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CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1.Nombre del proyecto
Proyecto para la creacion de una microempresa comercializadora de licores en

la ciudad de Quito con base en la estructura CANVAS.

1.2.Marco contextual - Antecedentes

La creacion de una microempresa comercializadora de licores en Quito
responde a la necesidad de dinamizar la economia local con la oferta de productos
diferenciados que satisfagan la demanda de consumidores buscando experiencias
Unicas, con el paso de los afios, la cultura del consumo de licores en Quito ha
evolucionado, adoptando tendencias internacionales y manteniendo tradiciones
locales.

1.2.1. Descripcién de la Situacién Problema

Antecedentes.

En Quito, el mercado de licores esta dominado por grandes distribuidoras que
controlan la oferta de productos internacionales y nacionales, para ello se
comercializa en la ciudad licores.

Involucrados.

Los actores principales son los consumidores, productores, distribuidores,

minoristas, y la comunidad local.
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1.2.2. Ubicacién Geogréfica

El proyecto se centra en el sector del Recreo, un area estratégica que combina
zonas residenciales con comerciales, facilitando el acceso de diversos tipos de

consumidores.

1.2.3. Situacién Sociocultural
Existe un creciente interés por los productos locales y sostenibles, con
consumidores cada vez méas informados que valoran la calidad y la procedencia de los

productos.

1.2.4. Situacién Econémica
La economia de Quito esta en una fase de recuperacion, lo que genera
oportunidades para nuevas empresas que puedan ofrecer valor afiadido a los

consumidores.

1.2.5. Situacién Historica
La industria de licores en Quito ha sido controlada por pocas grandes
empresas, dejando poco espacio para innovaciones y productos de nicho, grupos

especificos de consumidores.

El problema afecta al desarrollo humano y econémico del sector, limitando la
diversidad de oferta y el desarrollo de pequefios productores que podrian contribuir a

la economia local.
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1.3.Analisis macro

Crecimiento econdmico, donde la economia de Ecuador ha mostrado signos
de recuperacion, con un aumento en el consumo interno que favorece la apertura de
nuevos Negocios.

Politicas gubernamentales, con apoyo gubernamental a las micro, pequefias y

medianas empresas (PYMES) para fomentar la innovacion y el emprendimiento.

1.4.Analisis meso
Tendencias de consumo, actualmente existe un aumento en la demanda de
productos como el del alcohol como bebida de moderacion que promueven la

sostenibilidad y el comercio justo, lo que crea un nicho de mercado para licores.

Demografia, la poblacién de Quito es diversa, con una mezcla de jovenes
profesionales y familias que buscan productos diferenciados.
Cultura del consumo, la influencia gastronémica en Quito esta llevando a un

interés por las bebidas alcoh6licas como insumo para recetas de cocina innovadora.

1.5.Analisis micro

La microempresa lleva por nombre D" Vino Licoreria, misma que cuenta con
una infraestructura adecuada para la distribucion y comercializacion de licores, con
acceso a transporte y servicios basicos, esta ubicada en el sector sur del Distrito

Metropolitano de Quito, en el sector de la Ciudadela el Recreo.
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Figura 1

Logotipo microempresa D” Vino

/w-( ; AN YD
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Nota: Logotipo microempresa D" Vino

Esta localizacion permite el facil acceso de clientes y proveedores, asi como
zona de parqueo, esto es esencial para la fluidez de logistica en distribucion y también

para la captacion de clientes nuevos.

Por otro lado, sobre la competencia, hay pocas tiendas especializadas en
licores de alta calidad, lo que supone diferenciarse con la oferta de productos Unicos y
las regulaciones permiten observar las normativas actuales sobre la venta de alcohol
en Quito, que requieren licencias especificas y cumplir estdndares de calidad y

seguridad. Ademas, hay una gran variedad de licores destilados con materia prima
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natural y poco contenido de alcohol usados especialmente en gastronomia y de

consumo moderado, toda venta de alcohol de consumo moderado debe contar con los
respectivos registros sanitarios y la advertencia del exceso de alcohol que puede

perjudicar a los consumidores.

La economia local en Quito se basa en la produccion de licor, especialmente
en la cosecha de cafia de azlcar y la produccion de bebidas alcohdlicas como licores,
lo cual genera dinamismo en los sectores productivos en desarrollo de la region.

Por otro lado, la produccién nacional también tiene un gran impacto, como es
el caso de Cerveceria Nacional, esta empresa cuenta con rubros importantes en la
comercializacion a nivel local, nacional e internacional de productos tales como:

e Cervezas nacionales: Pilsener, Pilsener Light, Pilsener Cero, Club Premium,

Club Premium Negra, Club Premium Roja, Brahma

e Cervezas globales
e Refrescos: Pony Malta, Agua Manantial sin gas, Agua Manantial con gas.

Ademas, se menciona que la ciudad de Guaranda tiene una amplia tradicion

relacionada con la produccién de licores, especialmente bebidas como el "péajaro

azul"



1.6.Anélisis de involucrados

Tabla 1

Andlisis de Involucrados
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Anélisis de Interesesen la  Problemas percibidos Recursos y
involucrados investigacion mandatos
Grupos (recursos que
aporteny
mandatos son
leyes, normas a
seguir)
Clientes Acceso a licores  Existe normativa para  Poder adquisitivo,
de calidad la venta de licores de interés en productos
moderacion, asi como  Unicos
regulaciones del
Municipio de Quito.
Duefios Rentabilidad del  Dificultad para Capital inicial,
negocio competir con grandes  experiencia en el
distribuidoras sector
Trabajadores Estabilidad Oportunidades de Ingreso al sistema
laboral y empleo limitadas en el  patronal
desarrollo sector del Recreo
profesional
Competencia  Expansiony Presion por innovary  Reputacion de
fidelizacion de ofrecer mejores marca, red de
clientes productos distribucion
Proveedores Aumentar las Limitada demanda de  Capacidad de
ventas y productos produccién, calidad
establecer diferenciados de insumos
relaciones
comerciales
Distribuidores ~ Ampliar lared de  Competencia desleal Infraestructura
distribucion de productos logistica, red de
importados contactos
Otros (Gobierno, Necesidad de Apoyo regulatorio,

comunidad local)

desarrollo econémico
local

programas de
incentivo

Nota: Esta tabla muestra el analisis de involucrados
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1.7.Problema de la investigacion

El mercado de licores en Quito presenta un dinamismo creciente, impulsado
por el aumento del poder adquisitivo y una mayor sofisticacion de los consumidores,
a pesar de la variedad de productos disponibles, existe una demanda insatisfecha por
licores de alta calidad, que ofrezcan experiencias Unicas y diferenciadas.

Ingresar al mercado de licores en Quito, especificamente en el sector de la
Ciudadela EI Recreo, implica enfrentar desafios significativos, como la competencia
de grandes cadenas que cuentan con una amplia distribucion y reconocimiento de
marca, ademas, las regulaciones gubernamentales y los altos costos de inversion
inicial constituyen barreras de entrada importantes para las nuevas empresas.

Por su parte, los consumidores quitefios buscan cada vez méas productos
premium, con historias y sabores auténticos, valoran la experiencia de compray la
posibilidad de descubrir nuevos licores, demandan precios competitivos y una
atencion personalizada. Muchas de las licorerias tradicionales en Quito se enfocan en
productos masivos y no ofrecen una amplia gama de opciones para los consumidores
mas exigentes, suelen carecer de una estrategia de marketing sélida y no aprovechan
las oportunidades que brinda el comercio electrénico.

