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RESUMEN

La presente investigación se realizó en Ia ciudad de Guayaquil,

tomándose como parámetro de medición el interés de los guayaquileños

hacia el c¡nsumo de los productos Snacks; de allí que el propósito de la
presente investigación consistió en el análisis de la factibilidad de crear una

nueva alternativa en el consumo de la Tagua presentándola como un

producto comestible.

Primero, se verificó la existenc¡a de un mercado potencial a través de

la elaboración de encuestas aleatorias en la ciudad de Guayaquil, para así

cuantificar la demanda y establecer el perfil del consumidor. Los datos se

procesaron por medio del programa SPSS y los resultados se analizaron

cuantltativamente; estableciendo el número de unidades a producir para

proyectar costos e ingresos.

Segundo, se estableció el proceso de elaboración del producto;

detallando los insumos, materia prima, equipos, maquinaria necesar¡a y

mano de obra.

Finalmente, con los costos e ingresos determinados en la proyección

de 10 años, se pudo tener una amplia visión de los resultados a corto y largo

plazo y también cuan sensible es el proyeclo en el primer año con respecto a

los costos variables, el precio y la demanda.



INTRODUCCIÓN

El proyecto ha sido rcalizado con el objetivo de anali¿ar los factores

implicados en la elaboración y comercial¡zación de snacks a partir de la

corteza de la Tagua en la ciudad de Guayaquil.

Los datos se obtendÉn de una investigación de mercado realizada a

una muestra al€atoria en distintos lugores públicos; tales como: Malecón

2000, Supermercados, Mercados Mun¡c¡pales y centros comerciales.

Conjuntamente, otras fuenles relevanles que nos proporcionarán

valor al estud¡o serán una serie de entrevistas con personas especializadas

en el tema, mmo el jele de planta de lnalecsa e lngenieros en Alimentm y

Agroindustriales.

En este proyecto se mostrará los s¡gu¡entes cepítulos.

En el capÍtulo 1 se presentan los antecedentes, objetivos específicos

y generales del proyecto con su justificación.

En el capítulo 2 s€ plantean los supuestos que sirven para cuantificar

la demanda mediante las encuestas, segmentar el mercado y definir el perfil

t3



del consumidor, Así mismo, se analiza a los proveedores y s€ define el

marketing mix a emplear mediante un Focus Group.

En el capÍtulo 3 se describe la materia prima, insumos, maquinarias y

mano de obra requeridos en el proceso de elaboración de snacks. Además

se establece la cadena de valor y se delermina la localizacrón y distnbuckin

de la planta con sus respectivas ventajas.

En el capítulo 4 se especifican los rubros necesarios para la inversión

inicial estableciendo el financiamiento del monto de inversión y su

amortización, hac¡endo un análisis para determinar que tan rentable es el

producto.

t4



CAPíTULO 1. JUST¡FICACIÓN DEL PROYECTO

1.1. Antecedontes

La palma Microcaryhas Phrtabphasl es un producto muy conocido

alrededor del mundo por su calidad y la diversidad de artesanías que

esta ofrece, aportando de esta manera al desanollo económico de

nuestro país donde es conoc¡do como Tagua.

La comercialización de 6ste producto se inició en 1865 y por más de

50 años fue comercializada en Europa y el resto del mundo por la

famosa "Casa Tagua Alemana' de forma exclusiva y cuyos

proveedores eran de la costa Ecuatoriana; Manglaralto, Puerto López,

Puerto Cayo, Manta Bahía de CaÉquez, Muisne Y Borbón.

En Europa el origen de este producto era un secreto muy bien

guardado por los alemanes, que incomodaba a los fabricantres

italianos, quienes tenían que abastecerse de Alemania. Estos

comenzaron a investigar el origen de la Tagua y por una ¡ndiscreción

de los alemanes descubrieron que la Tagua provenía del Ecuador.

I 
De agrf cn adelente sl mencbnor Tagus 8e refortá a ts 6§p6c¡e 'Microcarphas Phitelephas"

l5



Después de la segunda guena mundial ya había salido el plÉstico y se

creyó que esta producto iba a sustituir o remplazar a la tagua, pero no

fue así ya que tenía como ventaja el ser un producto natural.

Siendo un producto fuertemente apoyado por grandes diseñadores de

la moda guienes usaron botones de tagua en sus finas y exclusivas

prendas; esto fue el resurgimiento de la tagua en los años 70 que ha

perdurado hasta ahora (2).

Esta investigación permitirá ampliar conocimientos, y aplicar nuevas

técnicas para el aprovechamiento de la materia prima como es la pulpa

de tagua. Con la utilización de esta pulpa se daría un valor agregado

y por ende se obtendría una rentabilidad faclible para los agricultores

que se dedican al cultivo de palma; así como para dar a conocer que

este producto no es únicamente de uso artesanal sino también

comestible.

El producto obtenido por sus características pormitirá un mayor tiempo

de durabilidad durante su almacenamiento hasta su consumo

permitiendo una comercializac¡ón del producto prácticamente durante

todo el año.

Esperamos que con este estudio podamos cambiar la visión de los

inversionistas y consumidores obteniendo una considerable ac€ptación

del produclo. Del mismo modo queremos incentivar a un análisis más

2 hnpr//www.edufuturo mm
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profundo de los productos agrfcolas tomando en cuenta que estos son

productos no renovables y por ello hay que aprovecharlos al máximo.

1.2. Objetivos del ProYecto

'|..2.1. Objetivo General

- Determinar la fact¡b¡l¡dad y rentabilidad de

comercialzar snacks a partir de la corleza de

tagua en la población de Guayaquil.

'|..2.2. Objetivos Específicos

- Determinar el mercado potencial a enfocarse.

- ldentificar perfil del consumidor.

- ldentificar el grado de aceptación del nuevo

producto.

- Determinar la intenc¡ón de compra de los

snacks de clúeza de Tagua.

- ldentificar los requerimientos y exigencias del

c¡nsumidor ante los snacks de Tagua.

- Establecer la marca, características,

presentación y precio del producto.

- Determinar los adecuados canales de

distribución a utilizarse.

CIB.ESPCL
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2.1.

2.2.

- Determinar las vías adecuadas para la

promoción y publicidad del snack de Tagua.

- ldentificar los puntos débiles del producto.

CAPíTULO 2. ESTUDIO DE MERCADO

Estudio de Mercado

El presente capitulo analiza los agentes involucrados y las

principales caracterfsticas del mercado para la comercialización

de los snacks de Tagua en la ciudad de Guayaquil.

Aspectos como perfil del consumidor su comportam¡ento en el

mercado para de esta manera establecer las estrategias de

distribución y comercialización par la obtención de los objetivos

Producto

El mesocarpio del fnrto fisiológicamente maduro, es perecible.

