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RESUMEN:

Las decisiones de este proyecto estdn basadas en el estudio de mercado para
determinar los consumidores potenciales y analizar sus necesidades acerca del tipo de
bebidas premix, con esto evaluamos nuestras oportunidades en el mercado

guayaquilefio y conocemos nuestra competencia.

Con los datos obtenidos anteriormente continuamos los estudios economico y financiero
que determinaran cuan viable es el proyecto. El ultimo capitulo es una guia para la
formacion de una empresa importadora con todos los aspectos legales que debe

cumplir.

INTRODUCCION:

El éxito de las bebidas “premix” o “ready to drink” en muchos otros paises nos levanta el
interés de importar a Ecuador, pero todo depende de cuan rentable sea como inversion,

ya gue los costos de venta podrian ser elevados.



CONTENIDO
1. LA EMPRESA
11 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

KAFRA S.A se dedicara a la importacion y comercializacion de MG Pre-Mix vodka

naranja, MG Pre-Mix Vodka limén y MG Pre-Mix cuba libre.

1.2 MISION

Ofrecer productos de calidad a un excelente y conveniente precio de mercado,
posicionando a MG PRE-MIX como la bebida ideal de bajo contenido alcohélico y de alta

calidad, para asi tener una gran aceptacién en nuestro mercado meta.
1.3  VISION

Lograr una exitosa acogida de MG PRE-MIX en el mercado meta, y aumentar la
participacién en el mercado, asi posteriormente incursionar en nuevos mercado en otras

ciudades del pais obteniendo exitosos resultados financieros.
1.4 MERCADO OBJETIVO

Nos enfocamos a un segmento de hombre y mujeres mayores de edad desde los 18

hasta los 27 afios promedio, que busquen calidad y economia en nuestras bebidas.
15 OBJETIVOS GENERALES

Captar consumidores para Premix vodka y Premix ron cuba libre, ofrecer el producto,
poner a disposicion con buenos canales de distribucion y asi atraer a los consumidores.
Se deberd estimular a los futuros usuarios, para que conozcan y consuman nuestro
producto. Dar a conocer el nuevo producto MG PRE-MIX, tanto a los distribuidores
como al cliente final y captar estos consumidores, a través de una efectiva
comercializacion para que consuman huestros productos de calidad con un bajo

contenido alcohélico y un bajo precio.
1.6 VALORES Y FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA EMPRESA

Del Gerente Financiero, Gerente de Marketing, Gerente de, Asistente General,

Ejecutivos de Ventas, y Repartidor.



2. ANALISIS DE LOS CONSUMIDORES
2.2 DECISION Y COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES DE
BEBIDAS ALCOHOLICAS

Reconocimiento de una necesidad, eleccion de un nivel de participacién, identificacion
de alternativas, evaluacion de las alternativas, decisién, comportamiento después de la

compra.
3. INVESTIGACION DE MERCADO
3.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA.

En las entrevistas con el focus group obtuvimos resultados favorables, como la
aceptacion del producto con respecto a sus tres diferentes mezclas, de buen sabor y
calidad. Las entrevistas unipersonales nos dieron referencias de como se encuentra el
mercado, cifras de importacion, recomendaciones con respecto al manejo del producto,

lo que incluye la comercializacion.

3.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA.

Esta investigacién se basé en un muestreo por conveniencia.

3.2.1 Objetivos de la investigacién de mercado.

1.  Obtener informacion acerca del mercado actual de licores.

2. Descubrir la existencia de un mercado potencial para bebidas PREMIX.

3. Descubrir las oportunidades actuales en el mercado para introducir la oferta del

producto.
4.  Definir el segmento de mercado para el producto.
3.21.1 Planteamiento de las hipotesis para la investigacion de mercado.
3.2.2 Definicion de la poblacion.

Tomamos como base datos del censo 2001, 570.802 habitantes pertenecen al rango de

edad entre los 18 y 29 afios.
3.2.3 Tamafo de la muestra.

Aplicamos la férmula de una poblacion infinita > 100.000 unidades, por lo tanto:

! censo Poblacional 2001 — INEC



n = 1.96°*(0.5%0.5) n= 384.16
0.0025

3.23.1 Procedimiento

La encuesta fue realizada en Guayaquil mediante un muestreo de conveniencia.
3.2.3.2 MODELO DE LA ENCUESTA

ENCUESTA DE BEBIDAS PREMIX MG

MASCULINO I:I FEMENINO I:I

EDAD:  18-22 [ | 23-27[ | 28oMAs [ ]
1. ¢ TE GUSTA ALGUN TIPO DE BEBIDA ALCOHOLICA?
st [] No []
Si tu respuesta es si pasa a la siguiente pregunta, de ser no aqui termina.
2. CUAL DE LOS SIGUIENTES LICORES PREFIERES? ( MARCAR SOLO UNA OPCION)
RON ] VODKA ] OTROS [ ]
3. QUE LUGAR LAS PREFIERES CONSUMIR? (DAR VALOR, 1 MAYOR 4 MENOR)
BARES I:I DISCOTECAS CASINOS I::I
REUNIONES FAMILIARES O DE AMIGOS
4. ¢QUE CANTIDAD EN VASOS CONSUMES?, POR EJEMPLO: EN UNA SEMANA.
1A3 I:I 4A6 I:I 7 O MAS
5. ¢DE QUE PROCEDENCIA PREFIERES EL LICOR?