Es asi que la estructura Canvas se presenta como una herramienta valiosa para
disefiar un modelo de negocio sélido y sostenible en este contexto competitivo. Al
analizar cada uno de los nueve bloques de Canvas, es posible identificar los recursos
clave, las actividades clave, las relaciones con los clientes y la propuesta de valor que
permitiran a la microempresa D" Vino diferenciarse de la competencia y satisfacer las

necesidades del mercado, para ello surge la pregunta de investigacion:
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Formulacion del problema

¢Como puede una nueva microempresa comercializadora de licores en Quito
desarrollar un modelo de negocio innovador y rentable, basado en la estructura
Canvas, que le permita posicionarse en el segmento de licores de alto consumo y
premium, ofreciendo productos Unicos, experiencias personalizadas y un servicio de

alta calidad, a pesar de la fuerte competencia y las regulaciones existentes?

Definicion del problema

El sector de la Ciudadela Recreo en Quito, enfrenta un desequilibrio en su
oferta de licores, caracterizado por una escasa visibilidad y accesibilidad de productos
no convencionales, esta situacion se debe principalmente al dominio de grandes
distribuidoras que concentran el mercado, a la falta de promocion de la cultura del
licor y a la inseguridad percibida por los consumidores al realizar compras en el
sector a altas horas de la noche. Como consecuencia, los consumidores prefieren
adquirir productos a domicilio, a pesar de la poca oferta de un servicio de delivery
especializado, limita el desarrollo econémico local, la pérdida de interés por los
productos y la generacion de desigualdades en las oportunidades de negocio para los

pequefios productores.
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1.8.1dea a defender
La creacion de una microempresa comercializadora de licores en el sector
Recreo de Quito es una solucién viable y necesaria para revitalizar el mercado local,

fomentar el desarrollo econdémico y satisfacer las demandas de los consumidores.

1.9.0bjeto de estudio o campo de accion
1.9.1. Objeto de estudio:
La oferta y comercializacion de licores en Quito, analizando sus caracteristicas y
oportunidades dentro del mercado local.
1.9.2. Campo de accion:
El proyecto se centra en la ciudad Quito, sector el Recreo en un periodo de analisis
comprendido entre el 2024 y 2025.
1.10. Justificacion

El proyecto para la creacion de una microempresa beneficia a pequefios
comerciantes, importadores y productores de licores, consumidores, asociaciones y
negocios pertenecientes al segmento de la economia popular y solidaria y la
comunidad local al impulsar la economia y promover la cultura ecuatoriana de
consumo de moderacion.

Contribuye al desarrollo econdmico al crear un mercado mas equitativo y
diverso, fomentando el crecimiento de microempresas y generando empleo en el

sector.
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La relevancia social y cultural radica en la preservacion y promocion de

tradiciones locales, mientras que, econdmicamente, la iniciativa puede aumentar la

competitividad y atraer inversion al sector.

1.11. Objetivos
1.11.1. Objetivo General
Crear una microempresa comercializadora de licores en el sector de la
Ciudadela EIl Recreo de Quito, que ofrezca un servicio de delivery especializado y
una propuesta de valor diferenciada. Esto se logrard mediante estrategias comerciales
orientadas a satisfacer las demandas de los consumidores y fortalecer el desarrollo
econodmico local en un plazo de 12 meses.
1.11.2. Objetivos especificos
e Identificar y analizar las barreras que limitan la comercializacion y consumo
de licores en el sector Recreo de Quito en un plazo de 3 meses, para disefiar

estrategias efectivas que superen al menos el 80% de dichas barreras.

e Desarrollar una estrategia de comercializacion que incremente el acceso y
visibilidad de los licores en Quito, logrando una exposicion del 30% mayor en

puntos de venta fisicos y digitales durante los proximos 6 meses.

e Proponer una estrategia para incrementar las ventas a domicilio de licores en

la ciudad de Quito, con el objetivo de alcanzar un aumento del 20% en las
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ventas via delivery en un plazo de 12 meses desde la implementacion de la

microempresa.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1.Concepto de Licor

El término licor se refiere a cualquier bebida alcohdlica que tiene un
contenido de alcohol superior al 1%. Los licores se clasifican generalmente en varias
categorias, incluyendo destilados como whisky, vodka, ron, ginebra y licores
aromatizados como el vermut y licores de frutas, la produccion y comercializacion de
licores implica un proceso complejo que incluye la seleccion de materias primas,

fermentacion, destilacion y, en algunos casos, envejecimiento (Diageo, 2024).

2.2.Contexto del Mercado de Licores en Ecuador

El mercado ecuatoriano de licores ha experimentado cambios significativos en
los Ultimos afos, los aumentos en el ingreso per capita, cambios en los patrones de
consumo y la consolidacion de una cultura de ocio han impactado la demanda de
licores, las preferencias por licores importados y premium estan en auge, lo que abre
oportunidades para nuevos emprendimientos en la organizacion de eventos,

distribucion y comercializacion (Andrade, pisco, Quinde, & Coronel, 2020).

2.3.Consumidor Ecuatoriano
Comprender los habitos de consumo de los quitefios es importante para que
cualquier empresa de licores tenga éxito y para ello se debe realizar un estudio

detallado de los diferentes segmentos de consumidores, considerando la edad, el
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género, el nivel socioeconémico, el nivel de educacion, los habitos de consumo

como las ocasiones, la frecuencia, la cantidad, las marcas preferidas, los canales de
compra habituales como supermercados, licorerias especializadas, bares, etc. y las
motivaciones de compra como la calidad, el precio, la imagen de marca, etc

(Primicias, 2023).

2.4.Tendencias del Mercado
El mercado de licores es dinamico y esta sujeto a constantes cambios. Es
fundamental mantenerse actualizado sobre las Glltimas tendencias a nivel mundial y

local, entre las tendencias mas destacadas son:

e Crecimiento de los licores, los consumidores buscan productos inicos y con
una historia detras, lo que ha impulsado el crecimiento de las ventas de licores
elaborados con ingredientes locales y procedimientos tradicionales.

e Auge de los cocteles premium, los cocteles se han convertido en una tendencia
en la mixologia, y los consumidores buscan experiencias sofisticadas y
elaboradas.

e Importancia de la sostenibilidad, los consumidores son cada vez mas
conscientes de los impactos ambientales y sociales, por lo que buscan marcas
comprometidas con la sostenibilidad.

e (Consumo responsable, la promocioén del consumo responsable de alcohol es
una tendencia en crecimiento, con un enfoque en la moderacion y la prevencion

del consumo excesivo.
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Al comprender estas tendencias, las empresas pueden desarrollar estrategias

de marketing y productos innovadores que se adapten a las preferencias de los
consumidores y les permitan destacar en un mercado cada vez mas competitivo (The

Food Tech, 2024).

2.5.Estrategias de Marketing para la Comercializacion de Licores

La comercializacion de licores requiere un enfoque estratégico que contemple
tanto el marketing digital como el tradicional. Algunas tacticas importantes son el
branding, necesario para construir una marca solida que se alinee con los valores y
aspiraciones del consumidor, y el desarrollo de marketing digital, mediante redes
sociales, SEO y publicidad en linea para captar mas clientes. Se puede promover la
participacion en eventos y degustaciones con el propdsito de promover la marca y
crear experiencias memorables para el consumidor y ademas se puede plantear
colaboraciones con bartenders y influencers para crear co-branding y ganar

visibilidad de la empresa comercializadora de licores en Quito (Gozalez, 2024).

Competencia El mercado de licores en Quito es altamente competitivo, con
presencia tanto de marcas nacionales como internacionales, para poder identificar a
los principales competidores, es necesario realizar un andlisis que incluya a aquellos
que ofrecen productos similares en el mismo segmento de mercado como la
competencia directa y a aquellos que ofrecen productos sustitutos o compiten por el
mismo consumidor que vienen siendo la competencia indirecta, este analisis debe

abarcar aspectos como el tamafio de la empresa, su participacion en el mercado, su
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portafolio de productos, sus estrategias de marketing y su posicionamiento de

marca (Fernandez, 2018).

