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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

1.1.Resumen Ejecutivo del Proyecto

El presente proyecto realiza un andlisis de la viabilidad de la inversion para la
creacion de una empresa que desarrolle la comercializacibn de frutas
preparadas en la ciudad de Guayaquil, partiendo de la hipétesis de que
actualmente se esta evidenciando un crecimiento inusual en este sector de
servicios debido al cambio en las preferencias del publico en la industria de

alimentos rapidos.

Mediante el uso de fuentes de informacidn se dio inicio a la determinacion de
los factores inmersos en la ejecucion de una actividad de este tipo, para de
esta forma dar paso a la estructuracion de los mismos en el desarrollo de un

flujo de efectivo.

Posteriormente, mediante el uso de los métodos del VAN, la TIR y el Payback,
Capital de trabajo, Modelo CAPM, Analisis de Sensibilidad se da paso a la
estimacion de la viabilidad del proyecto de inversion y a la obtencién de las

probabilidades de éxito o fracaso en la implementacion del mismo.

El documento esta dividido en cinco capitulos, y cada uno de ellos subdividido
en varias secciones. A continuacion se muestra el planteamiento y justificacion
del problema, seguido del marco de referencia, objetivos del proyecto y

metodologia para su realizacion.

En los siguientes capitulos se muestra el desarrollo de la investigacion del

mercado, el andlisis de los resultados, la determinacion de aspectos técnicos

12



tales como la localizaciéon y tamafio Optimo; estudio organizacional, estudio

financiero y analisis de sensibilidad.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones obtenidas en

base a los resultados de los estudios anteriormente descritos.

1.2. Planteamiento del Problema

Hoy en dia el encontrar un alimento rapido y saludable, es toda una
odisea en nuestra ciudad; diariamente nos vemos expuestos a horarios
inflexibles, alimentos chatarra, etc. que con nuestro ritmo de vida
sedentario resulta en dafos a nuestra salud. Usualmente lo que la gente
quiere encontrar es un servicio rapido en los patios de comida, es por
€S0 que en nuestra propuesta tomamos en cuenta ambos factores; la

rapidez y lo saludable.

Nuestro proyecto trata de resolver este problema y tomarlo como una
oportunidad para que de él podamos obtener una fuerte ventaja
competitiva. Tratamos de solucionar esto a través de la creacion de un
local en el que se pueda tener acceso a un alimento sano, rico y rapido,
puesto que el mayor problema de toda persona es la falta de un horario
constante o el tiempo necesario para poder tener un almuerzo/ lunch
tranquilo; o simplemente los lugares que lo brindan no son lo
suficientemente buenos o variables para satisfacer.

En una primera instancia como piloto de nuestra idea nos
acercaremos a los principales Centros Comerciales: Mall del Sol/ San
Marino; una vez que obtengamos una aceptacion considerable nos
expandiremos a otros centros, o buscaremos un lugar céntrico para

establecernos como local (principales zonas urbanas).

Este proyecto tiene como finalidades:

1. Reducir la pobreza, creando nuevos puestos de trabajo.
13



2. Hacer que todas las personas conozcan que se puede consumir
un producto saludable dentro de un patio de comidas en un centro

comercial.

3. Brindar un servicio y una opcién novedosa a toda la comunidad

guayaquilefa.

4. Obtener como principio el 2.22% de aceptacion entre nuestro

target.

Nuestra propuesta tiene como finalidad ser parte de la soluciéon de un
problema social como lo es la falta de un local de comida rapida y sana; por
ser un local de comida y novedoso en su especialidad suele ser rentable y

tener gran indice de aceptacion.

1.3.Justificacién

Es la mejor forma, facil y rentable, de solucionar la problematica social,
ademas de ser una fuente de trabajo y satisfaccion, considerando que su
construccion y funcionamiento contribuird tanto a jovenes como a

personas en general.

1.4.Marco de Referencia

Hoy en dia, las comidas rapidas se han transformado en una salida
obligada para las personas. Urgencia de tiempos y trabajo, o el excesivo
culto a la comodidad de la vida moderna, parecen ser mas fuertes que el

deseo de contribuir, mediante la alimentacién, a nuestra salud. @

! http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/la-venta-de-comida-rapida-se-expande-242642-242642.html
http://www.expreso.ec/ediciones/2009/08/18/guayaquil/ecuador-con-una-poblacion-infantil-pasada-de-
kilos/Default.asp
http://www.alimentateecuador.gov.ec/index.php?option=com_content&task=view&id=88&Itemid=130
http://www.alimentateecuador.gov.ec/index.php?option=com_docman&&task=cat_view&gid=40&Itemi
d=143
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Pizzas, hamburguesas, papas fritas, panchos, milanesas, empanadas
o cualquier otra de estas tantas propuestas que podemos obtener en el
mundo del “delivery” gastronémico, transformaron en los ultimos
afos a la alimentacion en un hébito rapido y de simple solucion. Aunque

esto no sea tan bueno para la salud.

Afo a afio en el Ecuador ha ido en aumento el porcentaje de
personas que consumen comidas rdpidas o poco saludables, La
Organizacion Mundial de la Salud estima que El Ecuador registra una
alta incidencia entre los paises latinoamericanos. Segun un informe
emitido por el MSP en 2007, el 17% de nifios en edad escolar tenia
sobrepeso, y de ellos un 30% consumia comida chatarra. Sabemos
también que en Guayaquil se gasta en comidas rapidas
aproximadamente 13 millones de dolares.

Tal situacion obligé a las autoridades del Ministerio de Educacion, en
el 2006, a implementar un reglamento con el que se controla el expendio
de comidas chatarras en los bares escolares. En vez de ello se debe
vender alimentos cocinados con mayor nivel nutritivo.

Actualmente existe una Ley que busca brindar Seguridad Alimenticia
la cual es vigente desde el 27 de abril del 2007 y tiene por nombre LEY
DE SEGURIDAD ALIMENTARIA'Y NUTRICIONAL.

También el Ecuador consta con El Programa Aliméntate Ecuador
(AE), del Ministerio de Inclusion Economica y Social (MIES), el cual
busca contribuir en la construccion de las bases socios econémicos y
culturales para el ejercicio de los derechos de alimentacién de la
poblacion ecuatoriana siendo su campo de accion el de la Seguridad

Alimentaria.

15



1.5.Objetivo General
Ser un punto de alimentacién rapida para todas las personas que buscan
una opcién en comida saludable

1.6.Objetivos Especificos

Obtener el 2.22% de nuestro target en los 5 primeros afios.
Mantener un estandar de calidad permanentemente.

Satisfacer la demanda de locales de comida rapida, especialmente en las

“horas picos”.
Mejorar la calidad de la comida rapida.
1.7.0bjetivos Especificos del proyecto

Analizar los estudios financieros para conocer si es rentable o no.

Analizar los estudios de localizacion y decidir el mejor lugar.
Examinar el estudio de mercado, definir los targets y preferencias.

Definir el balance de las maquinarias a necesitarse.

16



1.8.Metodologia

Para realizar el presente proyecto, se empezara por hacer un breve
andlisis de la situacion actual y su entorno con respecto a las comidas
rapidas dentro de los centros comerciales, continuando con la

realizacion del Estudio de Mercado, el cual comprendera:

1. Definir el problema a investigar

2. Determinar las fuentes y necesidades de informacion, es decir
determinar cudles son las fuentes primarias y secundarias de

informacion que se posen y cuéles no se posean.

3. Disefio, recopilaciéon y tratamiento estadistico de los datos,
se disefiara un cuestionario y formato respectivo donde se
pretendera obtener la aceptacion del publico hacia la idea de un
puesto de frutas dentro del centro comercial ademas de obtener las
frutas y aderezos de preferencias por el consumidor. Se debe
definir a quien y a cuantas personas se realizara el encuesta, de
preferencia se hara uso de un muestreo aleatorio asumiendo que la
poblacién se comporta como una distribuciéon binomial y se usara la
siguiente formula n = (4PQN) / [e2 (N-1) + 4PQ)]

4. Procesamiento y andlisis de los datos, para ello se requerira
del uso de un software adecuado para la manipulaciéon de datos
como lo son Microsoft Excel y SPSS, ademas de un analisis
cualitativo basado en lo concerniente a Estadistica y Andlisis e
Investigacion de Mercados.

5. Informe, en el cual se resumiran los principales resultados y
parametros obtenidos de acuerdo al analisis anteriormente

mencionado.
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Seguido, se procedera a estimar la demanda de mercado a través del
uso de herramientas econométricas. El siguiente estudio a realizar es el

Estudio Técnico el cual comprende:

1. Evaluacion de Obras Fisicas
2. Disponibilidad Insumos

3. Obtencion de Maquinaria

4. Obtencion de Equipos

5. Transporte y

6. Logistica

7. Ubicacion geografica de la tienda, en el cual se necesitara el
uso de la metodologia de Brown Gibson el cudl realizara
evaluacion de factores no cuantificables y cuantificables que

determinara la zona mas conveniente para realizar el proyecto.

El estudio organizacional es determinante realizarlo porque de
acuerdo al tamafio de la tienda se estimard el numero de personas
necesarias para la atencion y desenvolvimiento de la tienda ya sea
desde el Front, parte en la que se tiene contacto directo con el cliente, 6
Back que es la parte administrativa de la tienda.

Finalmente y muy importante se evaluara cada uno de los estudios

antes mencionados con herramientas financieras y estadisticas como:
1. Presupuesto 6 Cash Flow
2. Payback

3. VAN (Valor actual neto), Analisis de Sensibilidad.
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1.9.Caracteristicas Del Producto O Servicio

1.9.1. Definicién Del Producto O Servicio

Las frutas constituyen uno de los alimentos mas importantes,
proporcionan muchas vitaminas y minerales, por lo tanto son realmente
necesarias y deben estar presentes en todas las comidas.

Este selecto grupo, que se puede disfrutar de forma natural y a
cualquier hora del dia, aporta al cuerpo los minerales, vitaminas, agua y
fibra que requiere para su funcionamiento.

Basandonos en esta informacién, decidimos solucionar esto a través
de la creacion de un local en el que se pueda tener acceso a un alimento
sano, rico y rapido.

El producto que vamos ofrecer al publico son las ensaladas de
frutas, que seran vendidas de una forma diferente, ellos tendran la
opcion a elegir la mezcla de frutas y aderezos que deseen. Esto
representa una gran ventaja puesto que no a todas las personas les
gustan todo tipo de frutas, entonces ellas van a poder seleccionar las

gue sean de su agrado.

Tabla 1 - cuadro de frutas basicas 1

= Guineo = Frutilla
= Papaya = Durazno
= Sandia = Cereza
= Melon n Kiwi
= Manzana = Pifa
= Uva = Higo
= Pera
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Acompafiando estas opciones estardn los combos previamente

establecidos, en donde el consumidor tendra la opcion de escoger el

namero de frutas (basicas, exoticas) y numero de aderezos a combinar.

Ejemplo:

Tabla 2 - Cuadro de Aderezos 1

Aderezos
= Leche Condensada = Mermelada
=Yogurt = Crema de chantilly
= Gelatina = Chocolate liquido
= Helado = Almibar
= Cereal = Coco rayado

Granola

Estas serian las opciones de combos que el consumidor estaria en la

posibilidad de escoger:

Combo 1:
Combo 2:
Combo 3:
Combo 4:

Tabla 3 - Cuadro de combos 1

Menu de combos

3 Frutas Basicas + 3 Frutas Especiales + 3 Aderezos
3 Frutas Basicas + 4 Frutas Especiales + 4 Aderezos
5 Frutas Basicas + 4 Frutas Especiales + 2 Aderezos
5 Frutas Basicas + 5 Frutas Especiales + 4 Aderezos
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Los envases que seran usados estaran disponibles en distintos tamafios
(mediano y grande), y se dispondra de una variedad de frutas y aderezos que
seran seleccionados mediante el estudio de mercado (se escogeran las mas

populares).

La calidad del producto responde a las exigencias de nuestros consumidores:

e Las frutas deben estar separadas en bandejas distintas y
siempre cubiertas con la separacion de vidrio (excepto cuando
algun cliente desee escoger alguna).

e Los aderezos deben estar separadas en bandejas distintas y
siempre cubiertas con la separacion de vidrio (excepto cuando
algun cliente desee escoger alguna).

e Las frutas deberdn estar siempre frescas, para esto un
empleado estara siempre vigilando y listo para cambiarlas si se

presenta alguna anomalia.

e Existirda un dispensador para cada una de las frutas y aderezos,
con el fin de evitar la contaminacién de los alimentos a la hora

de escoger.

A parte de las frutas de calidad y la diversidad de aderezos, también
brindaremos un servicio de primera; contando con personal que
atendera a la gente de la mejor manera respondiendo cualquier duda
gue tengan con respecto al funcionamiento del mismo.