NACIONAL I:I IMPORTADO I:I

6. ¢HAS PROBADO BEBIDAS PREMIX ( COCTAIL LISTO PARA CONSUMIR) COMO:
CRISTAL ICE I:I V-10 ZITO I:I SMIRNOFF I:I
ZHUMIR IZE I:I KULOV NINGUNO

Si tu respuesta es ninguno, pasa a la pregunta 8
7. ¢QUE TE PARECEN EN SABOR?

M [ ] B [ ] R [ ]

8. ¢COMPRARIAS UNA NUEVA BEBIDA PREMIX MG IMPORTADA: EN BOTELLA DE
CRISTAL, TAMANO PERSONAL TAPA ROSCA Y LISTA PARA CONSUMIR?

s ] NO  []
Si tu respuesta es no pasa a la pregunta 10
9. ¢QUE COMBINACION PREFIERES?
VODKALIMON [ | VODKANARANJA [ |  CUBALIBRE [ ]



10. ¢EN QUE SECTOR VIVES?

NORTE I:I CENTRO I:I SUR I:I

3.2.4 Resultados de la Encuesta
3.2.5 Conclusiones.

La disponibilidad de compra frente a nuestro producto con sus respectivas
caracteristicas es alentadora, ya que el 92% esta dispuesto a consumir MG PRE — MIX,
solo un minimo de 8% no lo estaria. La mayoria de quienes estan dispuestos a comprar
prefiere el vodka, pero especificamente vodka naranja en un 38.75 % y vodka limén en
un 24.75 %, con un total de 63.5% para vodka y 28.75% para Cuba Libre.

4. ANALISIS DEL MERCADO.
4.1 SECTOR INDUSTRIAL
4.2 MERCADO.

En el mercado de bebidas premix, esta constituyendo una nueva categoria. En el 2001
cuando recién ingresan al mercado registran $34119 FOB, para el siguiente afio hay un
ligero aumento a $34726.28, pero en el afio 2003 hay una caida significativa a
$22.241.11 FOB.

4.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia ofrece productos sustitutos proximos entre si. Como: Zito, Zhumir Ize,

Cristal Ice, Smirnoff, Kulov, V-10.
4.4 ANALISIS DE LA DEMANDA
441 Demanda Potencial.

Multiplicando 204 botellas que una persona tomaria en el afio, por, las 67.799 personas
de condicién social media/alta entre 18 a 29 afios que les gusta el vodka o ron, bebidas
de preferencia importadas y dispuestos a consumir MG Pre-Mix, da un total de
13'830.996 de botellas al afio.

4.4.2 Demanda Real.

Modelo de Fourt y Woodlock: g (= r *ic * (1-r) **



. Porcentaje constante de Nivel constante de Participacion de
Periodo (t) |. - ) L,
intencion de compra (ic) penetracién de mercado (r) mercado (qt)
1 92,25% 2% 1,85%
2 92,25% 2% 1,81%
3 92,25% 2% 1,77%
4 92,25% 2% 1,74%
5 92,25% 2% 1,70%
TABLA 4.1. Elaborado por los autores
A partir de estos valores, podemos calcular la demanda esperada.
PARTICIPACI
CONSUMO . DEMANDA DEL TASA DE DEMANDA
N MERCADO ON DE
Afio ESPERADO PERIODO RECOMPRA TOTAL
TOTAL MERCADO
@ ©) ()] ®)
2
1 73495,00 67799,14 1,85% 1250,89 204,00 255182,39
2 75075,14 69256,82 1,81% 1252,23 206,04 258009,99
3 76689,26 70745,84 1,77% 1253,57 208,10 260868,92
4 78338,08 72266,88 1,74% 1254,91 210,18 263759,53
5 80022,35 73820,61 1,70% 1256,26 212,28 266682,18
1. Cantidad esperada de personas que compren el producto
2. A partir del modelo de Fourt y Woodlock
3.  Enunidades de personas
4. Promedio de frecuencia de compra por usuario en un afio
5. Demanda total en unidades de Productos

TABLA 4,2, Elaborado por los autores

5. PLAN DE MARKETING

5.1 PLAN ESTRATEGICO

5.1.