2.6.Marco Conceptual

e Licor: Bebida alcohdlica con graduacion superior al 1%, clasificada en
destilados y licores aromatizados.

e Mercado de Licores: Entorno competitivo donde se comercializan licores,
influenciado por factores culturales, econdmicos y legales.

e Modelo Canvas: Herramienta estratégica para disefiar y visualizar modelos de
negocio de manera estructurada.

e Segmentacion de Mercado: Division del mercado en grupos con caracteristicas
similares para dirigir mejor las estrategias de marketing.

e Propuesta de Valor Unica (PVU): Conjunto de beneficios que diferencian una
oferta de la competencia.

e C(Canales de Distribucion: Rutas a través de las cuales un producto llega al
consumidor final.

e Relaciones con el Cliente: Interacciones entre la microempresa y el cliente,
enfocadas en la fidelizacion.

e Fuentes de Ingresos: Diferentes formas en que una microempresa genera
ingresos.

e Recursos Clave: Activos esenciales para el funcionamiento de un negocio.

e Actividades Clave: Procesos fundamentales que generan valor para el cliente.
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Socios Clave: Empresas o individuos con los que se establecen alianzas

estratégicas.

Estructura de Costos: Conjunto de gastos necesarios para operar un negocio.
Branding: Construccion de una marca fuerte y distintiva.

Marketing Digital: Utilizacion de herramientas digitales para promocionar
productos y servicios.

Marketing Tradicional: Actividades promocionales fuera del entorno digital.
Eventos y Degustaciones: Actividades para promocionar productos y crear
experiencias.

Colaboraciones: Alianzas con otras microempresas o personas influyentes.
Legislacion: Conjunto de normas que regulan la produccion y comercializacion
de licores.

Sostenibilidad: Compromiso con précticas respetuosas con el medio ambiente
y la sociedad.

Etica: Conjunto de valores morales que guian las acciones de una
microempresa.

Mixologia: Arte de crear cocteles.

Cocteleria Artesanal: Elaboracion de cocteles con ingredientes de alta calidad
y técnicas innovadoras.

E-commerce: Venta de productos a través de internet.

Experiencia del Cliente: Conjunto de percepciones y sentimientos que un

cliente tiene al interactuar con una marca.
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e Analisis de la Competencia: Evaluacion de los competidores para identificar

oportunidades y amenazas.

e Investigacion de Mercado: Recopilacion y analisis de informacion sobre el
mercado.

e Precio de Venta: Valor monetario asignado a un producto.

e Distribucion Fisica: Gestion del almacenamiento y transporte de productos.

e Gestion de Inventarios: Control de los niveles de stock.

e Servicio al Cliente: Atencion a las necesidades y consultas de los clientes.

e Cultura Organizacional: Conjunto de valores, creencias y normas que

comparten los miembros de una organizacion.

2.7.Marco Constitucional y Legal General
1.11.3. Legislacién y Regulacion

La produccion, distribucion y venta de licores en Ecuador se encuentra
regulada por un conjunto de leyes y normas que buscan garantizar la calidad,
seguridad y control del mercado, es importante conocer en detalle los permisos
requeridos para cada etapa del proceso, desde la produccion hasta la
comercializacion, es necesario ademas, estar al tanto de los impuestos aplicables, las
restricciones en materia de publicidad, especialmente dirigida a menores de edad, y
los canales de distribucion autorizados. El incumplimiento de estas regulaciones

puede acarrear sanciones econdmicas y legales (Diaz, 2017).

La (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)establece un marco

general sobre la regulacion de sustancias sujetas a fiscalizacion, entre las que se
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incluyen las bebidas alcoholicas y expresa su prohibicion de comercializacion a

menores de edad, en el articulo 46.

La (Ley Orgénica de Prevencion Integral Fenémeno Socio Econdomico
Drogas, 2020), clasifica como sustancia sujeta a fiscalizacion todas las bebidas que

contengan alcohol en su produccion

La (Ley Orgénica de Salud, 2015) y el (Codigo Organico de Organizacion
Territorial, Autonomia y Descentralizacion, 2010) COOTAD complementan este
marco, otorgando competencias a los gobiernos auténomos descentralizados GADs
para regular aspectos especificos relacionados con la comercializacion de bebidas

alcoholicas en sus jurisdicciones.

Estas normas buscan garantizar la salud publica, proteger a los consumidores,

especialmente a los menores de edad, y promover el consumo responsable.

1.11.4. Regulacién a Nivel Nacional

A nivel nacional, la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA) es la entidad encargada de regular y controlar los productos
farmacéuticos, alimentos y bebidas, incluyendo las bebidas alcoholicas. Esta
institucion establece normas técnicas sanitarias para la produccion, importacion,
exportacion, distribucion y comercializacion de estos productos. Ademas, la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros regula aspectos relacionados con
las empresas que se dedican a la produccion y comercializacion de bebidas

alcohdlicas (Registro Oficial N° 238, 2023).
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1.11.5. Ordenanza Municipal N° 3559 Quito

El Municipio de Quito, en ejercicio de sus competencias, ha emitido
ordenanzas y resoluciones que complementan la normativa nacional y establecen
restricciones adicionales para la comercializacion de bebidas alcohdlicas en su
territorio, estas regulaciones suelen referirse a horarios de venta, lugares permitidos
para la comercializacion, publicidad, promocion y consumo de bebidas alcohdlicas,
asi como a la prevencion del consumo en menores de edad. Cabe destacar que estas
normas pueden variar en diferentes sectores del Distrito Metropolitano de Quito

(Concejo Metropolitano de Quito, 2005).

1.11.6. Restricciones a la Comercializacion
Las principales restricciones a la comercializacion de bebidas alcohoélicas en

Ecuador incluyen:

e Horarios de venta: Existen restricciones horarias para la venta de
bebidas alcoholicas, especialmente en establecimientos como bares y
discotecas.

e Lugares permitidos: Se prohibe la venta de bebidas alcohdlicas en
ciertos lugares, como escuelas, colegios, hospitales y centros
deportivos.

e Publicidad: Existe una regulacion estricta sobre la publicidad de
bebidas alcoholicas, prohibiendo la publicidad dirigida a menores de
edad y estableciendo limites en cuanto al contenido y los horarios de

difusion.
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e Venta a menores de edad: Esta estrictamente prohibida la venta de

bebidas alcoholicas a personas menores de edad.

e Consumo en espacios publicos: Se pueden establecer restricciones al
consumo de bebidas alcohoélicas en espacios publicos, especialmente
en lugares concurridos y durante ciertas horas del dia (Regulacion de

Venta de Bebidas Alcoholicas, 2012).

2.8.Modelo Canvas
El Business Model Canvas es una herramienta que permite disefiar, visualizar
y proponer modelos de negocio de manera sencilla y estructurada. Se compone de

nueve bloques fundamentales detallados a continuacion:

1.11.7. Segmentos de Clientes
Identificacion de los grupos de consumidores especificos a los que se dirige la
microempresa. En el caso de licores, se pueden segmentar por edad, preferencias de

consumo, y estilos de vida.

1.11.8. Propuesta de Valor
Se refiere a lo que la microempresa ofrecera a sus clientes y como se
diferenciara de la competencia. Por ejemplo, ofrecer licores de alto consumo,

premium o productos organicos.
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1.11.9. Canales

Me¢étodos a través de los cuales la microempresa alcanzara a sus clientes. Esto

puede incluir tanto canales fisicos (tiendas, bares) como digitales (e-commerce).

1.11.10. Relaciones con Clientes
Estrategias para establecer y mantener relaciones solidas con los

consumidores, como promociones, programas de fidelidad o eventos de degustacion.

1.11.11. Fuentes de Ingresos
Modelos a través de los cuales se obtendran los ingresos, que pueden incluir

ventas directas, suscripciones o eventos especiales.

1.11.12. Recursos Clave
Activos esenciales que la microempresa necesita para funcionar, como

proveedores de licores, instalaciones de almacenamiento y equipo.

1.11.13. Actividades Clave
Las operaciones cruciales que la microempresa debe realizar, tales como la

gestion de inventarios, marketing y logistica.

