los cadicultores de la parroquia Malacatos.
Finalmente tenemos visidon de expandir el mercado de esta bebida alcohdlica a
nivel nacional e internacional denotando que es un producto “100% Artesanal y

Tradicional”

Precio: Gracias a la investigacion de Campo y Validacion del segmento del
mercado se pudo establecer un precio de $8,00 ddlares el cual es aceptado por
los clientes y estan dispuestos a pagar por este producto. Respecto a la
competencia local de este producto encontramos otro anisado Malacatense
llamado Anisado Don Manuel el cual tiene un precio de $8 la botella grande.
Ademas, encontramos anisados internacionales como el Chinchén que tiene un
precio $26,95, el Mono con un precio de $30,41 y el Ouzo con un precio $16,50los

cuales se encuentran en centro comerciales.

Punto de Venta: “Anisado La Molienda” manejara el modelo de monetizacién B2B,
con la venta en Tiendas de barrio, licoreras, super mercados, etc. Esto con el fin

de que el producto se encuentre en lugares claves y accesibles.

Promocién: Se utilizara diferentes redes sociales; Facebook e Instagram, esto
con el fin de realizar publicaciones como: Videos, promociones, reels, fotos del
producto, informacion de nuestra bebida, etc. Los cuales mantendran informados

y entretenidos a los clientes con novedades acerca del producto.

La segmentacién del mercado estuvo previamente establecida y se explica en

capitulos anteriores.

Con las 4Ps de Marketing esperamos impulsar al “Anisado La Molienda” como
una bebida alcohdlica artesanal elaborada sin quimicos y preservantes,

manejando calidad y precio para nuestros consumidores.
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5.3. Estrategia de Marketing Digital

“Esta herramienta permite a las organizaciones identificar y dirigirse especificamente a
su publico objetivo, optimizando los recursos y maximizando el impacto de sus mensajes”. (Karla
Azeneth Garizurieta Perales, Daniel Gonzalo Galvan Rodriguez, lleana Guzman Prince, Apolinar

Zapata Rebolloso, 2023)

Mediante el uso de la Estrategia de Marketing Digital buscaremos aumentar la visibilidad
de “Anisado La Molienda” con el fin de atraer a mas clientes utilizando los diferentes beneficios

que dan las redes sociales y las herramientas de posicionamiento de web.

Como anteriormente lo hemos venido mencionando las redes sociales que utilizaremos
son: Facebook, Instagram y WhatsApp. Con Facebook e Instagram se buscara publicar
contenido atractivo y de buena calidad como: Videos, fotos, reels, etc; con el objetivo de resaltar
la calidad, lo artesanal y lo natural del “Anisado La Molienda”. Se utilizara WhatsApp Business
para responder las dudas de los clientes (consultas rapidas), él envié de catalogos y mantener
una comunicacién directa y personalizada con los consumidores con el objetivo de cumplir las
necesidades de estos, como puede ser la adquisiciéon de un producto personalizado, buscando

la fidelizacion de los clientes con la empresa “Aroma de Malacatos”.

Ademas, utilizaremos herramientas de posicionamiento de Web como lo son el SEO y

SEM.

Con el SEO buscaremos optimizar la pagina web de la empresa con palabras claves
como: Anisado, aguardiente, artesanal, natural, etc.; todas estas relacionados con el anisado,
también los tiempos de carga de la pagina y la estructura de esta. Asimismo agregaremos la
historia de cédmo nace la empresa, su mision, vision, elaboraciéon de los productos y todo lo
relacionado a “Aroma de Malacatos” con el fin de atraer al mercado objetivo de una forma

organica, buscando posicionar la marca “La Molienda” en el mercado local.
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También utilizaremos el SEM el cual se concentra en la atraccidon de trafico de manera
inorganica, utilizaremos campafas pagadas en Google Ads para ubicarnos como los primeros

resultados en las busquedas de los usuarios con palabras relacionadas al producto.

Con la combinacion de estas herramientas conseguiremos resultados de una manera
rapida y sostenibles, atrayendo a un trafico de clientes interesados en el producto en un corto
plazo gracias al SEM y a la construccién de la marca a largo plazo por SEO asegurando un

crecimiento continuo y viable para la empresa.

5.4. Estrategia de Diferenciacion

“Una estrategia de diferenciacion busca que la empresa ofrezca productos en el mercado,
compitiendo a la vanguardia del sector donde se encuentra, destacando de forma significativa”.
(José Alfredo Franco Yoza, Steeven Raul Macias Pillasagua, Génesis Briggitte Lucas Pincay,

2022)

“Aroma de Malacatos” utiliza diferentes Estrategias de Diferenciacion para destacar y ser
reconocido en un mercado local cada vez mas competitivo. Dentro de las estrategias de
diferenciacion encontramos el Claim “100% Artesanal y Tradicional” el cual hace referencia a los

procesos de produccién tradicionales y a las raices culturales de la parroquia.

Buscamos tener un impacto tanto social como ambiental, por lo tanto utilizamos envases
de vidrio calificados como eco amigables ya que estos cumplen con la regla de las 3R y en el
ambito social ayudaremos a la reduccion de la sobreproduccion de materia prima (cafia de azucar)

esto ayudara a la economia local de los caficultores de la parroquia Malacatos.

La presentacion de “Anisado la Molienda” cuenta con una etiqueta que refleja y
representa elementos culturales, simbdlicos y tradicionales de la parroquia Malacatos y los
caficultores, acompafiada de informacién relevante del anisado con un mensaje de consumo

moderado.
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Finalmente presentamos un producto el cual brindara una experiencia sensorial Unica,
con un sabor natural a diferencia de las bebidas alcohdlicas industriales, el cual se podra apreciar
al momento de degustar el producto, con un sabor fuerte, dulce y un toque aromatico de anis,

siendo este un producto original y de calidad.

5.5. Presupuesto de Marketing

La creaciéon de un presupuesto de marketing es una tarea importante para el
departamento de marketing y permite determinar las areas en las que se gastara el dinero. Dado
que los recursos siempre seran limitados, un presupuesto de marketing eficaz debe centrarse en
las areas en las que es necesario gastar. Un presupuesto de marketing tan eficaz tiene muchos
beneficios asociados. Ayuda a la empresa a mantenerse en el buen camino financieramente sin
gastar de mas, ayuda a canalizar los fondos hacia los rubros que tienen mas oportunidades de
crecimiento, también ayuda a crear puntos de referencia y objetivos, y ayuda a crear un plan a

largo plazo para la empresa. (Dole, 2021)

En el Presupuesto de Marketing podremos detallar de forma ordenada los gastos en los
que va a incurrir la empresa “Aroma de Malacatos” durante el afo en el cual se destacan los
siguientes componentes: Google Ads, Personal para creacion de contenido, Campafas y

Publicidad, Tecnologia para la creacion de contenido y Merchandising para giveaway.

Esto con el fin de extender el alcance y asegurar una presencia soélida en el mercado

Lojano y un ROI efectivo de la inversién.
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Tabla 3

Presupuesto del Plan de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

AROMADA DE MALACATOS
ENERO A DICIEMBRE 2024
MES PRESUPUESTADO

SERVICIO A ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL
PRESUPUESTAR/
MESES
Anuncias Pagados $50,00 $80,00 $80,00 $50,00 $50,00 $50,00 $50,00 $50,0 $50,0 $50,00 $80,00  $80,00 $720,00
(Google Ads) 0 0
Degustaciones en puntos $- $100,00 $100,00 $- $50,00  $50,00 $ - $- $- $- $100,00 $100,00  $500,00
estratégicos
Merchadising para $- $100,00 $100,00 $- $- $100,00 $ - $ - $- $- $100,00 $400,00 $800,00
giveaway
Camparfias publicitarias $50,00 $200,00 $200,00 $50,00 $50,00 $150,00 $50,00 $50,0 $50,0 $50,00 $200,00 $200,00 $1.300,00
digitales (Facebook/ 0 0
Instagram)
Especialista en Marketing ~ $300,0 $300,00 $300,00 $300,0 $300,00 $300,00 $300,0 $300, $300, $300,0 $300,00 $300,00 $3.600,00
Digital 0 0 0 00 00 0
TOTAL ANUAL $6,920.00

Nota. Presupuesto de marketing para lograr los objetivos propuestos.
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Se pagara mensualmente un valor de $50 o $80 ddlares dependiendo del mes en la
herramienta de Google Ads con el fin de crear anuncios y promocionar el producto, generando

un mayor alcance y atrayendo a nuevos clientes, con un valor total de anual de $720 ddlares.

Las degustaciones en puntos estratégicos tendran un costo anual de $5,00 délares, en
los meses de febrero, marzo, mayo, junio, noviembre y diciembre se invertira valores de $50 o
100 délares por ser meses estratégicos en lo que se puede aprovechar el incremento de ventas

por fiestas tradicionales o dias festivos.

En merchandising para giveaway se asignara un presupuesto anual de $8,00, los cuales
seran ejecutados en los meses de febrero, marzo, junio, noviembre y diciembre con un valor de
$100 ddlares en los cuatro meses mencionados y un valor de $400 ddlares en diciembre con el

objetivo de motivar y mantener el interés de los clientes.

Ademas, tendremos un gasto anual de $1,300 ddlares en campafas publicitarias
digitales (Facebook/Instagram) con el fin de mantener al publico informado y entretenido en el
mes de enero, abril, mayo, julio, agosto, septiembre y octubre tendran una inversion de $50
ddlares ya que son fechas tranquilas, el mes de junio tendra un valor de $150 y finalmente febrero,
marzo, noviembre y diciembre con un valor de $200 siendo estas los meses con mayor

comercializaciéon para la empresa.

Finalmente se designara un valor de $3,600 ddlares anuales en el especialista de

marketing digital para el manejo de las redes sociales de empresa y creacion de contenido.

