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CAPíTULO I

1,1 INTRODUCCIÓN

La alimentación adecuada es una de las mayores preocupaciones del ser

humano, ésta debe ser equilibrada tomando en cuentan Ia aportación

nutricional que brinda cada uno de los hidratos de carbono, grasas,

proteínas, vitaminas, minerales y fibras dentro de la cadena de alimentos.

La salud es muy importante para todas las personas sin importar el sexo, la

edad ni la clase social. Sin embargo, hoy en dia sabiendo que es un tema

que requiere mucha atención dentro de la sociedad, se ha notado que se

han perdido los buenos hábitos alimenticios,l debido a que las personas

están consumiendo con mayor frecuencia comidas rápidas o las que

comúnmente conocemos como "comida chatarra".

El objetivo de nuestro proyecto es hacer énfasis en la importancia de una

buena nukición, afirmando así que el consumo de bebidas y alimentos

nutritivos son de vital importancia para nuestro organismo, puesto que al

tener estos en nuestra dieta diaria vamos a gozar de la energia y vitalidad

necesarias para la realizeción de nuestras actividades cotidianas.

1.2 RESEÑA HISTÓRICA

1.2.1 A NIVEL MUNDIAL

"Birchermüesli" como también se conoce a la avena Bircher en otras partes

del mundo, fue inventada por el Dr. Maximilian Oskar Bircher-Benner en los

primeros años del siglo XX. Esta avena era una mezcla a base de leche,

' http.//www. au la21 neuN utriwebi dieta equ librada htm

tl



copos de avena, frutos secos y frutas para ser consumida por los pacientes

de su clínica ya que él proclamaba la medicina natural y una dieta rica en

frutos frescos y vegetales.

El Dr. Bircher, quien era residente de Zurich-Suiza, tenía una gran

preocupación sobre los hábitos alimenticios de las personas, razón por la

cual alrededor del año 1900, él sugirió que los cereales y las frutas sean

alimentos de mayor consumo en lugar de la carne, ya que brindaban una

mejor nutrición. Pero a pesar de que sus colegas no estuvieron de acuerdo

con su punto de vista, él creía mucho en su ideología y la siguiÓ practicando.

En aquella época la carne era considerada el alimento que satisfacia lo

mejor posible y se creía que era imprescindible en la alimentación de los

seres humanos, mientras que los vegetales y las frutas eran considerados

alimento para la gente pobre. A pesar de esto, el Dr. Bircher continuÓ

creyendo en lo que él llamó "alimento de la luz del sol", que eran las comidas

basadas en ingredientes biológicos o naturales.

El doctor Bircher creó una receta que se conoce en la actualidad como

"Birchermüesli" o ''Avena Birchei'. Para preparar este plato él se inspirÓ en la

dieta de un campes¡no suizo que conoció en las caminatas que realizaba en

las montañas de los Alpes. A pesar de sus setenta años, este pastor nunca

había necesitado un médico y seguia a su rebaño subiendo las pendientes

sin cansarse. Cierto dia, el hombre le ofreciÓ compartir su comida, lo cual

era una especie de papilla de trigo molido mezclado en leche endulzada con

miel y se acompañaba con una manzana, en ese momento el pastor explicó

que se trataba de una receta inmemorial heredada de su padre, quien la

comia en la mañana y en la noche.

¿s Po
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1.2.2 A NIVEL LOCAL

Ahora ella se dedica a otra act¡v¡dad comercial pero continua haciendo y

vendiendo la Avena Bircher, y a pesar de que la hace en menor volumen que

antes, esto sigue representando un ingreso para ella y su familia. Hasta el

momento no cuenta con un espacio físico para su elaboración y solo la

realiza desde su hogar donde llegan las personas a comprarla o es

distribuido a través de su medio de transporte. Además, así como tampoco

ha evolucionado en un espacio para su elaboración, tampoco lo ha hecho en

las presentaciones a ofrecer.

1.3 PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

En la actualidad gozar de una buena salud es muy importante para la

sociedad y lo que este proyecto pretende hacer es ayudar a obtenerla

mediante el consumo de una bebida nutritiva que puede ser ingerida por

personas de todas las edades y en cualquier momento del día

PROBLEMAS

Uno de los problemas más importantes para nuestro proyecto es la

falta de conocimiento del producto por parte de los posibles

consumidores.

l.l

La Avena Bircher no es muy conocida en el mercado guayaquileño, solo se

conoce que es vendida en el Hotel Oro Verde de esta ciudad y por la Sra.

Daniela Roggiero Saavedra, quien tuvo la oportunidad de probarla por medio

de un familiar. En el momento que ella no contaba con un empleo, aprendió

la receta y le hizo ciertas modificaciones para empezar a comercializarla

entre sus familiares y amigos, fue hace un año y medio cuando la Sra.

Roggiero empezó a hacer de esto su pequeño negocio.



La falta de personas ¡nteresadas en invertir en el proceso de

comercialización.

lnfluencia de posibles barreras de entrada que dificulten el ingreso del

producto al mercado guayaquileño.

OPORTUNIDADES

Como principal oportunidad se pueden mencionar los beneficios para

la salud que aporta una bebida nutritiva ya que una de las ventajas

que ofrece es gozar de un buen estado nutricional.

La sociedad siempre está en espera de productos nutntivos en el

mercado puesto que la tendencia de preocuparse por la salud

incrementa dia tras dÍa; por esta razón se espera que la Avena

Bircher tenga la acogida necesaria en el mercado debido a todos los

beneficios que brinda para sus consumidores.

Este proyecto quiere hacer énfasis en la elaboración y

comercialización de una bebida completa en vitaminas y nutrientes, la

cual brindará beneficios para los consumidores debido a los aportes

nutritivos que ofrece.

Otra de las propiedades de nuestro producto es que contiene avena

entera la cual es rica en fibras que facilitan la digestión lenta y aportan

ol¡goelementos esenciales2.

I Oliqoelementos esenciales: Cuerpos qulmicos simples en pequeflas cantidades, que resultan
indispensables para la act¡vidad normal de las células y demfu procesos vitales, ya que nuest¡o
organismo es incapaz de sintetizarlos, razón por la cual se deben de tomar del medio amtienle.
Fuente; http://www.nutricion.pro/23-07-2010/medicina-natural-2/oligoelementos-para-el-organismo
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1.4 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

La avena Bircher es un producto que se destaca por su alto conten¡do en

proteinas y calidad nutritiva, ésta contiene copos de avena, agua, leche,

miel, zumo de limón y manzanas que son los ingredientes de la receta

tradic¡onal, pero el producto se puede modificar segÚn la preferencia de cada

persona agregándole a este frutas secas como nueces, almendras y frutas

temporales como frutillas y bananas.

La avena es un producto que tiene varios beneficios convirtiéndose asi en un

alimento ideal para toda la poblaciÓn, pero puede ser preferido en mayor

medida por personas que eligen consumir alimentos que mejoren su salud o

para quienes están preocupados por su aspecto fisico utilizándola como

alimento para una dieta.

La tabla a continuación muestra la composición de la avena y sus

propiedades nutritivas.

Tabta l.lComposicion de la avena3

Compos¡c¡ón de la avena por cada 1009r

8,2 gr

389 Kcal

6,9 gr

16,8 gr

66,27 gr

10,6 gr

429 mg

2mg

523 mg

54 mg

Agua

Energía

Grasa

Proteina

H¡dratos de carbono

Fibra

Potasio

Sodio

Fosforo

Calcio

¿ s i,o

t Cuadro 1.1 http //www botan ical-on lrne.com/avena. htm

CIB.ESPOI
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Magnesio

H¡erro

Anc

Vitamina C

Vitam¡na B1

Vitam¡na 82

Vitamina 86

Vitamina A

Vitamina E

Folato

Niacina

11 mg

4,7 mg

3,9 mg

omg

0,76 mg

0,13 mg

0,1 1 mg

0ul
0,70 mg

56 mcg

0,323 mg

Fuente: Botanical

Elaborado por: Autores de! proyecto

Por otro lado la avena es rica en hidratos de carbono lo cual permite elim¡nar

la sensación de hambre durante mucho tiempo sin necesidad de estar

com¡endo constantemente, lo cual resulta muy Út¡l en tratamientos de

obes¡dad, y permite un mayor control de los niveles de azúcar. La avena

posee var¡os beneficios ya que es la que contiene más proteínas dentro de

los cereales después del trigo, lo cual ayuda al desarrollo de los huesos y

demás tejidos corporales, además de proteinas ésta planta es muy rica en

grasas, doblando al trigo.

La Avena Bircher es un alimento muy nutritivo el cual podrá ser consumido

en cualquier momento del dia satisfaciendo las neces¡dades de una comida

completa Pero a la vez ligera.

l1



Se ofrecerá en envases de dos tamaños

. I onzas

. 16 onzas CIB.ESPOL

Además se podrán ¡ealizar varias comb¡naciones lo cual facilitará la

oportunidad de degustarlo en distintas formas, para asi satisfacer los gustos

de todos, desde las personas que les gustan mucho el dulce hasta los más

preocupados por su figura.

A continuación se detallan las combinaciones que estarán a la disposición

del consumidor:

Avena con tres frutas. Contiene frutas como manzana, banano, y

frutilla.

a

a Avena con frutos secos. Además de la manzana, el banano y la

frutilla; contiene pasas, nue@s, y almendras.

Avena de dieta. Compuesta de manzana, banano, frutilla, nueces y

splendaa.

La avena Bircher es un producto que será ofrecido principalmente para

consumirlo como desayuno, puesto que siempre contendrá frutas frescas lo

cual ayuda a tener una mejor digestión y no interferirá en las horas de sueño

ni de trabajo,

a Splenda: es un endulzante sin calorias que puede usarse como parte de una dieta saludable para

reducir las calorias y los carbohidratos del azúcar. Fuente http://w\r'w.splendaenespanol.com/faq/no-

t

calorie.swcctencr

cIB -ESPri1.
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1.5 ALCANCE OEL PRODUCTO

Este proyecto está dirigido para la ciudad de Guayaquil, se prevé que la

Avena Bircher será principalmente consumida por personas que quieren un

alimento que les ayude a mejorar su salud y aspecto físico, a pesar de esto

el producto estará destinado a la población en general lo cual facilitará la

introducción de la bebida de avena en el mercado.

Para lograr introducirnos como empresa en el mercado guayaquileño se

alquilará un local en el centro de Guayaquil donde estará la oficina principal

además de un espacio donde se elaborará la avena Bircher para

posteriormente distribuirla y comercializarla en los diferentes puntos de venta

mediante carritos comerciales ubicados en los principales centros

comerciales de la ciudad.

Luego de haber cubierto el mercado guayaquileño se plantea analizar la

oportunidad de expandirnos en otros mercados y así lograr mayor

aceptación del producto, creando también el hábito de consumir un buen

alimento para tener las energias suficientes durante el dia y tener una mejor

alimentación.

1.6 OBJETIVO GENERAL

Nuestro objetivo general es determinar la factibilidad económica y financiera

de la elaboración y comercialización de avena Bircher en la ciudad de

Guayaquil.

l9



1.7 OBJETIVOSESPECiFICOS

Para lograr la meta general es imprescindible tener que alcanzar una serie

de objetivos especificos como:

'1 . Realizar una investigación de mercado para medir el nivel de

aceptación de las personas sobre nuestro producto.

2. Conocer mediante las encuestas las posibles modificaciones que

podriamos hacerle al producto de acuerdo a las preferencias de los

posibles consumidores.

3. Diseñar un proceso factible para la elaboraciÓn y comercialización del

producto.

4. ldentif¡car los activos idóneos para la puesta en marcha de la

empresa.

5. Elaborar estados financieros presupuestados y determinar el costo de

oportunidad

,
21.)
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CAPITULO II

2.1 ESTUDIOORGANIZACIONAL:

2.1.1 MrSlÓN

Nuestra misión es ofrecer un alimento nutritivo que cumpla los

requerimientos de los potenciales consumidores

2.1.2 VrSrÓN

Como visión proyectamos al cabo de cinco años hacer de FRUTI-

AVENA una de las empresas líderes en la elaboración y

comercialización de la avena Bircher, logrando el posicionamiento

comercial de la misma en la mente de los consumidores.

1)r



2.1.3 ORGANIGRAMA

Elaboración; Autores

FIGURA 2,1

Ppu

CIB.ESPOL

Yen a
n

Jefe Jefe

Departamento de
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Desarrollo
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CIB.ASPCL

Jefe de
Producción y

Control de
Calidad



2.,I.4 FORMACIÓN DEL PERSONAL

De la formación del personal deriva parte fundamental del éxito proyectado

de la avena Bircher y de FRUTI-AVENA en si.

FIGURA 2,2

CIR -ESPCL

Departamento de Ventas y Recursos Humano

Una vez hayan sido contratados los vendedores, el jefe deberá capacitarlos

sobre el trato que deben proporcionar a diario a los clientes, y asi también

sobre la búsqueda en conlunto de técnicas sofisticadas de mercadeo y

ventas. El jefe de este departamento también será el delegado de

seleccionar el perfil idóneo de los vendedores, de los encargados de la

producción y conductor

Dopartamento Financiero

El jefe de este departamento estará en constante coordinación con los

demás departamentos para el manejo óptimo del flujo financiero de la

empresa.
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:.1

\

I
EJ

,
I

¡a>P 'l



Departamento de Producción y Logística

El jefe de producción será el encargado del entrenamiento de los empleados

en la elaboración de la avena, y también será quien realice investigaciones

para el desarrollo del producto. En este departamento, el jefe también será

quien dirija al conductor sobre la eficiencia en la entrega de la Avena Bircher.

También manejará gestiones con propietarios de otros lugares estratégicos

para la expansión de FRUTI-AVENA.

2,1.5 ANALISIS FODA

Fortalezas

¡ Producto de alto valor nutritivo y bajo en calorías ideal para la buena

salud del cuerpo humano.

¡ Producto diferente e innovador, puede llamar la atención de varias

pefsonas.

. Contiene ingredientes biológicos y naturales.

. Bajo costo de la materia prima.

. La preparación del producto no requtere de mucho tiempo.

. lntroducción al mercado de una nueva línea de avena.

o Puede ser consumido en cualquier momento del día, como desayuno

o cena.

r Mercado no restringido, es decir, todos lo pueden consumir.

. Expansión a nivel nacional según la aceptación del producto.

¡ Buena aceptación en el mercado por ser un producto nutritivo y con

poca competencia.

Oportunidades

25



Debilidades

. El producto necesita de constante refrigeración.

. El producto contiene frutas oxidantes, lo que podría hacer que el color

de la avena cambie después de ciertos días.

. No poseer una marca reconocida.

. Baia experiencia debido a la reciente aparición en el mercado.

o Falta de una línea de diskibución ya establecida.

r Necesidad de una alta inversión en publicidad y marketing.

Amenazas

. Baja aceptación del producto debido a su poco conocimiento.

. Productos sust¡tutos bien posicionados en el mercado.

. Rechazo de las personas debido a la presentación o apariencia del

producto.

:6



2.2. INVESTIGACIÓN DE MERCAOO Y SU ANÁLISIS

La investigación de mercado que se realizó está enfocada a suministrar la

información necesaria que nos permitirá determinar la factibilidad del

negocio y conocer su viabilidad. Por medio de esta investigación podremos

recopilar datos que nos ayuden a realizar el respectivo análisis, y de esta

manera realiza¡ una adecuada toma de decisiones para lograr la satisfacción

del cliente.

2.2.1 OBJETIVOS OE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO

/ OBJETIVO GENERAL:

Obtener la información necesaria que requiere el proyecto, la cual nos

ayudará a conocer las necesidades y exigencias de nuestros clientes

potenciales; así también nos servirá para determinar los precios,

promociones, sectores y presentaciones del productos que se

ofrecerán en el mercado.

/ OBJETIVOS ESPECÍFICOS:

Determinar la posibilidad de compra de la Avena Bircher en la ciudad

de Guayaquil.

Conocer las preferencias de los clientes potenciales en cuanto a

presentaciones del producto.

Determinar el precio más adecuado que el mercado meta esté

dispuesto a pagar por el producto

Conocer el lugar de mayor preferencia para la venta de la Avena

Bircher

2l



Conocer los medios de comunicación de mayor ¡mportancia para

nuestros clientes potenciales en los cuales el producto tendrá una

amplia acogida.