1.11.14. Socios Clave
Alianzas estratégicas que pueden potenciar el negocio, como acuerdos con

importadores de licores, distribuidores y bares.
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1.11.15. Estructura de Costos

Identificacion de todos los costos que la microempresa incurrird, tanto fijos
como variables, en la operacion y comercializacién de productos (UNIR REVISTA,

2021).
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CAPITULO 11l

INVESTIGACION DIAGNOSTICA

3.1.Antecedentes diagnosticos

Los antecedentes del presente apartado, presenta una sintesis de
investigaciones previas relacionadas con el mercado de licores, especialmente
aquellas que se hayan enfocado en productos artesanales o en mercados locales
similares a Quito, se destaca los hallazgos mas relevantes que sirvan como base para
tu estudio, considerando como referente diversos estudios han demostrado que el
consumo de productos de licor de consumo moderado ha aumentado en los ultimos
aflos, impulsado por una mayor conciencia del consumidor sobre la calidad y el
origen de los productos. Sin embargo, en el caso especifico de licores en la Ciudadela
el Recreo de Quito, existen pocos estudios que aborden esta tematica, lo que

evidencia una oportunidad para profundizar en este nicho de mercado.

1.12. Tipos de investigacion
3.1.1. Investigacion descriptiva

Se empleard para describir las caracteristicas del mercado, el perfil del
consumidor y las practicas comerciales actuales, la encuesta a los moradores de la

Ciudadela el Recreo sera la principal herramienta para recopilar esta informacion.
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3.2.Metodologia de investigacion

3.2.1. Método cuantitativo
Se utilizara el método cuantitativo para cuantificar los datos obtenidos a través

de la encuesta, permitiendo realizar analisis estadisticos y generalizar los resultados.

3.2.2. Método deductivo
El método deductivo es una herramienta fundamental en la investigacion
cientifica, ya que permite ir mas alla de la simple descripcion de los fendmenos y

construir explicaciones tedricas solidas.

En esta investigacion, el método deductivo se empleard para contrastar teorias
sobre el comportamiento del consumidor y las tendencias del mercado de bebidas
alcoholicas con la realidad especifica del sector de la Ciudadela el Recreo en Quito, a
partir de premisas sobre los factores que influyen en la eleccion de bebidas
alcohdlicas como la marca, el precio, la calidad y el origen, se formularan hipdtesis
especificas sobre las preferencias de los consumidores en este sector, luego se

recopilaran datos por encuestas para verificar si se cumplen estas hipotesis.

Este enfoque nos permitiré identificar las particularidades del mercado local y

disefiar estrategias de comercializacion mas efectivas para los licores artesanales.

3.3.Técnicas e instrumentos de investigacion
3.3.1. Encuesta
Se aplicard una encuesta a una muestra representativa de los moradores del

sector de la Ciudadela el Recreo para recopilar informacion sobre sus habitos de
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consumo, preferencias, disposicion a pagar por tipo de productos, etc. La encuesta

esta conformada por diez preguntas cerradas de si y no y de opcién multiple con

cinco opciones de respuesta.

3.4.Plan de muestreo
3.4.1. Muestreo probabilistico
Se utilizard un muestreo aleatorio simple para garantizar la representatividad

de la muestra.

3.4.2. Muestra
Se calculara el tamafo de la muestra considerando el nivel de confianza

deseado, el margen de error y la variabilidad esperada en la poblacion.

3.4.3. Férmula
Se utilizara la formula estadistica correspondiente para calcular el tamafio de
la muestra.

N xZa%?*xpxq
eZ(N—1)+Za2*p*q

n =

En donde:

n= Tamaiio de la muestra.

N=Tamafio de la poblacion.

7= Parametro estadistico del nivel de confianza.

e= Error de estimacién maximo aceptado.



p= Probabilidad de éxito.

g= Probabilidad de fracaso.

Reemplazando valores

Datos para la obtencion de la muestra.

=7

N=324.300

Z=50% = 0,674

e=5%= 0,05

p=50%=0,50

4=50%=0,50

Reemplazando obtenemos:

324.300 * 0,674% * 0,50 * 0,50

0,052 (324.300 — 1) + 0,6742 % 0,50 % 0,50

El resultado del tamano de la muestra es de 45

= 45,42

37
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3.4.4. Indicadores

Se definirdn los indicadores que se utilizaran para medir el perfil
sociodemografico de los encuestados, sus habitos de consumo y sus actitudes hacia

los licores artesanales.

3.5.Presentacién de resultados

Resultados de la encuesta de consumo moderado de licores en la Ciudadela el Recreo
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1) (Con qué frecuencia consume bebidas alcoholicas?

Tabla 2
Pregunta 1
Respuesta Cantidad Porcentaje

Diariamente 0 0%
Varias veces por semana 0 0%
Una vez por semana 23 51%
Ocasionalmente 19 42%
Nunca 3 7%
Total 45 100%

Figura 2

Pregunta 1

1) ¢Con qué frecuencia consume
bebidas alcohdlicas? Numero de
Respuestas

M Diariamente

M Varias veces por semana
® Una vez por semana

B Ocasionalmente

M Nunca

Analisis:



40
Del 100% de encuestados, el 51% consume bebidas alcoholicas una vez por

semana, y el 42% lo hace ocasionalmente. Esta informacion es de mucha utilidad para
la creacion de la microempresa, ya que muestra que la mayoria de los encuestados

consumen alcohol con cierta frecuencia, lo cual favorece el proyecto.
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2) ¢Qué tipo de bebidas alcohdlicas consume con mayor frecuencia?

Tabla 3
Pregunta 2
Respuesta Cantidad Porcentaje

Cerveza 30 67%
Vino 5 11%
Licores 5 11%
Cocteles 5 11%
Otras (especificar) 0 0%
Total 45 100%

Figura 3

Pregunta 2

2) éQué tipo de bebidas alcohodlicas
consume con mayor frecuencia?
Numero de Respuestas

M Cerveza
H Vino

M Licores
M Cocteles

M Otras (especificar)

Analisis:
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El 67% de los encuestados prefiere consumir cerveza, mientras que el vino, licores

y cocteles son consumidos por un 11% cada uno.



3) (Ha probado alguna vez licores premium?
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Tabla 4
Pregunta 3
Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 30 67%

No 15 33%

Total 45 100%
Figura 4
Pregunta 3

3) éHa probado alguna vez licores
premium?
B Numero de Respuestas

Analisis:

El 67% de los encuestados ha probado licores premium, mientras que el 33% no lo ha

hecho.



4) Ha degustado licores afiejados, ;qué le parece mas atractivo de ellos?

Tabla 5
Pregunta 4
Respuesta Cantidad Porcentaje

Sabor tinico 37 82%
Origen local 2 4%
Calidad de los ingredientes 5 11%
Apoyo a productores locales 1 2%
Precio 0 0%
Total 45 100%

Figura 5

Pregunta 4

4) Ha degustado licores aiiejados,
équé le parece mas atractivo de
ellos? Numero de Respuestas

M Sabor Unico

M Origen local

m Calidad de los ingredientes
B Apoyo a productores locales

M Precio

Analisis:
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El 82% de los encuestados considera que el sabor tnico es 1o mas atractivo de los

licores anejados, seguido por la calidad de los ingredientes (11%) y el origen local

(4%).



5) ¢(Doénde suele comprar sus bebidas alcoholicas?
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Tabla 6
Pregunta 5
Respuesta Cantidad Porcentaje

Supermercados 7 16%
Licorerias especializadas 20 44%
Bares y restaurantes 10 22%
Tiendas de conveniencia 8 18%
Otros (especificar) 0 0%
Total 45 100%

Figura 6

Pregunta 5

5) éDonde suele comprar sus bebidas
alcoholicas? Niumero de Respuestas

18% 9% 16%

B Supermercados

M Licorerias especializadas
H Bares y restaurantes

M Tiendas de conveniencia

M Otros (especificar)

Analisis:
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El 44% de los encuestados compra sus bebidas alcoholicas en licorerias

especializadas, seguido de bares y restaurantes (22%), tiendas de conveniencia (18%)

y supermercados (16%).
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6) (Estaria dispuesto a pagar un precio mas alto por un licor de calidad?