5.1.

5.1.

5.1.

Segmentacién demografica:

Segmentacion psicogréfica:

0s.

1 Mision.
2 Vision.
3 Objetiv
4 Segme

ntacion

" Edad: mayores de 18 afios a 30 afios

" Sexo: hombres y mujeres

" Generacion: gente joven

] clase social: de nivel alto, medio alto y medio medio.

] Estilo de vida: sociales activos.




= Valores: Religion o decision personal que les impida el consumo de alcohol.
5.1.5 Estrategias de Mercadotecnia segun ciclo de vida del producto.

El movimiento del nivel de ventas o utilidades de la empresa en el transcurso del tiempo
obedece al ciclo de vida del producto. En cada etapa se encuentran distintas

oportunidades y problemas que se debe hacer los respectivos cambios.
5.2 PLAN OPERATIVO
5.2.1 Producto

Nuestro producto tiene una presentacion atractiva del envase para vodka limoén, vodka
naranja o cuba libre, lo que varia es el contenido por lo tanto el color y las etiquetas

correspondientes.
5.2.2 Precio

5.2.2.1 Determinacion de las principales variables para la determinacion del

precio.
. Costos de importacién
" Mercado meta
" Competencia — sustitutos
" Demanda.
" Distribucion - Promocion.
5.2.2.2 Fijacién del precio.

Nos ubicamos en “Estrategia de valor alto” que representa a una alta calidad y precio
mediano. Se fija un precio USD 33.79 por caja para venta a los distribuidores incluido el

IVA, un precio de venta al publico de USD 1.55 incluido el IVA por unidad.
5.2.3 Plaza

Los lugares de venta se dividen en dos categorias: "on-sale" -venta interior- el alcohol se
consume en el lugar donde se vende Ej: bares. “off-sale" -venta exterior- el alcohol se

compra para consumirse en otro lugar Ej: Tiendas.
5.2.3.1 Canales de comercializacion y distribucion.

= Comercializaciéon



La empresa comercializard sus productos a través de Supermercados/ Mini mercados,

Bares / discotecas.

" Localizacion y Distribucion

En el estudio de localizacion el sector de la Kennedy resulto la mas apropiada.
5.2.4Promociones a realizar.

En el primer afio de lanzamiento del producto la publicidad va a ser agresiva del tercero

hacia delante se mantiene una publicidad recordatoria.

5.3 ANALISIS PORTER

6. ESTUDIO ECONOMICO

6.1 Inversiones requeridas

Se estima una inversion total de US $56483,32. El 40.15% corresponden a la
inversion fija, 6.02% a la inversion diferida y 53.83% a capital de trabajo.
6.1.1 Inversién fija

La inversion inicial fija es $22020 mas 3 % de imprevistos que da un total de $22680.6.
6.1.2 Activo Diferido

Este rubro incluye los gastos de constitucion: USD 3300

6.1.3 Capital de trabajo.

Cubre el primer pedido, los gastos de administracion y ventas, asi mismo otorgar crédito,
suman US $ 30403,72.

6.1.4 Financiamiento.

Se financia el 60% de la inversiéon es decir $33889.99. El crédito se lo solicita a 5 afios

plazo, con 2 periodos trimestrales de gracia, a 12% efectivo trimestral.
6.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS, COSTOS Y GASTOS.

6.3.1 Ingresos.

INGRESOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 344351,35 397955,50 442601,64 492256,57 547482,23

Tabla 6,1: Elaborado por los autores



6.3.1.1 Ventas al Contado y Crédito.
Las politicas de cobros en ventas: 50% contado y 50% crédito, a 30 dias.
6.3.2 Costos de venta.

Son los costos del producto méas el costo de importacion conformado por los siguientes

rubros: Flete, seguro, e impuestos de importacion.

6.3.3 Gastos

6.3.3.1 Gastos Administrativos

Son los sueldos de gerencia, gastos de suministros, servicios basicos entre otros.
6.3.4 Depreciaciones Y Amortizaciones.

Los valores a depreciar son los activos que se ubicaron como inversion inicial.

Se amortiza el activo diferido y la deuda del 60%.

6.3.5 Gastos de Ventas.

Son los gastos relacionados al producto desde las bodegas de KAFRA S.A. hasta que

este llegue al distribuidor.
6.3 Flujo de Caja

Elaborado para establecer la liquidez y riesgo que puede tener la empresa.