Determinar los rangos de edad, sexo y sector en la ciudad de

Guayaquil en los cuales exista una mayor posib¡l¡dad de venta de la

Avena Bircher,

2.3 ENCUESTA, TABULACIÓN Y ANALISIS DE RESULTADOS

2.3.1 POBLACIÓN OBJETIVO

En esta investigación de mercado nos dirigimos principalmente a la

gente joven y adulta desde los 15 años en adelante, de todos los

niveles socioeconómicos; que estén interesados en consumir

productos saludables y así también que tengan como lugar de

residencia la ciudad de Guayaquil.

2.3.2 TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamaño de la muestra, se utiliza la técnica de

muestreo irrestricto aleatorio

Para determinar el número de encuestas a ¡ealiza¡. se establece un

grado de confianza y un margen de error, además de tomar en cuenta

los sig uientes factores

i
.
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Nivel de confianza (z)

Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza

establecido del 90%. Para este grado de confianza corresponde un

valor de zde 1.67 obtenido de una tabla de distribución normal.

Máximo error permisible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra "n" y un

límite o grado de confianza "X". Este error ha sido definido con un

margen del 10%.

Porción est¡mada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fenómeno en especifico, en

este caso, es que las personas estén dispuestas a consumir la Avena

Bircher; puesto que no se tiene ninguna información previa, se toma el

promedio con el que se trabaja en estos casos, que es del 509i, de

que acepten el producto.

Para hallar el número de personas a encuestar, aplicamos la fórmula

de una población infinita (mayor a 1 00,000 unidades), por lo tanto, la

fórmula es la s¡gu¡ente:

n

1z'lpxq)
?

e

:9



Donde:

, Tamaño de Ia muestra

. . 1 .67 pa¡a z=10o/o

P :0,5

q:(t- p): (1-o,s¡ = g,5

ESTABLECIENDO e, 10% = 0.'1

n= 69,72

n 170

El resultado indica que es necesario realizat una cantidad de 70

encuestas las cuales se realizarán en el Norte, Centro y Sur de la

ciudad de Guayaquil y cuyos datos serán representativos de la

población.

\672(0,5 x 0,5)

0,01
- 69,72n
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2.3.3 DISEÑO DE LA ENCUESTA

ENCUESTA "AVENA BIRCHER"

Alimento nutr¡tivo compuesto por leche, copos de avena, frutas y almendras.

Es un complemento al¡menticio que puede ser consumido por todas las

personas debido a su alto contenido en proteinas y calidad nutritiva.

La siguiente encuesta ha sido elaborada con fines de estudio de mercado,

por tat motivo muy cordialmente se pide gue conteste /as slguienles

preguntas.

1 ¿Qué tipo de bebidas acostumbra a consumir durante el día

Yogurt

Avena Leche
CIB -ESp(_rf.

Otro

2. Al momento de elegir una bebida nutritiva, ¿qué factores intervienen

en su decisión? Enumérelos del 1 al 4, siendo el 1 el más importante.

Buen sabor

Cuide la salud

Ayude a mantener un buen estado físico

Reponga energía

I

Jugos naturales f-l )



3. ¿Conoce o ha escuchado sobre la Avena Bircher?

Si No

4. ¿Estaria dispuesto a consumir una bebida hecha a base de avena,

frutas y leche (AVENA BIRCHER)?

No

Si su respuesta es NO, por favor pase a la pregunta 9,

5. ¿En qué tamaño le gustaria que se ofrezca la Avena Bircher?

22 onz (624 gr)6.5 onz (184 g0

8 onz (227 gr)

12 onz (340 gr)

'16 onz (454 gr)

6. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una porción de 6.5 onzas ('184

g r) de Avena Bircher?

$0.70 s0 80 $1.00 s1 20

7 . ¿En qué establecimiento comercial le gustaria que se ofrezca la

Avena Bircher?

CityMall

Policentro

Mall del Sol

Mall del Sur

Otro

rl



8¿ Qué medio de comunicación preferiria para conocer sobre este

producto?

Radio

Revistas

TV

Periódicos

Vallas

Redes sociales

9. Género:

Masculino Femen ino

10.Su edad:

15-20 36-40

21 -25 41 -45

26-30 46-50

31 -35 Más de 50

11. Sector de la ciudad de Guayaquil donde reside.

Norte Sur Centro

Muchas gracias por ser partícipe de nuestra encuesta.

CTB.ESPOL
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2.3.4 ANÁLISIS DE RESULTADOS

Qué ti
TABLA 2,1

o de bebidas acostumbra a consumir durante el dia?

Elaboración: Autores

GRAFICO 2.1

¿Qua dpo d. b.bld¡r .co¡fumbrr I consumll dun ..l dlr?

.!

¿

¿Qua dDo da b.bldat ¡co.tumbrr ¡.onlulrllt dul¡nta al dl.?

Elaborac¡ón: Autores

Del total de 70 encuestas realizadas podemos observar que la mayoría de

personas prefieren consumir jugos naturales durante el dia con un 33.4%,

seguido del yogurt con un 21.4o/o. Mientras que lo que menos consumen es

avena con un 5.7o/o.

Porcentaje
acumulado

Porcentaje
válido

Frecuencia Porcentaje

21,4

27,1

61,4

80,0

100,0

21 ,4

5,7

J+.J
'18,6

20,0

100,0

21 ,4

5.7

'18,6

20,0

100,0

15

4

24

13

14

70

34.30/"

21 ,40/o 20,00/o

18,60/o

5.7%
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32,9

21,4

21,4

24,3

100,0

32,9

21,4

¿1.1

24,3

100,0

32,9

54,3

7 5,7

100,0

Muy importante

lmportant6

Válidos Poco ¡mportante

Nada importante

Total

11

l5
15

17

70

TABLA 2,2

Buen sabor

GRAFICO 2.2

Bucn .rbor

Elaboración: Autores

Podemos observar que un 32.9% de las personas encuestas consideran que

el Buen sabor es un factor muy importante en la decisión de compra al

momento de elegir una bebida nutritiva.

a

c
a

o
o.

htdlrt6 P... h'lqlfla

Buan a¡bol

32.90/"

24,30/o

21 ,4Yo21 ,4o/o

Frecuencia Porcentaje
Porcentaj6

válido

Porcentaje

acumulado

Elaboración. Autores



50,0

77 ,1

92,9

100,0

50,0

4E'7

7,1

'100,0

50,0

27,1

15,7

7,1

100,0

35

19

11

4

70

Muy importante

lmportante

Válidos Poco importante

Nada imporlante

Total

TABLA 2,3

Cuide la salud

Elaboración: Autores

GRAFICO 2 3

Culdc le ¡rlud

hportrraa Pc! hÍdlrta
Culd. h ¡¡lud

¡¡ad.lnportrtr

Elaboración: Autores

Por otro lado el factor de decisión de Cuidar la salud tiene mucha

consideración para las personas al momento de elegir una bebida nutritiva,

puesto que el 50% de ellos consideran que es muy importante.

a

E
a

oL

21,4%

?7,10/o

7,10/o

15,7o/o

.16

valtoo



4,3

J/, I

64,3

100,0

4,3

32,9

35,7

100,0

4,3

32,9

27,1

35,7

100,0

J

23

19

25

IU

Muy importante

lmportant6

Válidos Poco ¡mportante

Nada ¡mportant€

Total

TABLA 2.4

ude a mantener un buen estado fisico

Elaboración: Autores

GRAFICO 2 4

Ayudr r mrntancr un burn ..trdo flalco

¡¡da hsorlñla

Elaboración: Autores

El factor de decisión Ayude a mantener un buen estado fis¡co es

considerado Nada importante por las personas al momento que tienen que

elegir una bebida nutritiva, esto se debe a que cuenta con un 35.7% de total

de personas.

a?
E
a

o
o.

L

ttpoírlla P..o h$orlrl.

¡9lJda r m¡nt.n.r un bu.n .ttrdo ll¡lco

7c¡ria

-ES

27,10/o

4,3%

35,7o/o

32,90/o

ll

e
Frecuencia I Porcantaj€

válrdo acumulado



TABLA 2 5
ene ta

Elaboración. Autores

GRAFICO 2.5

RcponCa anargla

Elaboración: Autores

El factor de decisión Reponga energía es considerado Poco importante para

elegir una bebida nutritiva, puesto que obtuvo 35.7% del total de los

a?
a
a
o
o.

hldlrlG Poco hldrf.

R.pongr.n.rgl¡

't2,9

18,6
,E'

32,9

100,0

12.9

31 ,4

67,1

100,0

Muy ¡mportante

Nada importante

Válidos

v

IJ

)q

23

70

12,9

18,6

35,7

32,9

'100,0

35,7%

32,9o/o

18,6%

12,9o/o

encuestados.

CIB -ESPC!
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Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
Frecuencia Porcentaje
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12,9

87,1

r 00,0

12,9

100,0

Si

Válidos No

Total

a

61

70

12,9

87,1

100,0

TABLA 2 6

Conoce o ha escuchado sobre la Avena Bircher?

Elaboración; Autores

GRAFICO 2 6

¿Conocc o ha c.cuchrdo ¡obr. h Ayrnr Bl¡chcr?
lsl¡¡

Elaboráción: Autores

Mediante este grafico se puede observar que solo el 12,86% de los

encuestados conocen sobre la Avena Bircher, lo que s¡gnif¡ca que un gran

porcentaje de personas desconocen sobre este producto por lo que se

deberá invertir en publicidad para lograr que sea de conocimiento general y

poder posicionarlo en la mente de los consumidores.

12.860/,

@

SI

NO

-19

I Porcentaie

I válido

Porcentaje

acumulado
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Porcentaje
acumulado

100,0 100,0100,0

TABLA 2,7

¿Estaría dispuesto a consumir una bebida hecha a base de avena,
frutas leche?

Elaboración. Autores

GRAFICO 2 7

¿Ertarh dlrpuarto a conlumlr unr bcbld¡ hcchr r brra dc rvcnr, frutrr y
lcchc?

ls

CIB.ESPOL

Elaboración: Autores

Este gráfico muestra un gran resultado para nosotros ya que todos los

encuestados mostraron una buena reacción hacia el producto y todos

respondieron que estarian dispuestos a consumir la Avena Bircher, por lo

que se puede dec¡r que el proyecto es viable puesto que no se obtuvo

negativa de nadie.
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TABLA 2,8

En ué tamaño le ustaria ue se ofrezca la Avena Bircher?

Elaboración: Autores

GRAFICO 2.8

¿En quó tamaño lc gustarl¡ quc ro ofiazc" i¡' AYcna Blrchcr?

65 gl: l!qr¡ 16.í: :2 dü

a

E
a
o
A

L

¿Eñ qua trm.ño l. guÍ¡dl qu. t. oftarcr h Av.nr Blrch.A

Elaboración. Autores

De acuerdo con los resultados de las encuestas se ha podido conocer que la

mayoria de personas preferirian consumir la avena en envases de '16 onzas

como primera opciÓn, la segunda opción más escogida es la de 8 onzas, lo

que demuestra que las personas optarán por consumir la avena para

consumo personal.
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TABLA 2.9

¿Cuánto estaría d¡spuesto a pagar por una porción d€ 6.5

onzas de Avena Bircher?

Elaboración: Autores

GRAFICO 2.9

¿Cuanto ..t ñr dlapuaüo a pao¡r po? unr porclóñ da 65 ontal da Avanr
Blrch.r?

PCL

070 06 !& lro

¿Cutñt! aÍ¡l¡ dlrpuatto r prlrr pcr s¡¡ pcrclóñ da t.0 on¡¡r da Avan¡
llrch.'?

Elaboración. Autores

Se puede observar que para una porción de 6.5 onzas las personas estarian

dispuestas a pagar $0,70 como primera opción, también existe un gran

porcentaje que aceptaría pagar $0,80 pero se ve del otro extremo la opción

de $1,20 como la menos aceptada, con esta base podemos saber qué

precio fijar para cada tamaño, según la disposición de los clientes a pagar.
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TABLA 2.,I0

¿En qué establec¡miento comercial le gustaría que se ofrezca la

Avena Bircher?

12,9

44,3

58,6

77.1

100,0

CityMall

Policentro

Mall del Sol

Mall del Sur

Otro

Total

Válidos
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31,4

14,3

18,6

22,9

100,0
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3l ,4
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18,6

22,9

r 00,0

Elaboración; Autores

GRAFTCO 2.10
¿En quó.rt blcclml.ntyo com.rchl l. gu.t.rl¡

Clillil &üo rd¡¡Sd

¿Eñ qua .tt¡llrollnl.ñWo .!ñ.r!l¡l l.rf u¡trrl
Elaboración: Autores I
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De acuerdo a los resultados obtenidos se puede decir que habria una gran

aceptación en todos los centros comerciales pero el de mayor aprobación

para la oferta del producto es el Policentro, puesto que como teníamos

prev¡sto es un lugar más tradic¡onal que va acorde al producto, además

hubieron recomendaciones en lo cual describ¡eron que les gustaria tener

acceso a la avena en lugares como el malecón 2000, tiendas y en San

31,40/o

CIB.ESPOL

22,9o/o

18,6%

14,3Yo
12,9%

M arino.
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TABLA 2,11

¿Q ué med¡o de comunicación preferiria para conocer sobre este ucto?

Elaboración: Autores

¿

GRAFICO 2.11

Qua m.dlo d. Eomunlctcloñ praLrlrl. prtt conocat aobra aata producto?

F

e

¿Clua nradlo da coñuñlc:cloñ FraLrlal¡ pr?a coñoGat tobra atto producto?

Elaboractón: Autores

El grafico señala claramente que el medio de comunicación más elegido es

la Televisión, seguida de la radio lo cual nos muestra en que medio

deberiamos enfocarnos para tener un mayor impacto en las personas, por

otro lado el periódico y las vallas son las opciones menos aceptadas, por lo

cual éstas serian una opción a futuro cuando ya se logre hacer de

conocimiento general la avena.
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Frecuencia Porcentale
Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

Masculino

Válidos Femen¡no

Total

37

33

70

52,9

47,1

100,0

52,9

47,1

100,0

Áro

100,0

f ABLA.212
Género

Elaboración. Autores

GRAFrco 2.12

Ganaro
I
I

Elaboración. Autores
De acuerdo al gráfico podemos observar que no existe mayor preferencia de

un sexo en especifico en el consumo de la avena, es decir, ambos géneros

gustan del producto de manera similar. Sin embargo, los datos arrojan una

pequeña diferencia entre la preferencia del hombre y la mujer por la avena,

establec¡endo que el sexo masculino estaría dispuesto a consumirla en un

5,72o/o más que el sexo femenino; pero esta diferencia no tiene mayor

relevancia en el mercado guayaquileño.