Después de pocos dlas de su desprendimiento del rac¡mo

acumulado sobre el suelo al pie de la planta, se deteriora,

favorecido por el quebraja miento el epicarpio leñoso a la

madurez gue expone parcialmente el mesocarpio al ambiente.

l8



No se dispone de análi§s del valor nutntivo de la pulpa del fn¡to

maduro. Por su aspeclo, consistencia y sabor se asume conliene

caroteno, aceite§ y carbohidratos, es un alimento energético3

El Mesocarpio maduro es nuestra rnater¡a prima para la

elaboración del Snack; üene un sabor ligeramente dulce y un

aroma agradable, este puede ser consumido tanto en su estado

natural, asada o en cocción.

Para la elaboración de este snack se necesita de una cocción

prolongada y la caramglización del azúcar que ayuda a que tome

el producto un tono diferente cuando está en su estado natural.

La corteza al ser sometido a ebull¡c¡ón debe ser con la medirja

exacta de azúca¡, yá que un exceso de azúcar provrca

granulación de la glucosa y debe hervir lo suficiente porque en

caso de que la piel sea muy dura no son c¿¡pac,es de absorber el

azúcara.

3 lr ormacióñ d. t6sB olaborado por lng6nicms Agro¡ndustrialos ds Manabi - Jipijepa, ol tcma es.MERMELADA D€ AL PULPA OE LA TAGUA't WALTERS, R.; COX, D. 1986; ¡ntorme da un ssti¡db sobr€ ot proc.sado do ftutas y v€gctsLs en
Uruguay con esp€cisl rÉferonc¡a a fabri:ación da dulcas

l9



2.3. DescrlpcióndelProducto.

Características y Beneficioa de la de tagua

Ca racterísticas:

La tagua es una palma, más conocido @mo corozo o mococha

que crece en zonas subtropicales en forma silvestre de la región

del pacifico, especialmente en Panamá, Colombia Y Ecuador.

La producción total de tagua en el país es de unas 1 00 mil

toneladas distribuidas de la siguiente manera: 50 mil en Manabí,

30 mil Esmeraldas y 20 mil en la cordillera, Esta planta tiene una

altura promedio de 20 a 30 pies y demora de 14 a 15 años desde

que se siembra para recolectar sts
primeros frutos.

Esta es considerada una planta con

una muy larga vida un ejemplar de

dos metros no tiene menos de 35 a

40 años de edad, aun teniendo

siglos ofrece 3 cosechas al año aproximadamente es decir que

produciría anualmente entre 1 5 y 16 cabezas de mococtra

reuniendo así 20 pepas en cada una.

Cuando la endosperma está en estado de madurez es utilizado

en la industria de fabricación de botones y artesanías y su corteza

es dec¡r el mesocarpio en ese mismo estado es de uso

crmestible yá sea en su forma natural o en conserva que es la

¡iryl t ¡E.üfll6FÉr' ftúrüú'r ! ! tElrÉo,ú

t
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manera mas usada entre los moradores que habitan por las

reg¡ones donde se producen estos frutos. 5

?, rt

Denominaciones Marfil vegetal, corozo, vegetal ivory,

steinnuss

Zonas de cultivo Manabí (Manta), Ca¡chi,

Esmeraldas, Guayas, El Oro.

de producción Producción silvestre en los

bosques tropicales y húmedos del

Ecuador.

Temporada de cosecha Tres cosechas anuales

Exportadores de Tagua Manta: 15 empres€s, 5 medianas

formales, 200 informales

Oferta mundtal Ecuador es el único país

exportador de tagua como materia

prima para Ia fabric€c¡ón de

botones. La competencia son los

botones sintét¡cos.

Alternativas de exportación Tallado y confecc¡ón de

artesanías de tagua: liguras de

animales, joyas, otros. Se e¡eortan

a ltalia, EEUU, Aleman¡a, Japón,

Korea y España.

Gremios Asociación

exportadores

Tagu¿. (3)

ecuatoriana de

de elaboradc de

' 
('\tp,rrur*,*.l"grop.".r..is.iüEet 

roAiy'lrunsg¡r¡¡_ry'R.rn.ro/fagu, fdf

ctB.ESP0t 2t
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El motivo por haber decidido hacer la tagua como un snack És por

la facilidad que esta ofrece al consumidor, de poder ser usada

como piqueos tanto en fiestas o reuniones familiares e incluso ser

llevado en las loncheras, por la prosentación que esta tendría.

CIB.ESPOL

Cuando la ftuta es t¡ema almacena en su interior (endosperma)

una sustancia lechosa con sabor a coco este líquido es comest¡ble

y es una medicina tradicional para sus pobladores ya que es

utilizado para controlar Ia diabetes.

2.4. Descripción del Negocio

El negocio consistirá en la prcducción y comercializac¡ón de un

Snacks hecha a base de la corteza de la tagua en su estado tierno

en la ciudad de Guayaquil; por lo tanto, será necesaria la adqu¡sick n

de matena prima a través de proveedores mayoristas.

Con el objetlvo de obtener snacks de alta calidad se tendrá que

contar con una planta debidamente acondicionada donde se ubicaÉn

las maquinarias especializádas bajo la supervisión de personsl

capac¡tado en cuanto a calidad y proceso de este t¡po de productos.

Si bien es cierto, la tagua es un producto nuevo pero en el

segmento de productos comestibles, la publicidad será una

22
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henam¡enta fundamental para posesionarlas en la mente de los

consumidores y darla a conocer a los guayaquileños.

En fin, lo que s€ desea ofrecer es una alternativa actualmente no

existe en el mercado guayaquileño; y asÍ también, generar ganancjas

a los inversionistas de la empresa.

MlstoN

Elaborar y comercial¡zar un snack a partir de la corteza de la Tagua

proporcionando al mercado de los alimentos procesados de la ciudad

de Guayaquil una alternativa innovadora, dirigiéndonos a los

adolescentes y niños ofreciéndoles un producto sano, rico y de alta

calidad.

vlstoN

Ubicarnos entre las 5 princ¡pales empreses líderes en la elaboración

de snacks con presencia en Guayaquil en un lapso de 3 años.

2.5. Metodología

Obietivo 1

En las encuestas se han desanollado preguntas cerradas

con el fin de determinar nuestros clientes potencial€s y la

aceptación del producto.



a

a

a

Se utilizará el programa SPSS para hacer el respectivo

análisis de las encuestas.

Obietivo 2

Se va a establecer el tipo de comercialización qu€ se

adapte al perfil del consumidor con el análisis de las

preferencias del mismo.

Obietivo 3

Por medio de una proyección de 10 años analizando los

Índices económicos VAN se demostrará si el proyecto es

rentable o no.