Una vez que el cliente termine de escoger tanto frutas como aderezos se

acercara a la caja, para pagar el precio del combo escogido.
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Apoyandonos en las caracteristicas de nuestro producto (sano, rico y rapido) y
el servicio que ofreceremos, consideramos adecuado llamar a nuestro local de
venta de ensaladas frutas como “FRUTIFAST”

1.9.2. Naturaleza Del Producto O Servicio

Dado que nuestro negocio se trata de la venta de ensaladas de frutas,
es decir alimentos, se los clasificara como productos perecederos; es
decir que el tiempo que se podra disponer de ellos en buenas
condiciones sera relativamente corto, por lo que mereceran un gran
cuidado y atencion.

Asimismo nuestro producto esta dirigido para todas las personas en
general, ya que es muy dificil encontrar a alguien que le desagrade las
frutas, y mas aun cuando en nuestro negocio es el cliente quien elige
las frutas a su gusto y no nosotros. Por lo tanto como las frutas son del
deleite de muchos tanto por su sabor como por su contribucion a la
salud, son consumidas a diario. Es decir las personas buscan
consumirlas a cualquier hora del dia por las diferentes razones antes
mencionadas y nosotros estamos para complacer a todas las personas
qgue quieran disfrutar de algo sano vy rico.

Por todo esto podemos definir a nuestro producto y servicio como de

Conveniencia.
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CAPITULO 2.

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Anédlisis De La Oferta

Para nuestro proyecto hemos considerado algunos factores que
influyen en la oferta, tal como lo es la capacidad instalada y precios;

gue determinaran nuestros posibles clientes.

Existen actualmente numerosos lugares que ofrecen comida
rapida, entre estos tenemos los que ofrecen comida chatarra y
comida saludable en los centros comerciales de Guayaquil. Los
principales lugares de comida chatarra son: Burger King, KFC, Pizza
Hut, Taco Bell y los de comida saludable son: Natural Yogurt,

Mambo Juice, Golden Light.

De todos estos lugares nuestra principal competencia es: Mambo

Juice dentro de los centros comerciales por el giro de negocio

2.1.1. Potenciales Clientes

El mercado potencial de nuestro negocio no solo esta delimitado a
los consumidores actuales de frutas, aspiramos captar una parte
del mercado de consumidores de comida chatarra y generar
curiosidad de consumo, por tener nuevas alternativas y aderezos
en platos a base de frutas, a todos aquellos que actualmente no

las consumen.
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2.1.2. Amenaza de Nuevos Competidores

Como amenaza principal tenemos a los negocios actuales que

ofrecen platos a base de frutas, los mismos que aunque no estan

enfocados en la preparacion de ensaladas, facilmente podrian

adecuar sus locales a nuestra idea de negocio.

Competidores Directos:

1.

“Mambo Juice”: Su principal servicio es ofrecer batidos y
jugos que pueden ser acompafiados con un sandwich,
empanada, pastel de acelga, tostadas de queso, entre
otros.; su oferta de ensaladas de frutas es limitada y con
precios altos.

“Palacio de las Frutas”: Este local estd ubicado en el
centro de la ciudad, ofrece un servicio muy similar al
nuestro en funcidén de la preparacion de ensaladas de
frutas a eleccion del cliente, a diferencia de nuestro
negocio su servicio es self service y sus precios son mas
altos.

La ventaja con la que contamos es que este negocio no

gueda dentro de un centro comercial.

Competidores Indirectos:

Son todos los locales que estan fuera de centros comerciales y

ofrecen ensaladas de frutas, sean grandes o pequefos, ellos

podrian adaptar su giro de negocio y servicio al nuestro.
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2.1.3. Rivalidad de la Competencia

En un principio nuestra competencia quedara nula porque ellos no
ofrecen nuestra clase de servicio en ninguna forma; por lo tanto en el
corto plazo y mientras ellos asimilen nuestra forma de negocio,

estaremos a la cabeza.

2.2.Analisis De La Demanda

La demanda de frutas va en aumento por el boom del consumo
de alimentos light, esta parte del mercado esta centralizada en la
poblaciébn guayaquilefia de clase media, media-tipica, media-

aspiracional.

Las personas que optan por elegir platos a base de frutas,
ademds de esperar un buen servicio, estan pendientes de la higiene

del local y buen estado de las frutas.

2.2.1. Base de decision de compra de los clientes

Nuestro servicio vs el de la competencia local:
e Por dar la alternativa al cliente de escoger de entre una
amplia gama de frutas para preparar sus ensaladas.
e Por brindar mayor variedad de frutas.
e Por ofrecer nuevas clases de aderezos.

e Por dar un servicio mas rapido.
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2.2.2.

Clasificacion de la Demanda

De acuerdo a la oportunidad concluimos que la demanda es
satisfecha no saturada, debido a que existe un mercado que
consume frutas con total confianza pero al que le falta una oferta
de nuevos servicios y combinaciones de presentacion en sus
platos. Asi también, una comunicacion alimenticia efectiva que

asegure el incremento sostenido del mercado.

De acuerdo a su necesidad, la demanda es necesaria debido
a que son alimentos que la sociedad necesita para su desarrollo y

crecimiento.

En relacibn con su temporalidad, es continua porque
permanecera siempre debido a que nuestra poblacion esta en
crecimiento, y a pesar de que las frutas son ser estacionales,

siempre tendremos un tipo de estas para ofrecer.

Finalmente con respecto a su destino la demanda es de
bienes finales puesto que el producto va dirigido al consumidor

final.
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2.2.3. Poder Adquisitivo de los Consumidores

Nuestro servicio estd dirigido a un nivel socio-econdmico medio, medio-
tipico, medio-aspiracional, clases sociales que tienen facilidad de compra y
acceso a nuestro producto, tanto por precios como por ubicacion

2.2.4. Estimaciéon de la Demanda

’De acuerdo al VI Censo de Poblacién y V de Vivienda, realizado el
25 de noviembre del 2001, la poblacion de la ciudad de GUAYAQUIL
era de 1'985.379 habitantes. Para el 2008 se estima que la poblacion de
GUAYAQUIL sea de 2°366.902 habitantes, teniendo en cuenta una tasa

anual promedio de crecimiento poblacional de 2,50 %.

Guayaquil tiene una poblacion flotante de 3°328.534 de personas,
residen temporalmente durante la jornada laboral en la ciudad, pero
habitan en cantones colindantes, entre los mas grandes Duran, Daule y

Samboronddn
Tabla 4 - Cuadro de poblacién 1

2004 2138035
2006 2248463
2008 2366902
*2010 2480000
* 2012 2594434
* 2014 2708867

*http://www.guayaquil.gov.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=115&Item
id=87
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Grafico 1 - PEAyYPEI 1

Fuente : www.inec.gov.ec
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Segun estas diferentes tablas podemos darnos una idea de cuanto
mercado podemos llegar a establecer como target, nosotros hemos
seleccionado el area urbana para empezar, de este extracto asi mismo
conocemos que la poblacibn econdmicamente activa dentro de
Guayaquil es del 63.9%, con esta informacion esperamos obtener el

2.22% de este target inicialmente.

2.3.Anélisis De Los Precios

Al querer nosotros entrar al mercado de venta de alimentos
(ensaladas de frutas) y poder fijar precios, necesitamos hacer un
analisis antes de ponerlos. El precio es una variable muy importante
como para fijarla al apuro; necesitamos saber cuéles van a ser
nuestros costos totales en los cuales vamos a incurrir.

Pero es importante recalcar que nuestro precio de penetracién al
mercado va a ser relativamente bajo, puesto que necesitamos atraer
gente al comienzo, quizds después podamos incrementar un poco el
precio, obviamente va a estar relacionado con el producto, su

calidad y el servicio.
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También es importante saber los precios de nuestros futuros
competidores, para asi saber con qué precios nos enfrentaremos y
poder lidiar con ellos. Sabemos que los precios de nuestra
competencia oscilan entre $2 y $4, entonces basandonos también
en esto podemos fijar nuestros precios

2.3.1. Analisis del Sector

Como nuestro proyecto es la comercializacion de ensaladas de frutas, el
sector que debemos analizar es el alimenticio enfocandonos en el sector
de las comidas rapidas y saludables.

El negocio de la venta de ensaladas de frutas tiene mucha
competencia en la ciudad de Guayaquil; existen muchos locales que se
dedican a vender ensaladas a mas de ofrecer otros tipos de comida
rapida como batidos, tostadas, jugos, etc. Y los mismos tienen bastante
aceptacion por parte de la gente, es decir la demanda por parte de la
gente es alta; y a pesar de existir cientos de lugares en todas partes
dedicados a satisfacer esa misma necesidad el mercado no se

encuentra saturado

Sin embargo el tipo de servicio que nosotros queremos ofrecer, que se
caracteriza por dar al cliente la opcion de que puedan elegir ellos
mismos las frutas y aderezos a su gusto, hace que contemos con muy
poca competencia, pero eso no quiere decir que estemos a salvo;
debemos cuidarnos de la poca competencia que hay y de la nueva que

puede entrar.
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2.3.2. Tendencias Econdmicas

Actualmente el pais esta atravesando una crisis economica
bastante dura como consecuencia de la crisis mundial; los
precios, el trabajo, la seguridad; son algunos de los factores que
se han visto afectados por esta crisis dando como resultado la
inflacidon en algunos productos, el incremento del desempleo en
algunas industrias, la inseguridad que se vuelve cada vez mas
notoria por los crimenes y delitos que se cometen a diario;
haciendo todo esto que el pais no alcance la estabilidad que se
requiere, aumentando el nivel de incertidumbre en la mente de las
personas. Como consecuencia el nivel de ingresos se hace
relativamente mas bajo haciendo que el poder adquisitivo de la
personas sea menor que antes, provocando que las mismas
disminuyan su consumo. Sin embargo, los efectos de la crisis
mundial no fueron tan impactantes para el Ecuador como si lo
fueron para otros paises, con la debida administracién analisis y
manejo de estrategias por parte del Gobierno, el Ecuador poco a
poco se ira recuperando y recobrandose.

Analizando el impacto que podria tener la economia actual sobre
nuestro negocio, podriamos decir que no seria muy alto ya que
las personas, en cuanto a alimentos, no hacen mucha reduccion
de su consumo; ademas nuestro producto no alcanza niveles muy
altos de precios como si lo hacen otros productos. De todas
maneras como recién estamos entrando al mercado nuestro

precio va a ser relativamente bajo.
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2.3.3. Tendencias Socio-Econdmicas

En nuestro pais estd muy claro que las clases sociales que podemos
encontrar en mayor cantidad son la clase social media-baja y baja, por lo
tanto es facil darse cuenta que la capacidad de compra de gran parte
del pais es baja, es decir la gente no esta dispuesta a pagar de mas por
un producto. Es por esto que nosotros considerando todo esto,
decidimos entrar con un precio razonable que los consumidores puedan
pagar y a la vez que este refleje la calidad de producto que estamos

entregando.

2.3.4. Barreras de Entrada y Salida

A pesar de tener nuestro proyecto un atractivo y una ventaja
comparativa sobre los demas locales de venta de ensaladas de frutas,
obstaculos y barreras siempre van a parecer tanto al entrar al mercado
como también al salir del mismo

Barreras de entrada

e La inversion inicial que se requeriria para poner en marcha
el negocio.

e El alto numero de locales que a pesar de no tener el mismo
estilo de comercializacion del nuestro ya satisfacen gran
parte de la demanda por parte de los consumidores.

e Lano disponibilidad de todas las frutas que necesitamos

en un determinado momento.
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Barreras de salida

e La inversion que hayamos hecho para adquirir los
accesorios necesarios para la comercializacion de las
frutas y no poder adaptarlos en otro tipo de actividad.

e EI hecho de que tengamos que despedir personal al
momento que de cerrar el local puede ser visto mal por la

gente

2.4.Comercializacion Del Producto/Servicio

2.4.1. Promocién y comunicacién

Para la comunicacién de nuestro negocio hemos considerado
presentarlo a través de publicidad:
¢ Volantes: Estos se entregaran en las diferentes entradas
del centro comercial incluidos las de los parqueos
e Internet: Por medio de redes sociales como por ejemplo:

Facebook.

2.4.2. Formas posibles de estimular el interés

Entre las diversas formas para estimular el interés a frecuentar
esta clase de negocio estan:

¢ Informar la ventaja de escoger sus propias combinaciones

e Minimizar el tiempo de entrega

e Precio de acuerdo a su medida

e No limitacion en el numero de frutas dentro de cada

porcion.
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2.4.3. Distribucién

El canal de distribucion en que entramos es en el de producto de

consumo popular, a su vez dentro de esta categoria estamos en el nivel

A (Productor - Consumidor final).