6. Estudio Técnico y Modelo de Gestién Organizacional

El estudio técnico y modelo de gestion organizacional, permitira identificar la localizacion
de la zona de produccion “Aroma de Malacatos” donde se lleva a cabo la produccion del anisado,

se dara a conocer el mapa de proceso, ademas se presentara el respectivo organigrama y el
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perfil de los trabajadores con sus cargos. Asimismo se detallara el flujograma de operacién y
ventas de “Aroma de Malacatos” y se dara a conocer también la conformacion legal que regira a

la empresa.

6.1. Localizacion

Segun (Gonzalez Santoyo, 1985), (Flores Garrido, L., Oliva San Martin, C., 2016), como
se cité en (Martha Beatriz Flores Romero, Cuauhtémoc Guerrero Davalos, Federico Gonzalez
Santoyo, 2020) la localizacién de una empresa (planta) es representada por el sitio o (unidad de
area geografica, Ai, i = 1,2,...,n) en el que desarrollard sus actividades de produccién u
ofrecimiento de servicios, asi como sus transacciones comerciales, de tal forma que se garantice

el mayor nivel de rentabilidad financiera y una aceptacién social plena.

La empresa “Aroma de Malacatos” establecera su espacio operativo en el sector rural de
la ciudad Loja en la Parroquia Malacatos barrio “La Granja”.

Grafico 56

Mapa de la Parroquia Malacatos
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Fuente: (GAD Parroquia Malacatos, 2025)
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Grafico 57

Ubicacion en Google Maps - "Aroma de Malacatos"

Malacatos (Valladolid)
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Fuente: (GAD Parroquia Malacatos, 202'5)

Se ubica en la via principal que conduce al barrio Belén, la propiedad cuenta con un
espacio de terreno 10,000 m2, el area de produccién tiene un espacio de 1,000 m2, distribuidos
en diferentes ares de: Molienda (extraccién de jugo de cafia de azucar), fermentacion, destilacion,
embotellado y etiquetado. Contando con maquinaria de acero inoxidable apropiada para la

produccion de la bebida, que permita garantizar la calidad e higiene del producto.

6.2. Operaciones (Mapa de Procesos)

El mapa de procesos es una técnica utilizada para planificar visualmente los flujos de
trabajo y procesos. Involucra la creacién de un mapa, también conocido como diagrama de flujo,

diagrama de flujo de procesos o diagrama de flujo de trabajo. (asana, 2024)

El propdsito de un process mapping es comunicar como funciona un proceso de manera
concisa y directa. Permite que los miembros del equipo comprendan facilmente cémo llevar a

cabo un proceso especifico sin demasiadas explicaciones verbales. Al elaborar un mapa de


https://asana.com/es/resources/workflow-diagram
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procesos de principio a fin, puedes comprender mejor como funciona el proceso completo e
identificar ineficiencias. Asimismo, es una herramienta eficaz para lograr una mejora continua de
todos los procesos. Se trata, por lo tanto, de una técnica fundamental en la gestidon de proyectos.

(asana, 2024)

Los procesos estratégicos, operativos, de soporte y evaluacion de “Aroma de Malacatos”,
estan identificados en el mapa de procesos de la empresa que va a permitir distribuir y organizar
las actividades con el objetivo de simplificar y lograr eficiencia en la elaboracién, comercializacion

y distribucién del producto.

Grafico 58

Mapa de Procesos

Estratégicos
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Nota. Mapa de procesos necesarios para “Aroma de Malacatos”
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Se destacan tres procesos estratégicos: La gestion de marca y posicionamiento, donde
se definiran estrategias para fortalecer la identidad de la marca a corto, mediano y largo plazo,

ademas de realizar un analisis de su percepcién en el mercado.

Gestion de alianzas estratégicas, estos procesos nos permitirdn asegurar y establecer
convenios con distribuidores, colaboracion con diferentes puntos de venta (bares, tiendas,
supermercados, etc.) para posicionar el producto. Asimismo, la gestion de calidad que garantiza

que los procedimientos, recursos y normas de calidad estén establecidos y planificados.

Los procesos operativos que estan en relacion con el abastecimiento, produccion,

distribucion y ventas, los cuales son relevantes en la comercializacion del anisado.

Los procesos de soporte que estaran apoyando los procesos operativos y estratégicos
son: Gestion financiera, gestion de recursos humanos, gestion ambiental que busca contribuir a

la sostenibilidad del medio ambiente y marketing.

Ademas, se destaca el proceso de evaluacion con un control de calidad final y

retroalimentacion del cliente que garantizara la calidad del producto.

Estos son los procesos que se seguiran para llegar al cliente con un producto que pueda

ser competitivo en el mercado.

6.3. Disefio Organizacional (Organigrama)

El disefo organizacional es el proceso de construir y ajustar la estructura de la
organizacion para conseguir sus objetivos. El proceso, que parte de las metas que tiene la
empresa, convierte estas en tareas que, a su vez, sirven de base para la definicion de los puestos
de trabajo. Los puestos de trabajo se conectan para formar departamentos, y estos se enlazan

para formar la estructura organizacional. (Dupouy, 2017)
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El disefio organizacional es el vehiculo mediante el cual se ejecuta la estrategia
empresarial, y, por tanto, debe ser considerado como una actividad critica para el establecimiento
del marco referencial, a través del cual la empresa servira a sus clientes y se interrelacionara con

el mercado. (Dupouy, 2017)

La estructura interna de “Aroma de Malacatos” esta plasmada en el organigrama de la
empresa, que cuenta con areas departamentales responsables del desarrollo de procesos y el

cumplimiento de actividades que permitiran el adecuado funcionamiento de esta organizacion.

Grafico 59

Organigrama
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Nota. Organigrama de “Aroma de Malacatos”
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El organigrama de “Aroma de Malacatos” estara conformada por: Gerencia, el
representante legal cumplira la funcion de gerente que supervisara y dirigira las operaciones

diriais de la empresa en todas las areas.

Ofra area estratégica sera el departamento financiero la que llevara la contabilidad de la
empresa gestionara y presentara declaraciones al SRI, administrara el flujo de caja, pagos y

facturacion.

El area de Marketing el cual disefa estrategias de mercado como camparias publicitaria
y gestién de redes, finalmente el area de produccion con su cuidadoso trabajo artesanal en cada

etapa de elaboracion del producto que garantizara la calidad del anisado.

6.4. Diseno del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Un diagrama de flujo de trabajo, también conocido como flujograma, ofrece un resumen
grafico de un sistema o proceso de negocio. Este tipo de diagramas se usa para visualizar

proyectos complejos después de haber hecho la investigacion inicial. (Raeburn, 2024)

Los diagramas de flujo de trabajo estan vinculados al mapeo de los procesos de
negocio que se utiliza para definir y llevar a cabo esos procesos de principio a fin. En cierto modo,
un diagrama de flujo de trabajo es como una hoja de ruta de los procesos de negocio. (Raeburn,

2024)
Estos elementos se representan con formas geométricas y flechas como las siguientes:
o Ovalos: representan los puntos de inicio y finalizacién de un proceso.

e Rectangulos: representan instrucciones acerca de las acciones y los pasos a

sequir.

o Diamantes o Rombo: representan decisiones clave durante la elaboracién del

proceso.


https://asana.com/es/resources/process-mapping
https://asana.com/es/resources/process-mapping

109

e Circulos: representan un salto en las acciones y pueden indicar que hay que pasar

por alto algunos pasos en ciertas situaciones.

o Flechas: se usan como conectores para representar las dependencias entre todas

las formas geométricas y las acciones.
(Raeburn, 2024)

El flujograma del proceso productivo es una representacion grafica que permite la
visualizacién de los procesos y actividades, presenta una visién clara de la elaboracion del
“Anisado La Molienda” para que los colaboradores conozcan las secuencias del proceso y estan
representadas por figuras desde el inicio hasta el fin.

Grafico 60

Flujograma de Proceso Productivo

FLUJOGRAMA DE PROCESO PRODUCTIVO
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Nota. Flujograma de proceso productiva para la bebida alcohdlica “Anisado La Molienda”
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El flupgrama de “Anidado La Molienda” identifica las actividades claras a seguir:

Almacenamiento, produccién, control de calidad y distribucion.

El almacenamiento es el inicio del proceso productivo y esta representada por una figura
ovalada, la recepcion de materia prima, la revision y seleccion de esta debe cumplir con la calidad
que exige la empresa, ademas dentro de esta etapa inicial esta la recepcion de insumos, envases,

corchos y etiquetas.

En la fase de produccion se realiza el lavado de la cafia de azlcar para eliminar impurezas
de esta y evitar que la maquina (trapiche) sufra danos, de esta forma tendremos un jugo limpio

libre de contaminacion, las impurezas pueden afectar el sabor y la pureza del jugo de cana.

El jugo de cafia sera almacenado en tanques donde se dejara fermentar entre 3 a 7 dias,
luego este es enviado a la olla o caldera en el cual se ubica los ingredientes como anis, frutas, y
panela, todos estos productos entraran en un estado de ebullicibn donde el vapor sera
transportado a través de los cilindros, posteriormente este pasara por un sistema de enfriamiento

dando como resultado el producto final.

En el control de calidad se identificara si el producto cumple con el sabor, pureza y grado
alcohdlico establecido, si este cumple con los parametros se procede a su embotellamiento y
etiquetado, los cuales seran revisados para su respectivo empaquetamiento en cajas, listo para
la distribucion y comercializacion de las bebidas hacia el consumidor final el cual es representado

con la figura ovalada.

Asi mismo se realizé el flujograma de ventas de los modelos de negocio que presenta la

empresa “Aroma de Malacatos”.
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Grafico 61

Flujograma de Ventas

FLUJOGRAMA DE VENTAS
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Nota. Flujograma de ventas de “Anisado La Molienda” segun sus modelos de negocio.

El flujograma de ventas inicia con el modelo B2B, en caso de que no suceda, se termine
el proceso, caso contrario, se verifica los productos disponibles, de no ser asi se debera
abastecer, por otro lado, al contar con stock se pasara a la toma de los pedidos, con su respectiva

facturacién, pago y verificacion. Finalmente se realiza la entrega del pedido.