5?,90/o 47,1o/o

-ti

Femenino Masculino



Elaboración. Autores

TABLA 2,13

Edad

GRAFTCO 2.13

o-

Edrd

ltlo ¡.25 2GS 3t-!5 3G.r0 .!.¡r5 aGao

Ed ¡d

Elaborac¡ón: Autores

Lo que nos indica este grafico de barras es el grado en que las personas

estén dispuestas a consumir la avena medida por rango de edades. Aquí

podemos notar que la edad Premium que consumiria en mayor propol'ción

nuestro producto estarÍa entre los 21 y 25 años.
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El segundo grupo de personas con mayor inclinación hacia la avena son

aquellas que tienen más de 50 años debido a su alto aporte nutricional en

problemas óseos,

TABLA 2.14

Sector de la ciudad de Gua a uil donde reside

Elaboración; Autores

GRAFICO 2,14

8.clor dr l. clud.d d. Ou¡/rqull dondr r..ld.
tI
o

Elaboración: Autores
Mediante el estudio de mercado realizado a través de la encuesta, se abarcó

la parte de Guayaquil, donde se pudo percibir que las personas que habitan

en el sector norte son aquellas que estarían más dispuestas a comprar y

consumir la avena Bircher. El sector norte está representado por un 58.57%,

el sector sur por un 35.71% y el sector centro por 5.71%.
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GRAFICO 2 15
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Elaboración: Autores

Este cuadro nos da ¡nformación sobre el establec¡m¡ento comercial en el cual

a las personas les gustaría encontrar el producto de acuerdo al sector de la

ciudad donde las mismas residen. Con una muestra de 70 encuestados

pudimos observar que las personas que viven el norte de Guayaquil desean

encontrar el producto en el Policentro, aquellas del sur en el lvlall del Sur,

mientras que las del centro en el Mall del Sol. Los individuos desean adquirir

el producto de acuerdo al lugar en donde más cerca esté de su domicilio
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TABLA 2 17

Tablas de continqencia
Tabla de cont¡ngencia.- ¿En qué tamaño le gustaria que se

ofrezca la Avena Bircher? ' Género

Elaboración: Autores
GRAFICO 2 16

Graflco da barr..
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Etaboracíón.Autores oÓn'ro

De acuerdo a los datos que arrojaron las encuestas podemos notar que los

hombres tienen mayor inclinación por la presentación comercial de la avena

Bircher en envases de 16 onzas (14 hombres de 22 que prefieren este

envase), mientras que las mujeres se ident¡f¡can con presentaciones más

pequeñas de B onzas (14 mujeres de 18 personas que prefieren este

envase).
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2.3.5 CONCLUSIÓNGENERAL

Para determinar la demanda potencial sobre la Avena Bircher, decidimos

entrevistar a 70 personas, de las cuales el 87o/o de ellas no conocÍan ni

habían escuchado antes, sobre ésta avena, lo que nos muestra que se

deberá invertir en publicidad para lograr tanto que el producto como la

empresa sea de conocimiento general y poder posicionarlos en la mente de

los consumidores.

Por otro lado el 100% de los encuestados afirmárón que estarian dispuestos

a consumir la avena el cual es un resultado excelente para la continuación

del proyecto puesto que hay grandes posibilidades de tener éxito en el

mercado.

El estudio también ayudó a conocer los tamaños que las personas

preferirían consumir los cuales son de 8 y 16 onzas lo que muestra que será

para consumo personal.

Otro punto importante que nos proporcionó la encuesta son los centros

comerciales en los cuales estarian nuestros posibles clientes, estos son City

Mall, Policentro y Mall del Sur ya que son los de mayor acogida.

Para concluir se puede decir que como primer punto, nos concentraremos en

posicionarnos en la mente de los consumidores realizando fuertes campañas

publicitarias los primeros meses después de la creación de la empresa para

captar la atención del público y así ofrecer un producto de calidad.

5l



2.4 FOCUS GROUP

Se realizó un focus group con 15 personas, las cuales tienen una edad entre

20 y 50 años, debido a que ellos representan nuestro mercado objetivo.

Se les presentó tres opciones de cómo podria llamarse la empresa, entre

estos estuvieron:

. NUTRI-AVENA

. FRUTI-AVENA

¡ AVENA MIX

De los cuales fue preferido FRUTI-AVENA ya que consideran que este

nombre muestra lo que es el producto en realidad, una avena con variedad

de frutas. Como segunda opc¡ón quedo NUTRI-AVENA y finalmente AVENA

MIX

Posteriormente se les mostró tres diferentes logos usando el nombre que

eligieron anteriormente.

FIGURA 2.3

Elaboración. Autores
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FIGURA 2.4

Ppu Yeruat

lrr.I. «¡' k.r. ^ r¡{

Elaboración: Au¿ores

FIGURA 2.5

Elaboración. Autores

Finalmente el logo que tuvo mayor aceptación fue la figura numero 2.4, el

cual quedará como el logo de nuestra empresa.
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2.5 MATRIZ BCG

Participación de Mercado

Alta Ba)a

lncognita
(o

=

Fruti -Av€na

ca

FIGURA 2.6

Elaboración: Autores

La matriz Boston Consulting Group (BCG) nos ayuda a conocer el grado de

crecimiento y de participación que la empresa FRUTI-AVENA tiene en el

mercado y así también a analizar la industria de este negocio.

Podemos decir que nuestra empresa se encuentra en un mercado poco

explotado por lo que cons¡deramos que nuestra posición en la matr¡z BCG

es la de incógnita, ya que por el momento tenemos ba.1a participaciÓn en el

mercado pero con oportunidades de crecimiento. A pesar de que las

encuestas nos dan buenos indicadores, tendremos que analizar el

rro
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comportamiento de la competencia dentro del sector y también de las

externalidades del ambiente económico.

Aspiramos que con el transcurso del tiempo la empresa FRUTI-AVENA

cambie a una posición más favorable dentro de la matriz.

2.6 MATRIZ IMPLICACIÓN - FCB

Aprendizaje
(i-e-a)

Rut¡na
(a-i-e)

Ló9ico Emotivo

FIGURA 2.7

Elaboración: Autores

Con la matriz Foote, Cone y Belding (FCB) podemos analizar el

comportam¡ento en la elección de los consumidores al momento de comprar

una bebida nutritiva. Esta matriz relaciona la implicación de compra del

consumidor con la motivación de compra predominante entre la emoción y la

razón.
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Consideramos que la empresa FRUTI-AVENA está en el cuadrante de

HEDONISMO debido a que al momento de comprar la Avena Bircher existe

una escasa implicación y aprehensión emocional, es decir que el consumidor

al adquirir el producto s¡ente un pequeño placer porque se trata de un

producto muy nutritivo. Con la matriz podemos observar que la Avena

Bircher tiene una implicación débil ya que los consumidores pueden

comprarla fácilmente y el cliente se apoya en sus emociones, sentidos e

intuición.

2,7 MACRO Y MICROSEGMENTACIÓN

2.7.1 MACRO SEGMENTACIÓN

En la macro segmentación se puede definir tres factores para

clasificar el mercado objetivo, dentro de los cuales están las funciones

o necesidades, calidad y grupo de compradores.

Necesidad: corresponde a aquellas personas que buscan

complementar su alimenlación con un producto saludable, de

calidad y agradable sabor.

Calidad: la Avena Bircher cuenta con la calidad y

características que los consumidores requieren puesto que es

nutritiva, ayuda a mejorar la salud y el aspecto fÍsico; además

de tener una caracteristica distintiva que la muestra como una

receta tradicional.

Grupo de Compradores: el producto podrá ser adquirido con

facilidad en diferentes puntos de ventas para satisfacer las

necesidades de familias de todo nivel socio económico, de

a
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personas enlre 21-25 años de edad como también será de

especial interés para los adultos de más de 50 años, quienes

generalmente están más preocupados por el cuidado de su

salud o por sanar algún tipo de padecimiento.

2.7.2 MICRO SEGMENTACIÓN

Para la micro segmentación se identifican grupos de compradores de

acuerdo a varias caracteristicas, los cuales consumirán la Avena

Bircher.

Los grupos de segmento objetivo se clasificaran en:

Seementación G eoeráfica

Región: Costa

Provincia: Guayas

Ciudad: Guayaquil

Seqme ntación De moqráfic a :

a

a

Edad: 21a 25 años y adultos de más de 50 años

Sexo: Masculino y Femenino

Clase social: Todo nivel socioeconómico

Seqmentación Psicoqráfica ;

Eetilo de vida: Personas que necesitan tener una dieta

equilibrada

Personalidad: Deportistas y personas mayores que se

preocupan por cuidar su salud



lntergses: Jóvenes que quieran mantener una buena figura y

buen estado fÍsico, deportistas que requieren de un alimento

que les de energía y ayude en su desgaste físico, además

personas mayores que necesitan de un complemento
9CU¡€

alimenticio que mejore su salud.

1

sro

2.8 FUERZAS DE PORTER
CIB.ESPf, Í,

1.- Poder de negociación de los compradores

Aunque los resultados de la encuesta hayan confirmado que la avena

Bircher no es muy conocida en la sociedad guayaquileña, el poder que

ejercen los potenciales compradores sobre la misma es moderada porque:

/ Existe mayor concentración de los compradores con respecto a los

competidores.

r' El bajo grado de dependencia de los proveedores en los canales de

distribución hace que los compradores no puedan adquirir fácilmente

la avena, porque existen limitados puntos de venta.

¡ Hay productos sust¡tutos aunque no cubre exactamente la misma

necesidad.

r' Los costos o facilidades del cliente para cambiar de empresa son

bajos.

/ Poca sensibilidad al precio. Si el precio aumenta, es posible que los

compradores s¡gan adquinendo el producto.

2.- Poder de negociación de los proveedores

Se puede sostener que la amenaza impuesta sobre la industria de bebidas-

yogurts nutritivos por parte de los proveedores de la avena Bircher es baja

debido a que:

i8



/ Existe abundante concentración de los proveedores lo que hace que

nuestra empresa pueda adquirir las frutas para la elaboración de la

avena sin mayor problema.

r' Los copos de avena tampoco serán problema puestos que existen

proveedores que incluso los venden al por mayor.

3.- Amenaza de nuevos entrantes

Desde el punto de vista de nuevos entrantes podemos confirmar que FRUTI-

AVENA podría tener un alto porcentaje de amenaza de este tipo; esto es,

debido a que en el mercado fácilmente pueden introd ucirse nuevas

empresas con nuevos productos iguales o que puedan sustituir al nuestro.

4.- Amenaza de productos sust¡tutos

Los productos sustilutos ejercen una fuerte amenaza sobre nuestra empresa

puesto que los compradores podrian optar por productos similares, aunque

lo más probable es que éstos no cubran exactamente la misma necesidad

de la avena en cuestión.

5.- Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores que tratan de satisfacer las necesidades

de la industria de bebidas-yogurts nutritivos es alta y se lo puede identificar

desde 2 perspectivas:

/ Como COMPETENCIA DIRECTA tenemos:

¡ Holel Oro Verde de Guayaquil

o Hotel Hilton Colón de Guayaquil

Esto es debido a que en estos lugares se elabora y se vende el producto



{c omo COMPETENCIA INDIRECTA tenemos

o Yogurt Persa

r Naturissimo

. Juan Chichero

. Yogurt Chiveria

. Frutanga

r Avena Polaca

. Avenas (Toni, Alpina, Nestlé)

. Otros yogurts como Parmalac, Kiosko, Bonyourt, Miraflores,

etc.

2.9 MARKET¡NG MIX: 5 P'S

Producto

A medida que nuestro proyecto ha ido en curso, tenemos la convicción que

estamos frente a un producto altamente nutritivo, el cual se lo va a

posicionar en base a los beneficios para la salud propiamente dichos y será

comerc¡al¡zado de la siguiente manera:

/ En presentaciones de:

. I onzas

. 16 onzas

FIGURA 2,8

II
I

[tj
6'

#
C

§

(.,t

Elaboración: Autores
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/ Cada envase tendrá información deseada por el consumidor, tal

como

. Denominación del producto y la marca

r Composición nutricional del producto

. lngredientes del producto

. Certificado de aptitud para el consumo

. Registro industrial

o Fecha de elaboración y vencimiento

. Código de barras

. Consejos para el consumo

Precio

El precio de cada presentación de la Avena Bircher juega un papel esencial

dentro de la comercial¡zación de los mismos. Los precios deberán ser

competitivos para llegar rápidamente a los consumidores, a pesar de que

muchos utilizan la estrateg¡a de precios bajos logrando con esto atraer más

mercado. No obstante, los precios más a,iustables para FUTRIAVENA'

según los resultados de la encuesta, son los siguientes:

TABLA 2.18

Elaboración: Autores

$1.55$1.40I onzas $1 25

$2 00 $220 $2.35'1 6 onzas

CANTIDAD Con frute¡ I Con frutos 3ecos I De dleta
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Plaza

Para lograr introducirnos como empresa en el mercado guayaquileño se

alquilará un local en el cual se establecerán las oficinas de FRUITIAVENA

con sus respectivos departamentos (VER FIGURA 2.1), para posteriormente

distribuirla y comercializarla en los diferentes puntos de venta a través de

pequeños carritos comerciales ubicados en los principales centros

comerciales de la ciudad tales como City Mall, Policentro y Mall del Sur.

Un punto muy importante que hay que tener en cuenta es el costo del

alquiler y mantenimiento del espacio fis¡co dentro de dicho establecimiento

comercial que es alrededor de $900 mensuales dependiendo del centro

comercia l.

Promoción

Para dar a conocer la avena Bircher dentro de la sociedad guayaquileña

usaremos medios de promoción tales como:

/ Degustaciones gratis para el cliente

r' También se promocionará la marca a través de redes sociales como

Facebook y Twitter
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FIGURA 2,9
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Elaborac¡ón: Autores

/ Alra forma de promoc¡onar nuestra marca será med¡ante una página

web, en donde ofreceremos a los clientes consejos sobre el cuidado de

la salud, así como la recepción de comentarios sobre el producto para su

continuo mejoramiento. La pagina web donde nos podrán v¡s¡tar es

http : /iwww. wi x. co m/ekvi I la39Oifrutiavena#! promoció n
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FIGURA 2.11
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Elaboración: Autores

Personas

Uno de los factores más importantes dentro del análisis de marketing mix de

FRUTI-AVENA es la relación que ésta pueda mantener con sus clientes

potenciales, para lo cual el perfil de la empresa será mostrar interés en ellos

y satisfacer sus necesidades. Para lograr aquello, la empresa tiene

planificado mantener al cliente informado sobre nuevas ofertas, constantes

lanzamientos, descuentos, etc., que se realizarán a través de la página web;

de este modo se aspira lograr la fidelidad de los consumidores hacia el

producto y la empresa.

Los clientes y sus constantes aportaciones para el mejoramiento del

producto forman el corazón de empresa, por esta razón la voz de cada uno

de ellos es escuchada y al mismo tiempo esas personas están

contribuyendo para que FRUTI-AVENA poco a poco adopte una mayor

participación dentro de la industria.

ü

I LOVE
AVENA

BIRC HER!!!
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2.'IO ESTUDIO TÉCNICO

2.10.1 MATERIA PRIMA, MATERIALES Y MAQUINARIAS

La materia prima principal para la elaboración de la Avena Bircher es: leche,

copos de avena, manzana, frutilla, durazno, azúcar y frutos secos como

nueces.

FIGURA 2.12

.ü
,

Elaborac¡ón. Autores

Los materiales que se utilizarán en esta empresa para la venta de la Avena

Bircher son:

. Carritos en cada centro comercial

Las maquinarias que se utilizarán son:

r Tanque de almacenamiento de la leche

r Tanque de pasteur¡zación de la leche

. Tanque de lavado de la fruta

. Cocina

. Refrigeradora y congelador para almacenamiento de la leche y

fruta

'>i¿ a

65

I

4



2.I0.2 PLANIFICACIÓN DEL LOCAL Y CARRITOS

2.10.2.1 Estudio de Localización

Dentro del estudio de localización de las oficinas de FRUTI-AVENA se

evaluaron una serie de factores aplicando el método cualitativo por puntos;

los cuales determinaron cuál serÍa el lugar idóneo para las operaciones.

Entre estos principales factores están la disponibilidad del espacio, la

seguridad, la cercanía al mercado, la disponibilidad de la materia prima y el

costo del alquiler del local.

Las opciones de localización fueron la ciudadela "La Alborada" y la avenida

"9 de Octubre", ambos lugares tradicionales de Guayaquil

TABLA 2,19

MÉTODO CUALITATIVO POR PUNTOS

La Alborada 9 de Octubre

Factor Peso Caliñcaclón Ponderaclón Ponderación

Disponibilida
d de espacio

10o/o 0.60

r.00

2.10

0.30

1.50

5.50

6

5

7

7

0.80

1.40

2.70

0.60

2.10

at

7

I

6

Seguridad 20%

Cercanía al

l\rercado
30%

Disponibilida
d de materia

Prima
10o/o 3

Costo de
alquiler del

local
30%

TOTAL 100%
c

*

Elaboración. Autores
CB -ESPOL

ó6
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Como resultado del estudio en mención, dio que el lugar adecuado

para la instalación de la empresa seria en la Av. "9 de Octubre"

debido a que aqui se perciben mejores beneficios de acuerdo a la

experiencia del evaluador.

2.10.2.2 LOCALTZACTÓN

FIGURA 2,13

FRUTI-AVENA contará

con un local donde

funcionarán las oficinas

además poseerá un

espacio para la

elaboración de la avena

desde donde se la

distribuirá mediante un

vehiculo hacia los

d iferentes puntos de

ventas.