Con el fin de alcan¿ar los objetivos se realizarán 400

encuestas (Anexo 1) aleatorias distintos lugares públicc;

tales como: Malecón 2000, Universidades, centros

comerciales y restaurantes.

En estas encuestas se analizarán variables qu6 nos

permitirán tomar decisiones adecuadas en la empresa,

tales como:



Variable demográfica del consumidor como es el sexo.

Variables Conductuales: nivel de disponibilidad, índice de

consumo, frecuencia de uso, actitud hacia el produclo.

La información secundaria proviene de textos de

Marketing e lnvestigación de Mercado, lnternet, Datos del

INEC. También en lo que corresponde a la informacón

primaria se realizará entrev¡stas a personas especializadas

en el tema para obtener meror información sobre el

procesamiento del producto.

lnvestigación del Mercado

Obietivos de la lnvestioación de Mercado

. Determinar el mercado potencial a enfocarse.

i ldentificar perfil del consumidor.

- Determinar la tendencia de adquisición del

producto.

- ldentiñcar los requerimientos y ex¡gencias d€l

consumidor ante el producto.

- Establecer la mar@, caracterÍstim,

presentación y préc¡o del snack.
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/. Determinar los adecuados canales de

distribución a utilizarse.

- Determinar las vÍas adecuadas para la

promoción y publicidad del Snack de Tagua.

2,5.1. Tamaño de la Muestra

Para determinar el tamaño de la muestra se ha utilizado la

siguiente fórmula:

4 p'q

c'

Donde;

p= factor de ocunencia de que las personas consuman la

consorva de tagua

q= factor de no ocunencia de que las personas consuman la

cons€rva de tagua

z= nivel de confianza 95.5%

€= margen de error 57o

. (0.5I(O.5)
n. 

-- 

«¡0 enct.¡rstüs
0 .05 I

La información recolectada de las 400 encuestas aleatorias

seÉ analizada en el sistema SPSS y Microsoft Excel
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2.5.2. Supuestos

1 . La mayoría de los consumidores tiene un nivel de

ingresos de $201-$400.

2. Los consumidores adquieren s€manal y

quincenalmente este t¡po de productos.

3. Los consumidores gastan entre $11-$20 en snacks.

4. Los consumidores que adquieren este producto son los

niños y adolescentes.

5. Los consumidores estarían dispuestos a probar el

producto

6. Los consumidores si estarían dispuestos a adquirir el

produclo si estuviese en el mercado.

7. El tamaño que los consumidores prefieren es el de 659

y 1209.

8. Los consumidor€s pref¡eren en@ntrar el producto en

los Supermercados y tiendas de banio.

9. Para los consumidores es ¡mportante:

r 'l .- Sabor

. 2.- Higiene

o 3.- Precio

o 4.- Presentación del producto

¡ 5.- Marca
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10 Los consumidores cons¡deran muy interesante la

creación de snacks I partir de la Tagua.

2.6, ANALISIS DE LA DEMANDA

2.6.1 Segmentación del Mercado
cl8.0sP0i

De acuerdo a los resultados obtenidos por la lnvest¡gación del

Mercado a través de las encuestas, se analizarán las

diferentes variables para segmentar y cuantificar el mercado

meta especificando las características del consumidor y así

poder tomar decisiones en cuanto a producción, costos d€

materia prima y estrategias necesarias para la satisfacción del

cliente potencial.

I nvestigac ión Exploratoria

o 1 Grupo Focal: Un grupo preseleccionado de hombres

y mujeres conformado por niños, adolescentes y adultos, (10

personas) los cuales nos darán sus puntos de vista sobre el

producto. Por medio de este grupo focal podemos conocer las

28
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percepc¡ones y conducta de futuros consumidores y las

impresiones hacia un produclo nuevo.

I nvest¡gac¡ón Descriptiva

CIB.ESP0 r

r Encuestas: Con el fin de alcanzar los objetivos se ha

decidido realizar 400 encuestas aleatorias en lugares públie
como Malecón del Salado, Univers¡dad de Santiago de

Guayaquil, lugares cercanos a Supermercados o tiendas de

banio del Norte y Centro de la ciudad de Guayaquil,

En estas encuestas se analizará variables que nos permiürá

tomar decisrones adecuadas en la empresa, tales como:

- Variables demográficas del e¡nsumidor: sexo, ingreso.

,- Variables Conductuales: nivel de disponibilidad, índice

de consumo, frecuencia de uso, actitud hacia el producto.

Fuentes de lnformación

. Expertos en alimentos.- Una fuente de informaci5n

que fue muy útil para nuestra investigación ya que nuesúo

producto es elaborado a base de la corteza de la tagua, y

quien mejor para proporcionarnos una guía o ayuda en este

campo que los exp€rtos en a¡imentos.

. lnternet- Una fuBnte de variada y valiosa información

que nos permitió en@ntrar información sobre datos

poblacionales, gustos y preferencias de consumidores en lo
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2.6.2 Descripción del Mercado Meta:

que a nuestro producto respecta, datos de empresas ya

existentes, entre otros.

lnformación P¡imaria

Entrevistas Cualitativas: 1 Grupo focal

Entrevistas por Encuestas: Encuesta

TABLA 2.1
VARIABLES DEL MERCADO POTENCIAT

SEGMENTACION GEOGRAFICA

Pais - Ecuador

Guayaquil-G uayas

Edad
6-12 años; Niños

13-18 años; Adolescentes
19 y mas; adultos

N¡vel de lngresos
50 - Szoo; S2o1 - 54oo; 5401- 5600;
5601 - 5800; 5801- S 1000; 51001 en
adelante

Sexo Masculino - Femenino

SEGEMENTACION CONDUCTUAL

Consumo del Snack Sí -No
Muy lnteresanteAceptación del producto

Consumo del Snack 5í -No
El*o¡¿úo pot: Ayoyo-Rarnos-Suáraz

Se va a anal¡zar la relación entre las variables para ssí

conlirmar los supuestos y determ¡nar cuál es el segmento que

tiene mayor aceptación hac¡a los Snacks a bas€ de tagua.

l0
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Siendo la siguiente informaoón de gran ¡mportanc¡a para la

empresa:

HIPOTESIS I

La mayoría de los consumidores que si conocen la Tagua, la

conocen de forma comestible.

Obsérvese el gráfico 2.1 con dichos resultados:

GRAFTCO 2.f

b.trr9lq4¡c
afl-rirl oorr-.l5b

f !.
8

f
a

ELtürdo pc; Ayaa+RÚ0r-.9u4.!:

En esta tabla podemos ver que el 90% de la muestra (360

personas) conocen la tagua ya sea de forma añesanal o

comestible.