En esta cadena el control en el mercado es superior porque estamos

en un contacto cercano al cliente y sus necesidades o cambios de

preferencias, para asi poder corregir en cualquier momento si no

estamos cumpliendo con sus gustos.

En el control del producto este nivel también nos favorece porque asi

mantendremos nuestros estandares de calidad previamente controlados.

2.4.4. Marketing Estratégico

ESTRELLA

*

Aita inversion y
alta porticipacion
(rentadble)

INTERROGACION

Requieren mucho inversién
y su participacion es malo

VACA LECHERA

de crecimiento del producto

PERRO

Mala porticipacion
genero pocos ingresos

0.5
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Dentro de la matriz BCG encontramos que nuestro servicio cae en la
categoria de vaca lechera, debido a que inicialmente nuestra
participacion de mercado va a ser baja pero el crecimiento dentro de

este tiene gran apertura.

2.4.4.1 Estrategia de Mercado

En esta seccidn detallaremos todas las alternativas que vamos a
implementar para capturar la atencién del cliente tanto al inicio de
nuestro negocio como en un futuro.

1. Evidencia Fisica:

e Digital Signage: Se comprar un “Photo Frame” que se pondra
en la caja.
La idea es comunicarle al cliente las promociones,
precios, combos de nuestro local mientras lo atienden.
Esta estrategia se implementara al inicio de nuestro

negocio.

e E-Tag: Los “E-Tag” son botones o pinchos que contienen una
pantalla donde se puede observar imagenes, videos.
Se pasaran las ultimas promociones de nuestro local en estos
botones digitales.
Esta estrategia se implementara para el futuro de nuestro
negocio

34



2.

3.

Letreros dentro del local: Se mandara hacer letreros donde
se muestren los menus y fotos de los productos que ofrecemos.
Para esta alternativa se centrara un disefiador, fotografo, entre
otros para la eleccién adecuada de los colores y disefios.

Esta es una estrategia que se aplicara al inicio del negocio.

Publicidad Alternativa:

Human Banners: Son banners acoplados para la espalda de
una persona que se ponen como mochila. La persona que lo
lleva puesto puede caminar con él.

La idea es que esta persona se encuentre los semaforos de
alrededor del centro comercial.

El banner tendra publicidad de nuestro local.

Visual:

Flyers o Volantes: Seran entregados en las principales
avenidas de la ciudad, asi mismo a la entrada de los
parqueaderos en los Centros Comerciales Asi

incrementaremos nuestra presencia en el mercado.

Vallas publicitarias. Podremos utilizar este recurso poniendo
nuestro logo e imagen en vallas cercanas a los Centros

Comerciales y lugares populares de Guayaquil.
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Ambas Estrategias seran aplicadas a la apertura de nuestro

negocio

4. Envio de Mails

e “Mailing”: Esta estrategia se trata del envi6 de mails masivos

a nuestros clientes.

La idea es enviarles mails donde contenga los servicio que

ofrecemos, combos, promociones, cada mes enviarles todos

los beneficios de una fruta diferente.

Para poder implementar esta estrategia contamos con formas

para obtener la base de datos de los futuros clientes.

1. A través de la afiliacién a la camara de comercio dado que
ellos obtienen una base de datos que la dan gratuitamente a
sus afiliados

2. A la apertura de nuestro negocio pedirle a los clientes sus

mails explicandoles para que seran usados.
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2.4.5. Analisis FODA

Fortalezas

e Es un producto innovador: Ya que no hay uno que ofrezca el
mismo servicio dentro de los centros comerciales.

e Satisface las necesidades de gustos de los consumidores: Ya
que cada cliente tendra la opcion de armar su ensalada con
las frutas que mas le guste sin verse en la obligacion de tener
dentro de su ensalada frutas que no sean de su agrado

e Satisface la necesidad de tiempo: El tiempo promedio de
espera va hacer de 3 a 5 minutos

e Ofrece un opcion saludable en el momento de comer
alimentos rapidos

e Como nuestro producto es personalizado tiene mucha mas
demanda que las lineas de productos iguales porque estos
son limitados y dan menos satisfaccion.

e Con esta clase de negocios se crea una necesidad de la que

No Se cansaran.

Oportunidades

e Continuar expandiéndonos a otros centros comerciales
e Tener sucursales dentro de la ciudad
e Llamar la atencion de clientes corporativos.

e Tener sucursales moviles alrededor de la ciudad.
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Debilidades

El producto es de corta vida: Perecibles
Extremo cuidado con el producto debido a que es facil de
estropear

Tamaifo del local dentro del Centro Comercial.

Amenazas

Subida de precio por parte de nuestro proveedores

El estilo del negocio puede ser adaptado con facilidad por los
competidores actuales

Subida de alquiler de locales de los Centros Comerciales.

No Exclusividad de Linea: Al no contar con esta alternativa
cualquier competidor podria intentar ingresar a nuestro
mercado sin tener ningun impedimento por parte del centro

comercial

2.5.Investigacion De Mercado

2.5.1. Definicion del Problema

Nuestra propuesta tiene como finalidad ser parte de la solucion a un

problema social como lo es la falta de un local para la alimentacion rapida y

sana guayaquilefia (puesto que los actuales locales dentro del centro

comercial no brindan este servicio), por ser un local de comida sana y

novedoso en su especialidad suele ser rentable y tener gran indice de

aceptacion.
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2.5.2. Objetivos

Generales
e Determinar el tamafo del mercado
e Definicién de la importancia para los clientes

e Determinar los posibles grupos objetivos

Especificos
e Determinar si el consumo de frutas esta relacionado con la

aceptacion del negocio
 |dentificar si la disposicion para pagar de los clientes esta

ligada al negocio.
2.5.3. Determinacién de las Fuentes de Informacién

e Fuente de informacion primaria
Como fuente de informacion primaria nosotros utilizaremos las
400 encuestas realizadas en el Mall del Sol y en varios sectores de
Guayaquil.

e Fuente de informacion secundaria
Como fuente de informacion secundaria utilizamos paginas de
internet para obtener los principales beneficios de las frutas y del

Intec y demas paginas para obtener datos poblacionales.

39



2.5.4. Hipotesis

General

Las personas desean tener la opcion de escoger las frutas para
armar su ensalada, ademas de tener la opcidon de acompafiar su
ensalada con distintos tipos de aderezo; por lo que estarian
dispuestos a aceptar un nuevo negocio que brinde este servicio.

Especificas

Ho: La aceptacion del negocio no esta ligada al consumo de frutas.

H1: La aceptacion del negocio esta ligada al consumo de frutas.

Ho: El precio es fundamental para los clientes en esta clase de
negocios.
H1: El precio no es fundamental para los clientes en esta clase de

negocios

2.5.5. Requisitos de la Investigacién
La investigacion se debe realizar en los alrededores del Centro Comercial
escogido (Mall del Sol) de la ciudad de Guayaquil, en diferentes horarios y
dias, para de esta manera obtener la mayor aleatoriedad posible.

2.5.6. Planeacion de la Investigacion
La investigacion se realizara en un periodo de 1 semana, en la cual se
recolectara los datos de 400 personas de la ciudad de Guayaquil.
Estimamos que el tiempo que dure la encuesta es de 3 minutos

aproximadamente.

40



2.5.7. Encuestas

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ENCUESTA

Proyecto para la venta de ensalada de frutas
Esta encuesta tienes fines académicos que nos permiten con su
colaboracion analizar el mercado del servicio de la comercializacion de

frutas procesadas dentro de Guayaquil. Muchas Gracias.

1. Edad

16-19
20-29
30-39
40-49
50-59

2. Sexo
Femenino Masculino

3. ¢Consume usted frutas? Si su respuesta es No gracias por

su ayuda

Si No

4. Generalmente donde consume frutas. (Elija una opcion)

Casa

Centros Comerciales

Trabajo

Calle (puestos)

5. ¢Con que frecuencia come frutas? (Elija una opcion)
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1 vez ala semana
3 veces a la semana
5 veces a la semana

Todos los dias

6. ¢Cudl de las siguientes frutas prefiere en su ensalada de
frutas? (puede elegir mas de una opcién)

Pifa . Papaya

Uva L Higo L
Melon _ Frutilla _
Sandia _ Kiwi _
Manzana . Fresa -
Cereza - Mora _
Guineo _ Durazno -
Pera _ Frambuesa
Melocoton

7. ¢Con que aderezo le gustaria acompafar su ensalada de

frutas? (puede elegir mas de una opcion)

Leche Condensada
Yogurt

Gelatina

Helado

Cereal

Granola

Coco rayado
Mermelada
Crema de chantilly
Chocolate liquido
Almibar



8. Normalmente Cuando deseas comer algo ¢Dénde lo haces?

(Elija una opcioén)

American Deli

Burger King

Chops Chops Del Anderson
KFC

Mayflower

Mc Donald

Naturisimo

Pizza Hut

Sweet and Coffee

Otros
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9. Estamos pensando en abrir un nuevo tipo de negocio,
en el cual el que decide es USTED, imagine tener la
opcion de elegir por si mismo todo lo que quiera en su
ensalada de frutas y complementarlo con aderezos ¢Le
gustaria esta idea de negocio? Si su respuesta es No

gracias por su ayuda

10.¢Qué es lo mas importante para usted en este tipo de

negocio? (Enumere del 1 al 5; siendo 1 el mas importante)

Rapidez

Calidad

Higiene

Precio

Servicio
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2.5.8. Analisis de las encuestas

Pregunta #1
Edad 16-19 20-29 30-39
40-4
50-59
Edad
E . . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Validos 16 -19 117 29,3 29,3 29,3
20-29 145 36,3 36,3 65,5
30-39 66 16,5 16,5 82,0
40 - 49 54 13,5 13,5 95,5
50 -59 18 4.5 45 100,0
Total 400 100,0 100,0

Grafico 3 - Edad 1

Edad

Fuente: Autores

Wis-
HEzo-
Ozo-
Wao-
[Jso-

19
29
39
49
59

Podemos observar que la edad de la mayoria de los
encuestados se encuentra en el rango de los 20-29 con un
36,3%, y la edad de la minoria de las personas encuestadas es
mayor a los 50 lo que representa apenas un 4,5%.
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Pregunta #2

Sexo

Femenino Masculino___
Sexo
Frecuencia | Porcentaje FEMEEEE FOMESTIEE
J valido acumulado
Validos femenino 211 52,8 52,8 52,8
masculino 189 47,3 47,3 100,0
Total 400 100,0 100,0
Grafico 4 - Sexo 1 Fuente: Autores
Sexo
B f=menine
B masculing

Podemos observar que el 52,8% de los
encuestados fueron mujeres y que solo el

47,3% fueron hombres.
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Pregunta #3

¢Consume usted frutas? Si su respuesta es No gracias por su

ayuda
Si No
Consumo de frutas
Frecuencia | Porcentaje Porggntaje e
valido acumulado
Validos SI 397 99,3 99,3 99,3
NO 3 8 .8 100,0
Total 400 100,0 100,0
Grafico 5 - Consume 1 Fuente: Autores
Consume usted frutas
[ E]
B o

Nos podemos dar cuenta que casi todas la personas
encuestadas consumen frutas, informacién que es
importante para nosotros ya que con base a esta pregunta
podemos seguir con buenos soportes para poner en marcha
nuestro negocio, puesto que se trata de la venta de

ensaladas de frutas.
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Pregunta #4
Generalmente donde consume frutas. (Elija una opcion)

Casa Centros Comerciales Trabajo
“Calle (puestos)
Generalmente donde consume
Frecuencia | Porcentaje Porgez_ntaje FelgeiEe
valido acumulado
Validos Casa 291 72,8 73,3 73,3
Centros comerciales 19 4.8 4.8 78,1
Trabajo 58 14,5 14,6 92,7
Calle 29 7.3 7,3 100,0
Total 397 99,3 100,0
Perdidos Sistema 3 ,8
Total 400 100,0
Grafico 6 - Donde 1 Fuente: Autores
Generalmente donde consume
B casa
[ centros comerciales
[ Trabajo
W Call=
[ Perdido

El resultado de esta
pregunta era esperado,
puesto que la mayor
parte de gente
consume frutas en su
casa, pero el objetivo
era saber en qué otros
lugares la gente
acostumbra a comer.
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Pregunta #5
¢,Con que frecuencia come frutas? (Elija una opcion)
1 vez alasemana 3 veces a la semana 5veces alasemana__

Todos los dias

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje -
valido acumulado
Validos lvezala 59 14.8 14.9 14,9
semana
3 veces a la
semana 206 51,5 52,0 66,9
5vecesala 97 243 245 91,4
semana
Todos los dias 34 8,5 8,6 100,0
Total 396 99,0 100,0
Perdidos Sistema 4 1,0
Total 400 100,0

Con qué frecuencia consume frutas

Grafico 7 - Frecuencia 1

Fuente: Autores

Con que frecuencia consume frutas

W1 vez ala semana
B 3 veces a la semana
5 veces ala semana
W Todos los dias
OPercico

Con esta pregunta se
pretendia saber cuantas
veces las personas
consumian frutas a la
semana con el fin de
tener una idea de la
frecuencia de la demanda
de frutas que se pudiera
tener en el negocio.
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Pregunta #6
¢Cual de las siguientes frutas prefiere en su ensalada de frutas? (puede elegir
mas de una opcion)

Pifa _ Papaya _
Uva o Higo -
Meldon - Frutilla
Sandia - Kiwi L
Manzana Fresa .
Cereza _ Mora .
Guineo _ Durazno
Pera _ Frambuesa
Melocotén o
Frecuencias de frutas
Respuestas

Porcentaj | Porcentaje

N° e de casos

futas pifa 173 6,3% 43,6%

€) uva 299 10,9% 75,3%

melén 117 4,3% 29,5%

sandia 190 6,9% 47,9%

manzana 337 12,3% 84,9%

cereza 212 7,7% 53,4%

guineo 322 11,8% 81,1%

pera 28 1,0% 7,1%

melocotén 20 7% 5,0%

papaya 111 4,1% 28,0%

higo 18 7% 4,5%

frutilla 314 11,5% 79,1%

Kiwi 32 1,2% 8,1%

fresa 193 7,0% 48,6%

mora 87 3,2% 21,9%

durazno 248 9,1% 62,5%

gamb“es 39 1,4% 9,8%

Total 2740 100,0% 690,2%

Podemos ver que las frutas preferidas por la gente son la
manzana, el guineo, la frutilla, la uva y el durazno; por lo
tanto ya tenemos una idea de cuanta cantidad de fruta
podemos tener de cada una.

