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INTRODUCCION

En el Ecuador como en otros paises las empresas buscan ser mas competitivos
en un mercado cambiante, sobre todo las pequefias y medianas empresas
luchan dia a dia por mantenerse en el mercado y no desaparecer.

Algunas de las empresas ecuatorianas que hoy en dia forman parte del grupo
de las grandes e importantes empresas ecuatorianas son familiares como por
ejemplo la empresa Ales, Grupo Zunino entre otros.

Estas empresas que surgen como familiares no les ha resultado nada facil estar
en el lugar que tienen en el mercado pero sobretodo haber sobrevivido en el

tiempo.

Es precisamente la supervivencia el desafio al que se enfrentan las empresas

familiares. Las cifras a nivel mundial sefalan que el 70% de las empresas



familiares no trasciende de la segunda generacion y del 30% restante, solo la

mitad llega a la tercera generacion’.

El propésito de nuestro proyecto es redisefiar la empresa familiar a una
empresa mas formal para mejorar los procesos para un mejor desempeno, que
es lo que se conoce como una reingenieria.

La cual propone un redisefio radical de los procesos de una empresa para
conseguir mejoras inmensas en medidas de valor como son costos, calidad y
servicio.

Este proyecto se compone de tres capitulos:

En la primera parte se explica los problemas que enfrenta Comercial Marcelito,
empresa familiar que se propone en este proyecto de reingenieria en las areas
operativas, administrativa y financiera; las razones que nos ha llevado al

estudio de la misma y qué objetivos se pretende alcanzar con el proyecto.

En la segunda parte se compone del capitulo 1 y capitulo 2. En el primer
capitulo se narra el origen de la empresa, ahondaremos en la situacién actual
de la empresa, esta es de vital importancia para el desarrollo del proyecto y
alcance de los objetivos.

Con la finalidad de obtener conocimiento de la misma asi como las causas de
los problemas, en que parte de los procesos surgen, que factores influyen en la
creacion de estos y como estan afectando a la casa comercial. Esto nos dara
las pautas para el desarrollar el capitulo 2 en donde se hara la propuesta de la

reingenieria de las areas administrativa y operativa.

1 . . . . ™
http://mba.americaeconomia.com/articulos/reportajes/empresas-familiares-como-hacer-perdurar-el-
negocio



Posteriormente esto servira para desarrollar el ultimo capitulo que es el
Financiero en donde a través de herramientas financieras demostraremos en
términos monetarios como se ve afectado el desempefio econémico de la
empresa cuando existen problemas operativos, administrativos y financieros y

cual es el resultado después de la reingenieria.

Ademas en esta seccion con los resultados obtenidos podremos sacar las
respectivas conclusiones y recomendaciones para ayudar a mejorar el

desempeno de Comercial Marcelito.

DEFINICION DE REINGENIERIA

El concepto de reingenieria segun Davis - Aquilano y Chase en su libro
Fundamento de Direcciéon de Operaciones lo definen como el proceso de
reorganizar y reestructurar una organizacion; literalmente significa empezar
desde el principio con una hoja de papel en blanco en cuanto a la forma de

disefar a la organizacidn para servir mejor a los clientes.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En estos tipos de empresas que son familiares generalmente presentan ciertos
problemas debido a que la gran mayoria estan dirigidas por los mismos duefos,
quienes basan su administracion sé6lo con conocimientos empiricos y no
cuentan con cierto grado de profesionalizacién.

Uno de los problemas de las empresas familiares es la estructura organizativa
debido a que mantienen desde sus inicios la misma estructura en el tiempo lo
que genera problemas cuando la empresa esta creciendo y no ha sabido

amoldarse a los nuevos cambios del entorno.



Otro problema es la falta de compromiso de cada miembro de la familia, ya que
por ser duefios no establecen politicas o reglas dentro de la empresa lo que
genera problemas funcionales entre los miembros de la empresa.

Es por eso que se propone la reingenieria de ésta empresa familiar porque se

han detectado problemas administrativos, operativos y financieros.

Comercial Marcelito constituida desde 1984, ha sido dirigida por su propietario
el Sr. Marcelo Tapia quien desde hace 35 afos se ha dedicado a la actividad
comercial. Como lo tipico en este tipo de empresas es que el duefio es quien
gerencia hasta que algun familiar lo sustituya en su cargo, el propietario es
quien administra su negocio a su modo, es quien tiene el mando de toda la
organizacion, el pone las reglas; pero dado el entorno cambiante y la
competitividad hace necesario redisefar los proceso dentro de una empresa o
mejorarlos cuando se observan fallas en la manera de hacer las cosas y utilizar

los recursos.

Comercial Marcelito ha dado muestras de crecimiento en los ultimos anos, pero
se han observado ciertos problemas como son: desorganizacion en el trabajo,
no se ha establecido reglas, falta de definir los procedimientos ; no cuenta con
un sistema de informacion que le permita saber lo que ésta generando la
empresa en el dia a dia.

Se estima que en esta temporada de cosecha de maiz se ha comprado un 15%
mas que la cosecha del afio anterior, pero las ganancias no han sido las

mismas; han disminuido aproximadamente 15%-20%.

No existe un registro de las transacciones diarias; que ayuden a saber en algun
momento dado que se compré en determinada fecha, cuanto se compro, a qué
precio se compro, quienes le deben, cuanto les deben, a quien se le debe y

cuanto se debe.



Mal uso de recursos por parte de los trabajadores asi como desperdicios de los
mismos generan costos adicionales, se estima que los gastos se han
incrementado en un 20%.

Un hecho suscitado en meses anteriores fueron las pérdidas de productos
agricolas (arroz en cascara) encargados (guardado) a la casa comercial por
parte de sus clientes, lo que le causé a la empresa costos ya que tuvo que
responder a sus clientes por sus productos desaparecidos; todo esto debido a
la falta de control de inventario y un sistema de seguridad dentro de la empresa

que ayuden a prevenir este tipo de hechos.

Otro problema es la falta de liquidez en épocas de cosecha de maiz que se da
en los meses de abril hasta julio que es cuando hay mayor produccion del
sector agricola y no cuenta con el suficiente efectivo para el giro del negocio, lo
que ha conllevado a hacer préstamos bancarios para aliviar los problemas de
liquidez.

Debido a estos antecedentes expuestos se propone solucionar los problemas

de Comercial Marcelito con una reingenieria de la misma.

JUSTIFICACION

Al observar estos problemas mencionados es que surge la propuesta de este
proyecto de reingenieria con la finalidad de eliminar los problemas de tipo
administrativo, operativo y financiero. Ademas que la reingenieria para una
empresa que enfrente los problemas como los de Comercial Marcelito es un
tipo de ganancia para la misma ya que al hacer un analisis de sus procesos y
con la informacién que se obtenga servira para tomar decisiones respecto a las

mejoras que debieran hacerse.



A parte de hacerse una reestructuracion en la empresa, reconsidera tareas
irrelevantes que pueden crear nuevas tareas mas productivas y hacer que los
procesos funcionen mejor para sus clientes.

Entonces es cuando se alcanzara a brindar un excelente servicio al cliente y

minimizar los costos que estan afectando a Comercial Marcelito.

ALCANCE

Comercial Marcelito busca dia a dia la eficiencia y eficacia de su trabajo, en
donde analizando las respuestas proporcionadas por los duefios de la empresa,
hemos podido constatar que actualmente no se encuentra correctamente
estructurada por lo que se ha enfrentado a diversos problemas como lo es la
falta de distribucion de funciones o de autoridad, una de sus limitantes es ser
una empresa familiar y no se lleva un estricto control de personal asi como en
las finanzas.

Lo que se desea alcanzar al reestructurar la organizacién de Comercial
Marcelito es que pueda llegar a tener un mejor manejo en las operaciones de la
empresa, si mejora la organizacion de la empresa se puede llegar a minimizar

sus costos y maximizar sus recursos.

OBJETIVO GENERAL

eHacer un plan de reingenieria para la empresa en el area administrativa,

operativa y financiera



OBJETIVOS ESPECIFICOS

eElaborar un plan de trabajo para la empresa, de manera que permita
integrar las tareas de Comercial Marcelito.

e Establecer tareas, politicas y responsabilidades para el personal y la
empresa.

eFormular un programa de capacitacion interna para realizar mejor las
actividades estratégicas.

e Proponer estrategias de inversion en activos para Comercial Marcelito.

e Establecer un plan de estrategias para minimizar costos en las areas de

reingenieria.



CAPITULO |

1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1.1Resefia Historica®

El Sr Marcelo Tapia y la Sra. Marlene Arellano se inician en las
actividades del comercio desde 1975, uno de sus primeros negocios fue una
pequeia tienda de abarrotes ubicada en su propio domicilio y mas tarde juntos
emprenden en la compra de productos agricolas como el cacao y el café; estos
fueron los primero productos con los que empezaron esta actividad comercial;
ya que estos eran los mas cultivados y en la Costa el principal cultivo era el
cacao, destinado al comercio exterior. En ese entonces eran pocos los

comerciantes en la zona que se dedicaban a esto.

A pesar de que en aquella época los productos agricolas pasaron a ser
una parte secundaria de las ventas exteriores para el pais, sustituidas por el
petréleo en los 70 y 80, el pequefio negocio se habia logrado mantener en el
mercado y en donde no existia tanta competencia.

Conforme pasaron los afios y con la experiencia adquirida en materia agricola
el Sr. Tapia se ha dado a conocer como un prospero y reconocido comerciante

en la zona de San Carlos y zonas aledanas.

Es en 1984 cuando se establece legalmente Comercial Marcelito, el cual
se encuentra ubicado en la Parroquia San Carlos perteneciente al Cantén

Quevedo, Prov. Los Rios.

? Entrevista al Sefior Marcelo Tapia y Sra. Marlene Arellano



Con el transcurso del tiempo el Sr. Tapia fue adquiriendo la experiencia
en este negocio como la confianza y reconocimiento por parte de los
agricultores de las zonas aledafnas a la parroquia San Carlos, quienes preferian

vender sus cosechas en el establecimiento del Sr. Tapia.

Como el local con el que contaba resultaba pequefo y los tendales no
alcanzaban para el secado de los productos asi como las bodegas para
almacenarlos, es entonces cuando Don Marcelo decide comprar terrenos para
construir alli las nuevas instalaciones del Comercial Marcelito en donde tendria

los tendales suficientes para secar los diferentes productos.

Mas tarde surge la visionaria idea de un nuevo negocio en la zona, la
instalacion de una piladora de arroz, denominada Piladora El Bosque la que ha

venido ofreciendo el servicio de pilado de arroz desde hace 16 anos.



1.2Informacion General de la Empresa

Comercial Marcelito esta ubicado en la zona céntrica de San Carlos,
parroquia rural del Cantén Quevedo y que se encuentra a 15 minutos de ésta
ciudad.

La actividad econémica mas importante es el comercio agricola, un mercado
muy competitivo en donde el 60% son comerciantes agricolas que cuentan con

estructuras fisicas semejantes.

Las casas comerciales compiten en los siguientes puntos:

La solvencia econdmica

La confianza por parte de los proveedores
Precios competitivos

Calidad del producto

Entre otros factores

Lo caracteristico dé éstos negocios es que son empresas 100%
familiares. Comercial Marcelito es una sociedad indivisa porque al morir el

fundador pasara a manos de sus herederos.
Ver Anexo N° 1. Plano de la empresa

Anexo N° 2. Instalaciones

Anexo N °3. Bodegas
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1.2.1 AREA ADMINISTRATIVA

1.2.1.1 Organigrama de la Empresa sin Reingenieria

La empresa no cuenta con un organigrama estructurado en donde se pueda
observar las areas de la empresa y quienes la conforman. A continuacién se

muestra el organigrama sin reingenieria.

Figura N°1
Organigrama de la empresa sin Reingenieria

PERSONAL MECANICO CONTADOR SECRETARIA
OPERATIVO AUTOMOTRIZ-
INDUSTRIAL

| N

AUXILIAR

-~

Como se puede observar el organigrama es plano y no muestra niveles
de jerarquia, es el gerente quien supervisa todas las actividades de la empresa.
La gerencia tiene una sobrecarga de trabajo al tener que desempenar distintos
roles dentro de la empresa ya que resuelve problemas del personal,
operacionales y financieros; lo que le quita tiempo para dedicarse de lleno a las

funciones gerenciales.
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1.2.1.2 FUNCIONES DEL PERSONAL

Administrativo

Es encabezado por el propietario y su esposa, es €l quien desempefia y
tiene toda la responsabilidad sobre la empresa, ejerce el papel de administrador
multifuncional. Es quien toma las decisiones mas importantes hasta las menos
importantes, tales como las de inversion, financiamiento, adquisiciones,
relaciones comerciales etc. También incluye al contador que trabaja como un
servicio de outsourcing.

Contador se encarga de llevar la contabilidad de la empresa y de realizar las

actividades del tipo tributarias de la empresa.