Mientras que el 10olo (40 personas) no han escuchado de la

tagua de ninguna forma.

-
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TABLA 2.2

Congcen ' forma

Pü:

La tabla nos muestra que las personas que si conocen la

tagua, pero que la conocen de forma artesanal son 344

persones qua repre§entia el 86% de la muestra, mientras quc

el 4o/o de la muestra (16 personas) la conocen de forma

comestible.

Por lo expuesto anteriormente se puede confirmar que la

HIPOTESIS 1 es rechazada ya que la mayoría de los

consumidores que si conocen la tagua la conocen de forma

artesanal.

CIB.ESPO]"

H¡POTES]S 2

Los consumidores que s¡ compran estos productos snacks son

de un nivel de ingresos de $201-$400. Obsérvese et gráfico

2.2 c¡,n dichos resultados:

comesl¡bl6 Total

Forma

árt6sánal
Conocé si
tagu¿

Tot¡l

*l
u4

360

360

16

1

12

A



GRÁFICO 2.2
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Esta tabla nos muestra que las personas con un nivel de

ingresos de $201-$400 son las que adquieren productos

snacks, que representa que 47o/o de la muestra (188

personas) mientras que del m¡smo n¡vel de ingresos los que

no adquieren snacks son el 7.75o/o de la muestra (31

personas).(ver Anexo 2)

TAELA 2.3
ición de sñácks '

Elaborado por:

Por lo expuesto anteriormente se puede confirmar que la

HIPOTESIS 2 es válida, ya que los consumidores que si

adquieren snacks son de nivel de ingresos d6 $201-S400.

oooo

Totaltnoftllos

s0 - $200 §201- $400 $401- $600 s601- $800 $801- ¡r000
Ei

no

Adq.
3necl(s

Totrl

54

83

tt
I

219 72

't0

0

1

1

314

86

400

ll
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IDENTTFICACION DEL GRADO DE ACEPTACION DEL

PRODUCTO

HIPOTES]S 3

La mayorÍa de los consum¡dores estarían dispuestos a probar

el producto TABLA 2.4

Probrr

310

T
400

n,5

I
100,0

En esta tábla s€ puede observar que el total d6 personas que

les gustaría probar el snack de tagua es de 310 personas lo

cual da un porcentaje de 77.5o/o total de la muestra. Mientras

que los que no les gustería es d6 90 personas, un porcentaje

de 22.5Yo del total de la muestra

Obsérvese el gráfico 2.3 con dichos resultados:

GRAFICO 2.3

rIr)

I
ú

I

Descan
probar
No desaan

probsr
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Por lo expuesto anteriormente se puede confirmar gue la

HIPOTESIS 3 es válida ya que a la mayoría de los

consumidores si les gustaría probar el snack de Tagua.

INTENCION DE COMPRA

HIPOTESIS 4

Los consumidores que les parecen muy interesentes la

creación de snacks y que si los comprarían adquieren

samanal y quincenalmente este tipo de productos

TABLA 2.5
rle ' crarc¡ón uGto

E,d,o.ado pq : Ayqae- R atfr s-S tár.z

Esta tabla nos muestra que las p€rsonas que si comprarían el

producto y que les parece muy interesante es al 23.25% de la

muestra, (93 personas) mientras a las personas que les

parece solo ¡nteresante es el 12.7 5o/o de la muestra (51

personas), sumándole nos da el 36% de la mueslra (ya que no

Creación producto

inleres¡nto noulro

Total

rmuy
¡ntofÉsants

poco
intcfosúta

s¡, cuando
osluviGa 6n 6l

m6rcado
si, p€ro dciería
PaEar un ticmpo

pu6ds qus lo
@mpraa6 o pu€de

que no
no, no cflo quc lo

compmS€

Tot l

compraria

146

15 113

14 23

5t 0

1I
I 5 50

0

't34

0

129

I
41

1

310

gt

T

0
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¡nteresa las personas que les parece 'muy interesante' e

interesante' la creación del snack), lo que nos quiere decir que

el 36% son los consumidores que comprarían nuestro

produc;to si estuviese en el mercado,

Mientras que las personas que lo comprarian pero después de

un tiempo, y que les parece solo interesante la creación del

snack es el 16% de la muestra (64 personas), siguiéndole las

que les parece muy interesante con el 8.25olo de la mueslra

(33 personas), los cuales también serian los posibles

compradores del snack pero a largo plazo.

Porcentaje de consumidores que comprarían o no el produc{o

y con qué frecuencia lo harían. Los consumidores que si

comprarían el producto si estuviese en el mercado y que lo

harían semanalmente es 59 personas que representan el

14.75o/o de la muestra. (Ver Anexo 3)

Obsérvese el gráfico 2.4 qn d¡chos resultados:
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GRÁFICO 2.4

¡¡
=OOO

qDOTD
O{D{D

rlE
'i:

iir
üi

E lo M o p u : A yave.R¿.noo-Suú¡a¡

Con lo expuesto podemos decir que las personas que

comprarían si estuviese en el mercado y que lo harían

semanalmente y mensualmente da un total de 92 personas

que represonta el 23o/o, m¡entras que los que comprarÍan pero

que dejarían pasar un t¡empo sedan nuestros posibles

compradores pero a largo plazo.

MERCADO POTENCIAL

HIPOTESIS 5

La mayoría de los hombres adolescantes estarían dispuestas

a adqu¡rir estos productos

TABLA 2.6

Scxo ' 3

Totaladultos

dirigidssPersona

nÉdolescántos iños

Total

sexo masculino

lemanino
23

56

30

50

80

le
179

132

183

315

I

31



E¡aóoardo porr Arle.vc-Rrrnolsu¿.r¡

La trabla nos muestra que el mercado potenc¡al es las mujeres

adolescentes con un porcentaje del 25o/o, siguiéndole los

hombres adolescentes mn el 19.75%, sumándole nos da un

porcentaje del M.7 5o/o.

Obsérvese el gráfico 2.5 con dichos resultados:

GRAFICO 2.5

O*o

I
I
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5
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Lo que podemos dec¡r que la HIPOTESIS 5 es falsa, ya que

las mujeres adolescentes están dispuestas a adquirir estos

productos.

MARCA, CARACTERISTICAS Y PRESENTACION

HIPOTESIS 6

Los consum¡dores gue gastan de $11-$20 en productos

snacks prefieren los tamaños de 1209.
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650 , 1200 180 0 140 q
f

lamsño

Totel
pri8upuüsto $0 - $10

§11- §20

¡21- S30

Tot6l

57

36

14

107

17

T
I

4

I

14

81

1¡t3

27

251

TABLA 2.7
'tamrño

E lú o'edo p ü : A ldvG-Rmor§u¡r.t

Esta tabla mostramos la preferencia de los consumidores por

el tamaño de nuestro producto y cuanto gastan por consumir

productos snacks.