6.5. Conformacioén Legal

“La estructura legal es el régimen o la identidad juridica a través de la cual el negocio

formaliza sus actividades empresariales ante la autoridad gubernamental. Segun la estructura
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legal que se adopte, una empresa puede funcionar como persona natural o persona juridica”.

(Miroslava Gonzalez, Fernando Conde, Marvin Blanco, 2022)

La documentacion para garantizar la operatividad y legalidad del funcionamiento de la
empresa “Aroma de Malacatos “ se lo realizara a través del tramite del régimen RIMPE, el cual
tiene vigencia por tres afnos y seran contados desde la primera declaracién del impuesto a la
Renta (IR), por otra parte, se necesita el permiso de funcionamiento de bomberos de la ciudad
de Loja, como también la Patente Municipal y la notificacion sanitaria de la bebida emitido por la
Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) los cuales tendran 1

afo de vigencia y deberan ser renovados anualmente.

Por tal motivo para que la empresa “Aroma de Malacatos” pueda operar de manera
eficiente se debera cumplir con la normativa legal por tal motivo se debera solicitar el “Régimen
Simplificado para Emprendedores y Negocio Populares”. Ya que de acuerdo con el Servicio de
Rentas Internas, el réegimen RIMPE — Emprendedor es para personas naturales y juridicas con
un ingreso bruto anual de hasta $300.000 y se encuentran sujetos a solicitar facturas autorizadas
con el fin de tener un control de transacciones, las cuales deberan ser electrénicas y deberan

tener la leyenda “Contribuyente Régimen RIMPE”

No obstante, es importante mencionar que la empresa esta sujeta a cumplir con dos
principales obligaciones tributarias, el departamento de contabilidad debera declarar el Impuesto
al Valor Agregado (IVVA) correspondiente al primer semestre del afio fiscal, teniendo como fecha
limite el dia 10 de Julio, dado que el noveno digito del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

de la empresa es 1.

Y, como segundo impuesto aplicable tenemos el de la Renta el cual se declara de manera
anual y se en funcién del porcentaje establecido al valor monetario, y este calculo no contempla

rebajas ni disminuciones.
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Finalmente es pertinente mencionar cuales son los requisitos que la Agencia Nacional de
Regulacioén, Control y Vigencia Sanitaria (ARCSA) para la obtencion de la notificacion sanitaria,
es importante mencionar que los requisitos varian en funcién de la naturaleza del producto, no

obstante, es importante detallar los siguientes:

e Tener el permiso de funcionamiento en el que elabora la bebida.

o FEtiqueta con indicaciones e informacion de la bebida de conformidad a lo

establecido en la normativa.

e Flujograma del proceso de produccion del producto

o (Cddigo de lote de produccion en términos alfanuméricos

o Especificaciones del envase (documentacion que acredite que el envase utilizado

es apto para conservar la bebida)

7. Evaluacion Financiera

En el presente capitulo se analizara diferentes aspectos financieros los cuales garantizan
un eficiente uso de recursos economicos. Los activos circulantes, diferidos y fijos son
fundamentales para la empresa ya que estos brindan una vision clara y detallada de la inversion
inicial que requiere “Aroma de Malacatos” para la elaboracion y comercializacion de la bebida

alcohodlica “Anisado La Molienda”.

Asimismo, se realizara el presupuesto de ventas y el punto de equilibrio con el fin de

planificar y establecer las ventas e ingresos necesarios para la estabilidad de la empresa.

Finalmente se desarrollara los estados e indicadores financieros para evaluar y controlar

la salud financiera de “Aroma de Malacatos” durante los primeros afios de funcionamiento.
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71. Inversion Inicial

Se presenta la inversién Inicial de la empresa Aroma de Malacatos, en la que se conocera
el total del activo fijo, diferido y circulante que necesita la empresa para iniciar todo el proceso de

operaciones.

Tabla 4

Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

DETALLE VALOR ANUAL
Activo Fijo $1.170,27
Activo Diferido $272,80
Activo Circulante $25.800,00
Gastos Operacionales $47.761,82
TOTAL $75.004,89

Nota. Inversion Inicial para las actividades de “Aroma de Malacatos”

La capacidad de produccion anual de la empresa sera de 16,000 botellas con un promedio
diario 64 unidades, por lo tanto, la empresa tendra un total anual de 667 cajas en las cuales

vienen 24 botellas del producto, con una produccion diaria de 3 cajas por dia.

Dentro de los activos fijos, con los que contara la empresa estos son: la maquinaria de
produccion, herramientas, muebles, enseres de produccion y los equipos de oficina en el que se

contemplan muebles y enseres destinados al area administrativa.

Con relacion a los activos diferidos, se destaca que la empresa solo considerara el

sistema contable que implementara para la gestion de sus operaciones.

En lo que se refiere a los activos circulante abarca unicamente la materia prima directa e

indirecta que sera transformada en el producto final para su comercializacion.
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Finalmente, los gastos operacionales los cuales se clasifican en: Arriendo, personal
administrativo, honorarios profesionales, costos de servicio de administracion, mantenimiento de
magquinaria, suministros de oficina, los servicios administrativos basicos, la indumentaria del
personal, los productos de limpieza y la publicidad, estos orientados a cubrir las necesidades del

area operativa y productiva.

7.2. Presupuesto de ventas

La proyeccion de ventas anual de Aroma de Malacatos esta basada en el andlisis y
monitoreo constante de datos. permite tener una vision integral de las ventas o comportamiento
comercial de la empresa, facilitando una administrar eficiente de los recursos y contribuyendo a
tomar decisiones operativas y financieras estratégicas optimizando el uso de los recursos

disponibles.

La produccion tiene un costo por caja de $112,51 sin IVA, alcanza un valor de $ 168,76
con el margen de ganancia sobre ventas el cual es del 50%, el precio final a las empresas sera
de $195 con IVA (15%), valor que ha sido previamente validado en el mercado, confirmando que
los clientes estan dispuestos a adquirir el producto en dicho precio. Con el objetivo de posicionar
la marca en el mercado se mantendra este valor fijo durante el primer afo. Proyectando la venta

de 667 cajas se obtendra un ingreso de $112.507,34 en el primer afo.

Ademas, se destaca un incremento esperado en las ventas debido al calendario de
feriados en ciertos meses del afio como: febrero y marzo por el Carnaval, junio el Mes del Padre,
noviembre Festival de Artes vivas, Fiestas de Loja y finalmente diciembre las festividades de

Navidad y Afo Nuevo.



Tabla 5

Presupuesto de Ventas Afo 2024
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PREVISION DE VENTAS POR CAJAS

PVP

Total
Venta x

Cajas

Total
Ventas
Mensua
|

$ 169 $ 169 $ 169 $ 169

$3.388,7 $16.266 $16.266 $3.388
8 12 12 78

$169

30

$5.083,
16

$ 169

70

$ 11.860,
71

$ 169

20

$3.388,7 $3.388,

8

TOTAL DE VENTAS CAJAS ANUAL
TOTAL DE VENTAS $ ANUAL

$ 169

20

78

$ 169 $ 169 $ 169 $ 169

20 20 96 157

$3.388 $3.388 $16.26 $26.432,45
78 78 6,12

667
$112.507,34

Nota. Proyeccion de ventas anual de “Aroma de Malacatos”



7.3. Punto de Equilibro.
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Para Aroma de Malacatos el calculo de punto de equilibrio es esencial ya que permite

determinar la cantidad minima de cajas que deben venderse, por lo tanto, el nivel de ingreso

necesario para comenzar a generar ganancias, lo que es de mucha importancia debido a que es

una empresa que requiere una inversioén inicial significativa.

El punto de equilibrio es el resultado de los costos fijos totales, los costos fijos (unidad),

la venta (unitaria) y los costos variables unitarios.

Tabla 6

Célculo de Punto de Equilibrio

CALCULO - PUNTO DE EQUILIBRIO

Cotos Fijos totales $ 44.255,53
Precio de Venta (Unitaria) $ 168,76
Costo Unitario $ 92,31
Numero de Cajas 579,00
Ingreso de Ventas $ 97.712,63

Nota. Punto de equilibrio considerando costos.

Como se muestra en la grafica 62 con base en estos factores se estima que la empresa

debe vender un minimo de 579 cajas, lo que equivale a ingresos anuales de $97.712,63, para

alcanzar el punto de equilibrio.

Este andlisis se representa a través de un grafico donde las unidades vendidas se ubican

en el eje horizontal y se destacan en color naranja, mientras que los ingresos totales se sittuan

en el eje vertical y aparecen de color azul.
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Grafico 62

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
$120.000,00

$100.000,00
$80.000,00
$60.000,00
$40.000,00
$20.000,00

$-
0 100 200 300 400 500 600 700 800

—— COSTO TOTAL —— VENTAS POR CAJAS

Nota. Grafico del punto de equilibrio.

Las proyecciones realizadas indican que la empresa alcanza un nivel donde no se
generan pérdidas ni ganancias en el mes de diciembre del 2024, situandose en su punto de

equilibrio.

7.4. Estados Financieros (Estados de Costos — Estado de P&G — Estado Flujo de Caja)

7.4.1. Estado de Costos

Proporciona un informe contable detallado sobre los costos de produccion, tanto directos
como indirectos, durante un periodo determinado. Analisis que permite determinar el proceso de

gestion empresarial para facilitar la toma de decisiones basada en informacion precisa.