Ante la falta de su presencia quien se hace frente de los negocios es su
esposa quien ademas se encarga de hacer los pedidos a los proveedores
sobre todo para el abastecimiento de materiales. Ella estd a cargo de este
negocio asi como de realizar los pagos a los proveedores y clientes.

Lleva el registro de las cuentas por cobrar asi como las por pagar, realiza los
pagos de sueldos a los trabajadores. Ambos se encargan de las cobranzas.

Asi como de facturar y pagar a los proveedores, basicamente se encarga de
llenar los documentos como son: facturas, recibos, liquidaciones de compras,

realiza las cuentas.

Solo en temporadas altas se contrata a una secretaria para que ayude a la

administracion.
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Operativo

El personal operativo esta conformado por un agente de compras, 3
operativos, 3 choferes, un auxiliar de servicio y el guardia de seguridad en las
temporadas bajas. El trabajo de los operativos se concentra en realizar
actividades como estibaje, paleado en las secadoras, moler (maiz y soja),

secado del producto en los tendales y recoleccién del mismo.

Al agente de compra se encarga de ir a comprar directamente a los
agricultores o proveedores como es el caso de las haciendas.

Los choferes tienen la funcion de transportar el producto hasta la empresa
cuando se compra y llevarlo a otras cuando se vende.

El guardia como prioridad vigilancia de las instalaciones, el permanece en el
area administrativa, por ser de facil acceso a terceros. A compafia al personal
en los horarios nocturnos cuando se tien que hacer virajes en las secadoras.
Auxiliar de servicio presta apoyo a los operativos cuando estos no se
encuentran en el establecimiento ya sea porque estan realizando las compras
por fuera ademas. Asi como colaborar en tareas de mensajero, compras de

materiales.

1.2.2 AREA OPERATIVA

1.2.21 PROCESO OPERATIVO

Producto

Comercial Marcelito se dedica a la compra y venta de productos

agricolas, pero para que el producto esté listo para la venta y cumpla con los
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estandares que las grandes empresas demandan debe pasar por el proceso de

preparacion: secado, limpieza y envase.

A continuacién se muestra el proceso que se desarrolla en el area
operativa de la empresa, proceso que va desde que se compra del producto

hasta que esta disponible para la venta.

Posteriormente se describe la compra y venta de dichos productos.

1) Desembarque

2) Pesar el producto (en romana o en bascula)

3) Se esparce el producto en los tendales para el secado a través de
la luz solar o en secadoras (para el caso de maiz y arroz)

4) Cada 3 04 horas se rastrilla el producto en los tendales.

5) Se hace la medicién de la humedad sea por el contacto con las
manos o usando la medidora. La medidora se usa mas a menudo
para la medicion de humedad del maiz.

6) Una vez seco el producto viene la limpia del producto a través de
la bomba de aire.

7) Se recoge el producto, se pesa y se coloca en saquillos o sacos
segun el producto o se almacena al granel hasta que salga a la

venta.

Se puede observar este proceso en el grafico N°2 que se encuentra en la

siguiente pagina.
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Figura N° 2

Proceso Operativo de la Empresa

Desembarque

Pesado en Romana

Tendales

4 B

Rastrillado

Medicién de humedad

Recoge el producto

Almacenamiento

Granel

Saquillos o sacos
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Compra

La compra se realiza directamente a los proveedores (agricultores) y se
lleva a cabo en la empresa, lugar al que acuden los agricultores a poner en
venta su producto por el cual se paga un precio justo para ambas partes. Otra
forma de proveerse de productos es ir en busca de los proveedores hasta las

haciendas.

Valor Agregado

A través de secadoras se procede al secado de los productos en donde
permanecera de seis u ocho horas con la finalidad de obtener la humedad
requerida por la industria. A la mitad del tiempo de secado se deja enfriar el
producto para palear y dar vuelta al producto y continuar después con el
secado.

Otra forma de secado es aprovechando luz solar o secado al sol; es simple
porque consiste en extender el producto en los tendales en donde permanecera
alli hasta que caiga el sol, pero cada tres horas es rastrillado. Adicional al

secado se hace la limpia a los productos usando la bomba de aire.

Ventas

Las ventas de los productos se hace en el mismo establecimiento, y
estos se entregan de dos maneras de acuerdo a lo que pida el cliente: al granel
0 en saquillos y sacos.

Al granel: esta es una de las formas mas requerida por parte del cliente para ser
entregado el producto; el que es transportado hasta el carro a través de

bazucas.
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Por ejemplo el maiz y la soya el 30% se entregan en sacos cuando se
vende solo a las avicolas o granjas. El resto de productos como el cacao se
entrega en un 40% es sacos y el arroz en un 20%

Saquillos o sacas: son utilizados para envasar el producto para la venta como

ya se mencion6 anteriormente no todo el producto es entregado en esta forma.
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Figura N° 3
Flujo de Proceso del Trabajo Operativo

Agricultores Pequenos comeruantes Haciendas }

A 4
[ Tratamiento o Preparacién del producto }

Estibaje Secado Medicion de la
. humedad
\ 4
Almacenamiento Pre limpia
(Granel o en saquillos) (bomba )

Disponible para la venta }

v

- ]\

Grandes Avicolas } Grandes y pequenos

empresas comerciantes

* Secado mediante secadora a gas o en tendales (exposicién al sol)
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1.2.2.2 DESCRIPCION DE LOS RECURSOS DE OPERACION

Uno de los recursos mas importantes, no solo por su valor econdmico sino
por ser el motor en la parte operativa con los que cuenta la empresa es el
elevador y es la unica casa comercial que dispone del mas grande elevador de
la zona con capacidad para tres secadoras; es de gran importancia ya que a
través de éste se trasporta de forma rapida el maiz a las secadoras ahorrando
tiempo; antes se lo hacia usando las bazucas pero no tienen la rapidez y la

capacidad para transportar suficiente maiz como lo hace el elevador.

Las secadoras son parte fundamental en el proceso operativo en conjunto
con el elevador como ya se mencion6 anteriormente.
Estas maquinarias son las que permiten agilizar el secado de productos como el

maiz cuando se manejan grandes cantidades de producto.

La bascula es otro recurso ya que permite pesar los vehiculos cargados
sin tener que desembarcar el producto para ir pesando saquillo por saquillo, eso
conlleva mucho tiempo. La bascula soporta hasta 90000 kilogramos de peso.
De igual manera ahorra tiempo para la empresa y dinero ya que para descargar
el producto de un carro pesado se necesitaria demasiado personal si es que no

contara con este recurso.

Las amplias instalaciones y bodegas permiten almacenar grandes
cantidades de producto de la empresa, tanto asi que presta sus tendales a sus
proveedores cuando requieren secar su producto sin ningun costo para el
proveedor, asi como guardar en las bodegas los productos de éstos.

Ademas tiene otros recursos importantes como son los siguientes: una

moledora, bazucas y camiones.
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Ver Anexo N° 4 Recursos de Operacion de la Empresa
1.2.3 AREA COMERCIAL
1.2.3.1 Tipos de Productos

Comercial Marcelito se dedica a la compra y venta de los siguientes
productos agricolas: Cacao, Maiz, Arroz, Soya y Café.
A continuacion se describe los cuatro productos que mas se transan en la

actividad de compra y venta.
1.2.3.2 Descripcién de los Productos®

Cacao: Es un arbol tropical que crece en los bosques de América Central y en
el sur la zona de Ecuador, en algunas regiones, la recoleccion del cacao se
lleva a cabo durante todo el afio, aunque sobre todo entre los meses de mayo a

diciembre, dependiendo del color y otros factores.

Figura 4. Planta de cacao

* Fuente Comercial Marcelito
http://www.laestic.com/html/cacao.html
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El tipo de cacao que se compra es el nacional y los precios locales se
establecen a partir de los precios internacionales y por la oferta y demanda
local. El cacao recibe una calificacion de acuerdo a la humedad e impurezas y
el precio de compra es en base al precio del mercado local, actualmente fluctua

entre 125-130 ddlares el quintal.

Usos del cacao?

La principal utilidad del fruto del cacao es la produccion de polvo de

cacao y grasa de cacao, ambos utilizados para la produccion del chocolate.

Cacao en polvo: Se utiliza para aromatizar galletas, pasteles, bebidas o tartas
heladas.

Manteca de cacao: Es utilizada en la industria farmacéutica para la produccion
de medicamentos. Por la industria de los cosméticos para la fabricacion de
productos de belleza, limpiadores de la piel, mascarillas, etc. Asi como jabones.
Pulpa de cacao: a partir de la pulpa de cacao se puede elaborar bebidas,
algunas con alcohol.

Cascara del fruto: la cascara del fruto es aprovechada para la alimentacién

animal y con el jugo se pueden elaborar mermeladas.

Los principales productores del mundo son: Costa de Marfil, Ghana,
Indonesia, Brasil, Camerun, Ecuador y Colombia.
La mayoria de los paises importadores prefieren el grano de cacao (semilla
seca) para molerlo en su propio pais. Los principales paises importadores de

grano de cacao son los Paises Bajos, Estados Unidos, Reino Unido.

* Ministerio de Agricultura y Ganaderia
http://www.botanical-online.com/cacao.htm
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Los mayores consumidores de chocolate en el mundo son Estados

Unidos, Alemania, Reino Unido y Francia.

Maiz’: Es una planta graminea, el maiz es uno de los cereales mas abundantes
y populares del mundo. Este producto tiene dos cosechas al afo, la invernal y la
de verano. La primera se da en los meses de abril a julio y es la de mayor
producciéon a nivel nacional; mientras que la otra se da en los meses de

septiembre a noviembre, pero es de menor produccion.

Figura 5. Planta de maiz

En la cosecha invernal es en donde se registra mayor volumen de
ventas, el precio establecido por el Gobierno es de 13.25 délares el quintal,
pero las grandes empresas lo pagan a 13.10. Actualmente se paga con una
base 12.50 pero dependiendo de la humedad y la impureza (1%) es el precio;

la humedad minima exigida por las grandes empresas es del 13%.

> Fuente: Diario La Hora LOS RIOS
http://www.mailxmail.com/curso-cereales-producto-alimenticio-saludable/maiz
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Usos del maiz®

e Su uso no solo se centra en la alimentaciéon humana sino que forma parte
de la alimentacion de animales como cerdos, aves, vacas.

e Su grano es una importante fuente de materia prima para producir
almidon y derivados, como edulcorantes, aceite, alcohol, entre otros.

e Se obtiene la harina de maiz la que sirve para elaborar pan de maiz,
tortas, arepas y otros productos de reposteria.

¢ Aceite de uso alimentario

e Desde el punto de vista industrial se utiliza en la fabricacion del gasohol o
carburol un combustible formado por gasolina y alcohol. De esta manera
se consigue hacer funcionar los vehiculos con un carburante mas barato

que la simple gasolina.

Arroz’: Es una graminea muy famosa por sus semillas que se cultiva en la
region Costa del Ecuador. Su grano corresponde al segundo cereal mas
producido del mundo, tras el maiz. Se puede decir que el arroz es el cereal mas

importante para la alimentacion humana.

A nivel local como mundial es el de mayor consumo humano, en el pais la
cosecha se da entre los meses de mayo a junio.
Este producto se compra en cascara, y los precios de compra es en base al

precio que esta en el mercado local.

6 http://www.inta.gov.ar/ediciones/idia/cereales/maiz03.pdf
http://www.botanical-online.com/cacao.htm

7 http://www.phytoma.com/noticias.php?referer=noticias
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La saca de 200 libras en este momento esta pagandose a 22, pero se ha

restringido la compra debido a que no hay mucho mercado.

Figura 6. Planta de arroz

Usos del Arroz®

Se puede decir que el principal uso del arroz es para el consumo humano y
animal. Este es uno de los principales productos de la canasta basica en el

Ecuador.

e El arroz se usa para hacer bebidas como leche de arroz.

e También tiene usos en la salud. El agua de arroz sirve para rehidratar y
combatir casos de fiebre.

e El arroz es utilizado en tratamientos de belleza, usado en mascarillas y
productos para la piel.

¢ Los famosos papeles de arroz se usa para controlar la grasa en la cara.

® http://www.lindisima.com/ayurveda/arroz-usos.htm
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Soya®: La soya es una oleaginosa de alto valor nutritivo con mdltiples usos,
tanto para el consumo humano como animal y tiene una demanda importante

en el pais.

El cultivo de soya es una alternativa adecuada como cultivo de verano para
pequefos agricultores sin infraestructura de riego (se aprovecha el remanente

de humedad del ciclo invernal) para la rotacion con maiz.

Figura 7. Planta de Soya

En el pais es escaza la produccion debido a las desafortunadas
condiciones climaticas para el cultivo y a la calidad de la semilla nacional, la
produccion alcanza a cubrir el 10% de la demanda nacional. En estos meses
empieza la siembra y se cosecha en octubre, el precio es segun como este en
el mercado por ejemplo actualmente el quintal se compra a 20 ddlares para

venderse a 22-23 ddlares.