Fuente: Autores
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Pregunta # 7

¢Con que aderezo le gustaria acompafiar su ensalada de frutas? (puede elegir

mas de una opcion)

Leche Condensada

Coco rayado

Yogurt _ Mermelada _
Gelatina _ Crema de chantilly
Helado - Chocolate liquido
Cereal Almibar o
Granola Aderez
R Porcentaje
espuestas de casos
N° Porcentaje N°
aderezo leche 250 17.0% 63.0%
s(a) condensada
yogurt 359 24,4% 90,4%
gelatina 52 3,5% 13,1%
helado 99 6,7% 24,9%
cereal 144 9,8% 36,3%
granola 30 2,0% 7,6%
coco rayado 61 4.1% 15,4%
mermelada 81 5,5% 20,4%
crema chantilly 148 10,1% 37,3%
SoeElEE 206 | 14,0% 51,0%
liquido
almibar 41 2,8% 10,3%
Total 1471 100,0% 370,5%

Podemos ver asi como las frutas, los aderezos que la gente
prefiere para su ensalada de frutas, tenemos a la leche
condensada, el chocolate liquido, el cereal y la crema chantilly
como las favoritas por las personas. Esta informacion nos
ayuda bastante puesto que con esto ya tenemos idea de la
variedad y cantidad de aderezos que debemos contar dia a dia.

Fuente: Autores
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Pregunta # 8

1. Normalmente Cuando deseas comer algo ¢Ddnde lo haces? (Elija una

opcion)

American Deli
KFC
Naturisimo

Burger King

Mayflower
Pizza Hut
Otros

Lugar donde la gente desea comer

Chops Chops Del Anderson
Mc Donald
Sweet and Coffee

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos gr;?flcan 9 2,3 2,3 2,3
Burger King 63 15,8 15,9 18,1
Chops
Chops del 2 5 5 18,6
Anderson
KFC 49 12,3 12,3 31,0
Mayflower 6 15 15 32,5
Mc Donald 94 23,5 23,7 56,2
Naturismo 38 9,5 9,6 65,7
Pizza Hut 19 4.8 4.8 70,5
Sweet and
Coffee 35 8,8 8,8 79,3
Otros 82 20,5 20,7 100,0
Total 397 99,3 100,0
. Sist
SPerdldo istema 3 8
Total 400 100,0

Normalmente cuando desea comer algo donde lo hace

Grafico 8 - Donde Comer 1

Fuente: Autores

B 2merican deli
B Burguer king

D Chops chops del
Anderson

W KFC

] mayflower

. Me donald

O Naturisimo

[ Pizza hut

[ sweet and Coffes
. Otros

O Perdido

Esta pregunta nos da una
idea de quienes podrian ser
nuestros competidores
indirectos, como podemos
observar el mas grande es
Mc Donald’s.
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Pregunta # 9

Estamos pensando en abrir un nuevo tipo de negocio, en el cual el que
decide es USTED, imagine tener la opcion de elegir por si mismo todo lo que
quiera en su ensalada de frutas y complementarlo con aderezos ¢Le gustaria
esta idea de negocio? Si su respuesta es No gracias por su ayuda

Interés por el negocio

. .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje 1
valido acumulado
Validos si 391 97,8 98,5 98,5
no 6 15 15 100,0
Total 397 99,3 100,0
Perdido Sistem
S a s 8
Total 400 100,0
L . . El resultado de esta
e gustaria este nuevo negocio i .
pregunta es satisfactorio
Wsi para nosotros, puesto que
D perao una gran cantidad de gente

esta de acuerdo con la
implementacion de este tipo
de negocio, lo que hace que
la puesta en marcha sea
una decision con fuertes
bases para llevarla a cabo.

Grafico 9 - Gustaria 1 Fuente: Autores

53



Pregunta # 10

¢, Qué es lo mas importante para usted en este tipo de negocio? (Enumere del 1 al
5; siendo 1 el mas importante)

Rapidez Calidad _ Higiene
Precio Servicio
Rapidez
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos ~ Muy 14 35 3% 3,6
importante
importante 11 2,8 2,8 6,4
neutral 70 17,5 17,9 24,3
poco 157 39,3 40,2 64,5
importante
I 139 34,8 35,5 100,0
importante
Total 391 97,8 100,0
Perdidos  Sistema 9 2,3
Total 400 100,0
Rapidez
B b porente Con respecto a la
B e orarta rapidez el 3,6% de los
L] nada importarte encuestados lo considero

M Perdido ,
como el factor mas

importante de entre los
cinco presentados.

Grafico 10 - Rapidez 1 Fuente: Autores
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Calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Muy importante 80 20,0 20,5 20,5
importante 186 46,5 47,6 68,0
neutral 92 23,0 23,5 91,6
poco importante 29 7,3 7,4 99,0
nada importante 4 1,0 1,0 100,0
391 97,8 100,0
Perdidos  Sistema 9 2,3
Total 400 100,0

Grafico 11 - Calidad 1

Fuente: Autores

Calidad

. Muy importarte
B importante

[ neutral

M poco importante
D naca importante
B Perdiclo

Con respecto a la calidad el
20,5% de los encuestados lo
consider6 como el factor
mas importante de entre los
presentados, es decir la
calidad tiene un gran peso
sobre las decisiones de las
personas
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Higiene

Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Muy importante 276 69,0 70,6 70,6
importante 69 17,3 17,6 88,2
Neutral 33 8,3 8,4 96,7
poco importante 6 1,5 15 98,2
nada importante 7 1,8 1,8 100,0
Total 391 97,8 100,0
Perdidos  Sistema 9 2,3
Total 400 100,0
Higiene

Grafico 12 - Higiene 1

Fuente: Autores

B Muy importante
B importante

[ neutral

. poco importante
[ nada impartarte
[ Perdico

Con respecto a la
higiene el 70,6% de
los encuestados lo
considero como el
factor mas importante
de entre los cinco
mostrados.
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Precio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Muy importante 18 45 4.6 4,6
importante 109 27,3 27,9 32,5
neutral 114 28,5 29,2 61,6
poco importante 61 15,3 15,6 77,2
nada 89 22,3 22,8 100,0
importante
Total 301 97,8 100,0
Perdidos Sistema 9 23
Total 400 100,0
Con respecto al precio
el 4,6% de los
. encuestados lo
Precio

Grafico 13 - Precio 1

Fuente: Autores

B Muy importante
. importante

[ neutral

M poco importante
[] nada importante
B Perdido

considero como el
factor mas importante
de entre los cinco
mostrados.
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Servicio

Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje PEEEE]E
valido acumulado
Validos Muy importante 3 ,8 ,8 8
importante 16 4.0 4,1 4,9
neutral 81 20,3 20,7 25,6
poco importante 138 34,5 35,3 60,9
nada importante 152 38,0 38,9 99,7
6 1 3 3 100,0
Total 391 97,8 100,0
Perdidos  Sistema 9 2,3
Total 400 100,0
Servicio

B Muy importante
B importarte

[ neutral

B poco importante
[ nada impartante
(i3

O Perdido

Con respecto al
servicio el 0,8% de los
encuestados lo
consideré como el
factor mas importante
de entre los cinco
mostrados.

Grafico 14 - Servicio 1 Fuente: Autores




2.5.9. Conclusiones
La mayoria de las personas encuestadas se sienten atraidas con la idea de

este nuevo negocio.

Aun cuando el deseo es alto y las personas quieren una alimentacién mas
sana, continian consumiendo en lugares “chatarra”, ellos seran parte de

nuestro objetivo, atraerlos a esta nueva oportunidad.

Tenemos una mayor aceptacion de la idea por parte del sector femenino.

Esta claro que el precio es un factor clave, pero en nuestro proyecto pasa a
un nivel secundario, la poblacién esta dispuesta a pagar porque tiene un

costo de oportunidad mucho mejor.

La clave sera encontrar un buen manejo de inventarios, debemos
focalizarnos en las “horas picos”, y por supuesto en lo que el cliente prefiere

mas, gracias al estudio tenemos esos datos.

Con la investigacion de mercado obtuvimos las preferencias tanto de frutas,
como de los aderezos mas populares, lo cual nos servird para tener

siempre en cuenta la mercaderia que no nos podra faltar

Conocer nuestros competidores tanto directos como sustitutos, asi
podremos preparar mejor nuestra estrategias para cuando salgamos al

mercado

Como conclusion final en la parte de las hipétesis en el mercado, llegamos

a la conclusion de que:
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La hipotesis general queda aprobada, las personas estan de acuerdo

en que este HGQOCiO este en su puesta en marcha.

Las hipétesis especificas; queda aprobada la H1, en los resultados
podemos observar que las personas consumen frutas y por eso
estan dispuestas a obtener este servicio.

La hipotesis H1 queda aprobada puesto que en los resultados,
pudimos observar que las personas por ser un negocio nuevo estan
interesadas en que el servicio sea lo mas importante y no el precio lo

relevante.

2.5.10. Recomendaciones

Tendremos que mantener una campafia permanente para atraer a la

clientela y que no prefieran la comida a la que estan acostumbrados

Buscar un punto estratégico dentro del Centro Comercial, para que seamos

rapidos en ubicar y competencia directa contra nuestros sustitutos.

Mantener un horario constante para poder llegar a los diferentes segmentos

del mercado

Abastecernos de las frutas y aderezos preferidos y tener siempre en

existencia, para no quedarnos sin material y perder imagen.

Cuidar muy bien de nuestra materia prima puesto que es muy perecible,

entonces necesitamos mantener estrictos controles de calidad.
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CAPITULO 3.

3. ESTUDIO TECNICO O DE INGENIERIA
3.1. Antecedentes del Estudio Técnico

En esta parte del proyecto se procedera a analizar cada una de las

inversiones, equipos y personal.

En nuestro caso no es posible adquirir como propietarios nuestro local puesto
gue la idea de nuestro negocio es ponerlo dentro de un centro comercial, por
tanto el tamafio del local dependerd de tamafio disponible dentro del centro
comercial; si en un futuro deseamos expandirnos a otra parte de la ciudad se

podra analizar la posibilidad de adquirir un local propio.

3.1.1. Balance de Maquinariay Equipos

Este proyecto es nuevo por lo tanto se debe empezar desde cero todo, es asi
gue debemos adquirir todos los equipos necesarios para poder empezar el
proceso de produccion, estos equipos seran depreciados por el método de
linea recta y seran vendidos al final de su etapa en un 40% del precio

comprado.
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Tabla 5 - Cuadro de maquinarias 1

Descripciéon de La Unidad Vida Util  Precio  *Valor de
Maquinaria Unitario Desecho
(10%)
Barra Exhibidora de frutas 1 10 afios  $2500 $250
y aderezos
Caja registradora 1 3 afios $170 $17
Congelador 2 5 afios $780 $156
INVERSION EN MAQUINARIA $423
Descripcion de La Unidad Vida Util Precio  Valor de
Maquinaria Unitario Desecho
(10%)
Escritorio 1 3 afios $150 $15
Sillas 4 3 afios $25 $10
Aire Acondicionado de 32 1 3 afios $930 $93
BTU
INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES $118

Total de Inversién Maquinariay Muebles y Enseres

Precio
Total

$2500

$170
$1560
$4230

Precio
Total

$150
$100
$930

$1180
$5410

% para calcular el valor de desecho se esta tomando en consideracion solo él 10% del precio total

de los equipos
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Teniendo en cuenta la vida util de cada activo a comprar hemos disefiado un

calendario en el cual al final de cada periodo de vida el activo en cuestion debera

ser vendido y comprar uno nuevo o reparado si es el caso.