Los consumidores que gastan $11-$20 dólares prefieren el

tamaño de 1209, siguiéndole los que gastan de $0-$10

dólares se inclinan por el tamaño de 659.

Obsórvese el gráfico 2.6 con dichoo reeultados:

cnÁHco z.e

05 a
Iooo F

c

;l
a

ooo
ooo

Eúúrdo pú: Ayt re.Rarno!-Suáaa.a
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Por lo expuesto podemos decir que la HIPOTESIS 6 es válida.

HIPOTESIS 7

Para los consumidores es im@rlante:

1.- Sabor

2.- Higiene

3.- Precio

4.- Marca

5.- Presentación del producto

TABLA 2.E
Prsfersnci¡r del ucto

Ebor,do ñ AyaylRt¡o}su*.2

En la tabla se muestra en orden numérico las preferencias del

consumidor con resp€cto I las características del producto.

El 37.50% de la muestra prefiere en primer lugar el sabor,

seguido del higiene con un 20% d€ la muestra, para luego

preferir el prec¡o con un10.50% de la muestra, después la

marca @n un 7o/o de la muestra y en ultimo lugar ls

presentación del produclo con un 2.75o/o. Lo que podemos

dec¡r que la HIPOTESIS 7 es válida.

frocuoncia %

150
80
42
?8
11

311
89

37.50%
20%

10,50%
7V"

2,7 50A

77 .7 5%
22,25%

I
2

4

Sabor
Hi9¡€ne
Pr6cio
Marca
Pf€sentac¡ón d€l produclo

400 100%
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I Pfr!éntacióñ d€l
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47%,
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Obsérvese el gráfico 2.7 cnn dichos resultados:

GRAFICO 2.7
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CANALES DE DISTRIBUCION

HIPOTESIS 8

Los consumidores prefieren encontrar el producto en bs

Supermercados y tiendas de banio.

TABLA 2.9
Lug!r

Fracuenoa oh

supcnncrcsdog

t¡€ndag

mini m€rk€ls
gEBolanora

Totsl

Tot l

26
75
,o

7

311

8S

400 1

ELbüada po¡r: AycllPamos-S¡rJñ¿
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En la tabla se muestra que 200 personas prefieren que el

producto este en los supermercados lo que representa el 50%

de la muestra. M¡entras que un I 8.8olo de la muestra prefiere

que se encuentre en las tiendas de banio, lo que nos quiere

decir que podemos distribuir nuestro producto tanto en los

supermercados como en las tiendas de barrio. Valida.

Obsérvese el gráñco 2.9 con dichos resultados:

GRAFICO 2.8
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PROMOCION Y PUBLICIDAD

HIPOTESIS 9

Los consumidores prefieren conocer el producto por medio de

canales de televisión.

42



TABLA 2..I0

Ebúúo pq: Ayayéf, fñolsuaatz

En esta tabla podemos observar que los consumidorgs

prefieren cono€r el producto por medio de la televisión c¡n un

55.5% de la muestra, lo que podemos decir que para dar a

@nocar nuestro nuevo producto tenemos que hacar la

promoción y publicidad del mismo por medio de los canales de

televisión. Según lo expuesto la HIPOTESIS 9 es válida.

Obsérvese el gráfico 2.9 con d¡chos resultados:

GRAF]CO 2.9
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DEBILES

HIPOTESIS IO

Los consumidores que no les atrae el produclo es porque no

lo necesitan.

Fredle¡c¡a

Total

I
17
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u

400
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no lo nec.tilo (finalizr la
ÉnqJ6st!)
no ma perac{t
¡ntera3er c (f¡nrl¡zr le
cncueste)
otros (finslÉa lg
6nqroslá)
Total

Totál

13 §,.,

22,5
77 ,5

1@,0

La tabla nos muestra que el 10 8% de la muestra son las

personas que no les gusta el producto es porque no lo

necesitan. Esta parte del mercado es nuestro punto débil. La

HIPOTESIS l0 es válida

2.6.2. Demanda Potencial

Cuantificación de la demanda

Según resultados del SPSS, el Snack de la corteza de la Tagua sería

consumido por el 78.5% que representa 314 encuestas de 400, que

según los resultados obtenidos indica que las mujerelhombres -

adolescentes (44.75%), así mismo por los niños (1975Vo) y adultos

( 14%), tomando en cuenta el porcentaje de los que no están

dispuestos a @nsum¡r que representa el 21 .5o/o dando esta una

suma total del 100% de cobertura.

TABLA 2.1.I
No les gusta el producto

Frücuonc¡
e

90

400

34

44
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De acuerdo a las encuestas real¡zadas se pudo obtener los niveles

de ingresos de las familias de Guayaquil, siendo de mayor

relevancia para el análisis del negocio los que rec¡ben renta entre

$201 - $400 (55olo); representando 220 de los encuestados.

2.6.3 PERFIL DEL CONSUMIDOR

o El consumidor del Snack de la pulpa de la tagua vive en la

ciudad de Guayaquil.

o Nuestros consumidores serán adolescentes de sexo famenirrc,

y los adultos con un nivel de ingreso entre $201 - $400.

o El consumidor de snacks considera muy ¡mportant€ que exista

otra opción de piqueos ya que no son los produc{os

tradicionales, y le parece muy interesante la creación de este

producto por ello cuando este en el mercado si son capaces

de probarle.

o Su frecuencia de consumo d6 productos naturales es semanal

y quincenal, en lo cual presupuesta de $11 - $20.

o El consumidor al momento de adquirir el snack de la corteza

de la tagua, considera muy importante el sabor, e higiene y

como terc€r lugar su páio, esto indica que la calidad es lo

mas importantes para ellos.
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2.7. ANALISIS PORTER

Rivalidad Entre Los Competidores:

En el sector en el cual se va a distribuir nuestro producto, los

competidores actuales son muchos. Aunque la oferta cada día va

aumentando en gran medida y generalmente se dan en productos ya

muy conoc¡doso, al igual que la ofurta por ello ahora decidimos a d€r

a @nocer este producto manteniendo un precio asequible por esa

razón vemos que la rivalidad frente a nuestros competidores no sería

muy fuerte ya que es un producto nuevo e interesante.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES:

Las baneras de entrada para posibles nuevos @mpetidores es un

punto negativo, ya que es relativamente fácil entrar en éste sector y

de ser copiado Por la competencia que tiene más experiencia en el

mercado como productores de snacks. Aunque a pesar de todo eso

tendrÍamos una ventaja que es la de ser los primeros en posioonar

en la mente de los consumidores que este no es solo un producto

artesanal s¡no com€stibl€ también, con ello conseguimos diferenciar

nuestro producto de la competenc¡a ya existente.