Tabla 7

Estado de Costos
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EMPRESA "AROMA DE MALACATOS"

ESTADO DE COSTOS
1 ENERO 2024 -31 DIC 2025

Inventario Inicial de materia prima

Compras de materia prima $ 19.800,00
Compras de materia prima Indirecta $ 6.000,00
MATERIA PRIMA DISPONIBLE PARA LA PRODUCCION $ 25.800,00
Inventario Final de materia prima $ -
MATERIA PRIMA UTILIZADA $ 25.800,00
MANO DE OBRA DIRECTA (SALARIOS DE PRODUCCION) $ 15.827,34
Costos Indirectos (Salarios de Administracion) $ 19.945,12
COSTOS DE PRODUCCION $ 61.572,46
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $ 61.572,46
Inventario Final de productos en procesos $ -
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS $ 61.572,46
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $ 61.572,46
Inventario Final de materia productos terminados $ -
COSTO DE VENTAS $ 61.572,46
ELABORACION APROBACION

Nota. Estado de costos para “Aroma de Malacatos”

El estado de costos correspondiente al afio 2024, la cuenta de inventario inicial refleja la

cantidad total de botellas a producir anualmente, junto con la compra de materia prima necesaria,

por lo tanto, el valor de materia prima disponible para la produccién asciende a $25,800.
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En cuanto al inventario final de materia prima, este presenta un saldo de cero, ya que se
prevé el uso completo de insumos adquiridos para asegurar la fabricacion eficiente de las 16,000

botellas (667) cajas proyectadas para la produccion anual.

Por otro lado, dentro de la cuenta de mano de obra directa se incluyen los salarios de los
trabajadores involucrados en el proceso de produccién del anisado La Molienda, y en la indirecta

los pagos del contador, gerente general y especialista en marketing.

En total el costo de ventas asciende a $61.572,46 monto que abarca los gastos

relacionados con la produccion.

7.5. Estado de P&G

La empresa Aroma de Malacatos presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias tiene
como propdsito dar a conocer los ingresos, costos y gastos con el objetivo de determinar la

ganancia neta al finalizar un ciclo de produccion.

Tabla 8

Estado de Pérdidas y Ganancias

EMPRESA "AROMA DE MALACATOS"
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DEL 1 ENERO al 31 DICIEMBRE DEL 2024
EXPRESADO EN $ DOLARES AMERICANOS

Ventas Netas

$ 112.507,34
Costo de Ventas

$ 61.572,46
UTILIDAD BRUTA

$ 50.934,88

UTILIDAD OPERACIONAL
$ 50.934,88




121

Honorarios Profesionales

$ 3.600,00
Publicidad - Estrategias Marketing

$ 3.320,00
Arriendo

$ 3.000,00
Internet $ 240,00
Indumentaria - Uniformes $ 109,60
Servicios Bésicos

$ 1.440,00
Suministros de Oficina

$ 15,26
Materiales de Aseo

$ 64,50
Sistema Contable $ 272,80
Servicio de mantenimiento de Maquinaria $ 200,00
Depreciacion Propiedad Planta y Equipo

$ 1.170,27
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

$ 37.502,4
Provision para impuestos (25% IR)

$ 9.375,61
UTILIDAD NETA

$ 28.126,84

Reserva Legal

Otras Reservas

UTILIDAD DISPONIBLE PARA SOCIOS Y

ACCIONISTAS

ELABORACION
Contador(a)

28.126,84

APROBACION

Gerente General

Nota. Estado de pérdidas y ganancias de “Aroma de Malacatos”
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En este estado financiero para el ano 2024, se proyecta la comercializacion total de la
produccion anual de 16,000 botellas (667 cajas) de la bebida alcohdlica La Molienda. Con base

en esta estimacion, las ventas netas presupuestadas ascienden a $ 112.507,34.

En lo que se refiere a los costos de ventas, estos incluyen la materia prima directa e
indirecta y mano de obra directa e indirecta con un total de $61.572,46, la resta de las ventas

netas y los costos de venta nos da una utilidad bruta y operacional de $50.934,88.

Obteniendo una utilidad antes de impuestos de $37,502. La empresa se encuentra
registrada bajo el régimen RIMPE, se aplica un impuesto del 25% sobre la utilidad obtenida, lo

que reduce la utilidad neta a un total de $ 28.126,34.

7.6. Estado Flujo de Caja

La empresa Aroma de Malacatos, en este informe detalla el Flujo de Caja correspondiente
al ano 2024 en el cual se registran el saldo inicial, los ingresos, los egresos y las fuentes de

financiamiento.

En cuanto a los ingresos, se incluyen las ventas en efectivo, alineadas con la proyeccién
del presupuesto de ventas anual mas el flujo de caja financiero, lo que permite obtener un total

de $112.507,34.

Los egresos, estan determinados a partir de las obligaciones financieras adquiridas por
la empresa, tales como: Compra de mercancias, pago de némina, Pago de seguridad social,
pago de sistema contable, pago de servicios basicos, pago de alquiler, pago de mantenimiento y

pago de publicidad, alcanzando un total de $57.911,24.

La empresa finaliza el primer afio de actividad con un flujo de caja de $90.569,90 y cuenta
con financiamiento externo a través de entidad bancaria con un monto de $50.000 con una

proyeccién de pago para 4 afios y con inversion propia de $25.000.
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Se ha proyectado el flujo de caja para los afios 2024, 2025, 2026, 2027 y 2028 estimando
que estos periodos mantendran una tendencia similar debido a su vinculaciéon con las ventas

presupuestadas previamente.

Cabe destacar, que esta proyeccidén estd sujeta a variaciones en caso de que surjan

imprevistos que puedan afectar las condiciones financieras de la empresa.



Tabla 9

Flujo de Caja Mensualizado Afio 2024
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EMPRESA "Aroma de Malacatos"

Cajas ENE FEB MAR
Saldo inicial $ - $48.778 $59.236
91 ,43
Ingresos

Ventas en $3.388, $16.266, $16.266,

efectivo 78 12 12
Total Ingresos  $3.388, $65.045, $75.502,
78 03 55
Egresos

Compra de $2.150, $2.150,0 $2.150,0

mercancia 00 0 0
Pago de némina $1.662, $1.662,0 $1.662,0
09 9 9
Pago de $327,7 $327,78 $327,78
Seguridad social 8
Pago de $ - $ - $272,80
Sistema

Contable

ABR

$68.918
,62

$3.388,7
8
$72.307,
39

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO

DEL 1 ENERO 2024 AL 31 DIC 2024

EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

MAY

$ 66.376
,83

$5.083,
16

$71.460,
00

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

JUN

$65.479
A4

$11.860
71

$77.340,
15

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

JUL

$ 71.059
,59

$ 3.388,
78
$74.448,
37

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

AGO

$68.517
,81

$ 3.388,
78

$ 71.906
,58

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

SEP

$ 65.976
,02

$3.388,7
8
$69.364,
80

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

OoCT

$63.434
24

$3.388,7
8
$66.823
,01

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

NOV

$ 60.892
45

$16.266,
12

$77.158,
57

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

DIC

$70.848
,01

$26.432,
45

$97.280,
46

$2.150,0
0

$1.662,0
9

$327,78

$ -

TOTALES

$112.507,
34

$ 25.800,0
0
$19.945,1
2
$3.933,32

$272,80
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Pago de $120,0 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $1.440,00
servicios 0
basicos
Pago de alquiler $250,0 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $3.000,00
0
Pago de $ - $ - $ - $ - $ - $100,00 $ - $ - $ - $ - $ - $100,00  $200,00
mantenimiento
Pago de $100,0 $480,00 $480,00 $100,00 $150,00 $350,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00 $480,00 $780,00 $3.320,00
publicidad 0
Total Egresos  $4.609, $4.989,8 $5.262,6 $4.609,8 $4.659,8 $4.959,8 $4.609,8 $4.609,8 $4.609,8 $4.609,8 $4.989,8 $5.389,8 $57.911,2
87 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 4
Flujo de caja $- $60.055, $70.239, $67.697, $66.800, $72.380, $69.838, $67.296, $64.754, $62.213, $72.168, $91.890,
econdmico 1.221,0 16 88 52 13 28 50 71 93 14 70 59
9
Financiamiento
Préstamo $50.00 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
recibido 0,00
Pago de $ - $818,73 $1.321,2 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $14.026,2
préstamos 6 9 9 9 9 9 9 9 9 9 0
Total $50.00 $818,73 $1.321,2 $$1.320, $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $1.320,6 $14.026,2
Financiamiento 0,00 6 69 9 9 9 9 9 9 9 9 0
Flujo de caja $48.77 $59.236, $68.918, $66.376, $65.479, $71.059, $68.517, $65.976, $63.434, $60.892, $70.848, $90.569,
financiero 8,91 43 62 83 44 59 81 02 24 45 01 90

Nota. Flujo de caja mensualizado de “Aroma de Malacatos”



7.7. Indicadores Financieros (VAN - TIR — Periodo de recuperacion)

Tabla 10

Datos para Indicadores Financieros

INVERSION FLUJO DE CAJA
INICIAL
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO $-75.004,89 $112.507,34 $112.507,34 $112.507,34 $135.008,81 $135.008,81
DE
ventas
Flujo de $71.937,44 $73.759,52 $73.759,52 $78.919,52 $64.390,97
egresos
Total $-75.004,89 $40.56990 $38.747,82 $38.747,82 $56.089,29 $70.617,84

Nota. Datos necesarios para calcular los indicadores financieros.

7.7.1. VAN
Tabla 11
Valor Actual Neto

VAN $95.403,91

Nota. Valor actual neto de “Aroma de Malacatos”
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El VAN arroja un célculo con un resultado de $95,403.91, lo que indica que la inversion

de la empresa “Aroma de Malacatos” genera un valor positivo, es decir que el proyecto es

financieramente viable y rentable. Después de descontar los costos de inversion, este resultado

sugiere que el negocio generara una ganancia neta significativa en términos de valor presente.
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7.7.2. TIR

Tabla 12

Tasa Interna de Retorno

TIR 51%

Nota. Tasa interna de retorno de “Aroma de Malacatos”

La TIR obtenida es del 51%, lo que representa una rentabilidad considerablemente buena.
Este porcentaje indica que la empresa tiene un alto potencial de crecimiento y que el retorno

esperado de la inversion es favorable.