° Fuentes:www.ecuaquimica.com
http://www.unafuente.com/21-07-2008/crisis-alimentaria-rebajan-precios-centrales-de-abasto-
amenaza-desabasto-de-soya/
www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/produccion-agricola-no-alcanza-para-abastecer-demanda-nacional
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Usos de la Soya®®

e Las tasas de conversion del grano de soya son: un 70% del grano se
transforma en pasta de soya y un 18% en aceite; el resto de usos de la
soya para elaborar carne, leche o harinas es marginal.

e Las posibilidades de consumir la soya es enorme: habas tiernas, tofu
(queso de soya), tempeh (un fermento muy vitaminico), jugo, harina,
lecitina, miso (pasta fermentada), etc.

e Se usa en la elaboracion de Pasta de soya, Salsa de soya y demas
aderezos para la comida.

e Se prepara Leche de soya, bebidas, jugos.

e La céascara se usa para elaborar galletas, cereales integrales y por su

alto contenido de fibra mejoran el transito intestinal.

1.2.3.3 PROVEEDORES

Los proveedores de los productos son los agricultores, haciendas y los
pequefos comerciantes de zonas aledafias de San Carlos zonas cercanas; los

cuales algunos ya estan establecidos asi como de los materiales directos.

1.2.3.3.1 Producto

Los proveedores de productos como el maiz, cacao y soya en su gran
mayoria provienen de Buena Fé, Mocache, Zapotal, Quinsaloma y recintos
aledanos como Aguas Frias, Pavén, La Cadena, El Guineo, El Lechugal.
Mientras que los grandes proveedores de arroz provienen de la zona de la

Templanza (Vinces).

% Ministerio de Agricultura y Ganaderia
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1.2.3.3.2 Materiales Directos

Se tomo en cuenta los materiales que se usan para darle valor agregado a los
productos; el gas para el secado del producto, sacos, piolas para el envasado y

cocido si asi lo requiere el cliente.

o Manuel Gerardo Espinoza: Sacos y saquillos

o Piolas: Comercial Apolo

o Gasolinera San Carlos: Combustibles (Diesel, Gasolina)
o Austrogas: Gas

. Casa Comercial Poveda: Bandas, Rodillos, Tribas, etc.

1.2.3.4 CLIENTES

La empresa posee una amplia cartera de clientes pero cabe recalcar que los
siguientes son los mas importantes clientes considerados asi por los afos de
solida relaciones comerciales que han mantenido con la empresa asi como por

su fidelidad y confianza.

Comercial Marcelito

e Sra. Ximena Venegas
e Sr. Rodrigo Aguilar

e Pronaca

e Quevexport S.A

e AGROMABAN

e Diana Molina

e Klen Alava
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e Lider Mendoza
e Juan Ortiz
e William Ortiz

e Mario Jerez

1.2.3.5 COMPETENCIA

La zona de San Carlos por ser un sector agricola y cercano a recintos,
pueblos y ciudades reconocidas como los mayores productores de productos
agricola como lo son: La Ercilia, Mocache, Quinsaloma, Ventanas entre otros,
se ha observado la entrada de nuevos competidores en la zona. Se identifica

como participantes del mercado a las siguientes comerciales:

e Comercial Marcelito
e Casa del Agricultor

e Comercial Genisilva
e Comercial Don Albert
e Comercial Lema

e Sr. Colon Chiang

e Comercial Villares

1.2.4 AREA FINANCIERA

En el area financiera como ya mencioné anteriormente la empresa en

temporadas altas, no cuenta con el suficiente efectivo para el giro del negocio.
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En el area financiera se realizaran estudios sobre el comportamiento del
negocio antes de la reingenieria, mediante herramientas de analisis financieros

Para la evaluacion econdmica se utilizaran las siguientes herramientas:

e Analisis de la Tmar
e Andlisis de la TIRy VAN
e Analisis de recuperacién de la inversion (Payback)

e Analisis de sensibilidad

e Anadlisis de la Tmar (tasa minima atractiva de retorno)
Representa la tasa minima atractiva de retorno a la cual un inversionista estaria
dispuesto a invertir en un proyecto, por lo tanto es la rentabilidad que el
inversionista exige como minima para renunciar a un uso alternativo de sus
recursos, en otros proyectos con niveles de riesgo similar.
Se utilizara el modelo de CCPP para la obtencion de la tasa de descuento, la

misma que sera la tasa minima atractiva de retorno de la empresa.

e AnalisisdelaTIR
La Tasa interna de retorno es la tasa de descuento que hace que el valor
presente neto de la inversion sea igual a cero, es decir que el valor presente de
los flujos de caja que genera el proyecto sea exactamente igual a la inversién
neta realizada.

La tasa calculada se compara con la Tmar exigida por los inversionistas.

TIR > TMAR se acepta el proyecto
TIR < TMAR se rechaza el proyecto
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¢ Analisis del VAN
La técnica del Valor actual neto es la que se utiliza con mayor frecuencia para
tomar decisiones de inversidon en activos fijos, se lo calcula descontando los

flujos futuros a la tasa de descuento exigido por la empresa.

¢ Analisis de Payback
El plazo real de recuperacion de la inversion o payback es el tiempo que tarda
exactamente en ser recuperada la inversion inicial en base a los flujos netos de

caja actualizados que genera el proyecto.

¢ Analisis de sensibilidad
El analisis de sensibilidad del Van determina hasta donde puede modificare el
valor de una variable para que el proyecto siga siendo rentable.
Es necesario desarrollar un analisis de sensibilidad para medir cuan sensible es

el proyecto ante cambios en uno 0 mas parametros decisorios.
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CAPITULO Il

2.1REINGENIERIA ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA

2.1.1 REINGENIERIA ADMINISTRATIVA

La reingenieria requiere que todos los miembros de la organizacion
consideren la forma en que debe realizarse el trabajo. Requiere que los
miembros piensen nuevamente que trabajo debe hacerse, cdmo debe hacerse.
Pero primero hay que establecer cual es la razén de ser de la empresa y cual

es la imagen futura que quiere tener la empresa.

Mision

Somos una empresa dedicada a la compra y venta de productos agricolas
(Arroz, Maiz, Soya, Café y Cacao). Pagar precios justo y peso exacto al
agricultor es nuestro distintivo frente a los competidores. Trabajamos dia a dia

para brindar productos y un servicio de calidad a nuestros clientes.

Visién

Ser pioneros en comercializar productos agricolas con los estandares de la
industria. Queremos que cada agricultor sienta que somos su mejor aliado y

que nuestros clientes vean en nosotros, a una empresa capaz de ofrecer

calidad y gran espiritu de servicio.
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2.1.1.1 ANALISIS FODA

Es una herramienta util para analizar la situacion competitiva de la
empresa, nos permitira trabajar con toda la informacion que poseemos del
negocio, Util para examinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas. Este debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el
éxito del negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales
internas al compararlo de manera objetiva y realista con la competencia y con

las oportunidades y amenazas claves del entorno.

Figura 8. Analisis FODA"!

EL ANALISIS DOFA

e N

oo

1 Euente Internet: http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm

32



FORTALEZAS

permiten la ejecucion de las operaciones.

Contar con infraestructura y maquinarias en condiciones optimas que

o Disponer de amplias instalaciones para el almacenamiento de las

mercaderias.
o Gozar de reconocimiento y prestigio en el medio.

o Amplia trayectoria y experiencia en el negocio.

OPORTUNIDADES

eDar un nuevo enfoque de mercado a la empresa.

e Reinventar los procesos del negocio y de los miembros de la empresa.

o Crecimiento de la empresa.

° Aprovechar el crecimiento de la industria.

DEBILIDADES

o Falta de capital para operar en los ciclos altos de produccion
° Falta de compromiso de los miembros de la empresa

o Sin estructura organizacional

o Falta de capacitacidn que evite danos y riesgos de los bienes de la

empresa.
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AMENAZAS

o Competencia
. Cambios climaticos

o El ingreso de nuevos competidores al mercado

2.1.1.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Dado que la Comercial Marcelito no tiene un organigrama establecido es
necesario proponer uno ya que este es una de las bases del proceso de
administracion. Si se tiene definido el orden jerarquico de los miembros de la
empresa se podra establecer las funciones, responsabilidades y tareas de cada
uno; asi como de cada area de la empresa. Entonces teniendo establecido la
estructura organizacional servira como punto de partida.

En el organigrama que se propone muestra las principales areas de la empresa

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA CON REINGENIERIA

ORGANIGRAMA: A continuacién en el grafico N°5 se muestra el organigrama

propuesto en la reingenieria:
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Figura N°9. Organigrama con Reingenieria

COMERCIAL MARCELITO
RENTE GENER

Administrador
Jefe de
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Agente de
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2.1.1.3 FUNCIONES DEL PERSONAL

Las funciones del personal no son mas que especificar o definir los
puestos de trabajo. En qué consiste el papel de cada miembro; su
responsabilidad, sus funciones dentro de la empresa y sobre quién y ante quien

es responsable.
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AREA ADMINISTRATIVA

Gerente General

El gerente general sera el encargado de dirigir la empresa y tomar las
decisiones y aplicar estrategias que la conduzcan a alcanzar sus metas.
Estas decisiones implica las de inversion, operativas y financiamiento.
Sera el encargado de realizar las negociaciones con los clientes y con los
bancos. Realizara las gestiones para los préstamos bancarios o
sobregiros para las operaciones del negocio.

Revisara los estados financieros

Convocara a reuniones mensuales a todas las aéreas de la empresa a
fin de conocer el desempefo de las misma; de esta manera podra tomar
decisiones para mejorar el desempefio y solucionar los posibles
problemas.

El gerente es responsable ante la sociedad familiar con quien debera
mantener reuniones periddicas para dar a conocer el desempefio de la

empresa.

Administrador

El administrador es responsable ante el gerente y brindara apoyo a la
gerencia en las negociaciones que el gerente gestione y le dara el
seguimiento a fin de que estas se lleven a cabo con éxito.

Recurrira a los bancos a solicitar informacién sobre los sobregiros,

estados de las cuentas, cortes de las cuentas del negocio.
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Sera el vocero de la gerencia para la empresa ya que comunicara al
resto las planeaciones de la gerencia, controlara y supervisara.

Debera mantener contacto con el Dpto. de compras y el area operativa
ya que asi podra mantener informado al gerente para que éste a su vez
pueda hacer las negociaciones.

Debera notificar a la secretaria los requerimientos de materiales para las
diferentes aéreas de la empresa para que pueda proveerles de éstos a

tiempo.

Secretaria

La secretaria asistira a la gerencia y al administrador en las tareas sencillas y

rutinarias como son:

Redactar y presentar informes, comunicados,

Establecera los contactos telefénicos

Planificar la agenda de la gerencia y el administrador llamadas,
Concertar, acoger y atender las visitas

Preparar y tratar la informacion adecuadamente

Llenara documentos: facturas, cheques, recibos, contratos, etc.
Ademas se encargara de realizar el pago de nomina de los empleados,
asi como de los servicios basicos.

Se encargara de hacer los pedidos de materia prima y materiales.
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DEPARTAMENTO DE COMPRAS

El departamento de compras estara compuesto del agente de compras y el

chofer.

El agente de compras

Tiene la funcién de gestionar las negociaciones de forma directa con los
proveedores, sera responsable ante el gerente y el administrador. Se le
delegara autoridad para que establezca precios siempre que estos estén
dentro del rango aceptable de precios que fijara el gerente. Asi como para
determinar la calidad del producto que debe aceptar y entregar.

El agente debera mantener contacto con el area operativa y viceversa ya que
ambas aéreas guardan relacion con los productos. La primera en proveer de

producto a la empresa y la otra en prepararlos para venta posterior.

El choferes

Se dedicara a trasportar el producto dentro de la empresa o fuera de
ésta y tiene la responsabilidad de que el producto llegue a su destino en las
mismas condiciones en que le fuera entregado el producto. De igual manera
tiene total responsabilidad sobre el vehiculo en caso de que esté sufriera algun
dafio es por eso que el debe hacer la revisiones basicas del automotor y llevar

el vehiculo al taller cuando sea necesario hacerlo.
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AREA OPERATIVA

El area operativa del comercial esta compuesto por el jefe de cuadrilla, los 5

operarios, auxiliar y guardia de seguridad. El jefe de cuadrilla tiene bajo su

responsabilidad al personal de cuadrilla que son dos. Solo en temporadas altas

el numero total de operarios aumentara a seis incluido el jefe de cuadrilla.

Tanto el jefe como el resto del personal de cuadrilla debe cumplir con las
tareas propias en este tipo de trabajo como son: estibaje, rastrillado,
recoleccion y limpia de los productos.

El jefe tiene responsabilidad de asignar y hacer cumplir las tareas al
personal asi como de rendir cuentas al administrador.

Debera mantener contacto constante con el departamento de compras
para mantenerlo informado acerca de la disponibilidad para productos
entrantes.

Con el administrador notificandole sobre la cantidad de producto que
esta disponible para salir y asi la gerencia hara las negociaciones y
coordinara la entrega del producto a tiempo con los clientes.