6 Esos produúos son ya los existertes n el mercado como plátano, papas, cuero de chancho
rcventado, maduros, etc
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AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: {i
La mayor amenaza 6n este caso la constituyen los compefiS§§9t

que por su tiempo de experiencia en el mercado puedan ¡mitar

nuestro producto y estas empresas pueden ser: CRISALIMENTOS,

FRITO-LAY, INALECSA, NABISCO, KUCKER, etc. ( Anexo4)

Para nosotros sí que existe amenaza de productos sustitutivos pero

ya dependerá de nosotros como llegar a la mente de los

consumidores.

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES:

El poder de negociación de los proveedores en éste caso, no sería

muy fuerte, ya que nosotros le generarÍamos un ingreso extras a los

agricultores por la razón de que esta corteza no era tomada en

cuenta por los grandes exportadores de Tagua, y al momento de

haberles propuesto esta altemativa nos dan a un costo relativamenle

bajo, nuestra única desventaja serÍa cuando nuestros competidorÉs

empiecen a producir nuestro produc{o.

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTE§:

Tendrán un cierto poder porque tienen la opción de elegir entre los

snacks ya ex¡stentes en el mercado, pero por el resultado de las
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encuestas realizadas muestran que estarian dispuestos a probar un

producfo totalmente nuevo y diferente que es el que estamos

ofreciendo en estos momentos, por ello eso no sería una gren

preocupación para nosotros ya que el precio hace que sea accesible

para todo tipo de consumidores.

2.8. PRESENTACIÓN DEL PRODUCTO

PRESENTACION DEL EMPAQUE

ctlEsPor

Elúúado pú Ayctbc-Ran o3-Su¿rGz

Presentamos un empaque de material polipropileno con @mb¡nacion€§

celeste con naranja muy llamativo, netamente ecuatoriano, con el fn de

que la gente @nozca que la tagua viene de nuestras costas.

I rEii*f

M

48

0lü6ml
!

,



a

I

ISOTIPO-MARCA

EE{.'do pq Ayi/tRa,nga.sdrt¿

Como podemos observar la marca llama mucho la atención a los

consumidores por su manera original.

LOGOTIPO

E¡óot,do N. Ayt tv}RJrlE!.s.*.t

Se quiere dar a conocer el principal ingrediente que t¡ene el snack para

que los consumidores lo tengan posesionado en sus mentes cuando

nombren snack cro-k-aguas.

SLOGAN

Elút do F¡ Aya,.-trnor§.¡f.:

Se puede apreciar un slogan en el que enc¡erra el signifcado del

producto.

tt

a

-
't
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2.9 Precio

2.9.1. Objeüvos del Precio

r Fijar un precio que se relacione con la calidad del

producto.

r Mantener un precio competitivo en el mercado.

. Establecer un precio acorde al perfil de nuestro

consumidor.

2.9.2. Estrategia del Precio a As¡gnarse

El sabor del produclo es un factor muy importante para el

consumidor de Snacks y según lo obtenido en la

investigación de mercado (ver Anexo 5); para lo cual se ha

tomado en cuenta ciertos factores como: calidad del

produclo, precios promedio de snacks en el mercado, y con

esto comparar con el costo de prcducción unitario del

producto, la capacidad de adquisición y el interés a la

compra del mismo.

Se propone un precio de $0.27; considerando las variables

anteriores y así obtener una gran participación en el

mercado de productos snacks.
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Como distribuidores directos se obtendrán gananc¡as del

20% (Costo Variable Unitario/precio Un¡tarios/0,27) en lá

venta de este pr(rduclo. Con esto se busca obtener

ganancias por volúmenes de ventas y así acaparar el

mercado potencial.

2.10 Ganales de Distribución

0rslnl8r,crot¡ Dtr PRoDUCIo

Iil
fiür6u¡ tr.

clÁrñ¡¡e

EM
-

:lI@
@

8arüró
rürtrüd.b
dEtb!!r qñr

E/lúú,do pú: Aytwc-R-no¡-S¡rá.r¡

Desde la fábrica, la mercancía será distnbuida a

supermercados y tiendas de Guayaquil (detallistas) para que

puedan ser adquiridos por el consumidor.

piovt t00Rtr

DrfTnrNr00Rf I

A,],rc,,rüe

Val*.¡ 5.Á

5t

R}ttrltli;tiütlr
II

I;t
-tLl
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Para esto, se va a contar con un camión que servirá

para la transportación del producto a los puntos de venta de

la Ciudad de Guayaquil; lugares en los cuales según las

encuestas los consumidores prefenrian adquirir el snack.

(Véase Anexo 1).

CIB.DSPO.

2.ll Promoción y Publicidad

. Con el fin de incentivar el e¡nsumo de los Snacks de tagua, se

exhibirá banners o vallas en las calles más comerciales de la

ciudad de Guayaquil.

- Aparte de esto se realizaran estrategias de promoción y publicrdad

en los distintos medios (Anexo 6)

- Promocionaremos en ferias, eventos de las zonas colegiales o

universitarias de la ciudad de Guayaquil para que las personas

conozcan de las bondades de la tagua.

. Todas las publicidades en los medios (revistas, radio, TV,

banners-vallas) serán muy llamat¡vos donde se exprBse

característ¡cas y ventajas de los Snacks de Tagua.

é.
dd
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2.12 Conclusiones del estudio de Mercado

. Por el estudio hecho nos dimos cuenta que es muy escaso el

conocimiento de la tagua c,omo producto comestible ya que solo

el 1 0olo de las personas lo conocen de esta forma pero en

nuestras encuestias determ¡namos que la g€nte si lo consumiría.

. Además, que los consumidores de los snacks de Tagua son

mayormente mujeres adolescentes, con niveles de ingresos de

$201 a $400,

. El consumidor prefiere como princ¡pal factor: el sabor seguido de

la higiene con que se presente el producto.

- Podemos determinar también que los consumidores comprarian

el produclo semanalmente y prefieren hacerlo en bs

supermercados seguido de las tiendas como canal de

distribuc¡ón.

- En el aspecto publichario de los Snacks se mostrara por los

medios telev¡sivos segu¡do por la radio.
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CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO

3.1. RequerimientoTécnico

3.1.1. Deacripción delProducto

Los Snacks contendrán como ingredientes principales:

. Corteza de tagua

. Azúcar

3.1.2. Componentesdelproducto

Corteza de la tagua rrl

TABLA 3.1

Ficha tecnlca do
H i c rcc a tph d s P h ite lep h as

Nombre Comun Tagua
Nombre cientif¡co Mic twa rph a s P h ¡te I e ph a s

Origon Panamá, Colomb¡a y Ecuedor

Et¡mologia

phrton -- planta y elephas =
elef a nta/ I atl n m acrüa r pu s'if,c.€,-

um = con fruto

Propiedades Dureza y color e)
El$o¡ado p¡: Ay. r>R.''rols.ra.t¡

La corteza de la tagua cuando esta en su estado tiemo

es comestible ya sea en forma natural, conservas o

derivados que es donde los pocos moradores donde se

produce el fruto lo consumen. La tagua crece en las

costas húmedas, prov¡ene de Ecuador, Panamá y

Colombia para ser exportados a otros continentes.