Tabla 7
Pregunta 6
Respuesta Cantidad Porcentaje
Si, definitivamente 21 47%
Si, pero dependeria del producto 17 38%
No, prefiero opciones mas econdmicas 6 13%
No lo sé 1 2%
Total 45 100%
Figura 7
Pregunta 6
6) éEstaria dispuesto a pagar un
precio mas alto por un licor de
calidad? Numero de Respuestas
M Si, definitivamente
B Si, pero dependeria del
producto
M No, prefiero opciones mas
econdémicas
H No lo sé
Analisis:

El 47% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un precio mas alto por un licor de

calidad, mientras que el 38% lo haria dependiendo del producto.



7) (Qué factores influyen més en su decision de comprar un licor?

Tabla 8
Pregunta 7
Respuesta Cantidad Porcentaje

Marca 13 29%
Precio 27 60%
Sabor 5 11%
Origen 0 0%
Recomendacion de amigos o familiares 0 0%
Total 45 100%

Figura 8

Pregunta 7

7) éQué factores influyen mas en su
decision de comprar un licor?
Numero de Respuestas

Analisis:

M Marca

M Precio

m Sabor

m Origen
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El factor mas influyente en la decision de compra de un licor es el precio (60%),

seguido de la marca (29%) y el sabor (11%).
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8) ¢Le gustaria tener la opcidén de comprar licores a domicilio?

Tabla 9
Pregunta 8
Respuesta Cantidad Porcentaje
S 40 89%
No 5 11%
No lo sé 0 0%
Total 45 100%
Figura 9
Pregunta 8
8) éLe gustaria tener la opcion de
comprar licores a domicilio? Numero
de Respuestas
uSi
H No
= No lo sé
Analisis:

El 89% de los encuestados le gustaria tener la opcion de comprar licores a domicilio.
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9) (Qué tipo de eventos u ocasiones suelen ser propicios para consumir licores?

Tabla 10
Pregunta 9
Respuesta Cantidad Porcentaje

Reuniones con amigos 18 40%
Cenas especiales 15 33%
Celebraciones 7 16%
Relajarse en casa 3 7%
Otros (especificar) 2 4%
Total 45 100%
Figura 10

Pregunta 9

9) éQué tipo de eventos u ocasiones
suelen ser propicios para consumir
licores? Numero de Respuestas

B Reuniones con amigos
B Cenas especiales

W Celebraciones

M Relajarse en casa

M Otros (especificar)




Analisis:

Las reuniones con amigos son las ocasiones mas propicias para consumir licores

(40%), seguidas de cenas especiales (33%) y celebraciones (16%).

53



10) ;Qué tipo de informacion adicional le gustaria conocer sobre los licores?
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Tabla 11
Pregunta 10
Respuesta Cantidad Porcentaje

Proceso de elaboracion 9 20%
Ingredientes utilizados 8 18%
Historia de la marca 7 16%
Maridaje con alimentos 20 44%
Otros (especificar) 1 2%
Total 45 100%

Figura 11

Pregunta 10

10) éQué tipo de informacion
adicional le gustaria conocer sobre
los licores? Niumero de Respuestas

Analisis:

M Proceso de elaboracion
H Ingredientes utilizados
W Historia de la marca

W Maridaje con alimentos

m Otros (especificar)
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El 44% de los encuestados desea conocer més sobre el maridaje de licores con

alimentos, mientras que el 20% quiere saber sobre el proceso de elaboracion.

3.6.Sintesis del capitulo
3.6.1. Analisis de la encuesta

La encuesta realizada a 45 personas, proporciona una vision amplia sobre los
habitos de consumo, asi como las preferencias en bebidas alcohdlicas de moderacion,

los hallazgos mas importantes se evidencian propicios al proyecto.

Dichos resultados en la encuesta, revelaron que los moradores del Recreo
muestran un gran interés por los productos locales, premium y de diversa indole, la
mayoria de ellos desconocen la existencia de licores producidos en la ciudad, se
identificd también una alta disposicion a pagar precios mas altos por productos de

calidad y con una historia detras.

Los resultados de la encuesta revelan un mercado con un interés moderado en
el consumo de licores, especialmente en productos de calidad y premium. La
preferencia por la cerveza y el deseo de informacion adicional sobre maridajes y
procesos de elaboracion son aspectos clave que pueden guiar el desarrollo de

estrategias de marketing y producto para la microempresa D' Vino.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1.Tema
Propuesta de proyecto para la creacién de una microempresa comercializadora

de licores en Quito con la base de estructura CANVAS.

4.2.Datos informativos

Tabla 12

Datos informativos

Licoreria

D’ Vino

Beneficiarios

Consumidores de bebidas alcohélicas de moderacion, propietario y personal.

Ubicacion

Provincia de Pichincha, Distrito Metropolitano de Quito, en el Barrio de

Chimbacalle, las Calles; Doctor José Peralta S11-271, y Duran.
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Figura 12

Ubicacion D™ Vino

Doctor José Peralta, Quito

Nota. La imagen muestra la ubicacién del proyecto situada en el mapa, imagen

obtenida de Google Maps. https://www.google.com/maps

4.3.Antecedentes de la propuesta

La Ciudadela el Recreo, ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito, es un
barrio histdrico conocido por su riqueza cultural y tradiciones, ademas de albergar
monumentos emblematicos como la estacion del tren Eloy Alfaro y el Teatro México,
a pesar de su creciente desarrollo comercial y la apertura de nuevos negocios en el
area, la oferta de productos de licores en el barrio es limitada, lo que deja un espacio

importante para atender la demanda de bebidas alcohdlicas de calidad.


https://www.google.com/maps
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A su vez, las tendencias actuales muestran un aumento en el consumo

responsable de bebidas premium, lo que sugiere una oportunidad viable para la

apertura de una microempresa comercializadora de licores en el sector.

El objetivo de este proyecto es crear una licoreria con una amplia gama de
productos, incluidas opciones de licores nacionales e internacionales, con un servicio
de entrega a domicilio adaptado a las necesidades de los consumidores locales, lo que
ayudard a dinamizar la economia del barrio y a satisfacer la creciente demanda de

productos de alta calidad.

4.4 Justificacion

La creacion de una microempresa comercializadora de licores en el sector de
la Ciudadela el Recreo responde a la necesidad de diversificar la oferta de bebidas
alcoholicas en la zona, asi como de aprovechar el creciente interés por los licores
premium. Ciudadela el Recreo, se ha caracterizado por ser un sector en constante
crecimiento comercial, donde negocios locales han prosperado gracias a la aceptacion
de la comunidad. Este proyecto contribuiré al desarrollo econémico del area al
generar empleos locales y al promover una opcidon de compra mas accesible mediante

el servicio de delivery.

La microempresa buscara posicionarse como referente en la comercializacion
de licores de alta calidad, lo que permitira educar a los consumidores sobre las

diferentes variedades y caracteristicas de los productos.
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La inclusion de un servicio especializado de entrega a domicilio es clave

para satisfacer las demandas actuales de conveniencia y accesibilidad.

4.5.0Dbjetivos de la propuesta

Objetivo General

Fortalecer la comercializacion de licores en la Ciudadela el Recreo, a través de
la creacion de una microempresa que ofrezca una propuesta de valor diferenciada y
un servicio de delivery especializado, contribuyendo al desarrollo econémico del

sector y satisfaciendo las demandas de los consumidores locales.