Los operarios deberan notificar los requerimientos de materia prima a su

jefe operativo.

AREA DE MANTENIMIENTO

Para el mantenimiento se contara con un mecanico y electricista para las

secadoras y el resto de maquinarias. Basicamente mantendra en Optimas

condiciones las secadoras y maquinarias en general. Prestaran sus servicios

profesionales cuando se requiera darle mantenimiento a las maquinarias o si

sufrieran algun desperfecto.
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AREA CONTABLE

En el area contable se requiere de los servicios profesionales de un
experto contable, como lo es un CPA. En esta parte la empresa ya contaba con
un contador y es un recurso outsourcing. Las funciones es la de llevar la
contabilidad de la empresa para fines tributarios, él se encarga de las
declaraciones de impuestos de la empresa asi como de dar asesoria contable.
Es decir todo lo que respecta a la parte contable este experto lo hace.

Ademas contara con una asistente de computo cuya funcion es brindar apoyo al
contador en relacion al sistema de informacidn y generacion de estados

financieros; este sera responsable ante el administrador.

2.1.1.4 REGLAMENTO Y CAUSAS DE DESPIDO DE PERSONAL

Asi como se ha dejando en claro las funciones de los miembros de la
organizacion, también hay que establecer reglas para el personal. Las reglas
son impuestas al individuo para que se respete el orden, evitar conflictos entre
los miembros de una empresa. Se establecen para que los empleados sepan
que pueden o no pueden hacer y asi se evita que puedan afectar la imagen de

la empresa o el bienestar de los miembros de la misma.

Reglamento del personal

o Todo empleado debe obediencia y respeto a su jefe inmediato asi

como a sus superiores.
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Debe cumplir y respetar el horario de trabajo comprendido desde las
8:00a12a.my 13:00a 18:00 p. m de lunes a sabado.

El trabajo realizado fuera del horario de trabajo establecido, se
considera como horas extras las mismas que seran remuneradas.

El salario es pagadero semanalmente, pago que se hara los dias
domingos.

Cada quince dias se dara un dia libre a cada trabajador de forma
alternada.

Se daran anticipos hasta el 30% de su salario semanal.

Queda prohibido por dar cualquier tipo de informacion de la empresa
que le sea de interés a la competencia o a personas ajenas al
entorno de la empresa.

Prohibido dar nombres de proveedores, clientes, direcciones,
teléfonos, precios, informacidon concerniente a actividades, eventos
0 negociaciones que la empresa esté o vaya a realizar.

Se prohiben las visitas de personas ajenas a la empresa en horarios
de trabajo con fines personales.

Se prohibe el uso de un lenguaje altisonante, vulgar e irrespetuoso
para dirigirse a sus compaferos.

Los operadores no podran encender las maquinas (secadoras,
moledora, bombas, elevadores) sin la autorizacion debida. Se
exceptua al operario de piladoras que lo hara so6lo cuando sea para
prestar servicio de pilado.

En caso de que existieran pérdidas o danos a las herramientas de
trabajo o productos agricolas sera descontado de su salario.

En caso de que se diera cualquier situacion no contemplada en este
reglamento se pondra a disposicion del propietario resolverlo o se

sometera a la autoridad competente para el caso.
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Causas de despido

Seran causas de despido las siguientes:

e En caso de una conducta indisciplinaria o inapropiada.

e Atrasos o Falta repetitiva e injustificada al lugar de trabajo.

e Cometer actos de robo, hurto o dolo de las mercaderias o bienes de la
empresa.

e Ser autores o complices de actos de robo, hurto o cualquier otro tipo de
acto que atenten contra la imagen y bienestar de la comercial.

e Cometer actos que perjudiquen la integridad fisica y moral de los
miembros de la empresa.

e Cometer actos de espionaje o fuga de informacion concerniente a
clientes, proveedores, estrategias de comercializacién y de cualquier otro
tipo que sea de absoluta reserva y propiedad de la comercial.

¢ Incumplimiento de su trabajo y desobediencia las ordenes que el jefe

inmediato o superiores le haya asignado.

2.1.1.5 DETERMINACION DE NECESIDADES DEL PERSONAL

Para la determinacion del personal se toma en cuenta los niveles de
ventas y ciclos de produccion, los altos niveles de comercializacion genera que
se realice nuevas contratacion de personal para el area operativa de la
comercial (cuadrilla), debido a que con el numero de operarios existentes no es
suficiente para la cantidad de trabajo que demanda el lidiar con grandes

cantidades de mercancias.
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La contratacién es temporal hasta el tiempo que dure las temporadas
altas, las que suelen darse en los primeros y ultimos meses del afio. El numero
de nuevas contrataciones es de dos operarios.

El personal para las temporadas altas estara conformado de la siguiente
manera:

e Gerente General

e Administrador

e Secretaria

e Agente de compras

e 3 Choferes

e 6 personas para el area operativa

e Auxiliar de servicio

¢ Asistente de computo

e Guardia

En las temporadas bajas se mantendra el numero de operarios que
previamente se expuso en el organigrama asi como el resto del personal.
El personal para las temporadas bajas estara conformado de la siguiente
manera:

¢ Gerente General

e Administrador

e Agente de compras

e 3 Choferes

e 3 personas para el area operativa

e Auxiliar de servicio

e Guardia
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2.1.1.6 ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

2.1.1.6.1 Definicion del Mercado

La comercial provee de productos agricolas a diversos sitios de las
provincias de Los Rios, Manabi y Pichincha como son: Quevedo, Mocache,
Ventanas, Vinces, Manta, Portoviejo, Pichincha, Latacunga, La Man4, Quito; los
precios de los productos son establecidos por el Ministerio de Agriculturay las

asociaciones de agricultores.

2.1.1.6.2 Estrategias de Comercializacion

e Se aplicara una estrategia activa de comercializacién; no se esperara a
que los clientes vengan a las instalaciones, sino que iremos en busca de
ellos.

e Se identificara lugares estratégicos a donde se enviaran a parte del
personal operativo capacitado a realizar las compras a los agricultores.

e Mantener contactos con las grandes empresas a fin de mantenernos
informados en los precios.

e Mantener una base de clientes y proveedores actualizada.

2.1.1.6.3 Estrategias de Marketing
Actualmente vivimos bajo el prisma del marketing de las percepciones, el

nombre de la empresa es una de las variables estratégicas mas importantes de

la empresa ya que dia a dia gana protagonismo.
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Como la empresa goza de reconocimiento y prestigio hay que aprovechar su

nombre y la imagen que tiene.

e Para ello se disenara el logotipo para la empresa asi el nombre de la
empresa tendra un simbolo que lo identifique frente a los competidores.

e Se hara publicidad a través de la prensa escrita y por radio.

e Se hara propaganda a través de banners ubicado en las instalaciones.

e Entregar productos mas limpios (libre de impurezas) y con minimo de
humedad.

e Precios mas altos que la competencia, pago rapido y a tiempo.

e Ofrecer los productos a través de llamadas telefonicas, envio de correos.

Ver Anexo N° 5. Publicidad e imagen corporativa

2.1.1.6.4 Estrategias de valor para el cliente

e Dar informacién en un solo lugar.

e Flexibilidad en el horario de atencidn a los clientes.

e Mantenerlos informado a través de anuncios escritos dentro de las
instalaciones.

e Dar una rapida respuesta a sus problemas, inquietudes o quejas.

e Cumplir con lo que se promete.

2.1.1.6.5 POLITICAS DE VENTAS

e Las ventas se haran al contado y a crédito con un plazo de 15 dias

e La forma de pago sera en efectivo y con cheque
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e Silas ventas son a crédito se exige un anticipo del 40% del valor de la
mercaderia.
e Se debe respetar los términos y pazos acordados para la entrega de la

mercaderia asi como la cancelacién respectiva.

2.2 REINGENIERIA OPERATIVA

Para mejorar los negocios se han utilizado varios métodos, cada uno de
los métodos a mejorar puede llamarse metodologia de cambio, como es el caso
de la reingenieria la cual no significa remediar lo que ya existe ni hacer
cambios increméntales que dejan intactas las estructuras basicas.

Lo que significa es abandonar procedimientos establecidos hace mucho
tiempo y examinar el trabajo que se requiere para crear el producto o servicio
de una empresa Yy entregarle algo de valor al cliente y encontrar una mejor

manera de hacer el trabajo.

Con los analisis respectivos de la situacién actual y el entorno en la que
se encuentra Comercial Marcelito, identificando sus fortalezas y oportunidades
de crecimiento, asi como aquellos en los que debe preocuparse mas,
examinando también todos los procesos que se aplican; procedemos a

establecer el plan de reingenieria que coordine los aspectos basicos a seguir.

Se implementara un sistema de informacion el cual representa todos los
elementos que forman parte de la administracién, el procesamiento y la
distribucion de la informacion dentro de la compafiia, para controlar las cuentas

de la empresa, minimizar y eliminar los despilfarros debido a:
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e Perdidas de productos que se generan por descuidos o negligencia del
personal, operaciones indebidas en el trabajo.
e Descuidos de Inventarios

e Pérdida de tiempo en cuanto a la localizacion de informacion.

También contaremos con la implementacion de una maquina recolectora del
producto (montacargas) y camaras de seguridad que permitira mayor control

interno.

2.2.1 CLASIFICACION DE LAS BODEGAS

Una de las ventajas que tiene la empresa a diferencia de la competencia
es disponer de amplias instalaciones y bodegas.

Como se menciondé que uno de los problemas era las pérdidas de
productos que habia vendido sufriendo la empresa, de acuerdo a lo que se ha
observado esto se da debido a la falta de un control de inventario y ademas a la

distribucidon inadecuada de la mercaderia.

Los productos son ubicados en bodegas que no tiene la seguridad para
estar almacenados alli; son de facil exposicién a ser hurtados; asi como a la
contaminacioén sea por animales (aves, roedores) o el medio ambiente.

La empresa dispone de 12 bodegas las mismas que se clasificaran de acuerdo
al tipo de producto. Cada una tendra un letrero indicando el numero de bodega
y el tipo de producto.

Se destinaran 6 bodegas para el almacenamiento del arroz que serviran
s6lo para los proveedores que dejan encargado su producto en la empresa.
Tres bodegas seran una para el cacao, otra para arroz y la tercera para la soya.

Y las dos restantes seran para el maiz que es de la empresa.
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A todas las bodegas se les asegurara para que no sean de facil acceso

por terceras persona.

2.2.2 APLICACION DEL SISTEMA DE INFORMACION*?

Un sistema de informacién es un conjunto de elementos que interactuan
entre si con el fin de apoyar las actividades de una empresa o negocio.

Equipo computacional: el hardware necesario para que el sistema de
informacion pueda operar.

El recurso humano que interactua con el sistema de informacion, el cual
esta formado por las personas que utilizan el sistema.

Un sistema de informacién realiza cuatro actividades basicas: entrada,

almacenamiento, procesamiento y salida de informacion.

Presentar
informacion a los
gestores

Recopilar :> Almacenar y

Datos procesar datos

Figura 10. Actividades de un sistema de informacion

12 FUENTE: CHAIN NAVARRO, Celia. Gestion de Informacién en las Organizaciones. Murcia: DM, 1997.
CODINA, Lluis. Metodologia de analisis de sistemas de informacion y disefio de bases de datos documentales:
aspectos ldgicos y funcionales. Barcelona: Anuari Socadi de Informacié i Documentacié, 1998, p. 195-209.

Momografias.com
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Estos sistemas se componen de tres funciones; la recopilacién de datos,
tanto internos como externos; el almacenamiento y procesamiento de

informacion; y la transmisién de informacion a los gestores.

2.2.2.1 Objetivos de implementar el sistema de informacion

e Respaldar las operaciones empresariales.

o Respaldar la toma de decisiones gerenciales.

o Respaldar la ventaja competitiva estratégica.

o Contribuir a la automatizacién de actividades y procesos en la
empresa.

o Llevar la informacién de manera oportuna y adecuada al momento
que la empresa asi lo requiera.

. Proporcionar un diagndstico de la empresa en un momento dado.

o Reducir sustancialmente el desperdicio en el proceso productivo.

2.2.2.2 Necesidades de informacioén

Este sistema de informacion nos ayudara a lograr un control eficaz en
cuanto a control de cuentas, ingresos y salidas del producto, reduccion de
costos asi como requerimientos del entorno.

Este sistema dara soporte a la administracion en la toma de decisiones
ya que podra disponer de la informacion de forma agil y oportuna.

Ademas que ayudara a proveer de informacion a los clientes,

proveedores y propietarios permitiendo dar respuestas rapidas a los mismos.

49



Un beneficio importante es ahorrar el tiempo que se invierte en la busqueda de

informacion

2.2.3 REQUERIMIENTO DE LAS INTALACIONES

2.2.3.1 Requerimiento de Muebles y equipo de Oficina

El lugar de trabajo en que se desenvuelva la gerencia y el personal
administrativo es la carta de presentacion que la empresa tiene ante los
visitantes (clientes, proveedores, etc.).