(11190.7.104.14lhl.cÉsó§r'fuñs/f,úaficsanfayi'lst€ñr,lcsaut(flonoE/T.gua/labidllwar¡úruarÉás-
cotuÍrulLaspx - 222k
( h s.w¡ki pdi a. ow¡ki/f .euo
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3.1.3 Proceso de elaboración de los Snacks

GRÁFICO 3.1

Recepción
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,IATERIA PRIMA: Se recibe la materia prima

verificando el único parámetro de calidad que es

que el mesocarpio se encuentre en estado maduro.

AL,IACENAMENTO OE MATERIA PRIIIA E

IlrlSUffOS: Para la conservación de la corteza de la

Tagua se requerirá almacenarla en una cámara

frigorífica. Para los demás insumos (Agua, azúcar,) se

almacenarán en un área estrictamente acondicionada y

libre de impurezas.

LAVADO: Se eliminará todo tipo de impurezas que

puedan afeclar el producto.

CORTADO: Se realiza un corte un¡forme para dar una

mejor presentación al producto final.

PESADO: Se pesa la cantidad de materia prima

seleccionada pa,a obtener el porcentaje de

rend¡miento.

5ó



MEZCLADO: La materia prima será bombeada hacia el

tanque mezclador, donde se le agregará agua, azúcar y

conservantes.

COCCION: Se hierve la mezcla por t¡empo promedio de

5 horas que es el periodo máximo donde se logra la

consistencia deseada del produclo.

SECADO: El proceso final de la elaboración es el

secado que se realiza con el objeto de absorber la

cantidad de lÍquido de agua del producto obtenido

hasta el momento. Esto se lo debe realizar a una

temperatura promedio de 20o que en porcentaje d6

unidad o la presentación final sea la adecuada.

SELLADO: Este Producto será empacado en fundas de

polipropileno extrayendo asi la mayor cantidad de aire

para evitar la proliferación d microorganismos qu afecte

al produclo ya al consum¡dor final.

ETIQUETADO.' La etiqueta contendrá el volumen,

ingredientes del producto y advertencias de su

consu mo.
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AL'IIACENAUIENrO Y CONTROL DE CALIDAD DE

PRODUCTO TERIíINADO: El producto terminado

pasará por un proceso de verificación para asegurar su

calidad, empaque, y luego se almacenará o en caso

contrario, se distribu¡rá a nuestros puntos de ventas.

3.1.4 Mano de Obra Directa e lndirecta

PERSONAL PARA LA ELABORACION
DE SNACKS DE TAGUA

1. Recepción y almacenaje de tagua, azúcar, empaque

propileno.

2. Recepción de corteza de tagua.

3. Almacenamiento de producto terminado

Esta es una de las áreas donde el personal de

producción debe cumplir con algunas normas con el

objetivo de garantizar calidad en los snacks.

Lavarse las manos o de ser necesario bañarse antes de

ingresar al área de producción.

No utilizar maquillaje ni joyas.

Las uñas de las manos cortadas y sin esmalte.

Tener el cabello recogido y una malla sobrepuesta.

Usar mandil, mascarilla, guantes y botas.¡

58



>

f

PERSONAL ADMINISTRATIVO PARA LA ELABORACION

DE SNACKS DE TAGUA

1 GERENTE GENERAL

Funciones

z Contratar todas las posiciones gerenciales.

- Realizar evaluaciones periódicas acerca del

cumplimiento de las funciones de los dilerentes

departamentos.

- Planear y desanollar metas a corto y largo plazo junto

con objetivos anuales y entregar las proyecciones de

dichas metas para la aprobación de los gerentes

corporativos.

.- Coordinar con las oficinas administrativas para asegurer

que los registros y sus análisis se están llevando

correctamente.

. Crear y mantener buenas relaciones con los clientes,

gerentes corporativos y proveedores para mantener el

buen funcionamiento de la empresa.

h3 's{
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z Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que

hacer y no hacer lo que ellas quieren hacer

1 JEFE DE PRODUCCION

Funciones:

- Coordina el área de producción

- Coordinar el trabajo de todo el personal a su cargo.

CJB.E§PO¿

1 JEFE DE NERCADEO

Funciones:

,, Direccionar de manera integral las ventas garantizando

un crec¡m¡ento y pos¡cionamiento de la empresa como

principal objetivo el cumplimiento de metas.

1 JEFE DE CALIDAD

Funciones:

- Encargada del proceso de calidad ayudado por un

estudiante de ingenierÍa en alimentos para la elaboraciin

de los snacks.

1 JEFE CONTABLE

Funciones:

- Supervisar el personal contratado de nomina.

- Supervisión y manejo d6 inventarios.
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2 AS'SIEA'IES

Funciones

; Atiende sugerencias e inquietudes de clientes y

proveedores.

lyE,NDEDORES

- Se encargara de dar a conocer el producto, captando

nuevos clientes, lograr volúmenes de ventas, mantener o

mejorar la part¡c¡pac¡ón d6l mercado, y generar una

utilidad.

PERSONAL DE SERVICIO PARA LA ELABORACION DE

SNACKS DE TAGUA

CHOFERES

z Van a haber 2 chóferes: Uno chofer que traerá la

materia pr¡ma a la planta y el otro chofer que va a
distribuir a la cadena de supermercados, tiendas el

producto linal. (cabe recalcar que un chofer será por

servicios prestados)

2 BODEGUEROS

, Va a estar encargado de la bodega de supervisar todo lo

que s€ encuentre allí.
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2 PERSONALES DE PRODUCCION IOBREROS)

z Va a estar enc€rgados de la mano de obra de la

producción de Snacks.(se contratara a 1 por cada

producción)