Tabla 6 - Cuadro de vida atil 1

Vida Util
Barra Exhibidora
Caja
registradora
Muebles de
Oficina
Congeladores

Totales

Vida Util
Barra Exhibidora
Caja
registradora
Muebles de
Oficina
Congeladores

Total

$170

$ 1180

$449.50 -

CALENDARIO DE INGRESOS POR VENTAS

3 4

$17

$118

$44.95 2

$1250

$1560

$2810

$125

$156
$281

* En los cuadros de reinversién de maquinaria e ingresos por venta de equipos, se toma en
consideracion los afios de vida Utiles de cada equipo, pero debido a que el cuadro de inversion solo
esta estimado hasta 5 afios; algunos equipos que sobrepasan de los 5 afios de vida como el caso
de la Barra exhibidora, se hace el aproximado de su valor de desecho para el calculo de
reinversion e ingresos como si su vida util fuese de 5 afios.

63



En el cuadro anterior podemos observar los ingresos q obtendriamos por
las ventas de los equipos depreciados.
A continuacion presentaremos La Maquinaria y Los Muebles y Enseres que

utilizaremos:

e Barra Exhibidora de Frutas y Aderezos

e Refrigerador

64



Escritorio y Silla

Ventilador

Caja Registradora
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3.1.2. Balance de Personal Técnico

El pago de sueldos es un costo importante, por lo tanto tendremos que
tenerlo muy en cuenta y manejarlo correctamente para su funcionamiento.

Hemos decidido dividir nuestro personal de la siguiente manera:

e Personal de Planta: Seran los empleados encargados de llevar
durante el dia el funcionamiento del local en lo que es servicio al

cliente.

e Personal Administrativo: Seran los empleados encargados de la

parte gerencial.
» Personal de Planta: Contaremos con 4 Empleados:

1. Supervisor (a): Esta es la Persona encargada de vigilar y controlar

el trabajo de los demas empleados

2. Cajero(a): Es la persona encargada de cobrar el precio de la

ensalada de fruta que el cliente haya escogido

3. Mesero(a): Es la persona encargada de servir la fruta que el cliente

pida

4. Conserje: Es la persona de hacer la limpieza constante del lugar,
también es el encargado de llenar los recipientes de las frutas que
estén vacios y de verificar que fruta necesita ser cambiada por mal

estado
» Personal Administrativo: Contaremos con 2 empleados:

1. Gerente general: Estara encargo de la administracion general y sera

guien supervise todas las acciones del personal a su cargo, sera
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quien firme los contratos de servicios mayores y contratos de

personal.

Después de esta explicacién tenemos el °Balance de los

Empleados.

e Primer afio:

Tabla 7 - Cuadro de Sueldos Primer afio 1

Cargo del Numero de Sueldo Sueldo Remuneracion
Personal Empleados Unitario Mensual Anual
Personal de 3 $350 $1050 $12600
Planta
Supervisor 1 $420 $420 $5040
Personal 1 $500 $500 $6000
Administrativo
Totales 5 $1270 $1970 $23640

e Segundo afno:

Cargo del Numero de Sueldo Sueldo Remuneracion
Personal Empleados Unitario Mensual Anual
Personal de 3 $500 $1500 $18000
Planta
Supervisor 1 $550 $550 $6600
Personal 1 $1000 $1000 $12000
Administrativo
Totales 4 $2050 $3050 $36600

Tabla 8 - Cuadro de Sueldos Segundo afio 1

®> Hemos escogido estos precios basandonos que segun las Ultimas actualizaciones el Sueldo

Basico del 2009 es de $218
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3.1.3. Balance de Obras Fisicas

Las Obras fisicas se realizaran en el Mall del sol
Contamos con la siguiente informacion:

e Un Local de comidas con un area de 40 m2 en el patio de comidas,
tiene como valor inicial de consignacion por 10 afios $ 33.000, este
valor se cancela en un solo pago o maximo 3 o0 4 pagos.

e El valor mensual de alquiler es de $ 1600 el primer afio y en los afios
siguientes se incrementa el 5%.

Tamafio Valor de Consignacion Calculo Total de costo
Aproximado por
metro cuadrado

40 m2 $ 33.000 33000/40m2 825

Tabla 9 - Cuadro de Costo por m2 1

~ Costo ¢85
por m2
Opciones Tamafo Calculo Costo Total
Opcion 1 30 m2 (30x825) $ 24,750.00
Opciodn 2 40 m2 (40x825) $ 33,000.00
Opcién 3 50 m2 (50x825) $ 41,250.00
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3.2.Determinacion del Tamano

3.2.1. Tamafno de las instalaciones

Uno de los factores que influyen en el tamafio que debera tener el local
donde se realizara la comercializacion de las ensaladas, es la demanda que
tendran los mismos en el tiempo, aunque el tamafio se puede ir adaptando
poco a poco a las exigencias de los clientes, es muy util determinarlo ahora

y prever la posible demanda que pueda existir en el futuro.

Tabla 10 - Cuadro de Demanda esperada 1

Ano 2010 2011 2012 2013 2014
Demanda 80,000 80,800 86,528 89,989 93,589

Por lo que podemos observar tenemos una demanda proyectada a 5
afios que crece en un 4 % cada afo, por lo que el lugar donde
empezaremos el negocio debe ser un poco amplio para poder satisfacer en
su totalidad la demanda que tendremos.

Sin embargo como queremos entrar al mercado localizandonos primero
en un centro comercial, no podemos hacer mucho con el tamafio del local,
puesto que vamos a alquilarlo y ademas los tamafios ya estan establecidos;
lo que si podemos hacer es escoger uno que se adapte a las necesidades
gue tendremos, es decir a la cantidad de maquinarias y equipos de los que

haremos uso. Las opciones son las siguientes:
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Opcion Capacidad Costos Fijos Costos Inversion

Tecnoldgica Variables
30 m2 400 $ 1.200,00 $ 2,50 $ 24,750.00
40 m2 600 $ 1.600,00 $ 2,50 $ 33,000.00
50 m2 700 $ 2.000,00 $ 2,50 $ 41,250.00

Para poder determinar el tamafio 6ptimo del local haremos un analisis calculando
el VAN de cada una de las tres opciones, teniendo en cuenta la capacidad

productiva, ingresos, costos fijos y variables en los que se incurririan con cada

tamario.

OPCION 1: 30 M
Afos 0 1 2 3 4 5
Produccién 80.000,00 80.800,00 81.608,00 83.240,16 84.904,96
Ingresos 200.000,00 202.000,00 204.020,00 208.100,40 212.262,41
Costos Fijos 48.229,00 61.909,00 62.665,00 63.458,80 64.292,29
Costos 127.200,00 132.288,00 137.579,52 143.082,70 148.806,01
Variables
Costo Total 175.429,00 194.197,00 200.244,52 206.541,50 213.098,30
Inversion (24.750,00)
Flujo Anual 24.571,00  7.803,00 3.775,48 1.558,90 (835,89)

Tabla 11 - Cuadro de opcién 30 mts 1

VAN $ 1.454,96

Tasa de Descuento 26,25%
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Tabla 12 - Cuadro de opcion 40 mts 1

Afios 0 1 2 3 4 5
Produccién  80.000,00 80.800,00 86.528,00 89.989,00 93.589,00
Ingresos 200.000,00 208.000,00 216.320,00 224.972,80 233.971,71
Costos Fijos 53.029,00 66.949,00 67.957,00 69.015,00 70.127,00
Costos 127.200,00 132.288,00 137.579,52 143.082,70 148.806,01
Variables
Costo Total 180.229,00 199.237,00 205.536,52 212.097,70 218.933,01
Inversion (33.000,00)
Flujo Anual 19.771,00 8.763,00 10.783,48 12.875,10 15.038,70
VAN $2.592,75
Tasa de Descuento 26,25%
OPCION 3: 50M
Afos 0 1 2 <) 4 5
Producci6n  80.000,00 87.360,00 86.528,00 96.314,40 101.130,12
Ingresos 200.000,00 208.000,00 216.320,00 240.786,00 252.825,30
Costos 57.829,00 71.989,00 73.249,00 74.572,00 75.961,15
Fijos
Costos 127.200,00 132.288,00 137.579,52 143.082,70 148.806,01
Variables
Costo Total 185.029,00 204.277,00 210.828,52 217.654,70 224.767,16
Inversion (41.250,00)
Flujo Anual 14.971,00 3.723,00 5.491,48 23.131,30 28.058,14

Tabla 13 - Cuadro de opcion 50 mts 1

VAN ($5.128,17)

Tasa de Descuento 26,25%

71



Habiendo hecho el célculo de cada una de las opciones, podemos darnos
cuenta de que el tamafio adecuado para nuestro negocio es la OPCION 2
(40m), dado que con una tasa de descuento del 26.25% muestra el VAN
mas alto en comparacion con las demas. Cabe resaltar que aunque con
esa opcién no se cubra toda la demanda hecha por os clientes en algunos
periodos, no significa que no sea una opcion valida. La opcién que tenga el
mayor VAN sera la mejor y si no satisface toda la demanda, no importa; en
ese caso como negocio debemos invertir mas, para asi poco a poco ir
llenando la demanda insatisfecha.

Aqui podemos ver algunos locales de comida dentro de un centro
comercial, mas 0 menos asi estaremos nosotros ubicados con nuestro

negocio que estara ubicado dentro del patio de comidas.
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3.2.2. Capacidad de Disefio y Maxima
La capacidad aproximada del patio de comidas del mall del sol es de 1000
personas. De 1 millén de personas que visitan este centro comercial, 300 mil
se dirigen al patio de comidas. ©
Una de las ventajas con la que contamos es que el patio de comidas del mall
del sol es uno de los mas grande y uno de los mas visitados en comparacion a
otros centros comerciales. Ya que el Rio Centro del Sur recibe 250 mil visitas al
mes, El Rio Centro de Los Ceibos 200 mil, El Rio Centro de Entre Rios acoge
80 mil clientes, mientras que ElI San Marino recibe 110 mil visitas.
El Mall del Sol es un centro comercial muy visitado entre semana por las
personas que trabajan alrededor del mismo, esta es una ventaja para nuestro
negocio ya que contamos con clientela segura tanto entre la semana y en fin
de semanas. Para todo esto ya nos encontramos preparados con todos los
equipos necesarios, como lo son el congelador, la barra exhibidora de frutas y
aderezos, y todos los demas materiales para la venta de ensaladas de frutas.
De acuerdo a como vaya creciendo la demanda se vera la posibilidad de
contratar mas personal de manera que se pueda entregar un servicio de
calidad y mas rapido; por el momento la capacidad con la que contamos
creemos que es la correcta debido a que recién vamos a empezar, ya después

dependiendo de los resultados pensaremos en ampliarla si es necesario.

6 Diario Hoy 19/O0ctubre/2007 : http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/malls-barajan-estrategias-
para-atraer-clientes-280085-280085.html
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3.2.3. Sistema de Control de Calidad, Mantenimiento y Transporte

[ceee mavTesrnse La HiGiENE ¥ L4
LIMPIEZA SONDE SE ALMACENEN O
VEND&H PRADULTS ALIMENTICIOS |

A parte del precio, una de las caracteristicas mas importantes que los
clientes miran antes de adquirir un producto es la calidad del mismo,
decimos esto basandonos en las encuestas que realizamos. Por lo tanto
COmO SOmMOS un negocio que recién estd empezando y que se dedicara a
vender alimentos, la calidad e higiene debe ser una prioridad para nosotros
para asi poder ganarnos la confianza y lealtad de los consumidores.

Un descuido en la calidad o higiene del producto seria bastante
perjudicial para nosotros, los alimentos necesitan de un estricto control de
calidad de manera que afecte a la salud de la gente, es por esto que se
deben tomar las medidas necesarias para mantener los alimentos en buen
estado y condiciones.

Como primera medida que se tomara para ofrecer calidad a los clientes,
es de adquirir las frutas a comerciantes de frutas que se caractericen por

vender productos frescos y de excelente calidad.
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Ademas de eso, los empleados deberan siempre portar los debidos
articulos de higiene como lo son las redecillas para el cabello, guantes, un
mandil y los utensilios deberdn siempre estar limpios y en el lugar
establecido. El local debe siempre permanecer limpio y para esto como se
lo menciono en el balance de personal existira un empleado encargado de
mantener el lugar en condiciones higiénicas y de reponer o cambiar el
producto (frutas, aderezos) cuando sea necesario. De igual forma todos los
empleados deben colaborar con la higiene del lugar.