Si lo que se busca es también reflejar una nueva imagen en el entorno
externo a la empresa, es necesario dar una renovacién a los muebles de
oficina, suministros, equipo de oficina y mantenimiento a la fachada de la
empresa.

Se adquirira muebles y equipos que proporcionen confort y comodidad al
personal administrativo creandoles un ambiente de trabajo mas placentero. Se
hara el pintado a toda la fachada de la empresa, se incluira figuras llamativas de

cada producto que la empresa compra.

Tabla N°1

Remodelacion de las instalaciones del area de oficinas
Descripcion Cantidad C/U Costo Total
Pintura S 200,00
Aire acondicionado S 2.100,00
Reforzamiento de puertas S 800,00

Mobiliario
Archivadores 4,00 | S 100,00 | $ 400,00
Cuadros 3,00 | $ 50,00 | $ 150,00
Tapiceria de sillas de espera 8,00 | $ 20,00 | S 160,00
Adecuacion de escritorios 4,00 | S 60,00 | S 240,00
Total S 4.050,00
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2.2.3.2 Requerimiento de Hardware

Para lograr un ambiente de trabajo placentero al personal también hay
que proporcionarle herramientas de trabajo que faciliten su trabajo y ayuden a
que lo desarrollen eficientemente.

Para ello es necesario de 2 computadoras e impresora para cada una

Tabla N°2
Remodelacién area de Computo
Descripcién Cantidad Cc/uU Costo Total
Computador 4,00 S 750,00 S 3.000,00
Impresoras 4,00 S 200,00 S 800,00
Scanner 1,00 S 180,00 S 180,00
Faxes 1,00 S 150,00 S 150,00
Total S 4.130,00

2.2.3.3 Requerimiento de Software

Debido a que no se lleva un registro de las transacciones diarias de la
empresa es conveniente la adquisicién de un sistema contable para la empresa,
el que sera diseflado acorde a las necesidades de la empresa; el cual consta
de un sistema integrado de movimiento comercial entre los cuales tenemos el
sistema de coste de inventarios, contabilidad diaria de compra y venta de
productos, transacciones bancarias.

Para este nuevo sistema se contratara un programador para el disefo

del programa. Cuya inversion sera de $1,000 délares.
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2.2.3.4 Adquisicion de Maquinaria

Se invertira en recolector que es parecido a un montacargas, este servira para
la recoleccion de los productos. Como los productos se esparcen en los
tendales para ser expuestos al secado mediante la luz solar y debido a los
inesperados cambios climaticos ha ocurrido que los productos se ha mojado
con las lluvias. Este automotor hara la recoleccion rapida a diferencia de la
recoleccion manual de los operarios; les toma mucho tiempo hacerlo rapido
para evitar que termine mojandose el producto. Ademas servira de
transportador del maiz hasta el elevador.

El costo es de 30,000 ddlares y que seran financiados mediante un préstamo.
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CAPITULO Il

3.1 REINGENIERIA FINANCIERA

En el area financiera se realizaran estudios sobre el comportamiento del
negocio antes de la reingenieria, mediante herramientas de analisis financieros.
Ademas se estudiaran las inversiones del proyecto y la estructura éptima de
financiamiento, asi como el comportamiento de los ingresos, costos, gastos que
seran proyectados; consecuentemente se realizaran anadlisis para determinar la

rentabilidad y viabilidad del proyecto.

A continuacion se detalla la estructura de ingresos y gastos de la
situacion con proyecto y luego muestra el resultado para la aplicacion del
proyecto.

Ver Anexo N°6

3.1.1 Anélisis Financiero

El andlisis financiero hace énfasis en la estructura financiera de la empresa y su

comparaciéon con la mas adecuada para desarrollar su actividad.
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3.1.1.1 Escenarios que se ven afectadas por la reingenieria

3.1.1.1.1 Gastos de Transporte

Los gastos de transporte estan divididos por gastos de combustible,
fletes viaticos.

En primer lugar se procede a obtener la cantidad de producto que se
compra por fuera de la comercial, los porcentajes se establecieron de la

siguiente forma:

Escenario con Reingenieria

e Maiz 50% de las compras se realizan en las haciendas.
e Soya 60% de las compras se realizan en las haciendas.
e Arroz 70% de las compras se realizan en las haciendas.

e (Cacao 75% de las compras se realizan en las haciendas.

Escenario sin Reingenieria

e Maiz 70% de las compras se realizan en las haciendas.
e Soya 85% de las compras se realizan en las haciendas.
e Arroz 90% de las compras se realizan en las haciendas.

e Cacao 95% de las compras se realizan en las haciendas.
Obtenidas las cantidades de productos que se compraran en el campo se

procede a sacar el porcentaje de producto que se compran en camiones

propios y por fletes.
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e Maiz 90% en camiones propios y 10% por fletes
e Soya 80% en camiones propios y 20% por fletes
e Arroz 80% en camiones propios y 20% por fletes

e (Cacao 100% en camiones propios

En promedio se transporta en los camiones 450 quintales, y dividiendo la
cantidad comprada en camiones propios para 450 quintales se obtiene el
numero de viajes a realizar anualmente. Por lo general se gastan 20 galones de
diesel por viaje, al precio por galon diesel de $ 1.037, multiplicando el nimero
de viajes por el numero de galones y el precio por galon se obtiene el costo total
por combustible en vehiculos propios.

Por otro lado se procede a obtener el costo de transporte cuando realiza la
compra en camiones fletados, el costo del flete es de 50 centavos de ddlar por
quintal, las compras por fletes se detallaron anteriormente, entonces el gasto
por fletes es el numero de sacos comprados en fletes por el costo por quintal.

El gasto por viaticos se obtiene multiplicando el numero de viajes utilizando
camiones propios por el numero de trabajadores que van a realizar la compra y
luego por la suma del precio del almuerzo y la merienda. El costo total de
transporte se consigue sumando el costo de transporte en camiones propios, el
costo por fletes y el costo por viaticos.

En el Anexo N°7 se muestra el gasto de transporte anual durante los 5

afos que se realiza la valoracion del proyecto.

3.1.1.1.2 Gastos de Mantenimiento

El costo de mantenimiento esta relacionado directamente con el costo del

activo, y este se decret6 los porcentajes de la siguiente manera:
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Escenario con Reingenieria

¢ Mantenimiento de planta 0,25% anual

¢ Mantenimiento de oficina 0,5% anual

e Mantenimiento de maquinarias 1% mensual

e Mantenimiento de vehiculos 1% mensual

Escenario sin Reingenieria

e Mantenimiento de planta 0,5% anual

e Mantenimiento de oficina 1% anual

¢ Mantenimiento de maquinarias 2% mensual

e Mantenimiento de vehiculos 2% mensual

Para obtener el costo de mantenimiento anual de maquinaria se lo multiplica
por 10 meses que es el tiempo que opera la comercial y para los vehiculos se lo

multiplica por 10 meses ya que los camiones solo seran necesarios cuando

opere la comercial.

Tabla N°3

Costos de mantenimiento con reingenieria

Mantenimiento

Mantenimiento

Descripciones | Costo total | mensual anual

Planta 350000 875 875

Oficinas 7380 36,9 36,9

Maquinarias 81900 819 8190

Vehiculos 50000 500 5000
Total 14102
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Tabla N°4

Costos de mantenimiento sin reingenieria

Mantenimiento

Mantenimiento

Descripciones | Costo total | mensual anual

Planta 350000 1750 1750

Oficinas 7380 73,8 73,8

Maquinarias 51900 1038 10380

Vehiculos 50000 1000 10000
Total 22204

3.1.1.1.3 Gastos de Personal

En los gastos de personal para su elaboracién se considero que hay dos
ciclos de compra temporadas altas y bajas que influyen directamente en el
rubro de los gastos, ya que en las temporadas altas por las cosechas de
producto se requiere contratar mas personal para cubrir todo el proceso de

produccion, adicionalmente se considero la politica de incremento del 5% de

sueldos cada ano.

Los gastos de personal se detallan en las Tablas N° 5y 6, en las cuales

se muestra los trabajadores y los sueldos semanales ya que se realizan el pago

de rol semanalmente de la situacion con Reingenieria.
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Tabla N°5

Tablas con reingenieria

Temporada de cosecha Abril a Diciembre

Personal Cantidad |Sueldo mensual Sueldo total | Sueldo anual
Secretaria 1 300 300 2700
Agente de compra 1 500 500 4500
Guardia de seguridad 1 240 240 2160
Chofer 3 200 600 5400
Auxiliar de servicio 1 120 120 1080
Personal operativo 6 150 900 8100
Total sueldos 2660 23940
Tabla N°6
Tablas con reingenieria Temporada baja Enero a Marzo
Personal Cantidad | Sueldo mensual |Sueldo total |Sueldo anual
Guardia de seguridad 1 240 240 720
Chofer 3 200 600 1800
Auxiliar de servicio 1 120 120 360
Personal operativo 3 150 450 1350
Total sueldos 710 4230

Como se puede observar el numero de trabajadores necesarios en

En las Tablas N° 7 y 8, en las cuales se muestra los trabajadores y los

de cosecha y en temporadas bajas.

sueldos mensuales situacion Sin Reingenieria.

temporadas bajas es menor y ademas se le da de vacaciones a la secretaria. El

gasto total de personal se obtiene sumando las tablas de sueldos en temporada
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Tabla N°7

Tablas sin reingenieria Temporada de cosecha altas
Personal Cantidad | Sueldo mensual |Sueldo total |Sueldo anual
Secretaria 1 300 300 2700
Agente de compra 1 500 500 4500
Guardia de seguridad 1 240 240 2160
Chofer 3 200 600 5400
Auxiliar de servicio 1 120 120 1080
Personal operativo 12 150 1800 16200
Total sueldos 3560 32040
Tabla N°8
Tablas sin reingenieria Temporada Cosechas baja
Personal Cantidad |Sueldo mensual Sueldo total | Sueldo anual
Agente de compra 1 500 500 1500
Guardia de seguridad 1 240 240 720
Chofer 3 200 600 1800
Auxiliar de servicio 1 120 120 360
Personal operativo 3 150 450 1350
Total sueldos 1210 5730

3.1.1.1.4 Gastos de personal Outsourcing

Mientras que para el personal de outsourcing la remuneracion sera
cancelada en el momento que finalice el trabajo para el cual fueron contratados,
considerando importante que bajo las estimaciones realizadas estos valores

aumentaran cada ano en un 5%.
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Tabla N°9

Personal Outsourcing
Descripcion | Costo mensual | Costo anual
Contador 100 1200
Electricista 30 360
Mecdnico 50 600
Total 180 2160

3.1.1.1.5 Gastos de Venta

Los gastos de venta estan divididos de la siguiente manera:

Gastos de Publicidad

La publicidad se realizara en los meses de mayor movimiento comercial,

es decir los meses de abril, mayo, octubre y diciembre. La publicidad se

realizara por radio en la emisora mas importante de la zona. El precio mensual

es de $ 150.00.

Comprendera dos emisiones diarias en horarios de 7 de la manana y 7

de noche, en la cual se da a conocer a la empresa, su ubicacion, los precios y

las ventajas de vender los productos a esta comercial.

Los Gastos de publicidad se detallan en la Tabla N° 10
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Tabla N°10

Gastos de publicidad
Radio | Prensa escrita

Meses Viva La Hora
Abril 150 75
Mayo 150 75
Octubre 150 75
Diciembre 150 75
Total 600 300

Publicidad total 900

3.1.1.1.6 Depreciacién

Se considera como depreciacion, el desgaste que sufren los activos fijos
(maquinarias, equipos, muebles, Vehiculos y edificios) debido al uso.
La depreciacion es un gasto en que incurre la empresa y a pesar de que no
ocasiona una salida de dinero, el empresario debe hacer una reserva con el fin
de responder estos activos cuando sea necesario. Se acostumbra calcular
mensualmente los gastos de depreciacion.

Sin embargo, para la valoracion del proyecto se registraron anualmente,

como lo podemos mostrar en el Anexo N°8.

3.1.1.2 Escenarios que se mantienen constantes ante la reingenieria.

3.1.1.2.1 Ingresos proyectados

Los ingresos de esta empresa vienen de la actividad misma de la

empresa que es la comercializacidén de productos agricolas.
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3.1.1.2.2 Precios proyectados de ventas

Para cuantificar los ingresos por venta de la empresa es necesario

proyectar los precios de venta futuros.

Tabla N°11
Precios esperados de venta
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 15,6 16,38 17,20 18,06 18,96
Soya 21,7 22,79 23,92 25,12 26,38
Arroz 27,6 28,98 30,43 31,95 33,55
Cacao 127 133,35 140,02 147,02 154,37

Se tomaron los precios promedios de las ventas realizadas en los 5 afios
anteriores del maiz, soya, arroz y cacao, desde el primer afio en adelante se
establecié un crecimiento de los precios del 5%. En el sector agricola la
estimacion de los precios se torna un poco complicado ya que estos no sélo se
dan por las fuerza del mercado que son oferta y demanda, sino también estan
influenciados por fuerzas externas, por eso se escogié en porcentaje mesurado

para el crecimiento de los precios.