7.7.3. PRI

Tabla 13

Periodo de Recuperacion de la Inversion

PRI 1,8
Nota. Periodo de recuperacioén de la inversion de “Aroma de Malacatos”

El PRI calculado es de 1 afio y 8 meses, lo que significa que el capital inicial invertido se
recuperara. Este corto tiempo de recuperacién refleja una rapida generacion de ingresos y
liquidez para la empresa, lo que minimiza los riegos financieros asociados a la inversion y

permite reinvertir en el negocio en un menor plazo.

8. Internacionalizacién

Como parte del estudio de internacionalizacion de anisado “La Molienda”, se llevara a
cabo un analisis detallado para determinar el mercado mas adecuado para su ingreso. Para ello,
se utilizara diversas herramientas que permitiran evaluar el potencial de los paises seleccionados,
considerando factores como tendencias de importacion, condiciones arancelarias, red de
distribucion y regulaciones vigente. Una vez recopilada la informacién, se disefiara una estrategia

de entrada competitiva en el mercado internacional.
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8.1. Andlisis de las Capacidades de la Empresa

Podemos decir que la capacidad empresarial es la destreza que tiene una persona o
varias, para el montaje y la organizacion de unidades de produccién de bienes o servicios de
diferente tamano segun los requerimientos del mercado y la disponibilidad de recursos, dadas
unas condiciones sociales, econdmicas, tecnoldgicas y politicas determinadas. (Alvarado, Soto,

& Delgado, 2017)

El anisado “La Molienda” es un producto que refleja la riqueza cultural de la provincia de
Loja, Ecuador. Este destilado con un grado alcohdlico de 35% se elabora a base de cafia de
azucar local y anis importado, combinando insumos de alta calidad para crear un producto

autentico.

Aroma de Malacatos tiene una capacidad productiva anual de 16,000 botellas, aunque la
produccién total anual es moderada en comparacion a otras grandes empresas del sector, el
enfoque en la calidad y el caracter artesanal del anisado le permite competir en mercados
internacionales especificos, especialmente entre consumidores que valoran productos con
tradiciéon y responsabilidad ambiental. Optimizar la produccién y explotar alianzas estratégicas

seran claves para la internacionalizacion.

8.2. Eleccién Pais Internacionalizar

Para la internacionalizacion de “Anisado la Molienda” se analizara los diferentes
mercados potenciales para el producto, considerando factores que influyen en su viabilidad y
éxito. Entre factores o entornos tanto sociales, econémicos, politicos, regulatorios, logisticos,

entre otros.

A través de este analisis, se busca identificar las oportunidades y desafios que cada

mercado presenta, permitiendo una toma de decisiones estratégica y fundamentada.
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Analisis de los principales paises importadores del producto

Segun datos de (ITC, Trade Map, 2023), los principales paises importadores de bebidas
alcohdlicas de acuerdo con la partida arancelaria “2208.90.42”, incluyen a Estados Unidos,
Alemania, Hong Kong, China, Canada, Reino Unido, Singapur, Espana, Francia, Pises Bajos,
entre otros. Dentro de este grupo Estados Unidos destaca como el mayor importador, con una
participacién del 43% en el comercio global de este tipo de productos, lo que evidencia su alta

demanda y dinamismo en el sector.

Adicionalmente, se llevé a cabo un analisis del potencial de exportacion a través de la
plataforma (ITC, Export Potential Map, 2023), considerando las exportaciones reales y el
potencial aun sin explotar en cada uno de estos mercados. Este estudio permite identificar
oportunidades estratégicas para la expansién comercial del producto, determinando en que
paises existe una mayor brecha entre nivel actual de exportaciones y el maximo potencial
estimado.

De esta manera se busca orientar la toma de decisiones hacia mercados con alta demanda,
ventajas comerciales y menor competencia, esto con el fin de encontrar el mercado adecuado

para Anisado “La Molienda”.

Seleccion de los mercados estratégicos

A partir del analisis realizado se ha determinado que los mercados estratégicos para la
exportacion de Anisado “La Molienda son: Alemania, Espafa y Paises Bajos. La seleccion de
estos paises se fundamenta en diversos factores clave como: El crecimiento sostenido en las
toneladas importadas del producto en los ultimos afos, condiciones arancelarias favorables que
facilitan la entrada al mercado, una red de distribucion consolidada que permite una

comercializacion eficiente y acceso estratégico a mercados vecinos dentro de la Unién Europea.
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Estos factores hacen que dichos paises representen oportunidades atractivas para la

internacionalizacion del producto.

Por otro lado, si bien mercados como Estados Unidos, China y Reino Unido presentan
mayores volumenes de importacion y de un alto potencial de consumo, no fueron seleccionados
en esta primera etapa debido a varios factores. En primer lugar, estos mercados son altamente
competitivos y estan saturados con una amplia oferta de productos similares, lo que dificulta la
diferenciacion y posicionamiento de una nueva marca. Ademas el ingreso a mercados de gran
tamafo requiere inversiones significantes en marketing, distribuciéon y cumplimiento de
regulaciones mas estrictas lo que podria representar un desafio para un producto nuevo en su

fase inicial de expansion.

Por ello se ha priorizado mercados con un crecimiento moderado en la demanda de
bebidas aromaticas y alcohdlicas lo que facilita la introduccién del producto y su aceptacion
progresiva entre los consumidores. Esta estrategia permite consolidar presencia en mercados
europeos clave antes de considerar una expansion hacia destinos con mayor nivel de

competencia y barreras de entrada mas exigentes.

Analisis competitivo con el modelo de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta de analisis estratégico que
permite evaluar la competitividad dentro de un mercado en este caso el aleman, espafol y
holandés, considerando factores que pueden influir en la rentabilidad y sostenibilidad de un

negocio.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Estos mercados presentan una
amenaza alta ya que la UE presenta un acuerdo comercial con varios paises lo que facilita el
ingreso de nuevos competidores en sus mercados reduciendo los aranceles y medidas no

arancelarias.
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Rivalidad de los competidores actuales: La rivalidad entre competidores varia entre
los tres mercados. En el caso de Alemania presenta una alta rivalidad debido a la presencia de
multiples marcas bien posicionadas y un consumo exigente que favorece a productos con
reconocimiento. En los Paises Bajos la competencia es moderada ya que existen jugadores
fuertes en el sector, pero el mercado aun muestra espacio para nuevas opciones con propuestas
diferenciadas. En cambio Espafa ofrece una menor rivalidad, lo que representa una oportunidad
para introducir un producto con caracteristicas innovadoras sin enfrentarse a una saturaciéon

inmediata del mercado.

Amenaza de productos sustitutos: En los tres paises analizados la amenaza de
productos sustitutos es alta. Existen multiples alternativas dentro de la categoria de bebidas
alcohdlicas y aromaticas como: Vinos, licores tradicionales, destilados con ingredientes locales,

entre otras bebidas que tienen una fuerte preferencia entre los consumidores.

Poder de negociacion de los clientes: El poder de negociacion de los clientes varia en
los mercados. En Alemania es alto, debido a que los compradores tienen acceso a una amplia
variedad de opciones y pueden exigir precios competitivos y condiciones favorables a los
proveedores. En los Paises Bajos este poder es medio-bajo ya que si bien existe una oferta
considerable, el mercado aun permite cierto margen de diferenciacion. En Espafia el poder de
negociaciéon de los clientes es bajo, los que significa que los consumidores estan abiertos a

probar nuevas opciones.

Poder de negociacién de los proveedores: En este caso Espana presenta un poder de
negociacion alto debido a que cuenta con una produccion local de bebidas alcohdlicas bien
consolidada, lo que limita la dependencia de importaciones y permite a los proveedores
nacionales establecer condiciones favorables para ellos. En los paises bajo el poder de
negociacién de los proveedores es medio esto porque el pais importante gran cantidad de

productos, sigue existiendo cierta influencia de los proveedores locales y regionales. En Alemania
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es bajo ya que el pais depende en gran medida de las importaciones para satisfacer su demanda
de bebidas alcohdlicas, lo que brinda mayor flexibilidad a los exportadores en la negociacion de

precios y condiciones comerciales.

Eleccion del pais como mercado principal para la exportacion de “Anisado la

Molienda”

Paises Bajos es un destino ideal para la internacionalizacion de anisado “La Molienda
debido a su estabilidad econdmica, alto poder adquisitivo y apertura a productos internacionales
de calidad. Con una poblacién de “17.853,633” habitantes y una cultura que promueve el
consumo responsable, el mercado holandés esta orientado hacia la sostenibilidad y la innovacion.
Estas caracteristicas hacen que los consumidores valoren los productos amigables con el medio

ambiente y tengan un enfoque artesanal.

Otro factor que podemos mencionar es la importante ubicacidén estratégica de paises
Bajos como puerta de entrada a Europa, con uno de los puertos mas grandes y dinamicos del
mundo, el puerto de Réterdam y una sélida red logistica que maneja el pais, lo que le permite
que la distribuciéon sea eficiente de las mercaderias a otros mercados europeos, lo que facilita la
exportacion de productos como anidado "La Molienda” el cual podria beneficiarse de las
conexiones directas con mercados claves en Alemania, Francia y Bélgica ( Paises a exportar en

un futuro proximo).

Ademas, paises Bajos tienen un historial de apoyo a politicas comerciales favorables, lo
que asegura un entorno politico y legal estable para los negocios internacionales. Este marco
confiable brinda a los exportadores ecuatorianos la confianza de ingresar al mercado con

menores riegos regulatorios.
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8.2.1. Analisis STEEPLE

El analisis STEEPLE es una herramienta que se utiliza para analizar los entornos de un
pais en especifico, es importante para las empresas ya que esta entrega un panorama de la
situacion actual del pais seleccionado en diferentes entornos como: Social, tecnolégico,
econdmico, ecologico, politico y legal. Por lo tanto, se procede a realizar el analisis STEEPLE de

paises Bajos:

Social: La sociedad de neerlandesa goza de altos niveles de bienestar, con una libertad
civil de 58/60, libertad de expresidn y de creencias con una puntuacion perfecta de 4/4. (Freedom

House, 2024)

Su ingreso per capita es de 70,728 ddélares segun (The Heritage Foundation, 2024).Estos
factores reflejan una poblacién educada y con alto poder adquisitivo, favorable para el consumo

de bienes y servicios.