Objetivos Especificos

e Identificar las barreras existentes que limitan la comercializacion de licores en
La Ciudadela el Recreo, para disefiar estrategias que las superen.

e Desarrollar una estrategia de marketing que incremente la visibilidad y
accesibilidad de los productos ofrecidos por la microempresa, tanto en puntos
de venta fisicos como mediante el servicio de delivery.

e Establecer alianzas estratégicas con proveedores nacionales e internacionales
para garantizar una oferta de productos de alta calidad que satisfaga las
expectativas de los consumidores.

e Implementar un servicio de entrega a domicilio eficiente y seguro que

aumente las ventas en un 20% durante el primer afio de operacion.
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El anélisis de la propuesta bajo el modelo Canvas, se representa bajo la

siguiente estructura:

Tabla 13

Modelo Canvas

Asociaciones
Clave

Proveedores de
licores;
plataformas de
delivery;
empresas de
marketing digital;
bares y
restaurantes.

Actividades Clave
hl
Gestion de
inventarios;
marketing digital;
optimizacion del
delivery;
capacitacion del
personal;
negociacion con
proveedores.

Recursos Clave

Stock variado de
licores; tienda
fisica; plataforma
tecnoldgica;
personal
capacitado; socios
comerciales.

Propuesta de valor
T

Amplia seleccion de
licores premium,
nacionales e
internacionales, con
un servicio de
delivery rapido y
atencion
personalizada.

Relacion con

Clientes 28
Atencion
personalizada;
fidelizacion con
promociones;
interaccién en redes
sociales;
satisfaccion
garantizada en
delivery.

Canales

L]
Tienda fisica;
delivery
(plataformas y redes
sociales); ventas
online y redes
sociales.

Segmento de

Mercado @
Adultos de 25-50
afios; jovenes
adultos de 21-35
afios; bares y
restaurantes
locales;
consumidores de
delivery.

Estructura de Costos @
Costos fijos (alquiler, sueldos, servicios); costos
variables (adquisicion de productos, delivery);
marketing y tecnologia.

Flujo de Ingresos g8

Venta de licores en tienda y online; alianzas con bares
y restaurantes; venta de accesorios relacionados.

Nota. La tabla el Model Business Canvas de la Licoreria D" Vino

4.7.Segmento de clientes y problemas

El segmento de clientes de la microempresa estara compuesto principalmente

por adultos jovenes y mayores de 25 a 50 afios, quienes se caracterizan por tener un

interés creciente en productos de alta calidad y experiencias diferenciadas, estos

consumidores buscan opciones convenientes como el delivery, que les permite

disfrutar de sus bebidas favoritas sin tener que desplazarse, por otro lado, valoran en
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mayor medida, los licores premium y estan dispuestos a pagar mas por un producto

que combine calidad y conveniencia, con lo que respecta a nivel demogréafico, se

enfoca en sectores urbanos de ingresos medios y altos de Quito.

Uno de los problemas clave que enfrenta este segmento es la falta de acceso
rapido a una amplia gama de licores de calidad, especialmente en horarios nocturnos
y fines de semana, donde las licorerias tradicionales no siempre cumplen con la

demanda de entrega inmediata, lo que deja una oportunidad de negocio sin explotar.

Del mismo modo, muchos consumidores encuentran que los servicios de
entrega actuales carecen de atencion personalizada y de una experiencia diferenciada

que valore su lealtad como clientes.

4.8.Propuesta de valor

La propuesta de valor de la microempresa D" Vino, se basa en ofrecer un
servicio de entrega rapida y especializada de licores, centrado en la satisfaccion del
cliente y una experiencia premium, a través de una plataforma de pedidos en linea,
los clientes podran seleccionar entre una variedad de licores de calidad, con opciones
de productos nacionales e importados, incluyendo marcas exclusivas que no se

encuentran facilmente en tiendas convencionales.

Esto les permitira disfrutar de una experiencia personalizada sin salir de casa.

Otro aspecto clave de la propuesta de valor es la garantia de entrega en menos
de 45 minutos, asegurando que los clientes reciban sus productos frescos y en

perfectas condiciones, aqui la presentacion de los licores sera cuidada al detalle,



62
utilizando empaques elegantes y sostenibles que refuercen la imagen premium del

servicio, se ofreceran recomendaciones personalizadas segun las preferencias del

cliente, creando una conexion mas estrecha y de confianza con la marca.

El servicio también se destacara por sus promociones especiales, como
descuentos por volumenes de compra y eventos tematicos para celebraciones, lo que

atraera a grupos de amigos y familias que buscan una experiencia mas exclusiva.

La microempresa se posicionara como lider en la ciudad no solo por la calidad
del producto, sino también por su capacidad de adaptarse a las necesidades

especificas de sus clientes.

Por ultimo, se implementara un sistema de membresia para clientes
frecuentes, donde podran acumular puntos y acceder a beneficios exclusivos, como
descuentos adicionales, catas de licores, y acceso anticipado a nuevos productos. Esto

ayudara a fidelizar a los clientes y a crear una comunidad en torno a la marca.

4.9.Canales

El principal canal de venta sera una plataforma de e-commerce que permitird a
los clientes realizar pedidos desde cualquier dispositivo movil o computadora. Esta
plataforma estard integrada con aplicaciones de delivery como Rappi y Uber Eats,
facilitando la entrega rapida y eficiente de los productos, la microempresa tendra su
propia red de distribucion para garantizar un mejor control del servicio y tiempos de

entrega mas cortos en sectores estratégicos de Quito.



63

Otro canal importante seran las redes sociales, principalmente Instagram y
Facebook, donde promocionaran productos y servicios mediante contenido atractivo
y promociones exclusivas. Las redes sociales serviran como plataforma de ventas y
un medio para interactuar directamente con los clientes, conocer sus preferencias y

fortalecer la relacion con la marca.

Se implementaran campafias de marketing digital a través de Google Ads y
anuncios pagados en redes sociales, dirigidas a segmentos especificos del mercado,
estas campanas ayudardn a captar nuevos clientes y a aumentar la visibilidad de la

marca en diferentes sectores de la ciudad.

La inversion en estos canales garantizara que la microempresa esté presente

en los momentos clave de decision de compra de los consumidores.

La microempresa también participara en eventos locales y ferias de licores,
donde podréa promocionar sus productos directamente a un publico interesado, dichos
eventos serviran como una oportunidad para generar alianzas estratégicas con otras

marcas y empresas del sector.

4.10. Relacion con el cliente

La relacion con el cliente se basara en la personalizacion del servicio y la
creacion de una experiencia Unica. Desde que el cliente solicita hasta la entrega del
producto, la microempresa se asegurara de dar un trato cercano, eficiente y amable, el

seguimiento posterior a la compra sera esencial para medir la satisfaccion y resolver
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los inconvenientes que surjan, creando un ciclo continuo de mejora, ademas, se

ofreceran promociones personalizadas segun el historial de compras del cliente, lo
que fomentara la lealtad y aumentard la recurrencia de compras. El cliente estara
disponible 24/7 en chat en la pagina web www.dvino.ec , redes sociales y un numero

de contacto directo, para garantizar la asistencia inmediata de los consumidores.

También se implementara un programa de referidos donde los clientes podran
invitar a sus amigos a utilizar el servicio y recibir descuentos por cada nueva persona
que realice una compra, el enfoque de marketing incentivara la expansion del negocio

a través del boca a boca y la recomendacion de los propios clientes.

4.11. Fuentes de ingreso

Las fuentes de ingreso de la microempresa comercializadora de licores
provendran de la venta directa de una amplia gama de productos alcohdlicos, que
incluiran cervezas artesanales, vinos nacionales e importados, licores premium, y
cocteles embotellados listos para servir, se ofreceran tanto en venta presencial como a
través de la modalidad de delivery, atendiendo a un mercado que valora la

conveniencia y el servicio personalizado.

La microempresa generard ingresos mediante promociones especiales para
eventos, tales como celebraciones privadas, catas de licores, y servicios de asesoria en

la seleccion de bebidas.


http://www.dvino.ec/
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Otra fuente de ingresos importante sera el programa de membresia, que

permitiré a los clientes frecuentes obtener descuentos exclusivos, acceso anticipado a

productos y servicios premium, asi como invitaciones a eventos especiales.