Todas las frutas y aderezos se mantendran debidamente almacenados y

refrigerados para que se mantengan en buen estado.
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3.3.Estudio de Localizacion

La localizacién es importante en el estudio de nuestro proyecto nos
podremos dar cuenta de las reales necesidades de nuestro proyecto,
reconocer las respectivas variables que se puedan presentar en el
momento de tomar una decision; por supuesto siempre deseando que esta
sea la optima.

El objetivo de este estudio es evaluar no solo los aspectos tecnolégicos
sino también tener en cuenta el aspecto financiero.

Es necesario indicar que estamos conscientes de que la localizacion
determinada como optima ahora puede en un futuro no serlo, por lo tanto la
ubicacion finalmente elegida sera aquella que nos dé el maximo

rendimiento.

3.3.1. Factores De Localizaciéon

Los factores mas importantes dentro de la localizacion de nuestro proyecto

son los siguientes:

» Seguridad

» Parqueos

» Disponibilidad de espacio

» Cercania al mercado.
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3.3.2. El Método de Brown y Gibson

Factor Peso Calificacion Ponderacién Calificacion Ponderacién
Seguridad 30% 6 1.8 7 2,1
Disponibilidad de 15% 7 1,05 7 1,05
espacio
Parqueos 22% 8 1,76 8 1,76
Cercania de mercado 33% 8 2,64 8 2,64
Totales 100% 7,25 7,55

Tabla 14 - Cuadro de Método Brown-Gibson 1

Tabla 15 - Cuadro Costos anuales 1

Costos Anuales

Localizaci6  Alquiler/  Servicios Mano Materia Otros  Total Ci Inverso Fosa Fomds
n mensual Basicos de Prima
Obra
San Marino 1458 300 630 300 300 1530 0,00065 0,483108108
3595
Mall del Sol 1333 300 630 300 200 1430 0,00069 0,51689189
9301 77

Total 0,0013529




Tabla 16 - Cuadro de Comparaciones 1

Factor (j) 1 2 3 5 6
Seguridad 1 -10 - - 2 0,2
Disponibilidad de espacio 1 1 - - 0 - 2 0,2
Parqueos -11 - -1 3 0,3
Cercania de mercado - - - 111 3 0,3
10

Tabla 17 - Cuadro de Factores 1

2 Ritl 0 Rit2 0 Rit3 2 Rit4
(7] (%] (7] (7]
g () 9 g [%))] () 9 g [%))] () ‘E g (%)) ()] ‘E
= T © .= ®© - © = @© T © = ®© - ©
Q c O © c Q T c O T c
s g9 S &8 © o S @ S © T 8 © o
s E 3 s & E 3 s & £ g s & E g
E 7 0 e 8 00 £ 8 0T eS8 a0
[e) o o a o o o o
(@) @] @] (@)
San Marino 0 0 0 1 1 0,5 0 0 0 0 0 0
Mall del Sol 1 1 1 1 1 0,5 1 1 1 1 1 1
1 1 2 1 1 1 1 1




Factor San Marino Mall del Sol
Seguridad 0 1 0,2
Disponibilidad de espacio 0,5 0,5 0,2
Parqueos 0 1 0,3
Cercania de mercado 0 1 0,3

Tabla 18 - Cuadro de puntaje relativo 1

Tabla 19 - Cuadro de puntajes finales 1

(1- K) Fs K Fo MPL
0,25 0,1 0,75 0,48310811 0,009058277
0,25 0,9 0,75 0,51689189 0,087225507

Se tiene que K = 3*(1 — K). Es decir, K=10,75.
De acuerdo con el método de Brown y Gibson, la alternativa elegida es la localizacion B, puesto que recibe el mayor

valor de medida de ubicacion.
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3.4.Conclusiones del Estudio Técnico

De acuerdo con los andlisis y célculos realizados para conocer lo que
nosotros  necesitariamos para poner en marcha nuestro proyecto, se
determind que el monto de nuestra inversibn es de alrededor de los
$48.000 correspondientes a equipos y materiales que hemos de utilizar,
ademas de la inversion inicial del alquiler, siendo éste el monto mas fuerte.

Podemos decir que nuestra inversion no es tan alta puesto que al
estudiar bien las alternativas que teniamos del la localizacién de nuestra
empresa, pensamos que la mejor opcidn por el momento es la de alquiler,
por dos razones fundamentales: la primera es que si pensamos construir o
comprar un local seria muy costoso para nosotros que recién estamos
empezando y segundo ubicarnos en un centro comercial es bastante
ventajoso porque existen mas probabilidades de que la gente compre
nuestro producto puesto que es un lugar donde se encuentra de todo y
quizas las personas no vayan con el objetivo de comer, pero ya estando ahi
(por cualquier motivo), se pueden animar a disfrutar de alguna comida, lo
gue seria muy dificil si nos pusiéramos un local aparte. Por lo que los
resultados mostraron que el mejor lugar para empezar es el MALL DEL

SOL, debido a las distintas ventajas que este centro comercial nos ofrece.
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CAPITULO 4.

4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1.Misién, Vision
MISION

Que todos nuestros clientes disfruten un momento muy especial con nuestra
cordial atencion y nuestra extensa variedad frutas y aderezos hechos para

satisfacer todos los gustos.

VISION
Para lograr que todos nuestros clientes disfruten de nuestro producto y servicio
Nnos preocupamos permanentemente de aspectos como la capacitacién y
motivacion de todos los colaboradores, la calidad y variedad de nuestros
productos, el servicio extraordinario, la imagen y limpieza de todos nuestros
locales asi como también sus acabados y elementos decorativos y la ubicacion

de cada uno de los locales
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4.2.0rganigrama

En esta parte se mostrara la organizacion por jerarquia de la empresa

Cajero (a)

Gerente
General

Supervisor Mesero(a)

Conserje

Grafico 15 - Jerarquia de la empresa 1
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4.3.Descripcion del Equipo de Trabajo

Hemos decidido dividir nuestro personal de la siguiente manera:

e Personal de Planta: Seran los empleados encargados de llevar
durante el dia el funcionamiento del local en lo que es servicio al

cliente.

e Personal Administrativo: Seran los empleados encargados de la
parte gerencial del local.

» Personal de Planta: Contaremos con 4 Empleados:

1. Supervisor (a): Esta es la Persona encargada de vigilar y
controlar el trabajo de los demas empleados.

Esta persona estara encargada de la logistica del negocio

durante el dia.

Si hay las suficientes frutas para el dia

En general estarad encargado de ver y supervisar que todo se esté

llevando a cabo y que sus empelados se sientan a gusto con el

trabajo

2. Cajero(a): Es la persona encargada de cobrar el precio de la
ensalada de fruta que el cliente haya escogido

3. Mesero(a): Es la persona encargada de servir la fruta que el
cliente pida

4. Conserje: Es la persona de hacer la limpieza constante del
lugar, también es el encargado de llenar los recipientes de las
frutas que estén vacios y de verificar que fruta necesita ser

cambiada por mal estado
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» Personal Administrativo: Contaremos con 1 Empleado:

1. Gerente general: Estara encargo de la administracion general y

sera quien supervise todas las acciones del personal a su cargo,
sera quien firme los contratos de servicios mayores y contratos

de personal.

Politicas Y Procedimientos

Financiero - Contable

a. Es la primera prioridad de la empresa el manejo de efectivo, es
indispensable que toda la venta semanal sea depositada en la cuenta de

la empresa para su utilizacion.

b. Se calificara a proveedores para cerrar cuentas de crédito con ellos a 15
o 30 dias.

c. Los pagos de sueldos seran en quincena

Atencion al Cliente

a. Toda comunicacion sera realizada en 1 idioma espafiol
b. Se utilizara el uniforme designado por el gerente de local
Personal

a. La hora de ingreso del personal sera 15 minutos antes de la sefialada

por motivos de preparacion.

b. Todo el personal deberd cumplir sus obligaciones manteniendo siempre

en mente que el servicio de calidad en todas sus acciones atraera al
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cliente y lo mantendra fiel a la empresa mejorando las utilidades que

benefician a todos

Sueldos

El pago de sueldos es un costo importante, por lo tanto tendremos que
tenerlo muy en cuenta y manejarlo correctamente para su funcionamiento.
Hemos decidido que durante el primer afio el sueldo sea de 350 para los
obreros y de 500 para los gerentes, a partir del segundo afio se decidi

subir a 400 el de los obreros y a 1000 el de los gerentes.

a. Para los Gerentes el sueldo sera el primer afio de $500 y a partir del

segundo afio de $1000

b. El Sueldo del Supervisor sera el primer afio de $420 y a partir del

segundo afio de $500

c. El sueldo de los empleados sera de $350 el primer afio en el

segundo afio sera de $500
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CAPITULO 5.

5. ESTUDIO FINANCIERO
5.1.Estimacion De Costos

5.1.1. Elementos Bésicos

Con el fin de determinar los costos fijos y variables es necesarios detallar cada
uno de los costos en los que incurririamos al abrir el negocio de ensaladas de
frutas, para asi saber cuales estan directamente relacionados con el producto
gue vamos a vender y cuales no.

En las dos siguientes tablas detallamos los gastos de servicios basicos que
tendriamos mensual y anualmente asi como los gastos administrativos
necesarios para cubrir el sueldo del gerente y los de mantenimiento del los
equipos con los que contaremos.

Tabla 20 - Cuadro de Gastos basicos 1

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
PRIMER ANO

Agua $ 300 $ 3.600,00

Teléfono $ 80 $ 960,00

Luz $ 200 $ 2.400,00

Total $ 580 $ 6.960,00
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CONCEPTO MENSUAL ANUAL

PRIMER ANO
Gastos Administrativos (Sueldo $ 500 $ 1.000,00
Gerente)
Costo de Mantenimiento $ 114,42 $ 1.373,00
Total $ 1114,42 $13.373,00

Tabla 21 - Cuadro de Gastos 1

Como para empezar nuestro proyecto el lugar que escogimos para
ubicarnos es un centro comercial (Mall de Sol), y cada uno de los locales
tiene un determinado monto de costo, otro de los gastos que
enfrentariamos es el alquiler del local. En el primer afio el costo sera de
$1600 pero cada afio este va a aumentar en un 5%, ya que asi lo

determina el Centro Comercial.

Tabla 22 - Cuadro de alquiler 1

CONCEPTO MENSUAL ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler 1600,00 19.200,00 20.160,00 21.168,00 22.226,40 23.337,72
Total 1600,00 19.200,00 20.160,00 21.168,00 22.226,40 23.337,72
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Otro de los gastos es el gasto de publicidad, este rubro es bastante
importante puesto que depende mucho de él que las personas conozcan
gue somos, donde estamos, que ofrecemos y se puedan sentir atraidas a

visitar nuestro local.

MEDIO CANTIDAD VALOR COSTO
PUBLICITARIOS UNITARIO
Photo Frame 1 180 180
E-tag 2 495 990
Activacion de 2 168 336
marca en via
publica
Flyers 5000 0,05 250
Bases de datos 1 100 100
Total 5006 943,05 1856

Tabla 23 - Cuadro de publicidades 1

A continuacion detallaremos otro de los gastos que el sueldo del personal
de planta es decir: el cajero, el mesero el conserje y el supervisor que

serian los Unicos que trabajarian dentro del local.
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Cajero $ 4200 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000
Mesero $ 4200 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000
Conserje $ 4200 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000
Supervisor $ 5040 $ 6.600 $ 6.600 $ 6.600 $ 6.600
Total $17.640 $24.600 $24.600 $24.600 $24.600

Tabla 24 - Cuadro de Balance Personal 1

5.1.2. Analisis Costo Volumen Utilidad

Una relacion entre el costo, volumen y la utilidad es el margen de

contribucion. El margen de contribucion es el exceso de ingresos por ventas

sobre los costos variables. El concepto de margen de contribucién es

especialmente util en la planeacion de los negocios porque da una vision

del potencial de utilidades que puede generar una empresa.
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P Y. ¥ S VP FUPRPL DU S |
duid 20 = Luauilvu uc myreauy L

ol Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas $200.000 $208.000 $216.320,00 $224.972,80 $233.971,71
(-) Costos 127.200 132.288 137.579,52 143.082,70 148.806,01
Variables
= Margende $ 72.800 $75.712 $ 78.740,48 $ 81.890,10 $ 85.165,70
Contribucion
(-) Costos  $ 53.029 $66.949 $ 67.957,00 $ 69.015,40 $ 70.126,72
Fijos
=Ingresode $ 19.771 $ 8.763 $ 10.783,48 $ 12.874,70 $ 15.038,98

Operaciones

También es importante determinar el punto de equilibrio para saber hasta
qué punto llegar de modo que no se pierda ni se gane, es decir ese hallar
el punto de equilibrio que nos indique cuantas unidades de ensaladas de
frutas minimo se deben vender para no perder dinero. Por lo tanto con el
costo unitario variable y fijo y con los costos fijos tenemos que la cantidad
de equilibrio es de 58.274 ensaladas de frutas.