Fuente : http://rww,.locomproylovendo.com/ecuador

Se alquilará un local el cual estará ubicado en el centro de Guayaquil en las

calles Carchi y 9 de octubre, es un lugar amplio y se utilizará toda la planta

baja, más el garaje. Este local es ideal; ya que servirá para capacitar a los

vendedores, y también como central administrativa, de contabilidad y de

logística para el negocio a nivel general dentro de la ciudad.

Se escog¡ó este sector porque es un lugar céntrico para los empleados y

proveedores. Además ofrece mayor facilidad para transportar el producto a

los diferentes puntos de ventas ya que está en un punto intermedio entre los

tres centros comerciales en los que ofreceremos la Avena Bircher.
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2,10.2.3 CARRITOS COMERCIALES

Además del local también se

llegará a los clientes mediante

Carritos comerciales que estarán

ubicados en lugares estratégicos

en los centros comerciales de

mayor acogida por los

guayaquileños, los cuales son:

. Policentro

. City Mall

. Mall del Sur

FIGURA 2.15

Elaborac¡ón: Autores

Como se puede observar en la foto el

carrito es de 2.00x1.00x2.00 m y

estará hecho de acero inoxidable con

techo, cuenta con espacio para la

avena, divisiones para los diferentes

tipos de frutas y frutos secos, debido

a que ofreceremos diferentes

combinaciones, las cuales se

elaboraran según el pedido.

CIB.ESPOL

FIGURA 2.14

Elaboración: Autores

6lr

t\

¡

a

) \+
o-

i.



Aparte el carrito contiene un compartimiento para guardar el dinero,

papelería, vasos y artÍculos de limpieza.

El canito comercial es ideal para atender un alto flujo de clientes además

gracias a su peso l¡gero y sus llantas, es apropiado cuando se requiere

cambiarlo o moverlo continuamente de ubicación,

2.10.3 REQUISITOS DEL LOCAL

El grafico a continuación muestra las dimensiones que deberá tener el lttgar,

con el fin de determinar si las maquinas que requerimos para la elaboración

de la avena pueden ser instaladas en el local que se espera alquilar.

Por otro lado también hay que contar con espacio suficiente para la divisiÓn

de los departamentos que servirán para cada una de las delegaciones que

se mostro anteriormente en el organigrama de la empresa. (VER FIGURA

2.1)

FIGURA 2.16

PLANO DEL LOCAL
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Elaboración: Autores
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2.I0.4 PROCESO DE ELABORACIÓN DE LA AVENA BIRCHER

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS PARA LA ELABORACIÓN DE LA

AVENA BIRCHER

FIGURA 2,17

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE LA LECHE

Recepción de la
leche

Pasteurización

Enfriamiento

+
+

I

+
Esterilización

Elaboración; Aulores

El tratamiento de la leche será el primer paso a seguir para la elaboración de

la avena Bircher puesto que es un componente esencial.

Recepción de la leche

Una vez que la leche haya sido receptada en las oficinas

de FRUTI-AVENA, el paso a seguir será la inspección de

calidad, lo cual es un requisito primordial del proceso.

Posteriormente la misma será colocada en el tanque de

acero inoxidable que se empleará-

7{)
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Pasteurización

La avena Bircher requiere que la leche sea

pasteurizada debido a que éste método

permite la destrucción de la mayor parte de

las formas vegetativas de los

microorganismos capaces de alterar el

sabor de los alimentos o de interferir en el

desarrollo de fermentaciones deseables,

Para este caso, la leche será sometida

primeramente al calor, sin llegar a los 100

grados centígrados (sólo a la temperatura

necesaria para eliminar el bacilo transmisor

de la Tuberculosis, el cual se destruye en 6

minutos a una temperatura de 63oC y en 6

segundos a72o C).

De tal manera, la pasteurizac¡ón será alta, es decir, con una duraciÓn de 15

segundos a una temperatura de 72oC. Cabe recalcar que con la

pasteurización no se puede meiorar la calidad de la leche, solamente se la

puede conservar.

Enfriamiento

Luego de la etapa de pasteurización, inmediatamente se debe dar el

enfriamiento de la leche puesto que si la refrigeraciÓn de la misma no se

realiza rápidamente, puede producirse una alteración m¡crobiana como

resultado de la multiplicación de microorganismos termófilos que

sobrevivieron al tratam¡ento térmico. Con el enfriamiento la leche llegará a

una temperatura de 40oC-

ll



Esterilización

Lo que se desea con la leche esterilizada es la ausencia de

gérmenes patógenos y toxinas, aqui la leche es sometida a un proceso

térmico suficiente para reasegurar dicho deseo. Deberá mantener su

estabilidad y buena calidad comercial durante un período de tiempo

suf icientemente largo.

FIGURA 2.18

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE LA AVENA

Recepcrón de los copos
de avena (dextrosa)

¡

Remojar los copos de
I avena
t

CIB.ESPOL

Secado

Elaborac¡ón: Aulores

Recepción de los copos de avena

Asimismo como la recepción de la leche, los copos de avena se receptarán

en las oficinas de la empresa, con el mismo procedimiento de control de

calidad de la misma.

Remojar los copos de avena

El siguiente paso es colocar los copos de avena en una bandeja grande con

agua, donde deben estar cubiertos en su totalidad y donde permanecerán

aproximadamente 6 minutos para que se vuelvan más suaves.
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Secado

Luego de haber remojado los copos de avena se deben colocar en un

recipiente seco no importa si se va un poco del agua que se usó.

FIGURA 2.19

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE LA AVENA BIRCHER

Mezcla de la
mater¡a pr¡ma .J

Control de
calidad

+
+

Refrigeración

]B.ESPOL+
I Entrega de la
L -avena.Búpher ,re

Elaboración: Autores

Mezclado de la leche con los copos de avena y la azúcar/splenda

1. En el momento que la leche comience su etapa de estilización, los

copos de avena deben ser añadidos a ésta junto con la canela, clavo

y pimienta de olor por 10 minutos.

?0,lf

§
o1"

2. Esperar a que se enfrié o refresque la mezcla

I,i



3. Colar 2 veces, la primera vez apretar bien y la segunda sacando todo

el afrecho.

4. Volver a poner al fuego con las frutas partidas en pedazos por un

minuto y agregarle azúca¡ o splenda al gusto.

Opcional: Se puede agregar esencia de vainilla.

Control de calidad

Una vez que el proceso de la elaboración de la Avena Bircher esté completo,

ésta debe ser sometida a un estricto control de calidad para aprobaciÓn y

obtención del visto bueno del registro sanitario para poder comercializarla en

el mercado objetivo,

Refrigeración

La avena Bircher debe mantenerse a una temperatura de entre 4oC a 6oC

Entrega de la avena Bircher

El producto será entregado por las mañanas a los distintos puntos de venta

que FRUTI-AVENA ha escogido para su comercialización. La entrega se

realizará en diferentes galones grandes para evitar la manipulación de todo

el producto.

r-1



2.10.5 REQUERIMIENTOSTÉCNICOS

El Jefe de Producción es el encargado de inspeccionar la fruta al momento

que se la recibe y debe considerar las siguientes características.

. Fruta en buen estado

. Ausencia de ataques de insectos

r Aromes caracteristicos de cada fruta

La leche también debe ser examinada en cuanto a calidad y temperatura

Cuando ya se haya aceptado la leche se debe proceder a su pasteurización

para su posterior utilización.

La leche se debe enfriar en los tanques de almacenamiento entre 3 o 4

horas.

Es importante realizar el lavado de los tanques después de ser utilizados,

con agua caliente y aplicando detergente y finalmente secarlos.

2.10.6 ASPECTOS LEGALES

PERMISO OE FUNCIONAMIENTO

El permiso de funcionamiento es un trámite requerido por la ley para que el

negocio opere de manera formal, ya que ayuda a que la empresa adquiera

mayores ventajas como.

1) Facilitar la posibilidad de acceder a medios de financiamiento del

gobierno o bancarios

2) lncrementar las oportunidades de crecimiento y de acaparar con

mayor facilidad a los grandes clientes
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3) Obtener la facultad de solicitar a las autoridades su intervención, en el

caso de que sus derechos se vean agredidos o amenazados.

4) Promover y extender una cultura de legalidad en los negocios en

nuestro país

REGISTRO DE PATENTE

Este registro le otorga a FRUTI-AVENA el derecho de excluir a terceros de

producir y comercializar su producto, le confiere exclusividad por 20 años. Le

brinda el derecho de iniciar una acción legal contra todo aquel que, sin su

permiso, fabrique o venda la avena Bircher bajo el nombre de FRUTI-

AVENA. Caso contrario no podria demandar y reclamar sus derechos.

Patente de la Avena Bircher

El tratamiento que la avena Brrcher tendrá dentro de su aspecto legal y

funcionamiento en Guayaquil será determinado por la patente que se

registre de la misma en el lEPl.

Aunque se trata de un producto que ya existe en el mercado pero que es

muy poco comercializado y conocido en el mismo, se puede pensar en la

figura de un modelo de utilidad por el factor diferenciador que FRUTI-AVENA

ofrecerá, Sin embargo, en este caso será una patenle por motivos de ser Ia

primera línea de producción de nuestra empresa y que proporciona

soluciones distintas a las ya conocidas hasta el momento, mejorando las

características en función de una mejor calidad de los productos, obtenidos

para el beneficio del hombre.

REGISTRO SANITARIO

El Registro Sanitario del producto, es un permiso importante, ya que es un

aval que le brinda seguridad al consumidor señalando que el producto que

adquiere es de buena calidad.



Por ser esta avena la primera linea de producción de FRUTI-AVENA, se

tendrá que incurrir en Gastos de Constitución o lo que es Io mismo apertura

de la planta, nombramiento de autoridades o representantes legales de la

empresa y el registro sanitario correspondiente.

2.10.7 RESTRICCIONES LEGALES

No existen restricc¡ones legales para este producto, solo deben cumplir con los

requisitos expuestos anteriormente aunque FRUTI-AVENA también deberia

acatarse al Reglamento de Buenas Prácticas para alimentos procesados.

Las Buenas Prácticas de manufactura son elementos esenciales para la

producción de alimentos seguros para el consumo humano, los cuales están

basados en la higiene y la forma de manipulación. Las BPM son normas y

procedimiento s que se deben seguir para evitar la contaminación de

alimentos, mejorando la calidad y la satisfacción del consumidor.

La aplicación de las BPM debe reflejarse en la apariencia personal del

manipulador, en la limpieza de los implementos, equipos e instalaciones en

general, almacenamiento y venta, ya que de esta manera se garantiza que

los productos elaborados en nuestra empresa sean seguros para los

clientes.

Entre las característ¡cas que tienen las BPM están que:

o Son útiles para el d¡seño y funcionamiento de procesadoras de

alimentos productos y procesos relacionados con la alimentación

r Garantizan la producción de alimentos seguros saludables para el

consumo humano

17



Son indispensables para la aplicación del sistema HACCP (Análisis

de Peligros y Puntos Críticos de Control), de un programa de Gestión

de Calidad Total (TQM) o de un Sistema de Calidad.

Se controlan a través de inspecciones del establecimiento

Para la aplicación de las buenas prácticas de alimentos procesados FRUTI-

AVENA ha implementado aspectos como:

lnstalaciones

De acuerdo al artículo 5 se debe realizar una distribuciÓn adecuada para las

diferentes actividades además de señalizar espacios para cada actividad

que se realiza en la cocina para evitar riesgo de contaminación.

Equipos y utensilios

En lo referente al artículo 6 se implementara un programa de limpieza de

equipos y utensilios para asegurar la inocuidad de los alimentos que se

elaboran. Según lo dispuesto en el articulo 13 se dispondrá el uso

obligatorio de mascarillas, guantes para manipular los alimentos, además

deberán desinfectar sus manos adecuadamente cada vez que vayan a

manipular alimentos sensibles a contaminación.

Operaciones de Producción

Como empresa debemos elaborar registros que detallen los procesos

requeridos para la producción, además de un documento para el control de

la refrigeración y congelación que incluya las temperaturas y los tiempos que

se requieren para el producto terminado.

Almacenam iento, distribución, transporte y comercialización

De acuerdo a las BPM se elaborarán procedimientos donde se incluye el uso

de conservantes como el sorbato de potasio lo cual ayuda a que la avena

tenga una mayor duración,
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CAP|TULO III

3.1 INTRODUCCION DEL ANALISIS FINANCIERO

lnicialmente el análisis financiero de nuestro proyecto fue hecho en base a

las ventas de la Avena Bircher a través de carritos en los principales centros

comerciales de la ciudad, pero al darnos cuenta que no era rentable, razón

por la cual se tuvo que analizar un segundo escenario cambiando ciertos

aspectos relevantes.

ESCENARIO 1

El primer escenario está hecho bajo el supuesto de vender a través de

carritos comerciales en diferentes centros comerciales para lo cual se debe

incurrir en costos tales: alquiler del espacio físico en el establecimiento

comercial, gastos de movilización alquilando el servicio de transporte con

refrigeración, gastos legales o de const¡tución, además de incurrir en el

gasto de alquiler del local donde se elaborará el producto para luego

distribuirlo y comercializarlo, y se contará con las administración de |os

principales departamentos de la empresa.

ESCENARIO 2

En el segundo escenario las ventas son realizadas directamente desde el

local comercial donde se encuentran las oficinas principales para lo cual se

deberá incurrir en menos costos en comparación con el escenario anterior,

De esta manera se eliminarán rubros ¡mportantes como lo son la

movilización y principalmente el costo de alquiler en el establecimiento

comercial además de un disminución de los gastos de ventas debido a que

se necesitará menos personal para la venta en el local.
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3.2 INVERSIÓN

3.2.1 INVERSIÓN FIJA

En el plan de inversión inicial la empresa FRUTI-AVENA tendrá que

considerar la compra de equipos de computación, muebles de oficina, asÍ

también deberá invertir en arreglos para la adecuación del local y procesos

legales para la constitución para el debido funcionamiento de la empresa.

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto

pueden clasificarse en tres tipos: activos fijos, activos intangibles y capital de

trabajo.

En las tablas que se encuentran a continuación se describen los valores

necesarios para cubrir tales inversiones.

TABLA 3.1

INVERSIÓN EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS

13.1 55,00Maouinarias v Eouipo
800,00 1Cocina industrial 800,00

4.000,00 4 000,00 ,1

Tanque para
almacenam¡ento

5.000,00 ,1

Congelador 5 000,00

800,00 2Mesa con tabla de picar 400,00

100,00 300,00 3Escritorios

45,00 135,00 1Sillas con apoyo y
ruedas

30,00 1Sillas sin ruedas 1 0,00
1350 00 350,00Percha para archivar
3Carritos comerciales 380.00 1140,00

600,00Utensilios 600 00

13.155,00Total maqu¡naria y eq.

a,

Elaboración: Autores
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TABLA 3.2

INVERSIÓN EN HERRAMIENTAS

Elaboración: Autores

TABLA 3.3

INVERSIÓN EN EQUIPO DE CÓMPUTO CIB.ESP,, L

Elaboración: Autores

TABLA 3,4

INVERSIÓN EN VEHíCULO

Elaboración: Autores

Adicionalmente, existen otras ¡nvers¡ones requer¡das para el funcionamiento

del proyecto que son:

48,72Herram¡entes
$ 30,00 aUniformes $ 10,00
$ 1,47 3Redecillas para cabeza $ 0,49

3$ 1,25 $ 3,75Dentales
J$ 2,00 $ 6,00Perforadora

$ 6,00 3Grapadora $ 2,00
$ 1,50 3Saca grapa $ 0,50

48,72Total herramientas

Eouipos de cómputo 1.649,00

383,00 1.149,00Computadoras

500,00 500,00 1lmpresora

1.649,00Total equ¡pos de computo

I

Vehículos:
6.000,00 1Camioneta 6.000,00

6.000,00Total vehiculo

I

8:l

)
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I,800.00Mejoramiento de la fachada
700.00Adecuación de la oficina

2,500 00Total

TABLA 3.5
INVERSIÓN EN LA ADECUACIÓN DEL LOCAL

Elaborac¡ón: Autores

TABLA 3.6
INVERSIÓN FUA

Elaborac¡ón: Autores

3.2.2 ACTIVO DIFERIDO

FRUTI-AVENA al ser una empresa nueva deberá incurrir en gastos de

constitución para el inicio de sus actividades, las cuales se muestran

detalladamente a continuación.