3.1.1.2.3 Demanda proyectada

La demanda se estimo por producto y de acuerdo a los siguientes supuestos:
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Maiz

En el aino 2010 la produccién no se vio afectada y como resultado de esta, la
produccion fue estable, para los siguientes afios se espera un incremento en la
produccion, ya que las expectativas de rendimiento del producto son de 80 a
120 quintales dependiendo del tipo de maiz.

Para el 2011 se espera un incremento en la demanda del 10%, y para los

siguientes 4 afios siguientes se proyecto un incremento constante del 8%.

Soya

Este producto también no se vio afectado por lo que el rendimiento en la
cosecha fue estable. Por lo que para el afio 2011 se proyecté un 10% de
crecimiento en la demanda y en adelante se estimé un incremento constante de
8% en la produccion siendo conservadores, ya que su comercializacion

depende mucho de situaciones climatoldgicas.

Arroz

En el ano 2010 la produccion de arroz fue lo esperado aunque el mercado no
respondié como se estimo ya que el precio no ha sido bueno; debido a que no
hay mercado, incluso el Gobierno ha tenido que intervenir comprando el
excedente de arroz en el pais, el que ha sido adquirido por Venezuela. Mucho
de los agricultores han preferido conservar su producto hasta que mejoren las

condiciones del mercado.

Las proyecciones se mantuvieron igual que en los otros productos.

63



Cacao

En el afio 2010 la produccién de cacao fue mas de lo esperado con lo cual el
mercado respondié satisfactoriamente como se estimo ya que el precio de este
producto fue muy alto esto se debid a las exportaciones de este producto, razén
gue motivo a los agricultores y comerciantes desean producir mas del producto

Las proyecciones se mantuvieron igual que en los otros productos a pesar de la

creciente que ha tenido.

Tabla N°12
Demandas proyectadas
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 105876 116463 125780 135843 146710
Soya 45699 50269 54290 58633 63324
Arroz 98567 108424 117098 126466 136583
Cacao 135568 149125 161055 173940 187855

Por lo tanto los ingresos anuales proyectados seran el producto de los

precios de venta por la demanda esperada.

Tabla N°13
Ingresos Proyectados
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 1651659,36 | 1907666,56| 2163293,88| 2453175,26| 2781900,74
Soya 991665,70 | 1145373,88| 1298853,98| 1472900,41| 1670269,07
Arroz 2720461,62| 3142133,17| 3563179,02| 4040645,00| 4582091,43
Cacao 17217179,18 | 19885841,95 | 22550544,77 | 25572317,77 | 28999008,36
Total 22580966,86 | 26081017,56 | 29575874,65 | 33539042,45 | 38033274,60
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3.1.1.2.4 Costo de Ventas

Como se comentd anteriormente en el sector agricola los precios estan
grandemente influenciados por fuerzas externas como lo es el clima, el cual
tiene que ver directamente con la produccion, otros factores son las politicas de
gobierno, ya que si ellos abren fronteras para la importacion de productos el
precio del producto local disminuira y por ultimo se puede tomar en cuenta los
grandes gremios y el Ministerio de Agricultura que son los que deciden el precio
de los productos basados en las superficies cosechadas, etc.

Por ello se tomaron los precios promedios de compra de los 5 afos
anteriores del maiz, soya, arroz y cacao; desde el primer afio en adelante se

establecio un incremento de los precios del 5%.
La Tabla No. 14 muestra los precios esperados de compra de maiz,
soya, Arroz y cacao para los proximos cinco afnos que es el horizonte de estudio

de este proyecto.

Tabla N°14

Costos de ventas ‘
Precios esperados de compra
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 14,17 14,88 15,62 16,40 17,22
Soya 20,23 21,24 22,30 23,42 24,59
Arroz 26,37 27,69 29,07 30,53 32,05
Cacao 125 131,25 137,81 144,70 151,94
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Las compras proyectadas tienen el mismo comportamiento que las
ventas es decir, para el maiz, el arroz, la soya y el cacao en el primer afio se
estima un crecimiento del 10%, y para el segundo afo en adelante las compras

incrementaran en un 8%.

Tabla N°15
Compras proyectadas
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 106987 117686 127101 137269 148250
Soya 46899 51589 55716 60173 64987
Arroz 99875 109863 118652 128144 138395
Cacao 136689 150358 162387 175377 189408

El Costo de venta esta determinado por el precio de compra multiplicado por la

cantidad de producto comprado.

Tabla N°16
Costo de ventas
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 1516005,79| 1750986,69| 1985618,90| 2251691,84| 2553418,54
Soya 948766,77 | 1095825,62 | 1242666,25| 1409183,53 | 1598014,12
Arroz 2633703,75| 3041927,83| 3449546,16| 3911785,35| 4435964,58
Cacao 17086125,00 | 19734474,38 | 22378893,94 | 25377665,73 | 28778272,94
Total 22184602,31 | 25623216,51 | 29056728,26 | 32950330,44 | 37365675,19

3.1.1.2.5 Materiales Directos

El Costo de los materiales directos se clasifica de la siguiente manera:
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Gas

Para la venta del producto las industrias y avicolas piden estandares en este
caso son los grados de humedad, la comercial se encarga del secado del
producto a niveles aceptados por las industrias, es decir este debe pasar de 34
grados de humedad que es lo que generalmente llega de las haciendas a 13
grados, esto se logra a través de 8 horas en secado, las cuatro primeras horas
se le aplica aire caliente y las restante aire frio, para este tiempo se necesitan
48 tanques de gas que secan aproximadamente 800 quintales, esto se
denomina una parada.

La comercial realiza el secado de un 60% del maiz que llega a la
comercial, por lo tanto el numero de paradas a realizarse en el afo, que se
obtiene dividiendo el 60% de las compras en quintales para 800 quintales que
es lo que seca cada parada.

El gasto anual en gas se obtendra multiplicando el numero de paradas al
afio por el numero de tanques por parada que son 48 y finalmente por el precio
del tanque de gas.

Las ventas de maiz, soya, arroz y cacao se realizan de 2 maneras al
granel y ensacado, el arroz se vende el 60% al granel, en el caso del maiz,
cuando se vende a las avicolas el producto debe estar en sacos y la soya soélo
se vende en sacos cuando se vende a pequefos y grandes comerciantes; para

la venta en saco se necesitan los siguientes materiales:
Sacos
Para cuantificar el costo total al afio de los sacos se procede a sacar el 30% de

las compras de maiz y soya, el 20% de las compras en arroz y el 40% de las

compras de cacao; estas cantidades se lo multiplica inmediatamente por el
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costo unitario de los sacos, para obtener el gasto total anual, en este caso el

costo de los sacos es de 12 centavos la unidad.

Piolas

Como estandar se tiene que un rodillo de piola alcanza para coser 1500 sacos.
Por lo tanto la cantidad de sacos dividida para 1500 sacos sera, el numero de
piolas que se necesitaran en el afo y esto multiplicado por el costo unitario del

rodillo dara el costo total anual por piolas en el afio.

En el Anexo N° 9 se muestran los gastos de materiales directos divididos por

afio y por insumo.

3.1.1.2.6 Gastos de personal administrativo

Para determinar los gastos administrativos se considero que se
mantengan los valores constantes por los primeros 5 afnos, ya que la
administracidon decidié no subir sus sueldos hasta que se cumplan los objetivos
trazados, y la remuneracidn seran cancelados mensualmente para la

administracién. Estos valores seran representados en la Tabla N ° 17

Tabla N°17
Gastos Administrativos
Descripcion Sueldo mensual | Sueldo anual
Gerente 1000 12000
Asistente administrativo 300 3600
Asistente de Computo 300 3600
Total 1600 19200
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3.1.1.2.7. Gastos de Promocién

Los gastos de promocidn incluyen los rubros por compra de los
materiales que se les entrega a los clientes y trabajadores, como lo detalla en la
Tabla N° 18

Tabla N°18

Gastos de Promocidn
Concepto Cantidad Valor unitario | Total
Calendarios Grandes 100 0,9 90
Calendarios Pequeiios 100 0,65 65
Llaveros 100 0,5 50
Boligrafos 100 0,7 70
Gorras 100 2,5 250
Camisetas 200 5,5 1100

Gastos de Promocion total 1625

3.1.1.2.8 Gastos Fijos

Los gastos fijos son aquellos que no varian ante cambios en los niveles
de produccion. Los gastos fijos corresponden a los gastos generales que

aparecen registrados en las cuentas respectivas del sistema simple como:
A) Servicios basicos (energia eléctrica, teléfono)
B) Pago por pdliza de seguros

C) Internet

En la Tabla N° 19 se muestra los gastos fijos considerados por la

empresa para el desarrollo de su actividad.
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Tabla N°19

Gastos fijos

Descripcion Costo mensual | Costo anual

Servicios Basicos 520 6240

Energia Eléctrica 300

Teléfono Convencional 70

Teléfono Celular 150

Seguros 750 9000

Internet 30 360
Total Gastos 15600

3.1.1.2.9 Estimacién de Gastos varios

Los gastos varios son aquellos que no son considerados ni como
variables ni fijos, ya que no se ven afectados por el nivel de produccion de la
empresa y tampoco son pagos que realicen con cierta periodicidad en la
empresa. Estos comprenden gastos de tal manera inciertos que pueden
realizarse una o varias veces al afio.

Por lo que en la Tabla N° 20 se detallan los costos varios.

Tabla N°20

Otros Gastos

Descripcién Costo anual
Gastos de navidad 500
Aguinaldos Navidefos 400
Gastos legales 300
Donaciones 250
Multas 250
Total 1700
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3.1.1.3 Inversiones y Financiamiento

Para financiar un proyecto de inversién la administracion se enfrenta
basicamente a tres posibilidades:
- Financiarlo con recurso propio
- Financiarlo con recursos prestados
- Financiar parte con recursos propios y parte con recursos prestados.

En caso de que el empresario vaya a financiar su proyecto con recurso
prestado el rendimiento de la inversion que realice debera ser mayor a la tasa

de interés que debe pagar por los recursos que ha tomado a préstamo.

Tabla N°21
Determinacidn de la inversion inicial
Descripcion Costos Totales
Remodelacion de las instalaciones del area de oficinas S 4.050,00
Remodelacién area de Computo S 4.130,00
Requerimientos del software S 1.000,00
Inversiones operativas S 30.000,00
Total Inversién S 39.180,00
80% Via Deuda S 31.344,00
20% Capital Propio S 7.836,00
Préstamo 15%

En la Tabla N° 21se resume los rubros de la inversion inicial para la
reingenieria, la inversion total sera de $ 39.180,00 y se financiara el 80% por un
préstamo en el Banco del Guayaquil a un tasa del 15% anual durante 5 anos, y

un 20% con recursos propios.
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3.1.2 Evaluacién Econdmica

3.1.2.1 Andlisis de la TMAR

Para determinar la tasa de descuento a la que sera descontado el flujo
de caja incremental, se utilizé6 el modelo de CCPP, el cual dice que la
rentabilidad de la empresa va a depender de la forma en que ha sido
conseguido el dinero.

El costo de capital propio o patrimonial se lo obtuvo por el promedio de la
industria de estados unidos con una tasa 1.05.

Con el nivel de B obtenido se procede a encontrar la rentabilidad del Capital
propio para lo cual es necesario conocer los siguientes valores.

* La tasa libre de riesgo (Rf) que es de 2.7% la cual se la obtuvo de los Bonos
del Tesoro de los Estados Unidos.

* La tasa de Rentabilidad esperada sobre la cartera de mercado de activos
riesgosos (Rm) es de 9%

* El riesgo pais que es de 10.25%

Luego se aplico la féormula del costo de capital propio:

Rk = Rf + Ba(Rm — Rf)

En la cual se obtuvo como costo de capital propio 9,31% y sumandole el
riesgo pais el costo capital propio es de 19.56%

Posteriormente para obtener el CCPP se necesita conocer los siguientes datos:
Rd= La medicién del costo de la deuda esta hecha en base a un préstamo en el
Banco del Guayaquil a una tasa del 15%.

Rk= Rentabilidad obtenida anteriormente.

T= Impuesto corporativo 25%.

L= 20% Nivel de deuda de la empresa.

La formula es la siguiente: CCPP = Rd(1-T)L + Rk(1- L)
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Finalmente se obtuvo que la tasa a la que se descontaran los flujos de efectivo
es de 17.90%

3.1.2.2 Analisis TIR, VAN

Se analizaron las situaciones por separado y se obtuvo que:
* En la situacion sin reingenieria se obtuvo una TIR de 44.64% y un VAN de
$ 269.801,50
* En la situacién con reingenieria se obtuvo una TIR de 49.17% y un VAN de
$ 325.106,83
+ Y finalmente mediante el flujo de caja incremental se obtuvo una TIR 236.25%
y un VAN de $ 55.305,33
Con estos valores se puede concluir que la reingenieria es viable ya que

obtiene $ 55.305,33 mas de lo que se obtendria si no se realiza la reingenieria.