Este sistema de membresia incentivard la recurrencia en las compras y
ayudard a fidelizar a los clientes, generando ingresos sostenibles a largo plazo, la
microempresa también obtendra ingresos adicionales por alianzas con marcas y
proveedores, ofreciendo productos exclusivos y destacandose por ofrecer un servicio

de alta calidad en la ciudad.

Tabla 14

Productos comercializacion

Producto Descripcion Precio Unitario
(USD)

Cerveza Artesanal ~ Variedad de cervezas locales premium  4.50

Vino Nacional Seleccion de vinos ecuatorianos 12.00

Vino Importado Vinos de alta gama de Espafia, Chile,y 18.00

Argentina
Licores Premium Whiskies, vodkas, y rones de alta 35.00
calidad
Cocteles Cocteles listos para servir en varias 8.00
Embotellados presentaciones

La tabla presenta una seleccion de los productos que comercializara la
microempresa, destacando la variedad de bebidas alcohodlicas que seran ofrecidas a

los clientes. La oferta incluye desde cervezas artesanales, que tienen una gran
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demanda entre los jovenes adultos, hasta licores premium, orientados a un

segmento de mayor poder adquisitivo.

Esta variedad permite abarcar distintos tipos de consumidores y adaptarse a

sus preferencias y poder adquisitivo.

4.12. Recursos clave

Inversion inicial

Para iniciar las operaciones de la microempresa, serd necesaria una inversion
inicial destinada a la adquisicion de inventario, infraestructura tecnolégica para

gestionar el sistema de pedidos y delivery, y la adecuacion del espacio fisico.

La inversion también cubrira los costos asociados con la publicidad, obtencion
de permisos legales, y la contratacion del personal inicial para la operacion, este
capital serd necesario para garantizar que la microempresa pueda ofrecer un servicio

de alta calidad desde su lanzamiento.

Activos Fijos.

Los activos fijos incluyen bienes tangibles que la empresa utilizara
permanentemente para operar, entre ellos el mobiliario para la tienda fisica, los
sistemas de almacenamiento y conservacion de bebidas alcohélicas, como

refrigeradores industriales y estanterias para la correcta exposicion de los productos.
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Los activos seran clave para mantener la calidad de los licores ofrecidos y

garantizar una experiencia de compra atractiva y eficiente para los clientes.

Se considerara también, el equipo tecnoldgico necesario, como computadoras,
terminales de punto de venta (POS), y dispositivos moviles para gestionar los pedidos

en linea y las entregas a domicilio.

Estos equipos mejoraran la experiencia del cliente, permitiéndole realizar

compras de manera rdpida y segura.

Tabla 15

Activos fijos

Item Cantidad P/Unitario P/Total
Refrigeradores 2 1,200 2,400
industriales
Estanterias para licores 4 150 600
Terminales POS 2 800 1,600
Computadoras para 2 700 1,400
gestion
Mobiliario para el local 8 mesas, 16 200 c/mesa, 50 c/silla 2,600

sillas

La tabla detalla los activos fijos necesarios para comenzar las actividades de la
microempresa, el equipamiento incluye refrigeradores para mantener los productos a
la temperatura adecuada, estanterias para exponer licores de manera atractiva, y

terminales POS para facilitar los pagos.
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4.13. Actividades clave

Las actividades clave de la microempresa se centran en garantizar la entrega
oportuna y de calidad de los licores a los clientes, una de las principales actividades
sera la gestion del inventario, asegurandose de contar siempre con un stock adecuado
de los productos més demandados y que para lograrlo, se estableceran procesos de
control de inventario que permitan prever la demanda y evitar faltantes,
especialmente en temporadas altas como fines de semana y dias festivos. Otra
actividad fundamental sera la logistica de entrega a domicilio, la empresa se apoyara
en una red de repartidores y utilizard herramientas tecnologicas para gestionar los
pedidos y monitorizar las entregas, lo cual garantizara que los productos lleguen en el
menor tiempo posible y en Optimas condiciones, manteniendo la satisfaccion del
cliente, de la misma manera, se estableceran alianzas con plataformas de delivery
para expandir el alcance de las entregas en Quito y sus alrededores. El marketing y la

promocion serd clave para el éxito de la microempresa D” Vino.

Se desarrollaran campanas digitales en redes sociales como Instagram y
Facebook, enfocadas en destacar los productos premium y las promociones
exclusivas, de igual forma, se realizaran eventos de cata de licores y promociones
tematicas para captar la atencion de los clientes y generar trafico hacia la tienda fisica

y la plataforma de pedidos en linea.

La atencion al cliente serd otra actividad necesaria para fidelizar a los
consumidores, se implementaran canales de comunicacion directa para recibir

feedback y gestionar consultas o reclamaciones.
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El equipo de atencion al cliente estara capacitado para asesorar a los

compradores sobre las mejores opciones de licores, adaptandose a sus preferencias y

ofreciendo recomendaciones personalizadas.

D’ Vino se enfocard en la innovacion constante de su propuesta de valor, se
revisaran periddicamente las tendencias del mercado y las preferencias de los
consumidores, para actualizar la oferta de productos y mantenerse competitivos,
incluyendo la incorporacion de nuevas marcas de licores, la personalizacion del

servicio y la adaptacion a cambios en la demanda del cliente.

4.14. Asociaciones clave

La microempresa establecera asociaciones clave con proveedores locales e
internacionales de licores para garantizar una oferta variada y de alta calidad, estas
alianzas permitiran obtener productos exclusivos que no se encuentran facilmente en
el mercado local, lo que ayudard a diferenciar la oferta de la empresa frente a la
competencia, igualmente las asociaciones permitiran obtener mejores precios y

condiciones comerciales, lo que beneficiara tanto a la empresa como a los clientes.

Otra asociacion importante sera con plataformas de delivery como Uber Eats
y Rappi, que facilitaran la distribucion eficiente de los productos en la ciudad de
Quito, dichas plataformas cuentan con una red logistica robusta que permitira llegar a
mas clientes en un tiempo Optimo, sin que la microempresa deba gestionar

internamente toda la infraestructura de reparto.
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Se estableceran alianzas estratégicas con empresas de eventos y bares

locales para aumentar la visibilidad de la marca, la microempresa podra colaborar en
la organizacién de eventos privados, ofreciendo sus productos como parte del servicio

de catering.

También se generaran sinergias con bares y restaurantes, que podran
promocionar los licores de la microempresa en su carta, generando ventas adicionales

y expandiendo la red de clientes.

4.15. Estructura de costos

La estructura de costos de la microempresa se divide principalmente en costos
fijos y variables, entre los costos fijos se incluyen el alquiler del local, los sueldos del
personal, el mantenimiento de los equipos, y el pago de servicios basicos como
electricidad, agua, e internet, dichos costos son importantes para mantener la
operacion diaria de la microempresa y asegurar que los productos estén siempre
disponibles para su comercializacion y entrega. Por otro lado, los costos variables
incluyen la compra de inventario de licores, el embalaje para las entregas, y las
comisiones pagadas a las plataformas de delivery, los costos estan directamente
relacionados con el nivel de ventas de la empresa y pueden fluctuar segin la demanda

del mercado.
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Mantener un control eficiente de los costos sera clave para asegurar la

rentabilidad de la microempresa, optimizando los recursos en funcion de las ventas y

las campanas promocionales.