Tecnolégico: Los Paises Bajos poseen una infraestructura logistica avanzada, con una
puntuacion de 4,2/5 en infraestructura y 3,7/5 en envios internacionales. (World Bank, 2024).
Ademas lidera en conectividad y uso de internet, situandose en el cuarto lugar en el indice de
Economia y Sociedad Digitales del 2017. Esto facilita la adopcion de tecnologias y la eficiencia

en las operaciones comerciales. (Comision Europea, s.f.)

Econdémico: Con un PIB de 1,2 billones de délares y un crecimiento econémico de 4,3%
en el 2022, los Paises Bajos ocupan el puesto 11 de 184 en Libertad econdmica, con una
puntuacion de 77,3/100. Estos indicadores evidencian una economia robusta y competitiva,

atractiva para negocios e inversiones. (The Heritage Foundation, 2024)

Ambiental: El Pais ha implementado medidas para mejor la calidad del aire y reducir
emisiones. Recientemente la justicia holandesa ordend al gobierno acelerar la reduccion de los

depdsitos de nitrdgeno, destacando su compromiso con la sostenibilidad ambiental. (Ferrer, 2025)
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Politico: Los Paises Bajos se destacan por su solida politica, reflejada en una
clasificacion de “Libre” con una puntuacion de 97/100 en derechos politicos y libertades civiles.
Esta estabilidad proporciona un entorno favorable para la inversion y el desarrollo empresarial.

(Freedom House, 2024)

Legal: Los Paises Bajos cuentan con un marco legal transparente y robusto, que
garantiza la proteccion de los derechos humanos y laborales. Esta solidez juridica proporciona
seguridad y confianza a inversores y empresas que operan en el pais. (Transparency

International, 2024)

Etico: El Pais se posiciona en el noveno lugar de 180 paises en el indice de Percepcion
de la corrupcién con una puntuacién de 78, lo que indica alta confianza en la gobernanza ética y
bajos niveles de corrupcién. Este entorno ético robusto es atractivo para negocios que buscan

operar en mercados trasparentes y justos. (Transparency International, 2024)

8.3. Requerimientos Legales

Es fundamental cumplir con los requisitos legales y reglamentarios establecidos por la
Union Europea. Gracias al Acuerdo Multipares entre Ecuador y la Unién Europea, el producto
cuenta con una tarifa arancelaria del 0%, lo que facilita su acceso al mercado neerlandés. Sin
embargo, se debe cumplir con 24 medias regulatorias, las cuales abarcan aspectos sanitarios,
fitosanitarios, etiquetado, embalaje, trazabilidad y proceso de produccion. Dentro de estas
exigencias, se encuentran la autorizacion sanitaria para importacion, la regulacion de limites de
residuos en alimentos, el cumplimiento de criterios microbioldgicos y la aplicacion de practicas
higiénicas en la produccion. También se establecen normas estrictas de etiquetado y embalaje,
junto con licencias especificas destinadas a la proteccién de la salud publica. Ademas, se
requiere garantizar la trazabilidad del producto y la historia del procedimiento, asegurando el
control sobre su origen y distribucion. Cumplir con estos requerimientos es esencial para acceder

al mercado mencionado de manera legal y competitiva. (ITC, Market Access Map, 2024)
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8.3.1. Partida Arancelaria

El anisado se clasifica en la partida arancelaria 2208.90.42, la cual corresponde a “Alcohol
etilico sin desnaturalizar con grados alcohdlico volumétrico inferior al 80% vol. (de anis). Esta
clasificacion es importante para identificar los requerimientos especificos de importacion en

paises Bajo y Europa. (Servico Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), 2023)

8.3.2. Tarifa Arancelaria

Gracias al Acuerdo de Multipares entre Ecuador y la Unién Europea, vigente desde el
2017, las exportaciones de bebidas alcohdlicas desde Ecuador hacia Paises Bajos estan exentas
de aranceles. Sin embargo, es importante considerar que, ademas del impuesto al valor anadido
(IVA) del 21% aplicable en Paises Bajos, las bebidas alcohdlicas estan sujetas a impuestos
especiales. Estos impuestos se calculan en funcién del contenido alcohdlico y el volumen del
producto. Por lo tanto es fundamental consultar con las autoridades aduaneras holandesas o un
asesor especializado para determinar el monto exacto de los impuestos aplicables al producto.

(ITC, Market Access Map, 2024)

8.3.3. Documentacion para Exportacion

Para exportar anisado “La Molienda”, se requieren los siguientes documentos:

Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE): Este documento debe ser trasmitido
electronicamente a través del sistema ECUAPASS del servicio Nacional de Aduana del Ecuador
(SENAE). La DAE contiene informacion detallada sobre el exportador, el consignatario, la

descripcion de la mercancia, valor FOB, entre otros.

Factura comercial: Documento que detalla la transaccion comercial, incluyendo la
informacion del comprador y vendedor, descripcion del producto, cantidad precio y total, términos

de venta y condiciones de pago.



136

Certificado Sanitario de Exportacion de Alimentos: Emitido por la Agencia Nacional
de Regulacion, Control y Vigencia Sanitaria (ARCSA) de Ecuador, este certificado garantiza que
el producto cumple con los estandares sanitarios exigidos para su consumo. Para obtenerlo es
necesario presentar una solicitud acompafiada de documentos como la descripcion del proceso

de elaboracion, especificaciones del producto terminado y del material del envase, entre otros.

Certificado de origen: Este documento acredita que el producto es originario de Ecuador,
permitiendo beneficiarse de las preferencias arancelarias establecidas en el acuerdo comercial

con la Unién Europea.

Packing List: Detalle del comercio del envid, incluyendo informacion sobre el embalaje,

numero de unidades, peso y dimensiones.

Documento de transporte: Conocimiento de embarque o guia aérea, segun el medio de

transporte utilizado, que respalda el envio de la mercancia

(Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversionesy Pesca (MPCEIP), 2021)

8.3.4. Proceso de Exportacion (SENAE)

El proceso de exportacién desde Ecuador habia Paises Bajos implica los siguientes

pasos:

Registro en el sistema ECUAPPAS: El exportador deber estar registrado en el sistema
ECUAPASS del servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), lo que le permitira tramites

aduaneros de manera electronica.

Tramites de la declaracion aduanera de exportacion (DAE): A través del ECUAPSS,
se debe trasmitir la DAE con toda la informacion requerida sobre la mercancia y la transaccion

comercial.
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Ingreso de mercancias a zona primaria o deposito temporal: Las mercancias
destinadas a la exportacion deben ser ingresadas a una zona primaria o deposito temporal

autorizado, donde permaneceran hasta su despacho.

(Servico Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), 2023)

8.3.5. Etiquetados

El etiquetado del anisado “La Molienda” debe cumplir con las normativas de la Unién

Europea y de Paises Bajos. Los requisitos son:

Denominacion del producto: Nombre del producto claramente especificado.

Lista de ingredientes: Todos los componentes utilizados en la elaboracion, en orden

descendente del peso.

Contenido neto: Volumen del Liquido contenido en la botella, expresado en mililitros (ml)

o litros (I).

Grado Alcohdlico volumétrico: Porcentajes de alcohol por volumen, que en este caso

es del 35%.

Paises de origen: Indicacion de que el producto es originario de Ecuador.

Nombre y direccion del fabricante o distribuidor: Informacion del contacto del

producto o del importador en la Unién Europea.

Lote de produccion: Codigo que permite identificar el lote al que pertenece el producto,

facilitando su trazabilidad.

Advertencia sanitaria: Mensajes obligatorios sobre el consumo del alcohol, como el que

se muestra en la etiqueta del prototipo 2.0.

(Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP), 2023)
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8.3.6. Empaques

El empaque para las botellas de anisado ha sido disefado para garantizar la seguridad
del producto durante su almacenamiento, transporte y distribucién, cumpliendo con los
estandares establecidos por el MPCEIP. Cada caja de embalaje contiene 24 botellas,
organizadas en divisiones internas de cartén corrugado para evitar movimientos y reducir el
riesgo de roturas. El material del embalaje es resistente a la humedad y a impactos, asegurando

la integridad del producto durante su manipulacién.

El proceso de embalaje inicia con la inspeccion de las botellas para verificar que no
presenten defectos y que los sellos de seguridad estén correctamente colocados. Posteriormente,
las botellas se introducen en la caja en posicién vertical, utilizando separadores para evitar
fricciones. Una vez llenada la caja, se sella con cinta adhesiva reforzada y se etiqueta con

informacion obligatoria, como el nombre del producto, lote, pais de origen, entre otros.

Para la exportacion, el embalaje debe cumplir con las regulaciones fitosanitarias y
transporte internacional, por lo que se coloca en pallets debidamente estibados y asegurados.
Se aplican cddigos de barras y etiquetas con QR para facilitar la trazabilidad del producto en toda
la cadena logisticas. Ademas, cada lote debe contar con la documentacién correspondiente,
como certificados sanitarios, declaracién aduanera y ficha técnica del producto, garantizando que

cumple con los requisitos de exportacion y comercializacion en mercados internacionales.

(Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP), 2023)

8.3.7. Normas de Seguridad
Para la exportacidon del anisado, es esencial cumplir con las normativas de seguridad
alimentaria tanto a nivel nacional como internacional. (Agencia Nacional de Regulacién, Control

y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), 2024)En Ecuador, ARCSA exige el Registro Sanitario, que
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certifica la calidad del producto, mientras que Agrocalidad emite los certificados sanitarios

necesarios para la exportacion. (Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario, s.f.)

Ademas, se debe cumplir con buenas practicas de manufactura (BPM) y estandares

internacionales ISO 22000. (ISO, s.f.)