TABLA 3.7
GASTO DE CONSTITUCIÓN

lnversión en Adecuación del Local 2.500,00

lnversión en Maqu¡nar¡as y
Equipos

13.155,00

48,72lnversión Herramientas
1.649,00lnversión Equipos de Cómputo
6.000,00lnversión Vehiculo

23.352,72Total en inversión fija

400,00Registro sanitario
750,00Reg¡stro de la pátonto

350,00Perm¡so de funcionamiento
750,00Honorarios de abogados

Total 2.250,00

Elaboración: Autores

8.t



Los Gastos de Constitución ascienden a $2250 los cuales serán amortizados

a cinco años como escudo fiscal dentro del flujo de caja proyectado.

TABLA 3.8
AMORTIZACIÓN GASTOS DE CONSTITUCIÓN

Eleboración: Autores

Lo que a continuación se detalla es la suma total de todos los rubros que

intervienen en la inversión inicial

TABLA 3.9
INVERSIÓN TOTAL

Elaboración: Autores

3.3 COSTOS DE VENTA

Como en todo negocio habrá que incurrir en gasto de ventas y de

operaciones para poder llevar a cabo las ventas, a continuación se

detallaran los costos directos e indirectos de producción.

6,67400,00 80,00Registro sanitario
1 2,50150,00750,00Registro de la patente

E Ot350,00 70,00Permiso de
funcionam¡ento

12,50750,00 150,00Honorarios de abogados
450,00 37,502.250,00Total

23,352.7?lnversión frja
26,482.15Capital de Trabajo

2,250.00Gastos de Constitución
52,O84.87TOTAL
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3.3.1 COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS OE PRODUCCION

El costo de producción de los vasos de Boz es de $0.49 para la avena de

tres frutas, $0.65 para la avena con frutos secos y de $0.72 para la avena de

dieta

TABLA 3.10

COSTOS POR VASO DE 8 ONZAS

Elaboración: Autores

0,680,68 0,68Leche
0,90 0,8sCopos de

Avena
0,85

0,540,09 0,09Azúcar/Splenda

0, 10 0,10Manzana 0,10
o,240.24 0,24Frutillas
0,080,08 0,08Banana

0,02 0,o2Canela
0,1?0,1 2 0,12Durazno

0,08 0,08Esencia de
Vainilla

0,08

0,490,49Nueces
0,450,45Pasas

0,00348 0.00330Sorbato de
potas¡o

0,00330

0,6"1 0,510,38 0,54

0,60 0.60Mano de Obra 0.60
0,10 0,100,10 0,10

0,06 0,06Vaso
et¡quetado

0.06

0,020,02 0,02Cuchara
0,013 0,01 30,013 0,013

0,65 0,72 0,62fotal Costo
U n¡tar¡o

0,49

s6

I
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El costo de producción de los vasos de 16oz es de $0.99 para Ia avena de

tres frutas, $1.32 para la avena con frutos secos y de $1.45 para la avena de

dieta.

TABLA 3.11
COSTOS POR VASO DE 16 ONZAS

Elaboración. Autores

En estos valores están registrados todos los costos en los cuales se deberá

incurrir entre materiales directos e indirectos y mano de obra directa (VER

ANEXO B y 9).

0,68Leche 0,68 0,68

0,85 0.90 0,85Copos de Avena

0,09 0,09 0,54Azúcar/Splenda

0,10 0,10 0,1 0Manzana
0.24 0,24 0,24Frutillas

0,08 0,08Banana 0,08
0,02 0,02Canela 0,02
0,1 2 0,12Durazno 0,12

0,08 0,08 0,08Esenc¡a de Vainilla

0,49 0,49Nueces
n ¿.4 0,45Pasas

0,00330Sorbato de potasio 0,00330 0,00348

1,020,75 I,08 1,2',1

0,60 0,60 0,60Mano de Obra
0,200,20 0,20 | 0,20

Vaso et¡quetado 0,10 0,10 0, 10

Cuchara o,02 0,02 0.02
0,0400,040 0,040 0,040

1,26Total Costo
U n itario 0,99 1,32 1,45

87
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3.4 GASTOSOPERACIONALES

3.4.1 GASTOS DE VENTA

Como gastos de ventas están los sueldos del jefe de ventas y recursos

humanos más el de los vendedores y el conductor, además está el gasto de

publicidad que hemos estimado para que nuestro producto sea conocido,

éste se ha proyectado a un valor anual de $1.800 ya que usaremos

publicidad en lnternet mediante nuestra página web, además de una mayor

promoción mediante la degustación de nuestro producto. (VER ANEXO 10)

TABLA 3.12

REMUNERACIÓN AREA VENTAS

Elaboración: Autores qU

f,
TABLA 3.13

GASTOS DE VENTAS CIB.ESPCL

48'1 ,53 33,33 514,87
Jefe de
departamento
ventas y RRHH

1 400 400

1025,60 73,00 1098,60Vendedores 3 292 876

)o) 292 358,09 24,33 382,42
Conductor y

encargado de la
limp¡eza

,]

$1.568,00 $186s,22 $1995,89Total

1865.22 J)?F.1 AARemuneraciones área ventas
1800,00Promoción y publicidad 150.00

25.00 300,00Movilización
2040,22 24482,64Total

Elaborac¡ón: Autores

ll$
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3.4.2 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos cubren el pago de los servicios básicos y de

comunicaciones, gastos de suministros de oficina acorde a los equipos y

artefactos varios comprados en la inversión inicial.

En los gastos administrativos entra también el pago de alquiler del local, el

espacio físico en los centros comerciales y los sueldos administrativos. (VER

ANEXO 11)

TABLA 3.14

REMUNERACIÓN ÁREA ADMINISTRATIVA

Elaboración. Autores

TABLA 3.15

SUMINISTROS DE LIMPIEZA/MANTENIMIENTO

33,33 514,87400 481,53,1 400Jefe de departamento
financiero

496,47385 464,39 32,081 385Jefe departamento de
producción y logistica

$101 r ,34$ 78s,00 $945,92Total

Paños 1 $ s.2s $ 32s
Escoba 1 $ 3.50 s 3s0
Desinfectante ? $ 500 $ 10.00

Detergente 2 $ 4.00 $ 8.00
Jabón Clorado 2 $ 153 $ 3.06

Cloro 3 s 0.98 $ 2.94

Ac¡do Nítrico 1 $ 112 $ 1 12

Paquete Papel H igiénico S 4.75 $ 9.50
Total $ 41.37

Elaboración: Autores
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TABLA 3.16

MATERIALES/SUMINISTROS DE OFICINA

15 $ 0.22 $ 330Carpetas tamaño oficio
2 $ 5.00 $ 10 00Caja de Resma de hojas tamaño A4

$ 28.00 s 28.00Cartuchos de impresora de color 1

$ 25.00Cartuchos de impresora color negra 1 $ 2500
Cajas de Plumas Bic (negras y rojas) 1 $ 185 $ 185

,1 $ 1.60 $ 160Cajas Lápices Bic
1 § 1.74 $ 1.74Caja de Saca punta
1 $ 0.90 $ 0.90Caja de Borrador

$ 1.62Cajas de grapa a $ 054
Caja de vinchas para carpetas 1 $ 120 $ 1.20
Carpetas Folder I $ 200 $ 1600

Total $ 91.21
Elaboración: Autores

Elaboración: Autores

TABLA 3.17

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Remuneraciones área adm¡nistrativa 945,92 11351,04

700,00 8400,00Alquiler del local

Alquiler espacio centros comerciales 2250,00 2700,00

120,00 1440,00Servic os básicos

Utiles de oficina 132,58 1590,96

4148,50 25482,00Total Gastos Administrativos
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3.4.3 OTROS GASTOS OPERACIONALES

En los otros gastos operativos se muestra el gasto del servicio de transporte

que requeriremos para el traslado de la avena a los diferentes centros

comerciales, además del valor del gas. (VER ANEXO 12)

TABLA 3.18

OTROS GASTOS OPERACIONALES

Elaboración: Autores

240,00 28880,00Servicio de transporte con termo King

100,00 1200,00Ta nq ue de gas ind ustria I

340,00 4080,00Total

I



3.5 DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS FIJOS

Para calcular la depreciación del activo fijo, utilizaremos el método de Línea

Recta a un periodo de 5 años

TABLA 3.19

DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS FIJOS

¿

'a

B.ESPC(,

Elaborac¡ón: Autores

3.6 VALOR OE DESECHO

El valor de desecho que utilizamos para el proyecto es el valor de

adquisición de cada activo menos la depreciaciÓn que se haya acumulado

hasta el año en que se ha estado realizando el cálculo que en este caso son

5 años.

Maouinarias v Equipo
80,00800,00 10Cocina industrial

10 400 0r=.{4.000,00Tanque para almacenamiento

soo,Qai5.000,00 10Congelador

10 80.00\800,00Mesa con tabla de picar

300,00 10Escritorios

10 13,501 35,00Sillas con apoyo y ruedas

3,0030,00 10Sillas sin ruedas

10 35,003s0,00Archivadores

1r4,001.140,00 10Carritos comerciales

10 60,00600,00Utensilios

Vehiculos:
1.200,006 000,00 5Camioneta

Eouipos de cómputo
383,001 .149,00 JComputadoras

500.00 3 166,67lmpresora multifuncional

$ 3.065,17Depreciación Anual

9l

I
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Elaboración. Autores

TABLA 3.20

VALOR DE OESECHO

¿

CIB.ESPOL

Una vez determinado todos los gastos operacionales (VER ANEXO 13) en

los que FRUTI-AVENA deberá asumir dentro de este primer escenario, se

debe calcular la inversión en capital de trabajo.

Maquinarias v
Equioo

400.00 400.0080,00 6,67Coc¡na rndustrial 800,00 10

5
2 000,0

0
2.000,00400,00 33,33Tanque para

almacenamiento
4 000,00 10

2.500,0041,67 5s.000,00 10 500.00Congelador

5 400,00 400,00'10 80,00 b,b/¡Jesa con tabla de
picar

800,00

150,00 'l 50,00?6n 5300,00 10 30,00Escritorios

67,50 67,5013,50 1,13 5Sillas con apoyo y
ruedas

135,00 10

15,000,25 5 15,0030,00 10 3,00Sillas sin ruedas
5 175,00 175,0010 35,00 )a)Archivadores 350.00

5 570,00 570,00'10 114,00 o(ñCarritos
comerciales

1.140,00

300,00 300,0060,00 5,00 5Utensilios 600.00 10

Vehículos:

0,00100,00
6.000,0

06.000,00 q 1200,00Camioneta

Eouipos de
cómouto

766,00 383,001.149,00 3 383,00 31,92Computadoras

166,67l?qo 2 333,33500,00 3 r 66,67lmpresora
multifuncional

$7 .127,17$3.065,I 7 $ 2s5,43
Valor de
oesechoDepreciación Anual

9i

250001

I
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3.7 CAPITAL DE TRABAJO: DÉFICIT MÁXIMO ACUMULADO

Otras de las inversiones que hay que considerar es la del capital de trabajo,

ya que estos son los recursos que nos ayudarán a cubrir diferencias

económicas que se pueden presentar durante la puesta en marcha de

n uestro proyecto.

Se utilizará el método del déflcit acumulado máximo, para calcular la

inversión en Capital de trabajo, este método por lo general se lo realiza para

periodos de tiempo mensuales, el cual incluye ingresos y egresos en los que

se incurrirá todo el año. (VER ANEXO 14).

TABLA 3.21

CAPITAL DE TRABAJO

Elaborac¡ón: Autores

3.8 FINANCIAMIENTO

FRUTI-AVENA requiere financiar un monto de $52 084,87 razón por la cual

se solicitará un crédito a la CFN (Corporación Financiera Nacional) de

$33.855,16 el cual cuenta con una tasa activa del 10,85% (tasa PYME), la

deuda se amortizará a 5 años. Se eligió ésta entidad porque es una

institución financiera que nos ofrece una tasa mÓdica que nos permitirá

cancelar los primeros años de acuerdo a nuestras ganancias obtenidas.

TABLA 3.22

OPCIONES DE CRÉDITO: PRÉSTAMO BANCARIO

26.482,'.15

$ 33.855,16I\¡onto a financ¡ar

10,8544Tasa (o/o)

# de periodos

$ 9.125,66Anualidad-Pagos

Elaboración Autores

9J



La tabla de amortización a continuación muestra el pago de capital e

intereses anuales, para conocer la tabla de amortización mensual (VER

ANEXO 15)

TABLA 3.23

TABLA DE AMORTIZACIÓN ANUAL OEL PRESTAMO

Elaboración: Autores

3.9 CAPITAL PROPIO

Los socios aportarán con el 35% del total de la inversiÓn, lo cual les permitirá

tener derecho a los dividendos de la empresa y poder participar en la Junta

General de Accionistas.

El total de las acciones estará repartido equitativamente entre los mismo, a

continuación se detalla la participación de cada accionista.

TABLA 3,24

CAPITAL PROPIO: INVERSIONISTAS

$ 33,855 160

$ 28,462.76$ 5.392 401 $ 8,802 76 $ 3,410.35
$ 22,45s.29$ 2,795.29 $ 6,007.472 $ 8.802 76
$ 15,762 60$ 2,1 10 07 $ 6,692.693 $ 8,802 76

$ 7,456.07 $ 8,306 52$ 8.802.76 $ 1,346 694
($ 0.00)$ 496 24 s 8,306.525 s 8,802.76

20!oPrimer Accronista $ 6,076.s7
$ 6,076 57Segundo Accionista
$ 6,076.s7 2Oo/oTercer Accionista
$ 18,229.70 60%Total

Elaborac¡ón: Autores

q5



3.10 TNGRESOS

3.10.1 PRONÓSTICO DE VENTAS

El proyecto producirá una cant¡dad de 56.4'12 envases de 8 onz y 23.579

envases de 16 onz anuales, las cuales incluyen las tres combinac¡ones

(avena de tres frutas, avena con frutos secos y avena de dieta), Estas ventas

se basan en un supuesto en que las ventas se incrementan en 1oA

mensualmente en el primer año y 2% en el segundo año para las

presentac¡ones de 8 onz y para la presentaciones de 16 onz el incremento

es de 1% durante el primer año pero a partir del séptimo mes se mantendrán

fijas debido al precio del producto. (VER ANEXO 5)

3,10.2 PRESUPUESTO OE VENTAS

E[ presupuesto de cobro es una herramienta fundamental para e[ negocio

ya que nos permiten ptanifícar, coordinar y controlar nuestras operaciones,

es por esta razón que [a empresa FRUI-AVENA utilizará un presupuesto de

cobro de 100% al contado debido a que el producto que ofrece es de pago

inmediato al momento del consumo, lo que da un ingreso de 5130.432,89 en

el primer año. (VER ANEXO 6)

3.11 PROGRAMA DE PRODUCCIÓN

El programa de producción se basa en que la política de FRUTIAVENA es

mantener un 25o/o de las ventas proyectadas para el mes, para tener como

inventario de seguridad al principio de ese mes. (VER ANEXO 7).