Inver.cap. rab -30403,72 Fluio pEcAdA 30403,72
BEPATe At G ooe 090 s g Afio2 Afio3 Afio# Afio5

Amort. Deuda -3/095,92 -/931,11 -(931,11 -(931,11 -/031,11
ITgresos SAA4501L,590 SI71939,0U 4470UL,04 4922950,07 OATHOL,2S
¥ desecho prgaonsnl  semoseoel sienceoel oocinazel oo o
Bige deigaia -22593,33 -38684,40 -48636,93 -43248 88 -38289,88 -66689,8%
Tabk §Bigtlaboradq por los autores -22004,04 -12714,09 -13267,24 -14368,15 -15396,86
Int. X prest. -4010,32 -3276,03 -2372,30 -1468,57 -564,83
Depreciaciéon -3219,67 -3219,67 -3219,67 -2053,00 -2053,00
Amort. intg -679,80 -679,80 -679,80 -679,80 -679,80
Valor libros -8265,00
Utld a/ imptos 1564,70 34929,60 34359,98 59731,59 51555,85
15% Trab 234,70 5239,44 5154,00 8959,74 7733,38
25% Renta 332,50 7422,54 7301,50 12692,96 10955,62
Utilidad Neta 0,00 997,50 22267,62 21904,49 38078,89 32866,86
Depreciacion 3219,67 3219,67 3219,67 2053,00 2053,00
Amort. intg 679,80 679,80 679,80 679,80 679,80
Valor libros 8265,00
Inver. Inicial -26079,60




6.4 Estado de Perdidas y Ganancias

10

En este balance se muestran utilidades generadas por este proyecto durante su vida

atil, por motivo de los ingresos y gastos.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
CONCEPTO Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso x venta 359323,15 399635,17 444469,74 494334,26 549793,01
Costo de venta 286452,88 315097,37 346606,30 381266,13 419391,94
Utilidad bruta 72870,26 84537,80 97863,44 113068,13 130401,07
Gastos
Operacionales
Gastos de
o -, 36650,40 40315,44 44346,98 48781,68 53659,85
administracion
Gastos de ventas 22004,04 12714,09 13267,24 14368,15 15396,86
Deprc y amortz 3899,47 3899,47 3899,47 2732,80 2732,80
Total Gastos
. 62553,91 56928,99 61513,69 65882,63 71789,51
Operacionales
Utilidad a/int e
. 10316,35 27608,81 36349,75 47185,50 58611,56
imptos
Gasto por intereses 4010,32 3276,03 2372,30 1468,57 564,83
Utilidad antes de
. 6306,04 24332,77 33977,45 45716,93 58046,73
imptos
15 % Trabajadores 945,91 3649,92 5096,62 6857,54 8707,01
25% Impto. Renta 1340,03 5170,71 7220,21 9714,85 12334,93
Utilidad neta 4020,10 15512,14 21660,63 2914455 37004,79
TABLA 6,4 : elaborado por los autores
6.5 Punto de equilibrio.
Se calcula dividiendo el costo total en costos fijos y variables.
PUNTO DE EQUILIBRIO
Pto equilibrio unds 9868,08 8571,00 8495,13 8471,79 8434,92

Tabla 6.5: Elaborada por los autores

7. EVALUACION FINANCIERA
Evaluaremos la rentabilidad y el atractivo del proyecto.

7.1 TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR).

La TMAR representa la tasa minima de retorno que un inversionista estaria dispuesto a

invertir en un proyecto. Siendo: Ke = [ Rf + ( (B(Rm) - Rf)) ]+ Sp



11

Ke =[3.47 +(-0.1)(8.20-3.47) ] + 7.51, Ke = 10.507 %.
Si el TIR es mayor que la TMAR el proyecto se acepta.
7.2  CALCULO DEL VAN DEL PROYECTO.

El método del VAN lo utilizamos para calcular el atractivo de un proyecto, este eses igual
a $ 70045,19.

7.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

La TIR resulta 62,67% mayor a TMAR. Por lo tanto el proyecto se acepta.

7.4 ANALISIS COSTO — BENEFICIO.

La relacién B/C es 1.11, por cada délar invertido se obtendran 0.11 USD de ganancia.
7.5 PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION.

La recuperacion del capital es al tercer afio de la vida util del proyecto, con una utilidad
de $ 7231,71, y un flujo de caja descontado con la inversion inicial recuperada al final del

guinto afio representa una utilidad de USD $ 40496.69.
7.6  ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

El proyecto tiene una gran sensibilidad a la disminucion de los precios en 10 y 15% al

igual que si disminuyen los precios en un 15% pero aumentando la demanda.
CONCLUSIONES:

Se determind que el proyecto en estudio es rentable. Los estados financieros estimados
mostraron que la situacion financiera del proyecto sera positiva, alcanzando utilidades
durante los afios en estudio, en virtud de que los ingresos proyectados solventaran todos

los costos y gastos que representa la compafia.
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