El etiquetado debe ajustarse a las regulaciones del pais de destino, incluyendo
informacion como anteriormente mencionamos en etiquetado. Asimismo, el embalaje debe ser
resistente para garantizar la seguridad del producto durante el transporte con las regulaciones

internacionales. (Normativa Técnica Sanitaria para Alimentos Procesados, 2023)

8.3.8. Restricciones

La exportacién de anisado artesanal a Paises Bajos requiere el cumplimiento de diversas

regulaciones.

Las bebidas importadas estan sujetas a impuestos especiales, los cuales deben ser
gestionadas por la empresa importadora. Aunque no se exige una licencia especifica, es
necesario que la empresa este registrada y cumpla con sus obligaciones fiscales. Asimismo, el
producto debe ajustarse a las normativas de etiquetado de la Unién Europea, asegurando que la
informacion proporcionada sea clara. Ademas, las autoridades neerlandesas pueden realizar

controles de calidad y seguridad para garantizar el cumplimiento de los estandares establecidos.

8.4 Objetivos de Internacionalizacion

e Lograr la introduccion del anisado “La Molienda” en 10 puntos de ventas como:
Tiendas especializadas, plataformas en linea, entre otras en Paises Bajos durante

el segundo afo de produccion.

e Generar reconocimiento de marca en Paises Bajos mediante campanas

publicitarias y eventos de degustacion.



140

¢ Aumentar la produccion en el afio cuatro en un 20% para satisfacer la demanda

del mercado holandés dentro de los dos primeros afnos.

8.5 Estrategia de Internacionalizacion

La estrategia de internacionalizacion de “Aroma de Malacatos” se basa en una
exportacion indirecta, trabajando con distribuidores locales en Paises Bajos. Este enfoque
permite a la empresa ingresar al mercado neerlandés sin asumir riesgos y costos altos, ya que
los distribuidores se encargan de la comercializacién, promocién y venta del producto. La
empresa se concentrara en la fabricacién y el cumplimiento de las normativas internacionales,
mientras que los distribuidores locales aprovecharan se red de clientes y conocimientos del
mercado. Esta estrategia reduce el riesgo y permite un acceso mas rapido y eficiente al mercado,

maximizando recursos.

9. Conclusiones y Recomendaciones

9.1. Conclusiones

El estudio del proyecto ha permitido evaluar aspectos claves como la formulacion y
viabilidad del proyecto, analisis del mercado, estrategias de comercializacién y su proyeccion
financiera. Por lo que se ha podido confirmar que anisado “La Molienda” es un proyecto viable y
sostenible en términos econdmicos y comerciales, con una planificacion estructurada y un

manejo financiero adecuado.

A través del uso de metodologia como Design Thinking, Customer Journey Map y
Brainstorming se ha identificado la aceptacion del producto en distintos segmentos del mercado.
Y a su vez se ha presentado un plan de marketing con estrategias diferenciadoras asegurando
un posicionamiento optimo en el mercado bajo el concepto de “tradicion y calidad”. Ademas, el
analisis financiero indica una alta rentabilidad, con una Tasa Interna de Retorno positiva del 69%

y Valor Actual Neto de $63.902,54 con un periodo de recuperacion de 8 meses.
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La elaboracion de un Buyer Persona permitié a la empresa Aroma de Malacatos identificar
el perfil del cliente ideal, lo que facilitd la personalizacion de estrategias de marketing y ventas;
comprender las necesidades, preferencias y comportamientos de compra de los consumidores,

la empresa optimizé su comunicacion y fortalecio su propuesta de valor en el mercado.

Respecto al analisis de expansion en mercados internacionales, como Paises Bajos, se
identificé oportunidades de comercializacion, determinando la necesidad de adaptar el
etiquetado y obtener certificaciones de calidad para cumplir con las regulaciones y preferencias

del consumidor extranjero.

La combinaciéon de una planificacién estratégica efectiva, el control financiero y la

validacion del mercado ha incrementado las posibilidades de éxito del proyecto.

Anisado “La Molienda” se presenta como un producto innovador y rentable, con alto
potencial de crecimiento en el mercado local e internacional, destacandose por su calidad, sabor

tradicional y elaboracion artesanal.

La promocién del anisado artesanal La Molienda no solo impulsé su posicionamiento en
el mercado, sino que también motivara a otros productores locales a emprender en la industria

de bebidas artesanales, azucareras, entre otras.

Los resultados del estudio evidencian una oportunidad favorable para la comercializaciéon
del anisado, sustentada en un modelo de negocio sostenible, de comercio justo y con proyeccion

de desarrollo comercial.

9.2. Recomendaciones

Al tratarse de un producto de consumo humano este debe mantener controles de calidad
y certificaciones que garanticen la seguridad y excelencia de la bebida alcohdlica Anisado “La

Molienda” para consolidar la confianza del consumidor y de su comercializacion en el mercado.
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De igual forma, para garantizar el crecimiento del proyecto, se recomienda realizar
periédicamente estudios del mercado para identificar tendencias de consumo, cambios en la

demanda y oportunidades de expansion.

Ademas, de establecer relaciones estratégicas con proveedores y socios comerciales que
permitan optimizar costos y buenas practicar de comercio justo para beneficiar a los productores
locales de la parroquia Malacatos La sostenibilidad es clave para la producciéon motivo por el cual,
la implementacién de procesos responsables con el medio ambiente permitira fortalecer la

reputacion de la marca aumentando su atractivo en mercados nacionales e internacionales.

Finalmente, se recomienda diversificar los canales de distribucion a través de las alianzas
con comercios especializados, para ampliar el alcance de comercializacion de la bebida

alcohdlica Anisado “La Molienda” posicionandolo como un producto referente en su categoria.
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11. Anexos

11.1. Preguntas de entrevista

10.

11.

¢ Género, edad y zona?

¢, Cuantas veces al mes o la semana consumes bebidas alcohélicas?

¢ Cuanto gastas al mes en consumo de bebidas alcohélicas?

¢ Qué tan importante es para ti la presentacion de una bebida?

¢ Qué es lo que mas valoras al degustar una bebida artesanal como el anisado?

¢ Tu crees que el anisado es una bebida para compartir con amigos o familia?

¢ Te gustaria consumir un anisado organico de base natural o prefieres otras bebidas que

contienen quimicos y preservantes? ¢ Por qué?

¢ En qué tipos de eventos crees tu que se podria brindar o consumir un anisado?

¢, Si pudieras combinar el anisado, con que ingredientes tu lo arias?

¢ Qué importancia le das a que una bebida que tenga historia, tradicion e identidad de tu

ciudad?

¢ Apoyarias el consumo de productos artesanales locales como el anisado?
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11.2. Evidencia fotografica de las entrevistas
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11.3. Respuesta de los entrevistados

Entrevista nimero 1

1. ¢Género, edad y zona?
Rpta: Mujer, de 26 afos, zona rural

2. ¢;Cuantas veces al mes o la semana consumes bebidas alcohdlicas?
Rpta: Una vez por mes a dos promedios.

3. ¢Cuanto gastas al mes en consumo de bebidas alcohdlicas?

Rpta: Ponle por salidas mas o menos 20 délares entonces por eso es una vez pues 20 si es dos

40.
4. ;Qué tan importante es para ti la presentacion de una bebida?

Rpta: Si, si es importante porque aparte de que se mire bonito, porque hoy en dia mas vamos

por eso.
5. ¢Qué es lo que mas valoras al degustar una bebida artesanal como el anisado?
é

Rpta: Se mucho del tema de me gustan las bebidas artesanales, es por el origen que te da dsea

de dénde viene y el trasfondo de produccion sobre todo el proceso de produccion.
6. ¢Tua crees que el anisado es una bebida para compartir con amigos o familia?
Rpta; Si, en lo absoluto

7. ¢Te gustaria consumir un anisado organico de base natural o prefieres otras

bebidas que contienen quimicos y preservantes? ;Por qué?
Rpta: Natural, si soy mas el tema natural en todo producto

8. ¢En qué tipos de eventos crees tu que se podria brindar o consumir un anisado?
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Rpta: Yo le veo al anisado como para una ocasion, pero mas tranqui quizas si estas con amigos

o estas con familia, pero como que algo asi un evento semi formal no tan formal.
9. ¢Si pudieras combinar el anisado, con que ingredientes tu lo arias?
Rpta: Con maracuya

10. ¢ Qué importancia le das a que una bebida que tenga historia, tradiciéon e identidad

de tu ciudad?

Rpta: Yo creo que es muy importante porque en tal es una manera de hacer visible tu ciudad en
diferentes cosas, en este caso serian producto o en otras situaciones me parece bastante

importante.

11. ¢ Apoyarias el consumo de productos artesanales locales como el anisado?

Rpta: Si, por supuesto que si.

Entrevista nimero 2

1. ¢Género, edad y zona?

Rpta: Masculino, edad 28 afnos, urbano.

2. ¢Cuantas veces al mes o la semana consumes bebidas alcohdlicas?

Rpta: 2 veces al mes.

3. ¢Cuanto gastas al mes en consumo de bebidas alcohélicas?

Rpta: Entre 30 y 40 USD

4. ;Qué tan importante es para ti la presentacién de una bebida?

Rpta: Que visualmente se vea atractiva y me de entusiasmo de adquirirla.

5. ¢Qué es lo que mas valoras al degustar una bebida artesanal como el anisado?
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Rpta: Su presentacién como dije, la consistencia y el sabor

6. ¢Tu crees que el anisado es una bebida para compartir con amigos o familia?

Rpta; Puede que si, se la tomaria como opcién

7. ¢Te gustaria consumir un anisado organico de base natural o prefieres otras

bebidas que contienen quimicos y preservantes? ;Por qué?

Rpta: Un anisado natural porque se aprecié mejor su sabor y su calidad al no contener quimicos

y preservantes.

8. ¢En qué tipos de eventos crees tu que se podria brindar o consumir un anisado?