3.12 ESTADO DE RESULTADOS

Asi finalmente, considerando las ventas calculadas obtenemos el Estado de

Resultados para este proyecto, el cual está estimado a 5 años. Se detallan

los estados de resultados mensual durante los 2 primeros años (VER

ANEXO 16)

TABLA 3.25

ESTADO DE RESULTADOS

:
7

slo

4 51 3

16 7,43 9.64 189.709. 12 214,940.43Ventas 130,432.89 147,784.33

92,141.37 103,585 33(-) Costo de Ventas 64,849.63 72.906.71 81 ,961 .72

74,877.62 85,477 .92 97,567.75 111,355.10(=) Utilidad Bruta 65,583.26

8r,859.87 84,320.87 86,898.06 89,597.51 92,426.34l-) Gastos Operacional6s
29,491.88 31,379 36Gastos de Vsnta 24.482.69 26,050 6I 27 ,717 .93

Gastos Administrativos 49,7 82.02 50.567 02 51,365 98 52 177 56 53,001 97

3,065 17 3,065. 1 7 3,06 5. 1 7 3,065. 17Deprec¡ación Activos Fijos 3.065.I 7

450.00 450 00 450.00Amortización de Gastos de
Constitución

450.00 450 00

Otros Gastos Operacionales 4.080 00 4,1 88.00 4,298 98 4,412.91 4 529 85

7,970.24 18,928.76(=) Ut¡lidad Operacional -16,276.61
I

-9,/t43.26 I -1,420.14

(-l Gastos No Ooeracionales 3,410.35 2,795.29 2,'110.07 1,346.69 496.24

Gastos Financieros
(intereses)

3,41 0.35 I 70Á ?O 2,110.07 1,346.69 496.24

(=) Utilidad antes de
lmpuestos

-r 9,686.97 -12,238.54 -3,530.20 6,62 3.55 18,432.53

-1,835.78 -529 53 99 3.53 2.764 88(-) 15% Participación de
Trabajadores

-2,953 05

1=) Utilidad antes de
lmpuestos

-16,733.92 -10,402.76 -3,000.67 5,630.02 15,667.65

(-) 23% lmpuesto a la Renta -3,848.80 -z,288.61 -660.15 1,238.60 3,¡146.88

-2,340.53 4,391.41 12,220.77(=) UTILIDAD NETA -12,885.12 €,11,r.15

Elaboración: Autores

CIB.ESPOL

I
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3.13 TASA DE DESCUENTO TMAR

Debido a que la empresa FRUTI-AVENA es nueva y se va a dirigir a un solo

nicho de mercado, no se puede estimar la TMAR con el método de CAPM;

esto es debido a que nuestra empresa aún no se puede poner en

comparación con las empresas que ofrecen este tipo de productos en

Ecuador y mucho menos en Estados Unidos.

Lo que se ha optado hacer, es colocar una TMAR de 18,45% que es

a 1O,45Yo, la cual es la tasa de interés que nos cobrará la CFN

préstamo que estamos requiriendo para financiar nuestro proyecto.

CIB -ESPi: i

3.14 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es ¡mportante ya que muestra el comportamiento diario del

movimiento de caja, tanto de entradas como salidas en un lapso de tiempo

determinado, que para este proyecto es de 5 años,

Este es un indicador importante de la liquidez de una empresa, ya que ayuda

a analizar si el proyecto es rentable y sostenible en función de las

expectativas de la empresa.

Con la tasa de descuento de 18.45% podremos realizar los cálculos

correspondientes para el flujo de caja. Presentamos un flujo de caja anual

proyectado a cinco años y considerando crecimiento mínimo de 13,30% por

año en el nivel de venlas, 12,4?o/o en costo de ventas, 6,40% en gastos de

ventas y el 1,58% en gastos administrativos.
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TABLA 3.26
FLUJO DE CAJA

3 4 50 1

214.940.43147 .784.33 167.439 64 '189,709 12130,432.89Ventas

81 ,961 .72 92,141.37 1 03,585.3 364.849 63 72,906.7 1(-) Co6to d6 Vontaa

97,567.75 111,355.1074,877.62 85,477 .9?65,583.26(=) Ut¡l¡dad Bruta

89,597.s1 92,426.3484,32 0.87 86,898.068r,859.87(-l Gastos Operacionales
27 ,717 .93 29.491 88 31,379 3624.482 69 26,050 69

52.177.56 53,001.9750,567.02 51,365 9849,782.02Gastos Administrativos
3,065.17 3.065. 17 3,065 173,065 1 7 3,065.1 7

450 00 450.00 450.00450 00 450 00Amort¡zac¡ón de Gastos de
ConBtitución

4.529 854, 1 88.00 4.298.98 4,412.914,08 0.00Otros Gastos Operacionales
-9,443.26 -1,420.14 7,970.24 18,928.76-16,276.61(=) Utilidad Operacional

496.242,795.29 2,110.07 1,346.693,410.35f -) Gastos No Operacionales
496 24, 70a ro 2,110.07 1,346.69Gaatos Financ¡e106

(¡ntBreses)
3.410 35

-3,530.20 6,623.55 18,4 32.5 3-19,686.97 -12,238.54(=) Utilldad antes de
lmpueBtoB

993.53 2.764.88-2,953 05 -529.53(-) 15% Part¡clpación de
T ra baja d o res

-3,000.67 5,630.02 15,667.65-16,733.92 -10,402.76(=) Utilidad antes de
lmpuestos

-660.15 1,238.60 3,¿146.88-3,848.80 .2,?88.61(-) 23% lmpuesto a la Ronta

-2,340.53 4,391.41 12,220.77-12,885.12 -8,114.15(=) UTILIDAD NErA

450.004 50.00 450.00 45 0.00 450 00(+) Amort¡¿ación (d6
lntang¡bleE)

3,065 17 3,065 1 7 3 065.173.065 17 3,065.17(+) Dep. (de act¡vos fijos)
-1 649.00(-) Act¡vos Fijos -23,352.72

(-) Capital de Traba¡o -26AA215

(-) lnversión en Gtos de Const -2,250.00

33,855.16(+) Préstamo
-8,306 52-5,392.40 {,007.47 -f, hgl frg -7 .456.07(, Amortizaclón Capital del

Prá8tamo
26.482 15(+) Recuperac¡ón Capital de

Trabj.
7,127.17(+) Valor de Desecho

41 .A38 72-14,762.36 -10,608.46 -7,167.05 450 51(=) Flujo Neto Efoctivo -18.229.70

Elaboración: Autores

Gastos de Venta

Depreciación Activoe Fijoe

I
I

I

I
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3.15 TIR

Para el primer escenario se obtuvo una TIR negativa de 5,14% lo que

significa que no conviene llevar a cabo el proyecto ya que este no brinda una

rentabilidad.

TABLA 3.27

TIR

TIR -5,11%

Elaboración. Autores
CIB.ESPOL

3.16 VAN

Con la tasa del 18,45% usada para comparar los flujos se obtuvo un VAN

negativo de $24.735,7 4, pero al ser un valor menor a cero, muestra que el

proyecto FRUTI-AVENA no se considera rentable bajo las condiciones

planteadas.

TABLA 3.28
VAN

vAN (24.735,74)

Elaboración. Autores

De acuerdo al Flujo de Efectivo, el análisis de factibilidad en funciÓn a la TIR

y al VAN, donde se obtiene una TIR menor a la TMAR, el proyecto se

rechaza y el flujo no es conveniente para los intereses de la compañia ya

que el VAN es negativo lo que indica que el proyecto no es factible

TABLA 3.29
ANÁLISIS OE FACTIBILIDAD

TMAR 18,45%
VAN
TIR

Análisis

121,?tE,71l
-5,140/o

SE RECHAZA

?0i..1

Elaborac¡ón: Autores

lr¡)



3.17 PAYBACK

El Payback es otro de los criterios de evaluación de proyectos, el cual nos

ayuda a calcular en cuanto tiempo se recuperaría la inversión, incluyendo la

tasa de retorno exigida, aplicando este cálculo se muestra que no se puede

recuperar Ia cantidad invertida en los próximos 5 años a partir de la iniciaciÓn

del negocio.

TABLA 3.30
PAYBACK

Elaboración. Autores

3.18 ANÁLISIS OE SENSIBILIDAD UNI.VARIABLE

Para este proyecto hemos realizado un análisis de sensibilidad basado en un

escenario optimista, donde se toma el precio como variable para el análisis,

lo cual muestra que aumentando dicha variable el proyecto será rentable.

TABLA 3.31
VARIACIÓN DE PRECIOS

.sf o

CIB .ESP'-:,

Re nta bilidad
exigida

Recuperación
invers¡ó n

Per¡odo
(años)

Saldo
inversión

Flujo de caja

($ 1 8,125,74)1 $ 18,229 70 ($ 14,762 36) $ 3,36s.38

($ 10,606 46) $ 6,707 58 ($ 17,314 04)2 $ 36,355 44

$ 9,902 02 ($ r 7,069.07)3 $ 53,669.48 ($ 7,167 05)

$ 70,738 55 $ 450.51 $ 13.051.264

$ 15,376.10

($ 12,600.76)
g 25,662.62/,( $ 83,339 31 s 41,038 72

Avena con frutos secos 1,40
1,70Avena de dieta

1,40
1,55

8oz Avena tres frutas

Avena con frutos secos 2,20
2,00 2,15

Avena de dieta
2,35
2,50

1602 Avena tres frutas

2,35
Elaboración: Autores

l0l



TABLA 3.32
VARIACIONES VAN/TIR

Elaboración. Autores

Se aprecian también los flujos de caja sensibilizados, (VER ANEXO 17 Y 18)

(24.735,74',) $ 6.826,1 8VAN

25,17 o/oTIR -5,140/o

1(r:
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lnversión en Adecuación del Local 3 000,00

12.005,00lnversión en Maquinarias y Equipos

lnversión Herramientas 50,46

lnversión Equipos de Cómputo 1 649,00

lnversión Vehículo 6.000,00

Total en inversión fija 22.704,46

3.,I9 INVERSIÓN FIJA

TABLA 3.33

INVERSIÓN FIJA

f

Como

a

a

a

CIB.ESPOL

Elaboración: Autores

se puede observar la inversión fija sufre variaciones debido a:

La adecuación del local aumenta en $500 porque se alqu¡¡ará

también el primer piso del mismo

En lo que respecta a las maquinarias y equipos se eliminará el gasto

de los carritos comerciales ya que ahora se trabajará en el mismo

local, otros de los gasto que se eliminará es el de las sillas sin ruedas

porque ahora se empleará a solo dos vendedores.

Dentro de las herramientas las redecillas para la cabeza ahora serán

cuatro (dos para los vendedores y dos para los operarios).

3.20 PRESUPUESTO DE VENTAS

. Para los envases de 8 onz

Los precios de los envases de I onz disminuirán debido a que en este

escenario FRUTI-AVENA elaborará y comercializará sus productos en un

solo sector de Guayaquil, ahora la empresa se proyectará a todos los niveles

socio-económicos, inclusive el más vulnerable. Estos precios serán los

siguientes:

ll .1

Valor en USDRubro



Avena de tres frutas

Avena con frutos secos 1 )tr,

Avena de dieta 1,40

TABLA 3,34

PRECIOS VASOS DE 8 ONZAS

Elaboración: Autores

Debido a estos cambios, los ingresos lÍquidos se verán afectados en forma

negativa (VER ANEXO 19) con respecto al primer escenario que mantenía

precios de venta un poco más elevados.

Para los envases de 16 onz

Estos precios se mantendrán constantes en relación al primer escenario.

3.21 PROGRAMA OE PRODUCCIóN

El programa de producción para ambos tamaños y tipos de avena Bircher se

mantendrán constante debido que éste no se verá afectado por cambios en

los precios.

3.22 COSTO DE VENTA

Al igual que el programa de producción los costos de venta no variarán

debido a que los costos de los materiales directos, mano de obra directa y

gastos indirectos de fabricación se mantendrán filos.

llri
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3.23 GASTOSOPERACIONALES

3.23.1 GASTOS DE VENTA

Estos gastos disminuirán debido a que FRUTI-AVENA ahora empleará a

solo dos vendedores (la remuneración en el área de ventas decrecerá)

f

3.23.2 GASTOS AOMINISTRATIVOS
crB -Esr'

Los gastos administrativos se verán modificados en:

/ El alquiler del local se incrementará a $1400 porque también se

empleará el primer piso.

r' Se eliminará el gasto del espacio físico de los tres centros

comerciales,

/ El gasto de los servicios básicos aumentará a $200 por mayor

consumo de agua, luz y teléfono.

Depreciación de los activos fijos y Amortización de los gastos de

constitución

El valor de la depreciación cambiará debido a que habrá cambios en la

inversión de las maquinarias y equipos.

La amortización será igual que en el primer escenario ya que se incurrirá en

los mismos gastos de constitución.

3.23.3 OTROS GASTOS OPERACIONALES

El servicio de transporte con Termo King y el gasto del tanque de gas

ind ustrial aumentarán por año.
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3.24 EGRESOS MENSUALES

Debido al recorte de algunos gastos operaciones el pronóstico de egresos

decrecerá. (VER ANEXO 20)

3.25 CAPITAL DE TRABAJO

La inversión en capital de trabajo en este segundo escenario se notará en un

mes distinto al primer escenario debido a los recortes de gastos en los que

se incurrirán.

Un capital de trabajo ahora de $2128.66 correspondiente al décimo mes por

ser el mayor déficit acumulado indica que con este monto se garantiza la

disponibilidad de recursos que se requieren para financiar los egresos

operacionales no abastecidos por las ventas de la avena. (VER ANEXO 21)

3.26 TOTAL EN INVERSIÓN INICIAL

Ahora se tendrá la s¡gu¡ente tabla que indicará el total en inverstón inicial

*TABLA 3.35

INVERSIÓN TOTAL

CIB.ESP,- I,

Elaboración: Autores

Como podemos observar se deberá asumir en los mismos gastos de

constitución.

2.250.00

22.704 46

2.128 66

lnversión Fi a

Ca al de Traba o

Gastos de Constitución

27.083,12TOTAL

lrrl

RUBRO VALOR US$

)



3,27 FINANCIAMIENTO

Asimismo como en el primer escenario el proyecto se financiará el 650/o

mediante un crédito aplicado a la CFN con el m¡smo porcentaje de interés,

mientras que el restante será otorgado por los inversionistas.

TABLA 3.36

FINANCIAMIENTO

Elaboración: Autores

3.27.1 AMORTIZACION ANUAL DEL FINANC¡AMIENTO

La siguiente tabla de amortización será distinta a la del primer escenario

debido a que el monto a financiar es diferente. Véase la depreciación

mensual en el ANEXO 22.

TABLA 3.37

AMORTIZACIÓN ANUAL DEL FINANCIAMIENTO

22 704,46Inversión Fija

2.128,66(+) Capital de Trabajo
2.250,00(+) Gastos de Constitución

27.083,12SUBTOTAL
(-) Capital Propio 9 479,09

TOTAL A FINANCIAR 17.604,03

$ 17.604,030

$ 1.773,32 $ 2 803,95 $ 14.800,081 $ 4.577,26
$ 1.453,s0 $ 3.123,77 $ 11 676,31.)