3.1.2.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback)

El Payback tiene por objeto medir en cuanto tiempo se recupera la

inversion, incluyendo la tasa de retorno exigida.

Noétese que en la tabla No.22, para este proyecto se le exige un retorno del
17.90% anual, requiere de una inversion de $39.180,00 y presenta flujos
anuales y la suma simple de estos flujos de caja corresponde exactamente al
monto de la inversion, y el periodo de recuperacion de la inversion es en el

tercer ano.
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Tabla N°

22

Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback)

Flujo de caja Rentabilidad Recuperacion
Periodo |Saldo inversion anual exigida inversion
1 S 39.180,00 S 18.012,39 | $ 7.013,08 S 10.999,31
2 S 28.180,69 19237,38536 | $ 5.044,24 S 14.193,14
3 S 13.987,55 19238,38536 | $ 2.503,72 S 16.734,67
4 S (2.747,12) 19239,38536 | $ (491,72) S 19.731,11
5 S (22.478,23) 19240,38536 | $ (4.023,52) S 23.263,91

3.1.2.4 Anélisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad identifica cuentas claves que puedan alterar el

resultado de un proyecto y hacen que cambien las decisiones que en

determinado momento fueron tomadas.

Tabla N°23
VAN vs. Precios
Escenarios para precio de Maiz
Resumen de escenario
Valores actuales: 15,6 16,6 17,6 18,6
Celdas
cambiantes:
SDS37 14,6 15,6 16,6 17,6 18,6
Celdas de
resultado:
S S S S
$CS30 ($41.073,89) 205.913,89 452.901,68 699.889,47 946.877,25
$CS$31 16,54% 43,44% 66,79% 88,52% 109,38%
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VAN VS. Precio de Maiz
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La sensibilidad en los precios del maiz es moderada, podemos
observar en el grafico anterior que para precios menores a $14,60 nuestro VAN
es negativo obteniendo asi pérdidas en la compafiia. Por otro lado si el precio
del maiz alcanza los $19,00 tendremos beneficios de hasta $1000000,00.
Escenarios para precio de Soya

Tabla N°24

Resumen de escenario

Valores actuales:

Celdas
cambiantes:
SDS38 20,7 21,7 22,7 23,7 24,7
Celdas de
resultado:

S S S S
$SCS$30 $99.307,03 205.913,89 312.520,75 419.127,61 525.734,47
$CS31 32,47% 43,44% 53,79% 63,71% 73,32%
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VAN vs. Precio de Soya
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El precio de la soya no tiene cambios significativos en el valor
del VAN comparado con los otros productos de la agricola, es decir que la
sensibilidad del precio de la soya es baja, el grafico nos muestra que para
rangos de precios que van desde $20,00 hasta $26,00 que son los precios que
esperamos a futuro en el mercado, vamos a obtener un valor actual neto

siempre positivo.

En conclusién el mercado de la soya es estable en cuanto a sus precios

Escenarios para precio de arroz
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Tabla N°25

Resumen de escenario

Valores actuales:

Celdas
cambiantes:
SD$39 26,6 27,6 28,6 29,6 30,6
Celdas de
resultado:
S S S S
$CS30 ($24.025,36) 205.913,89 435.853,15 665.792,40 895.731,65
$Cs31 18,60% 43,44% 65,24% 85,58% 105,11%
VAN vs. Precio de Arroz
$960.000,00

$860.000,00 P
$760.000,00 /
$660.000,00 /
$560.000,00

$460.000,00 /

$360.000,00

$ 260.000,00 7
$160.000,00 y
$60.000,00 P
($ 40.000,00) / ' ' ' '
26 27 28 29 30 31

La sensibilidad en los precios del arroz es moderada, podemos
observar en el grafico anterior que para precios menores a $26,6 nuestro VAN
es negativo obteniendo asi pérdidas de $40.000,00 en la compaiia. Por otro
lado si el precio del maiz alcanza los $30,00 tendremos beneficios de hasta
$900000,00.
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En conclusién es un producto rentable en nuestra agricola.

Escenarios para precio de cacao

Tabla N°26

Resumen de escenario

Valores actuales:

Celdas
cambiantes:
SDS40 125,5 127 129 131 133
Celdas de
resultado:
S $ $ $
$CS30 (S 268.469,12) 205.913,89 838.424,58 1.470.935,26 2.103.445,95
$CS$31 -18,49% 43,44% 100,30% 152,13% 202,49%

VAN vs. Precio de Cacao

$2.100.000,00 /
$1.900.000,00
$1.700.000,00 pd
$1.500.000,00
$1.300.000,00
$1.100.000,00
$900.000,00 -
$700.000,00
$500.000,00
$300.000,00
$100.000,00
($ 100.000,00)
($ 300.000,00) 124

130 132 134
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El cacao en el Ecuador es uno de los productos mas rentables
por su demanda en el extranjero, podemos observar que nuestro punto de
inflexion es de $126,00 para precios menores a este obtendremos pérdidas y

para precios mayores obtendremos un valor actual neto positivo.
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CONCLUSIONES

Dada la reingenieria hecha con una inversién de valor de $ 39.180,00 se puede
dar a conocer que la reingenieria produce un flujo de caja o un crecimiento en
los ingresos de todos los valores dados en los préximos afios que nos da un
VAN de $ 325.106,83 y una TIR de 49,17% lo cual implica que la reingenieria
fue todo un éxito al mostrar que al mejorar los procesos tecnolégicos,
operativos como maquinaria, se pudo mejorar los ingresos de Comercial
Marcelito y bajar los costos y asi llegar a una situacién mejor donde se beneficia

la empresa y los trabajadores.

La empresa recuperara su inversion al final del tercer afo y la rentabilidad que
el inversionista exige como minima es menor a la tasa interna de retorno lo que
da como resultado que es factible realizar la reingenieria en Comercial

Marcelito.
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RECOMENDACIONES

Como ya se demostro que el proyecto de reingenieria es factible se recomienda
a la administracion de la empresa la implementacién del mismo, pero para que
el proyecto de reingenieria se lleve a cabo con éxito se debe ejecutar de la

siguiente manera:

e En la primera etapa del proyecto se debe empezar por reestructurar el
organigrama de la empresa, asi de esta manera se establecen las
funciones de cada miembro.

e Posteriormente es primordial llevar a cabo las inversiones ya que con la
adquisicion de maquinaria se reducira los costos operativos y se
maximizaran los beneficios.

e Ademas la empresa debe implantar el plan de marketing y la
remodelacion de sus instalaciones para que presente ante el consumidor
una mejor imagen.

e Tomar en cuenta las necesidades del cliente para poderlos satisfacer de
la mejor manera y asi crear en ellos una imagen de marca al igual que

lealtad.
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Anexo N°2

Instalaciones

Instalaciones en Area de Secadora- Elevador

85



Anexo N°3

Bodegas
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Anexo N°4

Recursos de operacion de la Empresa

Elevador

Bascula Manual y electrénica

Secadoras

Moledora
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Publicidad e Imagen Corporativa
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Tarjeta de Presentacion
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Anexo N° 6

Ingresos y Costos de Ventas Proyectados

Ingresos Proyectados

Anos 1 2 3 4 5
Maiz 1651659,36 1907666,56 2163293,88 2453175,26 2781900,74
Soya 991665,70 1145373,88 1298853,98 1472900,41 1670269,07
Arroz 2720461,62 3142133,17 3563179,02 4040645,00 4582091,43
Cacao 17217179,18 19885841,95 22550544,77 25572317,77 28999008,36
Total 22580966,86 26081017,56 29575874,65 33539042,45 38033274,60
Costo de ventas
Anos 1 2 3 4 5
Maiz 1516005,79 1750986,69 1985618,90 2251691,84 2553418,54
Soya 948766,77 1095825,62 1242666,25 1409183,53 1598014,12
Arroz 2633703,75 3041927,83 3449546,16 3911785,35 4435964,58
Cacao 17086125,00 19734474,38 22378893,94 25377665,73 28778272,94
Total 22184602,31 25623216,51 29056728,26 32950330,44 37365675,19
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Anexo N° 7
Gastos de Transporte sin Reingenieria

Combustible Fletes Viaticos
Viajes
realizados
Compras 450 Galones | Precio del Valor del
en Camiones | quintales por galon Valor Flete por

Afos | Productos | Compras| hacienda Propios | por viaje viaje 1,037 total Alquilados | quintal Total Lunch Total
Maiz 135679 94975 85478 190 20 1,037 | 3939,58 9498 0,5| 4748,77| 2659,31| 11347,65
Soya 43899 37314 29851 66 20 1,037 | 1375,81 7463 0,5| 3731,42 928,71 6035,94
Arroz 105875 95288 76230 169 20 1,037 | 3513,36 19058 0,5| 9528,75| 2371,60| 15413,71
Cacao 175689 166905 166905 371 20 1,037 | 7692,45 0 0,5 0,00| 5192,59| 12885,03
1 Totales 45682,32
Maiz 149247 104473 94026 209 20 1,037 | 4333,53 10447 0,5| 5223,64| 2925,24| 12482,41
Soya 48289 41046 32836 73 20 1,037 | 1513,40 8209 0,5| 4104,56| 1021,58| 6639,53
Arroz 116463 104816 83853 186 20 1,037 | 3864,69 20963 0,5]10481,63| 2608,76| 16955,08
Cacao 193258 183595 183595 408 20 1,037 | 8461,69 0 0,5 0,00| 5711,84| 14173,53
2 |Totales 50250,56
Maiz 161187 112831 101548 226 20 1,037 | 4680,22 11283 0,5| 5641,53| 3159,26| 13481,01
Soya 52152 44329 35463 79 20 1,037 | 1634,47 8866 0,5| 4432,92| 1103,30| 7170,69
Arroz 125780 113202 90561 201 20 1,037 | 4173,87 22640 0,5]11320,16| 2817,46| 18311,48
Cacao 208719 198283 198283 441 20 1,037 | 9138,62 0 0,5 0,00| 6168,79| 15307,42
3 |Totales 54270,60

93




Maiz 174082 121857 109671 244 20 1,037| 5054,63| 12185,71 0,5| 6092,86| 3412,00| 14559,49
Soya 56324 47876 38300 85 20 1,037| 1765,22| 9575,11 0,5| 4787,55| 1191,57| 7744,35
Arroz 135842 122258 97806 217 20 1,037| 4507,78| 24451,53 0,5|12225,77| 3042,86| 19776,40
Cacao 225416 214145 214145 476 20 1,037| 9869,71 0,00 0,5 0,00| 6662,30| 16532,01
Totales 58612,25
Maiz 188008 131606 118445 263 20 1,037| 5459,00| 13160,57 0,5| 6580,28| 3684,96| 15724,25
Soya 60830 51706 41364 92 20 1,037 | 1906,44| 10341,12 0,5| 5170,56| 1286,89| 8363,90
Arroz 146709 132038 105631 235 20 1,037 | 4868,40| 26407,66 0,5|13203,83| 3286,29| 21358,51
Cacao 243449 231277 231277 514 20 1,037 | 10659,29 0,00 0,5 0,00| 7195,28| 17854,57
Totales 63301,23
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Anexo N°7

Gastos de Transporte con Reingenieria

Combustible Fletes Viaticos
Viajes
realizados
Compras 450 Galones | Precio del Valor del
en Camiones |quintales |por galon Valor Flete por
Anos | Productos | Compras | hacienda | Propios por viaje |viaje 1,037 total Alquilados | quintal Total Lunch Total
Maiz 135679 67840 61056 136 20 1,037 | 2813,98 6784 0,5| 3391,98| 1899,51| 8105,46
Soya 43899 26339 21072 47 20 1,037 971,16 5268 0,5| 2633,94 655,56 | 4260,66
Arroz 105875 74113 59290 132 20 1,037 | 2732,61 14823 0,5| 7411,25| 1844,58| 11988,44
Cacao 175689 131767 131767 293 20 1,037| 6072,98 0 0,5 0,00| 4099,41| 10172,39
1 |Totales 34526,96
Maiz 149247 74623 67161 149 20 1,037 | 3095,38 7462 0,5| 3731,17| 2089,46| 8916,01
Soya 48289 28973 23179 52 20 1,037 | 1068,28 5795 0,5| 2897,33 721,11 | 4686,73
Arroz 116463 81524 65219 145 20 1,037 | 3005,87 16305 0,5| 8152,38| 2029,04| 13187,28
Cacao 193258 144943 144943 322 20 1,037 | 6680,28 0 0,5 0,00| 4509,35| 11189,63
2 |Totales 37979,65
Maiz 161187 80593 72534 161 20 1,037 | 3343,01 8059 0,5| 4029,67| 2256,61| 9629,29
Soya 52152 31291 25033 56 20 1,037 | 1153,74 6258 0,5| 3129,12 778,80 5061,67
Arroz 125780 88046 70437 157 20 1,037 | 3246,34 17609 0,5| 8804,57| 2191,36| 14242,26
3 |Cacao 208719 156539 156539 348 20 1,037 | 7214,70 0 0,5 0,00| 4870,10| 12084,80
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Totales 41018,02
Maiz 174082 87041 78337 174 20 1,037| 3610,45 8704 0,5| 4352,04| 2437,14| 10399,63
Soya 56324 33795 27036 60 20 1,037 | 1246,04 6759 0,5| 3379,45 841,11 | 5466,60
Arroz 135842 95089 76071 169 20 1,037 | 3506,05 19018 0,5| 9508,93| 2366,67| 15381,65
Cacao 225416 169062 169062 376 20 1,037| 7791,88 0 0,5 0,00| 5259,71| 13051,59
Totales 44299,47
Maiz 188008 94004 84604 188 20 1,037 | 3899,29 9400 0,5| 4700,20| 2632,11| 11231,60
Soya 60830 36498 29198 65 20 1,037 | 1345,72 7300 0,5| 3649,81 908,40 5903,93
Arroz 146709 102696 82157 183 20 1,037 | 3786,53 20539 0,5|10269,64| 2556,00| 16612,18
Cacao 243449 182587 182587 406 20 1,037| 8415,23 0 0,5 0,00| 5680,48| 14095,71
Totales 47843,42
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Anexo N°8