Rpta: Reuniones familiares o sociales.

9. ¢Si pudieras combinar el anisado, con que ingredientes tu lo arias?

Rpta: Con frutas

10. ¢ Qué importancia le das a que una bebida que tenga historia, tradiciéon e identidad

de tu ciudad?

Rpta: Importante para nosotros como ciudad y si se puede en tal caso darla a conocer a nivel

nacional seria importante.

11. ¢ Apoyarias el consumo de productos artesanales locales como el anisado?

Rpta: Claro que si.

Entrevista numero 3

1. ¢Género, edad y zona?

Rpta: Género masculino, tengo 37 anos, urbano

2. ¢Cuantas veces al mes o la semana consumes bebidas alcohélicas?
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Rpta: Una vez por semana

3. ¢Cuanto gastas al mes en consumo de bebidas alcoholicas?

Rpta: En promedio estariamos hablando que mensualmente unos 150 USD

4. ;Qué tan importante es para ti la presentacion de una bebida?

Rpta: Es muy importante porque es uno de los detalles que tomo en consideracién al momento

de escogerla

5. ¢Qué es lo que mas valoras al degustar una bebida artesanal como el anisado?

Rpta: El sabor que obviamente debe tener justamente la esencia de ser el anisado en este caso

y puntualmente luego me voy por la presentacion.

6. ¢Tu crees que el anisado es una bebida para compartir con amigos o familia?

Rpta; Me parece que si, creo que es sobre todo una bebida que te permite mas el compartir en

familia ya que tradicionalmente la utilizamos para estos espacios y luego si para amigos.

7. ¢Te gustaria consumir un anisado organico de base natural o prefieres otras

bebidas que contienen quimicos y preservantes? ;Por qué?

Rpta: Preferiria todo lo de base natural ya que esto implicaria menos quimicos en el cuerpo.

8. ¢En qué tipos de eventos crees tu que se podria brindar o consumir un anisado?

Rpta: Considero que en eventos un poco mas informales sobre todo en el con partir por ejemplo
en entre familia que no se necesite esta formalidad, sino que uno puede estar mucho mas

tranquilo y pueda tomarlo y compartirlo de manera mucho mas relajada.

9. ¢Sipudieras combinar el anisado, con que ingredientes tu lo arias?
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Rpta: El analizado lo consumiria con algo que luego me permita cambiar la degustacién en mi
garganta, ya que la primera copa puede ser un poco fuerte y esa parte de ahi necesita ser

combinada.

10. ¢ Qué importancia le das a que una bebida que tenga historia, tradiciéon e identidad

de tu ciudad?

Rpta: Es super importante ya que es una propuesta de valor bastante significativa el justamente
conocer la historia de dénde viene el producto hacia dénde quiere ir y como nacié y como va su

crecimiento.

11. ¢ Apoyarias el consumo de productos artesanales locales como el anisado?

Rpta: Siempre he apoyado al consumo de productos artesanales el que sea un anisado una
bebida alcohdlica tampoco significa que no deberia tener el apoyo sin embargo deberia

considerarse como un consumo obviamente moderado para la ciudadania.

Entrevista numero 4

1. ¢Género, edad y zona?

Rpta: Femenino, 43 afos, urbano.

2. ¢Cuantas veces al mes o la semana consumes bebidas alcohdlicas?

Rpta: Una vez al mes.

3. ¢Cuanto gastas al mes en consumo de bebidas alcohélicas?

Rpta: Unos 15 USD

4. ;Qué tan importante es para ti la presentacion de una bebida?

Rpta: Importante, me fijo en el envase y en el tamano de la botella.
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5. ¢Qué es lo que mas valoras al degustar una bebida artesanal como el anisado?

Rpta: Su aroma y su sabor.

6. ¢Tu crees que el anisado es una bebida para compartir con amigos o familia?

Rpta; Me inclino mas por la familia

7. ¢Te gustaria consumir un anisado organico de base natural o prefieres otras

bebidas que contienen quimicos y preservantes? ;Por qué?

Rpta: Prefiero lo natural, porque es mas saludable para el cuerpo.

8. ¢En qué tipos de eventos crees tu que se podria brindar o consumir un anisado?

Rpta: En reuniones mas de confianza con familia y con amigos.

9. ¢Si pudieras combinar el anisado, con que ingredientes tu lo arias?

Rpta: Con frutos Rojos

10. ; Qué importancia le das a que una bebida que tenga historia, tradicion e identidad

de tu ciudad?

Rpta: Muy importante porque asi ayudamos a la economia en primer lugar de nuestro sector y

también impulsamos lo nuestro hacia otros hacia otros lugares.

11. ¢ Apoyarias el consumo de productos artesanales locales como el anisado?

Rpta: Totalmente.

Entrevista numero 5

1. ¢Género, edad y zona?

Rpta: Masculino, 23 afios, urbano
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2. ¢Cuantas veces al mes o la semana consumes bebidas alcohdlicas?

Rpta: Bueno yo soy poco de consumir bebidas alcohdlicas, una vez por mes.

3. ¢Cuanto gastas al mes en consumo de bebidas alcoholicas?

Rpta: Ponle un maximo de unos 10 USD de pronto.

4. ;Qué tan importante es para ti la presentacion de una bebida?

Rpta: Considero pues que la presentacién es la imagen del producto y si es atractiva pues

obviamente me va a incentivar a comprar un producto.

5. ¢Qué es lo que mas valoras al degustar una bebida artesanal como el anisado?

Rpta: Bueno pues que sea una bebida suave para el paladar, para el sentido entonces que no

sea muy fuerte para acompanfiarlo en cualquier ocasion.
6. ¢Tu crees que el anisado es una bebida para compartir con amigos o familia?

Rpta; Si completamente, yo creo que compartir una bebida como el anisado pues si, si

representa ese tema de compartir momentos y experiencias con amigos y familia.

7. ¢Te gustaria consumir un anisado organico de base natural o prefieres otras

bebidas que contienen quimicos y preservantes? ;Por qué?

Rpta: Completamente el de base natural, porque el tema de los quimicos y preservantes fuera
de que el anisado es un producto un poquito fuerte e imaginate ponerle algun quimico que sea

mas perjudicial para la salud no lo veo conveniente.
8. ¢En qué tipos de eventos crees tu que se podria brindar o consumir un anisado?

Rpta: Creo que en un en un brindis con la familia, en una cena es un momento adecuado para

eso0.
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9. Si pudieras combinar el anisado, con que ingredientes tu lo arias?

Rpta: Alo mejor con una esencia de durazno un saborcito medio dulce.

10. ¢ Qué importancia le das a que una bebida que tenga historia, tradicién e identidad

de tu ciudad?

Rpta: Creo que el tema de la tradicion, la cultura y la historia le agrega un valor adicional entonces

lo hace un producto mas atractivo e incluso el valor sube.

11. ¢ Apoyarias el consumo de productos artesanales locales como el anisado?

Rpta: Si completamente creo que apoyar productos de aqui de las localidades es bueno, asi no

se consuma creo que el hecho de apoyar a los emprendedores es super bueno.

11.4. Encuesta

Anisado Artesanal

Estimad@s:

La informacion obtenida en esta encuesta se usara para un proyecto de titulacion de la carrera
de Negocios Internacionales de la Universidad Internacional del Ecuador - Sede Loja. Cabe
resaltar que la informacion recopilada se utilizara para fines meramente académicos. La encuesta

es anonima por lo que te invitamos a contestar con sinceridad.

1. Edad
o 27-37
e 38-48
e 49-60
2. Genero

¢ Masculino

¢ Femenino
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Sector donde vive
e Urbano
e Rural

¢ Con qué frecuencia consume bebidas alcohélicas?

e Diario
e Semanal
¢ Mensual

¢A usted le gusta el anisado?
e SI
e No
¢Estaria dispuesto a tomar un anisado artesanal elaborado con caia de azucar,

anis y frutas?

e Si
e No
e Talvez

¢ Estaria dispuesto a comprar este tipo de anisado?

e Sj
e No
e Talvez

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una botella de anisado artesanal de 375 ml?
e $6 dolares
e $7 dolares
e $8 dolares

¢;Donde le gustaria comprar este producto?

e Tiendas del barrio
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e Licoreras
e Supermercados
e Bares
10. ¢ Cual es la red social que usted mas utiliza?
e Facebook
e Instagram

e TikTok

11.5. Preguntas de Testeo de "Anisado La Molienda" — Focus Group

1. ¢Qué sensacion le transmitié probar el anisado?
e Relajacion
¢ Adormecimiento
e Calor
e Energia
e Ninguna sensacion

2. Describe el sabor que percibié al probar el anisado

e Fuerte
e Suave

e Dulce

e Amargo

3. Consideras que el sabor es equilibrado
e Totalmente
e Algo equilibrado
e Mas dulzura
e Menos dulzura

e Mas intensidad
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e Menos intensidad

¢ Qué tan persistente es el aroma del anisado?
e Persistente

e Poco perceptible

e Agradable

e Desagradable

Si tuvieras que describir este producto en 3 palabras, ;Cuales serian?
e Artesanal, Natural, Delicioso

e Fuerte, Intenso, Unico

e Suave, Equilibrado, Aromatico

¢ Qué presentacion le pareceria mas adecuada?
e Botella pequena (375 ml)

e Botella mediana (500 ml)

e Botella grande (750 ml)

¢ Qué elementos del anisado cambiaria o mejoraria?

e Sabor
e Aroma
e Color
e Nada

¢Esta de acuerdo que se incluya otros sabores al anisado?

e Si, me gustaria

e Prefiero mantener el sabor original

¢Consideras que el grado alcohdlico actual del anisado deberia mantenerse o
reducirse? (Tiene un grado alcohdlico del 45°)

o 45°
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40°

35°

30°

25°
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¢ Cual de las dos etiquetas consideras que es la mas apropiada para el anisado?

Prototipo 1.0

Prototipo 2.0
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