$ 4 577,26

$ 8 196,243 $ 4.577,26 $ 1 097,19 $ 3.480,07

$ 700,25 $ 3.877,01 $ 4.319,234 $ 4 577,26

$ 4 577,26 $ 2s8,03 $ 4.319,23 ($ 0,00)q

Elaboración. Autores

DETALLE VALOR US$

lntoreses
anual

Amortización I Capital vivoPeriodo Cuota
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CIB.ESPOL

¡
3.28 ESTADO DE RESULTADOS

TABLA 3.38

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas

C) Costo de Ventas
(=) Utilidad Bruta

(-l Gastos
Ooeracionales
Gastos de Venta
Gastos Admrnistrativos

Depreciación Activos Filos

Amortización de Gastos
de Constitución
Otros Gastos
Operacionales
(=) Utilidad Operacional

f -) Gastos No
Operacionales
Gastos Financieros
(intereses)
(=) Utilidad antes de
lmpuestos

(-) l5% Participación de
Trabajadores
(=) Utilidad antes de
lmpuestos

(-) 23% lmpuesto a la
Renta

(=) UTILIDAD NETA

Elaboración Autores

1

122.893.78

64.849.63

58.0¿t4,'15

2

138.774.23

72.906.71

65.867,52

3

156 703,86

81.961,72

74.742,14

4

176.950,00

92.141,37

84.808,63

5

199.81 1 ,94
103.s85,33

96.226,6't

60.099,80

20.477,62

32.142,02

2.950,17

450,00

4.080,00

-2.055,66

1.773,32

I 'f't., .r1

-3.828,97

-574,35

-3.254,63

-748,56

(2.506,06)

62.268,80

21.753,62

32.927,02

2 950,17

450,00

4.188,00

3.598,72

1.453,50

1 453,50

2.145,22

64.538,45

23 108,87

33.730,44

2 9s0,17

450,00

4.298,98

10.203,68

't.097, r 9

1 .097,19

9.106,49

66.915,08

24.548,55
34 553,46

2.950,17

450,00

4.412,91

17.893,55

700,25

700,25

I 7.193,30

3.2't 5,15

11 .399,16

69.404,50

26.077,92

35.396,57

2 950,1 7

450,00

4 529,85

26.822,11

258,03

258,03

26.564,08

4.967,48

17.61 1 ,98

321 ,78

1.823,44

401 ,l6

1.422,28

1.365,97

7.740,52

1.702,91

6.037,60

2,578,99 3.984,61

14.614,30 ?2.579,46

Los cambios que conllevará laborar en el mismo local tienen relevancia en

los resultados que arrojarán el Estado de Pérdidas y Gananc¡as, dando

como fruto que la util¡dad neta comience a ser pos¡t¡va al finalizar el segundo

año de labores.

l(¡,
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3.29 FLUJO DE CAJA

TABLA 3.39
FLUJO DE CAJA

Ventas

C) Costo de Ventas
(=) Utilidad Bruta
(-1, Gfl stos Ooeracionales
Gastos de Venta
Gastos Administrativos

Depreciación Act¡vos Fi,os

Amortización de Gastos de
Constitución
Otros Gastos
Operacionales
(=) Ut¡lidad Operacional
(-) Gastos No
Ooeracionales
Gastos F¡nancieros
(¡ntereses)
(=) Utilidad ant6s de
lmpuestos
(, 15% Part¡cipac¡ón de
Trabajadores
(=) Utilidad antes de
lmpuestos
(-) 23% lmpuesto a la
Renta

(+) Amortizac¡ón Gastos
de Constitución
(+)Depreciación Activos
Fijos
(-) Activos Fi.ios -22.704,46

C) Capital de Trabajo -2.128,66
(-) lnversión en Gastos de , ?An nn
Constitución
(+) Préstamo 17.604,03
(-) Amort¡zación Capital del
Préstamo
(+) Recuperación Cap¡tal
de Traba¡o
(+) Valor de Desecho
(=) Flujo Neto Efectivo (9.479,09)

Elaborac¡ón: Autores

1

122.893.78
64.849,63
58.0¿14,15

60.099,80
20.477,62
32.142,0?

2.950,17

450,00

4.080,00

-2.055,66

1.773,32

1.773,32

-3.828,97

-574,35

-3.254,63

-748,56

-2.506,06

450,00

2.950,17

2

138.774.23
72.906,71

5s.867,52
62.268,80
a4 1 E,1 C1

32.5?7,02
2.950,17

450,00

4.188,00

3.598,72

1.453,50

1 .453,50

2.145,22

321,78

1.823,44

401 , 16

1.422,28

450,00

2.950,17

3

156.703,86

81.961 ,72
74.742,14
54.538,45
23 108,87
33.730,44

2 950,17

450,00

4 298,98

10.203,68

1 .097,19

1 .097,19

9.106,49

1 365,97

7.740,52

1.702,91

6.037,60

450,00

2.950,17

-1 64S,00

4

176.950,00
92.141,37
84.808,63
66.915,08
24.548.55
34.553,46

2.950,17

5

199 81 1 ,94
103 585,33
96.226,61
69.404,50
26.077,92
35.396,57

2.950,17

450,0c

4.529,85

26.822,',t1

258,03

258,03

26.s64,08

3.984,61

22.579,46

4.967,48

17.611,98

450,00

2.950,17

450,00

4.412,91

17.893,55

700,25

700,25

17.1 93,30

2.578,99

14.614,30

3.21 5, 1 5

11.399,16

450,00

2.550,17

-2.803,95 -3 123,77 -3.480,07 -3 877,01 4.319,23

2.128,66

6.552,17
(1.909,84) 1.698,68 4.308,70 10.922,31 25.373,74

lt0
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TABLA 3.40

ANÁLISIS DE FACTIBILIDAD

TMAR 18,450/o

vAN 9.142,39
TtR 37,20%

Elaboración: Autores

El resultado del flujo de caja para el segundo escenario indica que:

. Comercializar la Avena Bircher en el mismo lugar de su producción es

factible ya que los resultados superan las expectativas.

. El proyecto es financieramente viable.

r El VAN > 0 muestra que los flujos de caja a cinco años transformados

a dólares de hoy reflejarán ganancias, es dec¡r, los ingresos serán

mayores que los egresos. La tasa de descuento TMAR abastecerá la

tasa de interés cobrada por la CFN.

. La TIR > TMAR expresa que la tasa de interés que los inversionistas

ganarán será mayor que el requerimiento que arroje la tasa minima

aceptable de rendimiento.

3.30 PAYBACK (PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL)

TABLA 3.41

PAYBACK

¿

-a

CIB.ESPOI

PAYBACK

1 $ 9.479,09 ($ r 909 84) $ 1 748,89 ($ 3 6s8,73)

2 $ 13137.83 $ 1 698,68 $ 2 423,93 ($ 725,25],

3 $ 13.863,07 $ 4.308,70 $ 2.557.74 $ 1.7s0,96

4 $ 12.11?,11 $ 10.922,31 $ 2.234.68 $ 8.687,63

$ 3.424,48 $ 25.373.74 $ 631.82 $ 24.741,92
Elaborac¡ón: Autores

III

Periodo Saldo
inversión Fluio de caia

Rentabilidad
exioida

Recuperación
¡nvers¡ón



Como se puede distinguir el saldo de inversión en el primer año es de

$9479.09 contra una recuperación no favorable de -$3658.73, lo que

conlleva que para el segundo año los inversionistas querrán recuperar el

monto de inversión del primer año más lo que perdieron en dicho periodo,

para lo cual tendrán que apostar más dinero con una nivel de riesgo alto. Sin

embargo, recién en el quinto año los inversionistas recuperarán la inversión.

3.31 ANÁLISIS DE ESCENARIOS

. Respecto a los ingresos (VER ANEXO 23)

TABLA 3.42

VARIACIÓN DE INGRESOS

Elaboración: Autores

Con una variación del -5% y del -10% en los ingresos líquidos del flujo de

caja normal se puede ver que el proyecto no será viable financieramente,

mientras que con un cambio positivo del 5% de esos ingresos el proyecto

continuará siendo aún más rentable.

5%

0 18 45o/o

FACTIBLE

FACTIBLE

18,450/o

NO FACTIBLE

NO FACTIBLE

18,45%

18.454/a

-5o/o

-1Oo/o -$ 22 098 57

45o/o

$ 24.762,87

$ 9.142,39
-$ 6 478,09

70,79o/o

37 ,2oo/o

II:

VARIACION I VAN TIR ITMAR IRESULTADO



a Respecto a los costos de venta (VER ANEXO 24)

TABLA 3.43

VARIACIÓN DE COSTOS

Elaboración: Autores

Con una variación del -5olo en los costos de venta del fluio de caja normal se

puede percibir que el proyecto será aún más viable financieramente,

inclusive con un aumento del 5% de esos costos de ventas el proyecto

seguirá siendo factible, pero con un aumento del '10% y del I 5% ya no lo

será.

NO FACTIBLE-$ 15.378,00 -12,15o/o 18,45o/o150/o

18,45%-§ 7 .204,54 4,04o/o11Yo

20,41% 18,450/o

NO FACTIBLE
FACTIBLE$ 968,93

37,20Yo 18,45o/o FACTIBLE0 $ 9.'142.39

1835% FACTIBLE$ 17 315,85 54.560/o-5o/o

I li

VARIACION I VAN T¡R ITMAR:RESULTADO



3.32 RESUMEN EJECUTIVO DEL ANÁLISIS FINANCIERO

3.32.1ESCENAR|O 1

. Se puede notar que la avena Bircher no tendría una buena factibilidad

financiera si se la comercializa en los tres dist¡ntos centros

comercia les.

La inversión en capital de trabajo requerido es muy allo puesto que se

incurriria en gastos operacionales mucho mayores que la generación

de ingresos.

El análisis financiero demostró que la VAN < 0 (-$24.735,74), lo que

implica que el rendimiento mínimo requerido (TMAR = 18,45%) no

será satlsfecho. Por lo tanto, la TIR de -5,14'k ni siquiera podrá cubrir

la tasa mínima requerida por el proyecto, es decir, la TIR < TMAR

establece que el proyecto no es viable.

El periodo de recuperación del capital mejor conocido como Payback

no se recuperará ni siquiera al finalizar el último período de

evaluación del proyecto; en ese quinto año la recuperación de los

inversionistas será menor que el saldo de inversión ($25.662,62 < $

83.339,31).

Con el análisis de sensibilidad tomando como variable el aumento de

los precios en $0.15 de los diferentes tamaños y tipos de avena

Bircher, se obtendría una rentabilidad aceptable paru los

inversionistas porque la TIR seria mayor que la TMAR 125,'l7o/o >

18.45%1.

I l.l



3.32.2 ESCENARTO 2

La comercialización de la avena en el mismo local donde se la
produce tendría una positiva viabilidad financiera.

El negocio demanda un cap¡tal de trabajo menor ya que se eliminaria

algunos gastos operacionales que serÍan cubiertos de mejor manera

por la generación de ingresos.

El análisis financiero demostró que la VAN > 0 ($9.142,39), lo que

implica que el rendimiento mínimo requerido (TMAR = 18.45%) sí

será satisfecho. Por lo tanto, la TIR de 37,2'/o podrá satisfacer y

superar la tasa mínima requerida por el proyecto. es decir la TIR >

TMAR establece que el proyecto no es viable.

El Payback se recuperará en el tercer año de operación de FRUTI-

AVENA porque la recuperación de la inversrón será mayor que el

saldo de inversión l$ 24.741,92 > $ 3.424,48).

Con el análisis de escenarios incrementando en 5% los ingresos el

proyecto seria factible, pero si se varía los ingresos normales en -5%

y -10% el proyecto no seria factible para los inversionistas. Respecto

a los costos de venta si éstos varían en -5oA y 1ok el proyecto se

podría emprender, pero si cambian en 10% y 15% los inversionistas

ya no estarian dispuestos a ser participes del proyecto.

Il5
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CAPíTULO IV

4.1 IMPACTO SOCIAL

4.1.1 EFECTOS SOBRE EL EMPLEO

Este proyecto también ofrece otros tipos de beneficios como la

creación de fuentes de empleos, que en este caso son ocho, de las

cuales tres corresponden a trabajo calificado y cinco a trabajo no

calificado.

4.1.2 EFECTO SOBRE LOS CONSUMIDORES

La empresa FRUTI-AVENA tiene como objetivo beneficiar también a

los consumidores ya que les ofrece la oportunidad de poder elegir

otro producto con una me¡or presentación y con mayor nivel

nutricional, comparado con sus competidores.

4.1.3 IMPACTOAMBIENTAL

El proyecto FRUTI-AVENA posee características que no

representan mayor lmpacto Ambiental debido a que su tecnología

es artesanal y procura aprovechar todos los recursos que posee.

¡ t7



CONCLUSIONES

/ La avena Bircher mantiene una demanda insatisfecha en Guayaquil

puesto que existen pocos ofertantes. El objetivo de FRUTI-AVENA es

establecer un negocio que se enfoque netamente en la producción y

comercialización de dicho producto con posibilidades de expansión.

/ B¡inda beneficios para la salud ya que es un producto que posee un

alto valor nutritivo

/ Estará dirigido a toda la población de Guayaquil, los que tengan poder

de compra; y será consumido por los niños, deportistas, y personas

de la tercera edad.

r' La degustación posee un papel fundamental para que la avena

Bircher comience a posicionarse en el mercado y que los cliente

consuman con frecuencia el producto.

/ Si la avena Bircher se comercializa en los tres centros comerciales el

proyecto no seria rentable con un periodo de evaluación de ci n

años. Pero si se comercializa en el mismo local si serÍa factible. ,

e§fo

CIB.ESI, 
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RECOMENOACIONES

/ Retroalimentar la información de mercado existente para cubrir nuevas

posibles necesidades de los clientes.

/ Brindar valor agregado al producto y analizar posibilidades de expansión

de FRUTI-AVENA

/ lmplementar nuevos tamaños de envases que puedan satisfacer

necesidades de los clientes.

y' Uliliza¡ más medios publicitarios como radio y televisión dado que las

personas les gustaria conocer el producto por estos medios (resultado de

la encuesta).

/ Luego de analizar el futuro éxito financiero que FRUTI-AVENA tendrÍa en

cinco años de operaciones en el local, se podria evaluar la

comercialización de la avena también en los centros comerciales.

I l9
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ANEXO 1

RECETA PARA LA ELABORACION OE AVENA BIRCHER

lngredientes

. Avena Quaker

e Taza y media

o 'l litro de leche

. Porción de canela

. Clavo y pimienta de olor

o Azúcar o Splenda

. Frutas: frutilla, banano y manzana (opcional)

. Nueces pasas sin semilla (opcional)

Preparación:

. Hervir la leche con las especies (canela, clavo y pimienta de olor)

. Remojar la avena

. Una vez que ha hervido 10 minutos la leche con las especies,

agregarle la avena que ya ha estado remojada

o Hervir por 10 minutos más la mezcla

. Esperar a que enfríe o refresque

r colar 2 veces, la primera vez apretar bien y la segunda sacando todo

el afrecho

. Volver a poner al fuego y agregar las frutas partidas en pedazos

. Hervir 1 minuto con las frutas y poner el azúcar

o Al final colocar 5 gotas de esencia de vainilla

t::



ANEXO 2

Documentación necesaria para el Permiso de Funcionamiento

Para Obtener Permiso de Funcionamiento del MSP Acuerdo Ministerial 818

1)

2)

3)

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.

Copia del registro único de contribuyentes (RUC).

Copia de la cedula de ciudadanía o de ¡dentidad del propietario o del

representante legal del establecimiento.

Documentos que acrediten la personeria Jurídica cuando corresponda.

Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del

eslablecim¡ento, debidamente reg¡strado en el Ministerio de Salud Pública,

para el caso de establecim¡entos que de conformidad con los reglamentos

especificos así lo señalen.

Plano del establecimiento a escala 1:50 7.

Croquis de ub¡cación del establec¡m¡ento.

Perm¡so otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Copia del o los certificados ocupac¡onales de salud del personal que labora

en el establecim¡ento, conferido por un Centro de Salud del M¡n¡ster¡o de

Salud Pública.

4)

s)

b)

7)

8)

e)

Adicionalmente se deberá cumplir con otros

dependiendo del tipo de establecimiento, de

reg lamentos correspondientes.

requisitos específicos

conformidad con los

Documentación neces aria para la PATENTE

La solicitud para obtener una patente de invención, deberá presentarse en el

formato específico y disponible en la página web del lEPl (www.iepi.qob.ec):

lt.]



a) ldentificac¡ón del solrcitante(s) con sus datos generales, e indicando

el modo de obtención del derecho en caso de no ser él mismo el

inventor.

b) ldentificación del inventor(es) con sus datos generales.

c) Título o nornbre de la invención o modelo de utilidad.

d) Declaración expresa de que no existe solicitud previa.

fl ldentificación del representante o apoderado, con sus datos

generales.

g) ldentificación de los documentos que acompañan la solicitud.

1) El titulo o nombre de la invención con la correspondiente memoria

descriptiva que expliquen la invención de una manera clara y

completa, de tal forma que una persona versada en la materia

pueda ejecutarla.

2) Una o más reivind icaciones que precisen la materia para la cual se

solicita la protección mediante la patente,

3) Dibu,ios que fueren necesarios,

4) Un resumen con el objeto y finalidad de la invención.

5) El Comprobante de Pago de la Tasa de lngreso de la solicitud.

6) El documento que acredite la cesión de la invención o la relación

laboral entre el solicitante y el inventor.

7) Nombramiento del Representante Legal, cuando el solicitante sea

una persona jurídica.