Ademas podemos calcular la utilidad donde,

Ut = Utilidad
P = Precio

= Cantidad producida y

vendida
Cv = Costo variable
Cf = Costos fijos Totales

Ut=P*Q-Cv*Q-Cf
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Teniendo como resultado: $19.771

5.1.3. Costos Variables
A continuacion detallamos los costos variables en los que incurririamos
para la elaboracion de las ensaladas de frutas. Primero hemos obtenido el

costo de las frutas basicas y especiales tanto enteras como por pedazos.

Tabla 26 - Cuadro costos frutas 1

Frutas Costo Unidades - Pedazos Costo por
General Libra por Fruta Pedazo
Basicas
Banana $0,35 7 unidades 19 $0,02
Papaya $0,80 1 Unidad 156 $ 0,005
Sandia $3 Grande 376 $ 0,008
Meldn $0,50 1 Unidad 240 $0,01
Uva $1,25 Libra 120 $0,01
Manzana $1 5 unidades 30 $ 0,033
Especiales
Frutilla $1,60 Libra 192 $ 0,008
Durazno $1 6 Unidades 48 $0,02
Cereza $2 1 Libra 48 $0,04
Kiwi $1 6 Unidades 90 $0,011
Pifia $ 0,50 Unidad 20 $ 0,025
Higo $4,00 75 300 $0,013
unidades

Pera $1 4 Unidades 96 $0,010
Mora $1 1 Libra 48 $0,021
Fresa $1,60 Libra 192 $0,01
Melocoton $0,50 1 Unidad 24 $0,02
Total $21,10 1999 $ 0,266
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También determinamos los costos de los aderezos que acompafaran a las
ensaladas de frutas, asi como el costo por porcién de aderezo en cada

recipiente de las ensaladas.

Tabla 27 -
%’eﬁ;gscgstos Aderezos ~ Costo Gramos Porcién Costo por |
General - Litros porcién
Leche Condensada  $2,08 397 gr 14 015
Yogurt $4,33 2 litros 15 $0,29
Gelatina $ 1,90 450gr 25 $0,08
Helado $3,30 1 litro 14 $0,24
Cereal $ 3,96 500gr 30 $0,13
Granola $ 4,00 500gr 30 $0,13
Coco rallado $1 1 fundita 31 $ 0,02
Crema Chantilly $4 1 litro 15 $0,25
Total $ 23,77 174 $1,28
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Y por ultimo tenemos los envases que utilizaremos para servir las

ensaladas de frutas, los tenedores y las servilletas.

Tabla 28

Empaques

Mediana
Grande
Total

Tabla 29
Concepto
Tenedores

Servilletas
Total

Unidades Costo Total
12 $ 1,00
12 $ 1,20
24 $ 2,20
Unidades Costo
Total
$ 50,00 $ 1,50
$ 70,00 $ 0,22

$ 120,00 $ 1,72

Costo
Unitario
$ 0,08
$ 0,10
$ 018
Precio
Unitario
$ 0,03
$ 0,00314
$ 0,03

Luego de haber obtenido el costo por pedazo de fruta, por cantidad de

aderezo para cada ensalada, los envases, los tenedores y de las servilletas

podemos sacar el costo variable de cada ensalada de frutas, que los

mostraremos en la siguiente tabla detallada por combos:
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Tabla 30

Combo 1: 3 Frutas Basicas + 3 Frutas Especiales $ 1,59
+ 3 Aderezos
Combo 2: 3Frutas Basicas + 4 Frutas Especiales $ 1,99
+ 4 Aderezos
Combo 3: 5 Frutas Basicas + 4 Frutas Especiales $ 1,75
+ 2 Aderezos
Combo 4: 5 Frutas Basicas + 5 Frutas Especiales $ 2,35

+ 4 Aderezos

5.1.4. Costos Fijos

Aqui detallamos los costos fijos en los que incurriamos en el primer afio.
Tabla 31

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Gastos $ 500,00 $ 6.000,00
Administrativos
Gastos de Publicidad $ 154,67 $ 1.856,00
Sueldos y Salarios $ 1.470,00 $ 17.640,00
Arrendamiento $ 1.600,00 $ 19.200,00
Agua $ 300,00 $ 3.600,00
Teléfono $ 80,00 $ 960,00
Luz $ 200,00 $ 2.400,00
Costo de $ 114,42 % 1.373,00

Mantenimiento
Total Costos Fijos $ 4.419,08 $ 53.029,00



En el siguiente cuadro mostramos los costos fijos que tendriamos ya en el

segundo afio de operacidn, hasta el quinto que es el periodo de analisis

para nuestro proyecto.

Tabla 32

CONCEPTO ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos $ 12,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 12,000
Administrativos
Gastos de Publicidad $ 1,856 $ 1,856 $ 1856 $ 1,856
Sueldos y Salarios $ 24,600 $ 24,600 $ 24,600 $ 24,600
Arrendamiento $ 20,160 $ 21,168 $22,226.40 $23,337.72
Agua $ 3,600 $ 3600 $ 3600 $ 3,600
Teléfono $ 960 $ 960 $ 960 $ 960
Luz $ 2400 $ 2400 $ 2400 $ 2,400
Costo de $ 1,373  $ 1373 $ 1373 $ 1,373
Mantenimiento
Total Costos Fijos $ 66,949 $ 67,957 $69,015.40 $70,126.72

5.2.Inversiones Del Proyecto

5.2.1. Capital de Trabajo: Método del déficit acumulado maximo

En esta parte de nuestro proyecto determinaremos nuestro capital de trabajo,

es decir cudnto vamos a necesitar para que nuestro negocio funcione. El

método que usaremos serd el del déficit acumulado maximo, ya que nos

mostrara con mayor exactitud los resultados.

Primero debemos determinar la demanda del producto para saber la cantidad

de ensaladas que se van a vender.
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Tabla33

Edades Hombres Mujeres Total Total
16 - 19 925.237 100.657 1.025.894 1.249.952
20 - 29 951.389 199.977 1.151.366 1.402.828
30 -39 149.700 158.727  308.427 375.788
40 - 49 113.409 118.265 231.674  282.272
50 - 59 66.821 70.745 137.566 167.611

Total 2.854.927 3.478.451

Segun Porter se puedes ingresar al mercado captando de 0 a 10% de mercado
pero es recomendable que no exceda de 6%; entonces multiplicando el total de
visitas mensuales al Mall del Sol y el porcentaje con el cual queremos ingresar al

mercado que es el 2,22% nos da la siguiente demanda:

Tabla 34
Habitantes Ecuador 13.755.680,00
Habitantes Guayaquil 1.985.379,00
Visitas mensuales al Mall del 300.000,00
Sol
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Las dos siguientes tablas nos muestran la demanda proyectada mensualmente y

los ingresos mensuales por el primer afio de las unidades de ensaladas de frutas

vendidas.
Tabla 35
Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio
Precio $ $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50
0,00
Unidades |$ 0,00 | 6.667 6.667 6.667 6.667 6.667
Ingresos | $ 0,00 | $ 16.667 $ $ $ $
por 16.667 | 16.667 | 16.667 | 16.667
Ventas
Julio Agosto |Septiembre|Octubre |Noviembre |Diciembre
Precio $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50 $ 2,50
Unidades | 6.667 6.667 6.667 6.667 6.667 6.667
Ingresos
por $16.667 | $16.667 | $16.667 |$16.667 | $16.667 | $16.667
Ventas

A continuacion mostraremos tantos los costos fijos como variables mensuales, es

decir los egresos que tendria el negocio.
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Costos Enero |Febrero | Marzo | Abril Mayo Junio
Variables

Materia Prima
(incluido
empaque) por
unidad

Total Costos |[$ 0,00 | $10.600 |[$10.600 [$10.600 | $10.600 [$10.6000
Variables

Tabla 36

Costos Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Variables

Materia Prima
(incluido
empaque) por
unidad

ezl @ersies - $10.600 $10.600 $10.600 $10.600 $10.600 $10.600
Variables
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Tabla 37

G. Administrativos
Gastos de Publicidad
Sueldos y Salarios
Arrendamiento

Agua

Teléfono

Luz

C. de Mantenimiento

Total Costos Fijos

$ 500,00
$ 154,67
$ 1.470,00
$ 1.600,00
$ 300,00
$ 80,00
$ 200,00
$ 114,42
$ 4.419,08

$ 500,00

$ 154,67

$ 1.470,00

$ 1.600,00

$ 300,00

$ 80,00
$ 200,00

$ 114,42
$ 4.419,08

$ 500,00
$ 154,67
$1.470,00
$1.600,00
$ 300,00
$ 80,00
$ 200,00
$114,42
$4.419,08

$ 500,00
$ 154,67
$1.470,00
$1.600,00
$ 300,00
$ 80,00
$ 200,00
$ 114,42

$4.419,08

$ 500,00
$ 154,67
$ 1.470,00
$ 1.600,00
$ 300,00
$ 80,00
$ 200,00
$ 114,42
$ 4.419,08

J
$ 500,00
$ 154,67
$ 1.470,00
$ 1.600,00
$ 300,00
$ 80,00
$ 200,00
$ 114,42
$ 4.419,08
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Costos Fijos Agosto Septiembre Noviembre  Diciembre

500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
154,67 $ 15467 $ 15467 $ 154,67

~ G.Administrativos ~~ $ 500,00 $ 500,00 $
Gastos de Publicidad $ 15467 $ 15467 $
Sueldos y Salarios $1.470,00 $ 147000 $ 1.470,00 $ 1.470,00 $ 1.470,00 $ 1.470,00
Arrendamiento $1.600,00 $1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00
Agua $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00

$

$

$

$

Teléfono $ 8000 $ 80,00 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00
Luz $ 200,00 $ 200,00 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
C. de Mantenimiento $ 11442 $ 114,42 11442 $ 11442 $ 11442 $ 114,42
Total Costos Fijos $4.419,08 $4.419,08 4.419,08 $ 4.419,08 $ 4.419,08 $ 4.419,08
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Tabla 38

Egreso Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
mensual ($)

Julio

4919,00

15.019,08 15.019,08 15.019,08 15.019,08 15.019,08
Octubre
_ 15.019,08 15.019,08 15.019,08 15.019,08 15.019,08 15.019,08

Agosto

Sep.

Nov.

Dic.

A continuacion calculamos nuestro saldo de caja mensual y acumulada para el

cual hemos usado los ingresos y egresos que ya obtuvimos.

Tabla 39

$0.00

$ 16,666.67

$ 16,666.68

$ 16,666.68

$ 16,666.68

$ 16,666.68

(S (S (S (S (S (S

4,419.08) | 15,019.08)| 15,019.09)| 15,019.09)| 15,019.09)| 15,019.09)
(S

4,419.08)| $1,647.58| $1,647.59| $1,647.59| $1,647.59| S 1,647.59
(S

4,419.08) | ($2,771.50) | ($1,123.91) $523.67| $2,171.26| S 3,818.85

$16,666.68

$ 16,666.68

$ 16,666.68

$ 16,666.68

$ 16,666.68

$ 16,666.68

(S
15,019.09)

(S
15,019.09)

(S
15,019.09)

(S
15,019.09)

(S
15,019.09)

(S
15,019.09)

$1,647.59

$1,647.59

$1,647.59

$1,647.59

$1,647.59

$1,647.59

$5,466.43

$7,114.02

$8,761.60

$10,409.19

$12,056.78

$13,704.36
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Con estos resultados podemos identificar cual es nuestro déficit maximo y a qué
mes corresponde, este valor nos indica el capital de trabajo que necesitamos para
iniciar el proyecto. De acuerdo a lo que muestran estos datos debemos decir que

nuestro capital de trabajo es de $4.419,08 correspondiente al mes de enero.

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO  $4.419,08

5.3.Ingresos Del Proyecto

5.3.1. Ingresos por Venta de Productos o Servicios

Los ingresos que tendriamos nosotros en el negocio evidentemente serian
por la venta de ensaladas de frutas. Brindaremos siempre a los clientes lo
gue ellos prefieren con un servicio de calidad, para que asi los precios con
los que empecemos y los que podamos poner en un futuro estén acorde
con lo que se ofrece; asi los consumidores estaran dispuestos a pagar un
precio que compense lo que estan consumiendo.

Por lo tanto con un precio promedio de $2,50 de todos los combos y con
una demanda proyectada mensual de 6.667 ensaladas de frutas, los

ingresos por ventas mensuales en el primer afio serian.