Tabla 16

Estructura de costos

Tipo de Costo Descripcion Monto Mensual

(USD)

Alquiler del local Renta de la tienda fisica 1,200

Sueldos Pago a empleados y repartidores 3,000

Servicios basicos Electricidad, agua, internet, 500

telefono

Inventario de licores Compra de productos para venta 6,000

Embalaje y empaques  Materiales para delivery 300

Comisiones de Comisiones pagadas a 1,000

delivery plataformas

Marketing y publicidad Campafias en redes sociales y 600

eventos
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Fuente de financiamiento
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Financiamiento Descripcion Monto
Aportacion de capital Inversion inicial de los 15,000
propio socios para cubrir los

costos de arranque
Préstamo bancario Préstamo solicitado para 10,000
(Produbanco) financiar la compra de

inventario y activos fijos
Financiamiento de Créditos otorgados por 5,000
proveedores proveedores de licores,

con plazos de pago a 90

dias
Inversion de socios Aportes de socios 5,000
estratégicos externos o inversores en

forma de capital para el

proyecto
Lineas de créedito Créditos comerciales para 3,000

comercial

cubrir costos operativos y
gastos imprevistos

La tabla muestra las diferentes fuentes de financiamiento que la microempresa

utilizara para iniciar sus operaciones, la aportacion de capital propio y el préstamo

bancario constituyen la mayor parte del financiamiento, complementado por créditos

otorgados por proveedores y lineas de crédito comercial para cubrir gastos operativos

y contingencias. Este enfoque permite diversificar las fuentes de capital, reduciendo

el riesgo financiero.
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Precio de venta
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Producto Costo Unitario Margen de Precio de Venta
(USD) Ganancia (%) (USD)
Cerveza Artesanal 2.50 80% 4.50
Vino Nacional 8.00 50% 12.00
Vino Importado 12.00 50% 18.00
Licores Premium 25.00 40% 35.00
Cocteles 5.00 60% 8.00

Embotellados

Esta tabla presenta el desglose del costo unitario de cada producto, el margen

de ganancia estimado y el precio final de venta al publico, D" Vino aplicara margenes

de ganancia variables segln el tipo de producto, priorizando margenes mas altos en

productos de mayor rotacion como cervezas artesanales y cocteles embotellados,

mientras mantiene margenes mas ajustados en licores premium para atraer al

segmento de consumidores de alta gama.



Tabla 19

Productos de mayo salida
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Producto Proyeccién de Ventas Participacién en Ventas
Mensuales (unidades) Totales (%)

Cerveza Artesanal 500 40%

Vino Nacional 300 25%

Licores Premium 150 20%

Cocteles Embotellados 200 15%

La anterior tabla, proyecta los productos que la microempresa espera vender

con mayor frecuencia, donde las cervezas artesanales representan el 40% de las

ventas mensuales debido a su popularidad entre el publico joven y los precios

accesibles, seguido por los vinos nacionales y los licores premium, que tienen una

mayor demanda entre los consumidores adultos de ingresos medios y altos. Los

cocteles embotellados completan la proyeccion, con un buen nivel de rotacion para

eventos sociales y reuniones casuales.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Del estudio realizado, se puede concluir que la microempresa
comercializadora de licores en Quito D’ Vino, muestra una alta viabilidad, ya
que satisface una demanda creciente de productos premium y un servicio de
delivery especializado, el mercado objetivo, compuesto por adultos jévenes y
mayores de ingresos medios y altos, busca conveniencia, calidad y
experiencias diferenciadas, lo que favorece la propuesta de valor de la

empresa.

Por otro lado, la correcta implementacion de actividades clave como la
logistica de entrega, la gestion de inventario y el marketing digital sera

fundamental para el éxito de la microempresa.

Finalmente se concluye que la microempresa tiene multiples fuentes de
ingresos, desde la venta de licores y cocteles embotellados hasta la
implementacion de un sistema de membresia, esta diversificacion permitira

reducir el riesgo y aumentar la estabilidad financiera del negocio.
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5.2. Recomendaciones

En primer lugar, es recomendable fortalecer el marketing digital, se debe dar
continuidad a la inversion de campanas de marketing digital en plataformas
como Instagram, Facebook y Google Ads para captar un mayor nimero de
clientes, las estrategias promocionales se adapten a las tendencias del mercado
y se personalicen segun el comportamiento de los consumidores para

maximizar el alcance y la conversion.

Asi mismo se recomienda implementar programas de fidelizacion, para
asegurar la retencion de clientes, se recomienda desarrollar un programa de
fidelizacion robusto, donde los clientes puedan acumular puntos con cada

compra y canjearlos por descuentos o productos exclusivos.

Por ultimo se recomienda monitorear y ajustar los costos operativos, debido a
que los costos son variables, como el inventario y las comisiones de delivery,
pueden fluctuar segiin la demanda, se debe implementar un sistema de control
financiero riguroso, asi la microempresa debe monitorear constantemente sus
margenes de ganancia y ajustar sus estrategias de precios y promociones para

asegurar la rentabilidad del negocio.
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Encuesta de consumo moderado de Licores en la Ciudadela el Recreo

Objetivo: Conocer las preferencias y habitos de consumo de los residentes del
sector Recreo en licores, para identificar oportunidades para comercializar
productos de consumo moderados.

Instrucciones: Marque con una X la opcién que mejor represente su respuesta.

1. ;Con qué frecuencia consume bebidas alcohdlicas?

o Diariamente

O Varias veces por s€mana

0 Una vez por s€mana

o Ocasionalmente

0 Nunca

2. ;Qué tipo de bebidas alcohdlicas consume con mayor frecuencia?

o Cerveza

o Vino

o Licores

o Cocteles

o Otras (especificar)

3. (¢Ha probado alguna vez licores artesanales?

o Si

o No

4. Ha degustado licores afiejados, ;qué le parece mads atractivo de ellos?

o Sabor Gnico

0 Origen local

o Calidad de los ingredientes
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0 Apoyo a productores locales

o Precio

5. (Donde suele comprar sus bebidas alcohdélicas?

O Supermercados

0 Licorerias especializadas

O Bares y restaurantes

o Tiendas de conveniencia

o Otros (especificar)

6. (Estaria dispuesto a pagar un precio mds alto por un licor de calidad?

0 Si, definitivamente

o Si, pero dependeria del producto

0 No, prefiero opciones mas econémicas

o No lo sé

7. ¢ Qué factores influyen mas en su decision de comprar un licor?

O Marca

o Precio

o Sabor

o Origen

o0 Recomendacion de amigos o familiares

8. (Le gustaria tener la opcion de comprar licores artesanales a domicilio?

o Si

o No

o No lo sé

9. ([Qué tipo de eventos u ocasiones suelen ser propicios para consumir
licores artesanales?

0 Reuniones con amigos

o Cenas especiales

o Celebraciones
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0 Relajarse en casa

o Otros (especificar)

10. ; Qué tipo de informacion adicional le gustaria conocer sobre los licores?

o Proceso de elaboracion

O Ingredientes utilizados

o Historia de la marca

0 Maridaje con alimentos

o Otros (especificar)

Nota: Encuesta direccionada a potenciales consumidores del sector del Recreo, Quito



Anexo 2

Matriz de Causa y Efecto
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Causas Definicion del 3 Consecuencias
problema
e Dominio del Escasa oferta'y Menor desarrollo

mercado por
grandes
distribuidoras.

e Limitada
visibilidad y
accesibilidad de
productos de
licores.

e Falta de promocion

de la cultura del
licor.

visibilidad de licores en
el sector del Recreo, de
la ciudad de Quito,
debido al dominio de
grandes distribuidoras y
la falta de promocion
adecuada de productos
locales, a su vez la
inseguridad, ha
provocado que los
consumidores prefieran
comprar los productos a
domicilio, considerando
que en el sector no es
confiable el servicio de
delivery para brindar el
servicio a domicilio.

economico local.
Pérdida de interés
cultural por
productos locales.
Como la cerveza,
el vino tinto tinto y
blanco, licores
espirituosos, entre
otros.
Desigualdad de
oportunidades de
negocio para
productores de
licores.

Indicadores E3

e Numero de compradores que prefieren licores premium total de
compradores de bebidas alcohdlicas.

e Baja participacion de pequefios productores en ferias y eventos.

e Opiniones de consumidores sobre la falta de opciones innovadoras.