B) Poder que faculte al apoderado el tramitar la solicitud de registro de

la patente, en el caso de que el solicitante no lo haga el mrsmo.

u.l

lnformación complementaria :



Documentación necesaria para el REGISTRO SANITARIO

1 ) Carta de solicitud de registro san¡tario d irigido al director del

Nacional de Higiene

2) Formula cualitativa y cuantitativa

3) Permiso de funcionamiento de la empresa

4) Certificado de identidad de salud

5) Nombramiento del representante legal

6) Especificaciones de materia prima

7) Proceso de elaboración y equipo

8) Etiqueta provisional

9) Copia de carne profesiOonal

'10)Copia de la cedula de identidad del representante legal

'1 1)Tres unidades de muestra (mínimo 250 gr. por cada muestra)

lnstituto
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ANEXO 3

NORMAS SANITARIAS

Control de salud del personal

Reconocimiento previo a la contratac¡ón.

Se refiere a los requisitos de salud (enfermedades preexistentes, exámenes,

vacunaciones) que serán solicitados a los operarios y en qué momento se

les exigirá éstos; ante de la contratación, o si éstos chequeos y

vacunaciones se les practicará una vez ya contratados por la empresa.

Capacitación sobre higiene de los alimentos.

Se refiere al programa que la empresa tenga establecido como capacitación

básica para todo operario que ingrese a trabajar en la planta manipulando

alimentos. En los cursos de perfeccionamiento deben estar establec¡dos el

calendario, contenidos, evaluaciones y periodicidad de éstos.

Evaluaciones periódicas.

Se refiere a los controles microbiológicos, vacunaciones, exámenes de salud

que serán practicados en los manipuladores de alimentos (operarios,

supervisores) y Ia periodicidad de los mismos.

Control de las prácticas de higiene personal

Ropa de trabajo.

Es la definición de la ropa que los operarios van a usar durante la jornada de

trabaio. Esta debe quedar claramente descrita para las diferentes secciones

asi como el momento y el lugar donde se van a equipar.

Es importante considerar en este punto el lugar donde se realizará el lavado

de la indumentaria de trabajo, asi como también donde se guarda ésta una

vez concluida la faena.

3Po
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Prácticas de higiene personal.

Se refiere a la presentación y comportamiento que debe tener el operario

tanto al ingreso a la sala de trabajo como cuando se encuentre manipulando

alimentos.

Norma de higiene

Presentación personal.

Se refiere a las exigencias de higiene y presentación personal que son

exigidas por la empresa a los operarios de acuerdo a la fase en que laboran.

lmplementos de trabajo.

Se refiere al modo en que se deben manejar los implementos de trabajo

(cuchillos, astiles, etc.), como deben ser mantenidos higiénicamente, la

frecuencia de recambio, uso de esterilizados y rectificado de éstos.

Equipos de trabajo, elementos de protección personal y visitas.

Se refiere a la indumentaria completa (uniformes, cascos, guantes de metal

(etc,) de los diferentes equipos, de acuerdo al riesgo del área en que se

desempeñan tanto de operarios, supervisores y personal de manutención y

aseo. También se incluye la indumentaria obligatoria para el ingreso de

personas ajenas a la planta.

Hábitos higiénicos.

Se refiere a las normas sanitarias que los operarios deben cumplir antes de

entrar al recinto y los hábitos que deben mantener durante la faena.

Prohibicionss en higiene

Se debe señalar en el reglamento sanitario de la planta, las practicas,

manejos u otras conductas que están prohibidas, como también Ia forma en

que estas deben ser dadas a conocer a todos los empleados y operarios.
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Limpieza y saneamiento de la planta

Se refiere al programa de higiene y sanitización de la planta en todas sus

áreas. Este debe describir la metodologia con la que se realiza el lavado y

sanitizado, los productos utilizados, sus concentraciones y frecuencia de

realización, tanto de máquinas, equipos y ambientes. Este programa debe

además considerar las auditorias de higiene y su periodicidad

Control de plagas

Se refiere al programa de control de roedores, moscas e insectos voladores,

Para esto primero se debe realizar un mapeo de la planta e identificar las

zonas de riesgo y las que se van a controlar.

Roedores

Se debe ¡ealizar un programa de saneamiento básico (medidas pasivas) y

un programa de control en base a uso de productos químicos, como

rodenticidas, eléctricos, entre otros. (Medidas activas).

Al utilizar productos químicos éstos se deben identificar de acuerdo a:

- Su composición, presentación y los materiales y equipos necesarios para

su aplicación.

- Procedimiento en la postura de los cebos.

- Distribución de los cebos rodenticidas en el mapa de la planta.

- Pauta general para evaluar los consumos de rodenticidas.

- Evaluación periódica en el consumo de rodenticidas.

- Registro de control de raticidas

Moscas e insectos voladores.

Corresponde a un programa enfocado a mantener un control sistemático de

las moscas y otros insectos nocivos para los productos cárnicos y las

personas, esto en base a un saneamiento básico y medidas activas, para

esto se debe:

l]s



- Elaborar un cronograma anual que estlpule las fechas y productos a

utilizar.

- Revisar evaluaciones periódicas.

- Llevar un registro de control de los productos químicos

ANEXO 4

MODELO DE SOLICITUD PARA PRODUCTOS NACIONALES:

(Original y una copia), individual para cada producto sujeto a Registro

Sanitario y deberá contener la siguiente información:

Señor:

DIRECTOR GENERAL DE SALUD

Presente.

De conformidad con el artículo 100 del Código de la Salud, solicito a usted la

inscripción (o reinscripción) del siguiente producto:

NOMBRE COMPLETO DEL PRODUCTO:

Especifico:.....

Comercial:......

LOTE:. ..........

FECHA DE ELABORACIÓN:. ..........

TIEMPO MAXIMO DE CONSUMO: ...........

FECHA DEVENCIMIENTO: .. .. .

FÓRMULA CUALI-CUANTITATIVA: lngredientes en orden decreciente de

propiedades usadas, incluyendo aditivos (En caso de productos nacionales

debe declarar el número de registro Sanitario), expresados en unidades del

Sistema lnternacional, relacionado a 100 g. ó 100 ml.

[')



CONDICIONES DE COr'ISERVACION :

FORIVIAS DE PRESENTACIÓN:

ENVASE:

MATERIAL DEL ENVASE:

exlerno)

(lnterno. inmediato ylo

CONTENIDO (En unidades del Sistema lnternacional, de acuerdo a la Ley

de Pesas y Medidas).

FABRICANTE:

Nombre (Persona natural o .jurídica):

Ciudad Ca lle No Tel. /Fax ...

SOLICITANTE DEL REGISTRO

fabricante):

Nombre (Persona natural o jurÍdica)

SANITARIO (Puede ser el mismo

Dirección - Ca lle No.:. Tel,/Fax: ,

ll0
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ANEXO 15

TABLA DE AMORTIZACIÓN MENSUAL DEL CRÉDITO

0

1

2

3

4

5

6

7

I
o

10

11

12

13

14

to

tt
18

19

20

21

..,
t3

?5

¿o

27

,o
30

31

s 733,56

s 733.56

s 733,56

s 733,56

s 733,56

s 733,56

§ 733,56

s 733,56

s 733,56

$ 733,56

s 733,56

s 733,56

$ 733,56

s 733,56

$ 733,56

$ 733,56

s 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

s 733,56

ü / JJ,5b

$ 733,56

s /JJ,5b

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

306,1 1

302,24

298,34

?94,41

290,44

286,43

282,39

278,31

274,19

270,04

265,85

¿o | ,ot
257 ,35

253,05

248,70

244,32

239,89

235,43

230,93

226,38

221,79

217,17

212,50

207,79

203,03

198,24

193,40

188,51

183,58
'178,61

173,59

168,53

$ 427,46

$ 431,32

$ 435,22

$ 439,16

$ 443,13

s 447,13

$ 451,18

s 455,26

s 459,37

$ 463,53

$ 467 ,72

s 471,95

$ 476,21

$ 480,52

$ 484,86

$ 489,25

$ 493,67

$ 498,13

s 502,64

s 507,18

$ 51 1,77

s 516,40

s 521,06

$ 525,78

$ 530,53

$ 535,33

$ 540,17

s 545,05

$ 549,98

$ 554,95

b c5Y,Y /

$ 565,03

$ 33.855.16

$ 33.427 .71

$ 32.996,39

$ 32.561,17

$ 32 122.01

$ 31.678,88

$ 31.231 ,75

$ 30.780,57

$ 30.325,32

$ 29 865,9s

$29 402í2
$ 28.934,70

$ 28 462,76

$ 27 986,55

s 27 506,03

s 27 021 ,17

$ 26 531,92

s 26 038,25

$ 25 540,1 1

I 25 037,48

$ 24 530,29

s 24 018,52

s 23 502,13

s 22 981,06

$ 22 455,29

s 21 924,76

s 21.389,43

s 20 849,26

s 20 304,21

s r9 754,23

$ r9 199,28

$ 18 639,31

$ 18 074,28
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g

l5t

vtvoPerlodo Cuota lntereses
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$ 0.00

1a

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

48

49

50

51

54

56

57

59

60

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

ü / JJ, ¡b
$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

s 733,56

$ 733,55

$ 733,56

$ 733,56
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$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

$ 733,56

s 570,14

s 575,30

s 580,50

$ 585,75

$ 591,04

$ 596,39

$ 601,78

s 607,22

$ 612,71

$ 618,25

$ 623,84

$ 629,48

$ 635,17

$ 640,92

$ 646,71

$ 652,56

$ 658,46

$ 664,41

$ 670,42

$ 676,48

$ 682,60

$ 688,77

$ 695,00

$ 701,28

s 707,62

$ 714,02

$ 720.48

$ 726,99

$17
$16
$16
$15
$15
$14
$13
$13
$12
$12
$ 11

$10
$10
$9
s8
s8

$6
$6
$5
$4
$4
$3
ca
c,,
¡t.t

s

163,42

158,27

153,06

147,82

142,52

137, 18

131 ,78

126,34

120,85

115,31

109,72

104,08

98,39

92,65

86,85

81,01

75,10

69,1 5

63,14

57,08

50,97

44,79

38,57

32,28

25,94

19,54

13,09

6,57

504,14

928,84

348,34

762,60

171 ,55

575,17

973,39

366,'1 7

753,45

135,20

511,36

881,88

246,71

605,79

959,08

306,52

648,06

983,65

313,23

636,75

954,15

265,39

570,39

869,1 1

161 ,49
447 ,47

726,99

t5l
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ANEXO 18

FLUJO DE EFECTIVO

AÑOS

sl42 431 .49 $161.578 08 $183.294,18 $2A7 928 9? s235 874 56
S

s 64 849,63 s 72.906,71 $ 81 961,72 $ 92.141,37 103.585 33

$ 77.581 s 88.671 $101 .332 s1 15.787 55 s132.289 4

$ 81.859 7 s 84,320 7 s 86.898 06 $ 89.597 5'l $ 92.426 34

s 24.482,69 $ 26 050 69 $ 27 717 .93 $ 29 491,88 § 31 379,36
g 49 782.02 s 50 567,02 s 51 .365 98 $ 52.177 .56 s 53.001,97

s 3.065 17 $ 3 065,17 s 3 065,17 s 3.065. 1 7 $ 3 065,17

s 450,00 s 450 00 $ 450,00 s 450,00 $ 450,00

I 4 080,00 $ 4 188,00 $ 4.298,98 s 4.412.91 s 4 529,85

l) Gastos Operacionales
Gastos de Venta

Gastos Administrativos

Deprec¡ación Activos Fijos
Amortización de Gastos de
Constitución

Otros Gastos Operacionales

(=) Ut¡l¡dad Operac¡onal -$ 4.278,01 $ 4.350,50 § 14.434,40 s 26.190,04 $ 39.862,90

$ 3.4r 0,35 $ 2.110,071-) Gastos No Operacionales $ 2.795,29 $ 1.346,69 § 496,24

Gastos Financieros (in

(=) Util¡dad antes de
lmpuestos

C) 15% Participación de
Trabajádores

s 3.41 0,3 5 $ 2 795,29 $ 2. 1 10.07 $ 1 346,63 s 496 24

-s 7.688,37 s '1.555,21 s 12.324,33 S 24.843,35 $ 39.366,66

s 1 848,65 § 3 726,50q 1 lA? ?5 $ 233,28 s590500
(=) Ut¡lidad antes de
lmpusstos -s 6.535,11 § 1.321 ,93 s 10.475

s 290 82 $ 2.304,65

$ 21 .116,85 s 33.461 56

() 23'k lmpuesto a la Renta

O NETA

(+) Amortización (de
lntangibles)

-$ 1 503,08 $ 4.645,71 s 7 361,57

-$ 5.032,04 s r .031,11 $ 8.171,03 $ 16.471 14 § 26. 100,10

s 450.00 s 450,00

$ 3.065,17
-$ 1.649.00

s 450,00 § 450,00 $ 450,00
(+) Depreciac¡ón (de activos
rúos)

F!os
(-) cap ital de Trabalo

Il-Lnuersión en Gtos de Const
(+) Préstamo
(, Amortizac¡ón Capital del
Préstamo
(+) Recuperación Capital de
Trabl

(+) Valor de Desecho

s 3.065,17 $ 3 065,17 $ 3 065,'17 $ 3.065,17

-26.482,15
-2.250,00 I

33.855,16

-$ 6.007,47 (AAO,)AO-$ 5 392,40 -s 7.456,07 -s 8 306,52

$ 26.482,15

$ 7.127.17

(=) Fluio Neto Efect¡vo -18??9,70 4909,27 -{¿161,20 33¿14,51 12530,24 54918,05

li9

I 54

Costo de Ventas

Ut¡lidad Bruta
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ANEXO 22

AMORTIZACIÓN MENSUAL DE LOS INTERESES

$ r5.045.48

s t4.tt00.0tt

$ 10.271.82

s 17.604.03t)

$ 159.17 5 2?2.27 s I 7.38 1.76I s 381 .44

$ I7.r57.48$ 381.44 $ rs7,l6 s 224.28l
s 226.31 $ 16.931.17$ 381.44-) $ 155.13

$ 228.35 $ ló.702.82+ $ 381 .44 s 153.09

$ t 6.472.40s 151.02 $ 230.425 $ 381.44
$ 16.239.90§ 148.94 s ?'17 506 $ 38 t.44

$ 234.60$ 381 .44 s 116.847

$ 236.72

$ 16.005.30

$ 15.768.57s 381.44 s 114.7 r

o $ r42.s7
$ r40.41

$ 15.529.71

$ 15.288.69
s 238.86
s 24t.0210

$ 381.44
s 38r.1+

il $ 181 ,44 $ 1 18,24 $ 213.20
s 245.40s 381.41
5 241.62s 38r.14

$ 136.04

$ 133.82

1l
1l

s 249.86
$ r4.552.46
$ 14.302.6011 s 381 .44 $ I3r.58
s 14.050.48( r ?o 'lf 5252.12r5 s iri 1.11

$ 254,40 s 13.796.08s 381 .44 $ 127.04ló
s 2s6.70 s 13.539.38t7 s ll.+.7.+

g t22.42 s 259.02 s l 3.280^36l8
$ 381 .44

$ 381 .44
s 261 .36 $ 13.019.00$ 381 .44 s 120.08l9

s 12.755.2720 $ 381.44 $ 117.71

s I l_5.3i s I 2.489. t621 $ 381.44
$ r 2.220.65$ 381 .14 s r 12.92 $ 268.52

$ 263.73

s 266.1 l
tl

$ 11.949.71:) $ 381.44 s I10.50
$ I 1.676.31l.r $ 38 1.44

$ l 1.400.45$ 18 r.44
s 108.05

$ 105.57

$ 270.94

$ 273.3e
5 275.8725

$ 11.122.09ló $ 18l .44 $ 103.08 $ 278.36

$ 280.88 $ 10.841.2127 s 381.44 $ 100,56

$ 10.557.7928 $ 381 .44 $ 283.42$ 98.02
$ 95.4629 $ 381.44
$ 92.87

$ 285.98

$ 288.56 $ 9.983.2530 s 3flr..+.+

ll $ 181.44 $ 90.27

$ 87.63

s 9.692.08

s 9.r0r.n1
s 9.398.27

$ 291.17

s 296.46
$ 293.8132 s 38 1.44

33 § 38 r..+4 s 84.98
s 82.30 $ 299.14 s 8.802.67l1 s 38 1.44

s 38 r.44 $ 301 ,85 s 8.500.tt::15 $ 79.59

ló2

Período Cuota lntereses mens. Amortiz¡ción Capital vivo
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