Tabla 40

000 [ 16567 [15e7 [15567 Jisoot Jisosr
+

16.667 |16.667 [16.667 |16.667 [16.667
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Y los ingresos anuales, del mismo modo con un precio de 2,50, con una demanda

anual de 80.000 y con un aumento de la demanda de 4% cada afio tendriamos

los siguientes ingresos:

Tabla 41

ARosS Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos por

200.000 | 208.000 | 216.320 | 224.972,80 | 233.971,71
Ventas ($)

5.3.2. Valor de desecho del Proyecto

Como para nuestro funcionamiento requerimos de ciertos activos fijos que

nos ayuden a realizar bien nuestro trabajo, es necesario conocer la vida util

de los mismos y su depreciacion anual para que de esta manera podamos

saber en un momento dado el valor de esos activos una vez transcurrido el

tiempo, es decir el valor de desecho al cual puede ser vendido ese activo ya

depreciado.

En este caso vamos a utilizar el valor de desecho contable puesto que

creemos que es el mas conveniente para nuestro analizar nuestro proyecto

y el que arrojaré los datos mas aproximados en comparacién con los otros

dos métodos: el de desecho econémico y comercial.
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Tabla 42

MAQUINARIA
Descripcion de La Unidad Vida Precio Valorde
Maquinaria Util  Unitario Desecho
(10%)
Barra Exhibidora de 1 10 $2.500 $ 250
frutas y aderezos afios
Cajaregistradora 1 3 $170 $ 17
anos
Congelador 2 5 $ 780 $ 156
anos
INVERSION EN MAQUINARIA $ 423
MUEBLES Y ENSERES
Descripcion de La Unidad Vida Precio Valorde
Maquinaria Util  Unitario Desecho
(10%)
Escritorio 1 3 $ 150 $15
anos
Sillas 4 3 $25 $10
anos
Ventiladores de Techo 1 3 $29,46 $2,95
(Hunter, Ceiling Fan 54) afos
INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES $ 27,95

Total de Inversion Maquinariay Muebles y Enseres

Precio
Total

$ 2.500

$ 170

$ 1.560

$4.230

Precio
Total

$ 150

$ 100

$ 29,46

$ 279,50

$
4.509,50
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5.4.Tasa De Descuento

La tasa de descuento es la rentabilidad minima que se debe obtener para que

nuestro proyecto sea rentable y poderlo poner en marcha, es decir que la

determinacion de esta variable es de suma importancia, puesto que un mal

calculo podria inducir a un resultado errado en la evaluacion de nuestro

proyecto.

5.4.1. Modelo CAPM

Para calcular la tasa de descuento necesaria para saber si es que el

proyecto es viable o no utilizaremos el CAPM.

Para ello reemplazamos valores en la siguiente ecuacion:

Siendo:

Ri=r + B (rm - rf) + RPecy

Ri:

Rentabilidad exigida por el inversionista.

rf:

Rentabilidad de un activo que no ofrece riesgo (Tasa
libre de riesgo de los t-bills de Estados Unidos).

rm:

La tasa de rendimiento del mercado o industria en la

cual nos encontramos.

Nos muestra la sensibilidad de las acciones de una

compafiia.

Rpecu:

Tasa del riesgo del pais (Ecuador).
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Segun los datos obtenidos hasta diciembre del 2009, la tasa libre de t-
bills de Estados Unidos con un plazo de 5 afios es de 2,61%, la tasa de
rendimiento de la industria alimenticia es de 12,1, como nos basamos en la
industria alimenticia tomamos como referencia los datos de Vaughan Foods
Inc. cuyo beta es de 1,63, y la tasa de riesgo del pais hasta febrero del
2010 era de 817 puntos.

Encontrando cada una de las variables y remplazando en la férmula

tenemos:
rf: 2,61%
rm: 12,1%
B: 1,63
Rpecu: 8,17%

Ri=rs+ B (rm — rf) + RPecy
Ri = 2,61+1,63(12,1-2,61)+8,17
Ri= 2,61+ 15,47 + 8,17

Por lo tanto la tasa a la que descontaremos el flujo de caja sera de
26,25%
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5.5.Flujo De Caja

Como mencionamos antes este proyecto para que pueda funcionar
necesita de una inversion inicial de $ 47.910 y ademas poder cubrir lo que
respecta al capital de trabajo. Es decir el total de inversiones seria de:

Tabla 43 INVERSIONES
Inversion Inicial $ 47.910,00
Capital de Trabajo $ 4.419,08
Total de Inversién $ 52.329,08

Del total de la inversion se aportara con capital propio el 70%, el resto de la
inversion (30%) se la financiard con un préstamo al Banco a un plazo de 5
afos, siendo la tasa de interés el 9,23%. Por lo tanto el préstamo seria de $
15.698,72, Resultandonos las siguientes amortizaciones:

Tabla 44
| periodo | cuota | mterds | Amortisacién | Capital Amortizado | CaitalVivo
0 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $15,698.72
1 $4,060.14 | $1,448.99 $2,611.15 $2,611.15 $ 13,087.58
2 $4,060.14 | $1,207.98 $2,852.15 $5,463.30 $10,235.42
3 $4,060.14 | $944.73 $3,115.41 $8,578.71 $7,120.01
4 $4,060.14 | $657.18 $ 3,402.96 $11,981.67 $3,717.05
5 $4,060.14 | $343.08 $3,717.05 $15,698.72 $0.00




5.5.1. VAN, TIR, PAYBACK

Tabla 45
0 1 2 3 4 5
Produccion 80,000 83,200 86,528 89,989 93,589
Precio $2.50 $2.50 $2.50 $2.50 $2.50
Costos $1.59 $1.59 $1.59 $1.59 $1.59
S $
Ingresos por 200,000.0 | 208,000.0 $ $ $
Ventas 0 0]216,320.00| 224,972.80| 233,971.71
(S (S (S (S (S
127,200.0 | 132,288.0|137,579.52 | 143,082.70 | 148,806.01
(-) Costos Operativos 0) 0) ) ) )
(S (S (S (S (S
(-) Costos Fijos Admi. 6,000.00) | 12,000.00) | 12,000.00) | 12,000.00) | 12,000.00)
(S (S (S (S (S
(-) Sueldos y Salarios 17,640.00) | 24,600.00) | 24,600.00) | 24,600.00) | 24,600.00)
(S (S (S (S (S
(-) Marketing 1,856.00)| 1,856.00)| 1,856.00)| 1,856.00)| 1,856.00)
(S (S (S (S (S
(-) Arriendo 19,200.00) | 20,160.00) | 21,168.00) | 22,226.40) | 23,337.72)
(-) Servicios (S (S (S (S (S
Basicos 8,333.00) | 8,333.00)| 8,333.00)| 8,333.00)| 8,333.00)
(-) Dep. Maquinarias ($423.00) | ($423.00)| (S423.00)| ($423.00)| (S423.00)
(-) Pago de
interes (1,448.99) |(1,207.98) |(944.73) (657.18) (343.08)
Venta de Activos S 44.95 $281.00
$ $ $
Utilidad Part Trab. 17,899.01| $7,132.02| $9,460.70| 11,794.52| 14,553.90
(-)15% Part.
Trabajadores $2,684.85| $1,069.80| $1,419.11| $1,769.18| $2,183.08
Utilidad desp. Part. $ S S S
Trab. 20,583.86| $8,201.82| 10,879.81| 13,563.70| 16,736.98
(-) 25% Impto. Renta $5,145.96| $2,050.45| $2,719.95| $3,390.93| $4,184.25
$ $ $ $ $
Utilidad desp. Impto. 25,729.82| 10,252.27| 13,599.76| 16,954.63| 20,921.23
(+) Dep. Maquinarias $423.00| $423.00| $423.00| $423.00| $423.00
(S
14,910.0
Inv. Equipos 0)
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($
33,000.0
Inv. Terreno 0)
S
15,698.7
Préstamo 2
(S (s (s (s (s
Amortizacién Capital 2,611.15)| 2,852.15)| 3,115.41)| 3,402.96)| 3,717.05)
Inv. Capital de 4,419.(§Z
Trabajo )
Recup. Capital de
trab. $4,419.08
Valor de desecho
(S
36,630.3 $ $ s s
Flujo Neto de Efect. 6)| 23,541.68| $7,823.12| 10,907.35| 13,974.66| 22,046.26
TMAR 26.25%
VAN $4,719.15
TIR 33%
0 1 2 3 4 5
S S
(S S $| 13,974.6| 22,046.2
Flujo de Caja 36,630.36) | 23,541.68| $7,823.12|10,907.35 6 6
S S
(S S S| 10,667.6| 16,829.2
Flujo de Caja Descontado | 36,630.36) | 17,970.75| $5,971.85| 8,326.22 8 0
S
Flujo de Caja Desc. (S (S (S (S S| 23,135.3
Acumulado 36,630.36) | 18,659.61) | 12,687.76) | 4,361.54) | 6,306.14 4

El periodo de recuperacion se obtiene en el afio 3 y seis meses.
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5.6.Analisis De Sensibilidad Uni-Variable

Van Precio

Tabla 46 — Cuadro Van precio

VAN  |6)

($149,
597.7

($85,43
7.94)

($53,35
8.03)

($21,27
8.12)

$10,80
1.79

$42,88
1.69

$74,96
1.60

$107,04
1.51

PRECIO

2

2.2

2.3

2.4

2.5

2.6

2.7

2.8

Grafico 16 — Van precios
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$100.000,00

$50.000,00

$0,00

($ 50.000,00)

(5 100.000,00)

(5 150.000,00)

($ 200.000,00)

VAN

Aumentando los precios de venta y disminuyéndolos podemos ver de qué manera

esto afecta al van positiva 0 negativamente, en nuestro caso tenemos una alta

sensibilidad a la bajada de precios por lo tanto tendriamos que ser en extremo

cuidadosos de esta estrategia de mercado, y tratar de controlarla en su mayoria.

110




Van Costos

Tabla 47 — Cuadro Van costos

$103,8 [$71,753.[$39,673. [$10,801. [ ($8,446. |($24,486. | ($56,566.
VAN 33.52 |61 70 79 16) 11) 02)

COSTO 1.3 1.4 15 1.59 1.65 1.7 1.8

Grafico 17 — Van costos

VAN

$120.000,00
$100.000,00 &,
$.80.000,00 \
$60.000,00 \.\

$40.000,00
$20.000,00 \\ — VAN
s 0,00 T T T 1 T T 1
1,3 1,4 1,5 1,59 M 1,7 1,8
($20.000,00)

($ 40.000,00) \\
($ 60.000,00)

($ 80.000,00)

En este caso el que el costo operacional se vea directamente afectado nos deja en
una situacion dificil de manejar, tendriamos que buscar siempre mantener
nuestros costos operacionales estrictamente sefialados para evitarnos
contratiempos.

Se podra ampliar mas esta situacion en la seccion de recomendaciones al final del

proyecto.
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CONCLUSIONES

Nosotros pretendemos dar un mejor servicio que el de nuestros competidores el
cual sea mucho mas rapido, con mayor calidad a través del cual nuestros clientes
obtengan un beneficio al ofrecerles una alimentacion mas saludable

Estamos consientes que nuestra Idea de negocio es facil de copiar, por lo tanto
deberiamos patentarla hasta obtener una estabilidad en el mercado en el que nos

desarrollaremos

Sobre la localizacion, ubicaremos nuestro negocio en un lugar estratégico y
accesible para nuestros clientes dentro de la ciudad de Guayaquil en el patio de
comidas del Mall del Sol, ya que brinda seguridad, parqueadero, se encuentra en

un nicho empresarial lo que nos brinda un mayor nimero de posibles clientes etc.

Podemos ver una recuperacion casi al final del periodo de evaluacién el cual es de
3 afios, seis meses. Esto nos dice que el proyecto es rentable, porque en un

punto se recuperar lo invertido.

Nuestra TIR del 33% satisface a la TMAR de 26,25% lo cual demuestra la
rentabilidad del proyecto en marchar.

Pudimos notar que a pesar que la idea de negocio es buena y puede tener una
gran acogida, nuestro punto débil es la sensibilidad que el proyecto tiene. Ante
una subida de precio muy brusca en las frutas en el mercado, el proyecto no seria

tan rentable ni beneficioso montarlo.
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RECOMENDACIONES

Realizar una buena camparfa de marketing para estar presente en la mente del
cliente y crear una buena expectativa en nuestro consumidor, acerca del servicio
gue vamos a brindar.

Cuidar mucho la sensibilidad de los costos, ya que de esto dependera la
rentabilidad del proyecto.

Una vez adquirida la experiencia necesaria y haber recuperado cierto margen de
ganancias, seria bueno abrir otras sucursales en mas centros comerciales como

en san marino, o rio centro o también podriamos abrir un negocio propio
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