Depreciacion sin Reingenieria

Depreciacién

Activo Valor del activo | Valor de salvamento 1 2 3 4 5
Maquinarias 2475 2475 2475 2475 2475
Prelimpia 3000 750 225 225 225 225 225
Maquinaria
recolectora de
producto * 30000 7500 2250 2250 2250 2250 2250
Secadora 15000 3750
Bascula 25000 6250
Vehiculos 22680 19600 19600 0 0
Trail Blaizer 22000 6600 3080
4 Camion Mercedes 140000 42000 19600 19600 19600
Mula Mack 19000 5700
Muebles y enseres 456 456 456 456 456
4 Archivadores * 4000 800 320 320 320 320 320
4 Escritorios 800 160 64 64 64 64 64
Refrigeradora 900 180 72 72 72 72 72
Medidor de
humedad 700 140
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10 radios motorola 1500 300

Equipos de computo 1239 1239 1239 0 0
4 Computadores * 3000 300 900 900 900

4 Impresoras * 800 80 240 240 240

Scaners * 180 18 54 54 54

Faxes * 150 15 45 45 45

Edificios 12000,00 12000,00 12000,00 12000,00 0,00
Edificio Oficinas 300000 60000 12000 12000 12000 12000

Total 38850,00 35770,00 35770,00 14931,00| 2931,00
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Anexo N°8

Depreciacion con Reingenieria

Depreciacién

Activo Valor del activo | Valor de salvamento 1 2 3 4 5
Magquinarias 225 225 225 225 225
Prelimpia 3000 750 225 225 225 225 225
Secadora 15000 3750
Bascula 25000 6250
Vehiculos 22680 19600 19600 0 0
Trail Blaizer 22000 6600 3080
4 Camion Mercedes 140000 42000 19600 19600 19600
Mula Mack 19000 5700
Muebles y enseres 136 136 136 136 136
4 Escritorios 800 160 64 64 64 64 64
Refrigeradora 900 180 72 72 72 72 72
Medidor de
humedad 700 140
10 radios motorola 1500 300
Edificios 12000,00 12000,00 12000,00 12000,00 0,00
Edificio Oficinas 300000 60000 12000 12000 12000 12000
Total 35041,00 31961,00 31961,00 12361,00| 361,00
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Anexo N°9
Materiales Directos

Gas Sacos Piolas
QQ por | Valor por Cantidad de Valor Cantidad de Valor
Afios | Productos Compras 60% | Paradas | paradas unidad Total sacos unitario Valor total piolas unitario Valor total Total
Maiz 106987 | 64192 80 48 2,5 |9628,83 32096 0,12 3851,53 21 4,5 96,29
Soya 46899 14070 0,12 1688,36 9 4,5]42,21
Arroz 99875 19975 0,12 2397,00 13 4,5 59,93
Cacao 136689 54676 0,12 6561,07 36 4,5 164,03
1 Totales 9628,83 14497,97 362,45 24.489,25
Maiz 117686 | 70611 88 48 2,5|10591,7 35306 0,12 4236,69 24 4,5 105,92
Soya 51589 15477 0,12 1857,20 10 4,5 46,43
Arroz 109863 21973 0,12 2636,70 15 4,5 65,92
Cacao 150358 60143 0,12 7217,18 40 4,51180,43
2 Totales 10591,7 15947,76 398,69 26.938,17
Maiz 127101 | 76260 95 48 2,5 | 11439,1 38130 0,12 4575,62 25 4,5 114,39
Soya 55716 16715 0,12 2005,78 11 4,5150,14
Arroz 118652 23730 0,12 2847,64 16 4,5]71,19
Cacao 162387 64955 0,12 7794,55 43 4,5 194,86
3 Totales 11439,1 17223,59 29.093,23
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430,59

Maiz 137269 | 82361 103 48 2,5 | 12354,2 41181 0,12 4941,67 27 4,5 | 123,54
Soya 60173 18052 0,12 2166,24 12 45 | 54,16
Arroz 128144 25629 0,12 3075,45 17 45 | 76,89
Cacao 175377 70151 0,12 8418,12 47 4,5 | 210,45
Totales 12354,2 18601,47 465,04 31.420,68
Maiz 148250 | 88950 111 48 2,5 | 13342,5 44475 0,12 5337,00 30 4,5 | 133,43
Soya 64987 19496 0,12 2339,54 13 4,5 | 58,49
Arroz 138395 27679 0,12 3321,48 18 4,5 | 83,04
Cacao 189408 75763 0,12 9091,57 51 4,5 | 227,29
Totales 13342,5 20089,59 502,24 33.934,34
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Anexo N°10
Comercial Marcelito y Piladora Los Bosques
Estados de Resultados sin Reingenieria

Ventas

(-) Costos de Ventas

(-) Merma

(=)Utilidad Bruta
(-)Egresos de operacion
Materiales Directos
Gastos de transporte
Gastos de Mantenimiento
Gastos de Administracion
Sueldos Operativos
Personal Outsorcing
Gastos de Publicidad
Gastos de Promocion
Gastos Fijos

Total Egresos
(-)Depreciaciones
Utilidad Operativa

(-) Otros Egresos

Utilidad antes de Benef Trab e Imp. Rta.
15% Benf. Trabajadores

0 1 2 3 4 5
$ 22.580.966,86 $ 26.081.017,56 $ 29.575.874,65 $33.539.042,45 $ 38.033.274,60
$ 22.184.602,31 $ 25.623.216,51 $ 29.056.728,26  $32.950.330,44 $ 37.365.675,19
$ 18.450,80 20295,88 22325,468 24558,0148 27013,81628
$ 377.913,75 $ 437.505,17 $ 496.820,92 $ 564.153,99 $ 640.585,60

24.489,25 26.938,17 29.093,23 31.420,68 33.934,34
45682,32 50250,56 54270,60 58612,25 63301,23
22203,8 22203,8 22203,8 22203,8 22203,8

19200 19200 19200 19200 19200

37770 39658,5 41641,43 43723,50 45909,67

2160 2268 23814 2500,47 2625,49

900 900 900 900 900

1625 1625 1625 1625 1625

15600 15600 15600 15600 15600
169.630,37 178.644,03 186.915,45 195.785,70 205.299,53
35041,00 31961,00 31961,00 12361,00 361,00

$ 173.242,38 $ 226.900,14 $ 277.944,47 $ 356.007,30 $ 434.925,07
1700 1700 1700 1700 1700

$ 171.542,38 $ 225.200,14 $ 276.244,47 $ 354.307,30 $ 433.225,07
$ 25.731,36 $ 33.780,02 $ 41.436,67 $ 53.146,09 $ 64.983,76
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Utilidad antes de Impuesto a la Renta 145.811,02 191.420,12 234.807,80 $ 301.161,20 368.241,31
Impuesto a la Renta

36.452,75 47.855,03 58.701,95 $ 75.290,30 92.060,33
Utilidad del Ejercicio 109.358,26 143.565,09 176.105,85 $ 225.870,90 276.180,98
(+)Depreciacion 35041,00 31961,00 31961,00 12361,00 361,00
Inversion sin reingenieria -350600
(=)FLUJO DE CAJA -350600 144399,26 175526,09 208066,85 238231,90 276541,98
CCpPP 17,90%
VAN $269.801,50
TIR 44,64%
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Anexo N°10
Comercial Marcelito y Piladora Los Bosques
Estado de Resultado con Reingenieria

Ventas

(-) Costos de Ventas

(-) Merma

(=)Utilidad Bruta
(-)Egresos de operacion
Materiales Directos
Gastos de transporte
Gastos de Mantenimiento
Gastos de Administracion
Sueldos Operativos
Personal Outsorcing
Gastos de Publicidad
Gastos de Promocion
Gastos Fijos

Total Egresos
(-)Depreciaciones
Utilidad Operativa

(-) Otros Egresos

0 1 2 3 4 5
$ 22.580.966,86 $ 26.081.017,56 $ 29.575.874,65 $ 33.539.042,45 38.033.274,60
$ 22.184.602,31 $ 25.623.216,51 $ 29.056.728,26 $ 32.950.330,44 37.365.675,19
$ 9.225,40 10147,94 11162,734 12279,0074 13506,90814
$ 387.139,15 $ 447.653,11 $ 507.983,66 $ 576.433,00 654.092,51

24.489,25 26.938,17 29.093,23 31.420,68 33.934,34
34526,96 37979,65 41018,02 44299,47 47843,42
14101,9 14101,9 14101,9 14101,9 14101,9
19200 19200 19200 19200 19200
28170 29578,5 31057,43 32610,30 34240,81
2160 2268 2381,4 2500,47 2625,49

900 900 900 900 900

1625 1625 1625 1625 1625
15600 15600 15600 15600 15600
140.773,10 148.191,22 154.976,97 162.257,82 170.070,97
38850,00 35770,00 35770,00 14931,00 2931,00

$ 207.516,04 $ 263.691,89 $ 317.236,68 $ 399.244,18 481.090,54
1700 1700 1700 1700 1700
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Utilidad antes de Gastos Financieros $ 205.816,04 26199189 $ 315.536,68 $ 397.544,18 479.390,54
(-) Gasto financiero 470160 $ 4.004,28 $ 3.202,36 2.280,15 1.219,62
Utilidad antes de Benef Trab e Imp. Rta. $ 201.114,44  $ 257.987,61 % 312.334,32 % 395.264,03 % 478.170,93
15% Benf. Trabajadores $ 30.167,17 $ 38.698,14 $ 46.850,15 $ 59.289,60 $ 71.725,64
Utilidad antes de Impuesto a la Renta $ 170.947,28 $ 219.289,47 $ 265.484,17 $ 335.974,43 $ 406.445,29
Impuesto a la Renta $ 42.736,82 $ 54.822,37 $ 66.371,04 $ 83.99361 $ 101.611,32
Utilidad del Ejercicio $ 128.210,46 $ 164.467,10 $ 199.113,13 $ 251.980,82 $ 304.833,96
(+)Depreciacion 38850,00 35770,00 35770,00 14931,00 2931,00
Inversién sub-cero -350600
$
Inversiones (39.180,00)
$
Préstamo 31.344,00
Amortizacion $ 4.648,80 $ 5.346,12 $ 6.14804 $ 7.070,25 $ 8.130,78
$
(=)FLUJO DE CAJA (358.436,00) $ 162.411,65 $ 194.890,98 $ 228.735,09 $ 259.841,57 $ 299.634,18
CCPP 17,90%
VAN $ 325.106,83
TIR 49,17%
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Anexo N° 11
Flujo de caja Incremental

Flujo de caja Incremental

Ahos

0 1 2 3 4
FLUJO DE CAJA CON :
REINGENIERIA $ (358.436,00) | $ 162.411,65] & 194.890,98 | $ 228.735,09 259.841,57 | S 299.634,18
FLUJO DE CAJA SIN
REINGENIERIA $ {350.600,00) | $ 144.399,26 S  175.526,09 | $ 208.066,85 | § 238.231,30 | § 276.541,98
FLUJO DE CAJA
INCREMENTAL S (7.836,00) | 5 18.012,39 | s 19.364,89 | S 20.668,24 | $ 21.609,67 | S 23.092,20
VAN $55.205,33
TIR 236,25%
Periodo Saldo inversién | Flujo de caja anual | Rentabilidad exigida Recuperacién inversion

1|8 35.180,00 17884,8901 | § 7.013,08 | S 10.871,81

2i 8 28.308,19 19237,38536 | S 5.067,06 | 5 14.170,32

3|8 14.137,87 19238,38536; S 2.530,63 | S 16.707,76

4| s {2.569,89) 19239,38536 | $ (460,00) | S 19.699,39

515 (22.268,28) 19240,38536 | $ {3.985,12) | § 23.226,51
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