TABLA 3.2

pfRsonat o€ PtaNra Y of tcma

Veñdedore§

Chofer
.,efe de Produa(róo

tefe de Merc¿deo

Jefe Conl¡bla
AsaJtenlP5

6erenie Geñ€r.¡

3.1.5 Organ¡grama

GRÁFICO 3.2

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

8.018

I t.218

l 220 444 5.280 876 6 t56
A 250 l.m0 12.0ü) 1.872 13.872

I 300 lm l_ófl) 51S 4,tt8
1 1.m) 1.tm l?.0q) l.¡18 13.218

I l.m) l.CfE r2-m l. ¡18 13.218

I 6m ffi 7.2@ 818

1 l.@0 12.0ú
5m 1.m r2,06 ¡ 1.,136

I 2.m 2.ütr 21ün 26.218

GERENTE
GENERAL

JEFE DE
PRODUCCION

JEFE DE
TERCADEO

JEFE DE
CALIDAD

JEFE
COI{TABLE

ASISIENTE VENDEDORES ASISTENTE
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3.1.6 Equipos Y Maquinarias para la Elaboración del

Snack

MATERIAS PRIMAS

.- TAGUA

- CANELA

. AZUCAR

,, EMPAQUE DE PROPILENO

MAQUINARIAS

- Lavadora industrial (lavadora de productos)

- Centrifugadora industrial (secadora de produclos¡

- Centrifugadora industrial (secadora de productos)

- Cuarto frío para conservación y para congelación

,, Olla a presión industrial

. Balanza

ACTIVOS REQUERIDOS

z Montacargas

. Camión de recepción y distribución

SUMINISTROS

,, Materiales de limpiezas

- Servicios básicos (agua, luz, teléfono. )

. Suministros y equipos de oficinas
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3.2 CADENA DE VALOR

GRAFICO 3.3

Análisis de Actividades Primarias

Logística lnterna

Este es el primer eslabón de la cadena de valor el cual

permite que todos los insumos que ingresen a la empresa

tengan la cal¡dad solic¡tada y se adm¡n¡stre lo más eficiente

posibleT.
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7 Conservación, reducción de cosos psrs el iraslsdo a la producción
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Operac iones

Esta es considerada una de las más importantes, aquí se

lleva a cabo la producción con calidad garantizada.

Logística oxtorna

Una vez terminado el proceso productivo, el producto final es

llevado hacia el lugar donde va hacer almacenado con la

finalidad de hacerlo llegar a los canales de distribución y al

consumidor final.

Marketing ventas

Esta tiene como objetivo hacer llegar el producto a la

mayoría de la población por medio de publicidad para lograr

o mantener un posicionami€nto en la mente de las personas,

ampliando asÍ las fuer¿as y canales de d¡stribución.

Servic io

Promotor o auspiciador de eventos, proyección y ayuda

social serÍan los tipos de servic¡os que podríamos ofrecar

como una empresa de producción.

I
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Aná!isis de Actividades de Apoyo

- lnfraeetructura de la Empresa

Con la finalidad de desanollar y mantener la imagen de la

empresa, teniendo una buena administración operativa y

financiera.

. Dirección de Recursos Humanos

El compromiso de la empresa es desanollar la calificación y

bienestar del p€rsonal en todos los niveles; relaciones

laborales amistosa y de cooperación teniendo como base la

comunicación abierta; motivación de las personas como

motor de la empresa; y capacitaciones continua.

. Desarrollo de la Tecnología

Constante inversión de ¡nfraestructura y tecnología,

- Realización

Es un punto importante para asegurar el cumplimiento de la

demanda y mantoner @stos bajos.

óó



3.3 LOCALIZACION V DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Con el fin de determlnar la localización de la planta se hsn

analizado distintas variables de acuerdo a su grado de

importancia, tales como:

Accesibil¡dad 20%, Mano de obra 15%, Servicios básicos 15%,

Distancia con proveedores 20%, Distanc¡a con la demanda

'15olo, Medios de transporte 1 5%

Las diferenles localizaciones para la planta que se evaluaron

fueron las siguientes;

A= Vía a Daule Km. 't 1

B= Juan Tanca Marengo

C= Pascuales con salida a la vía Daule, Av. Francisco de y

Perimetral

TABLA 3.3

Loealización de la planta

Factores

Poso

as¡gn.do A B c
Acc6s¡bilidad 0,20 15% 18% 1 9,,6

Uano de obra 0,15 14% 13% 13%

Sorvicios Básicos 0,'l 5 13% 15o/,¡ 159"

Di6tencla con los proveodorss 0,20 18o/o 19o/o 18%

Distancia con la demanda 0, 15 15o/o 13o/o 1104

Medios de trensporte 0,15 14o/o 14o/o 1AYo

Tota I lOOo/o 89Yo 920/" 93%
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Localizacionec:

A= Vía a Daule Km. 'l 1

B. Av. Juan fanca Marengo

C= Pascuales

De acuerdo a la tabla 3.5 el lugar óptimo para ubicar la planta e§

en la Av. Pascuales con sal¡da a la vía Daule, Av. Francisco de

Orellana y Perimetral ya que eslas instalaciones cumplen en

mayor proporción con las característic€s que se están buscando

para la empresa (Anexo 7).

Ventaias de la localización

La ventaja de ubicar la planta en la Av. Pascuales radica en la

fac¡lidad de acceso y salida a la planta, tanto para proveedorÉs

como para el m¡smo personal de la empresa. Además está

considerablemente cerca de proveedores y detallistas lo que

facilitaría la distribución del producto.

Caracterf sticas del terreno

Terreno de aproximadamente 5.000m2 en Pascuales cercado,

con áreas de ofcinas, galpón,

,. Completamente cercado.

- Areas intema de maniobras y parqueo, descarga de

camiones, 16llena.

- Area de descarga enlucida.

. Dos áreas de oñcinas.

- Areas de galpones. .

z Valor de venta: $260.000

- lnformación; 2392269 / 2805089 / 082985622 AB. Fabricio
pesantez
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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PARÍE DELA¡ITERA PARTE 
'R¡SER{

R.ccEÍó.t do le m.tor,¡ o'lrnt AODEGA

La planta se ubicará en la Av Pascuales con salida a la vía Daub,

Av. Francisco de Orellana y Perimetral cuenta con 5000m2 de área

de terreno distribuido de la siguiente manera:

. A¡ea de Almaén: 850m2

- Area de Oficinas: 1OOOm2

. Areade Bodegas: 420m2

. lrrea de Comedor - Cocine - Parqueo: 52m2
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CAPíTULO 4. ESTUD¡O FINANCIERO

4.1. lnversión ln¡c¡al

La ¡nvers¡ón inicial necesar¡a para empezar este proyecto consiste en

inversiones en maqu¡narias, activos füos, gastos para adecuación de la

planta para su funcionamiento y vehfculo, A continuación se pres€nta un

cuadro donde se detallan los costos de cada maquinaria a emplearse en el

proceso de la elaboración de los snacks.

febl, 1.1 Cúfoa b A.quhutl',

Ln-ú. corrn¡ ñd.io A-m30 CP

P.¡dd¡ Lú.rln¡ ñód.ro P E5

Con¡do.. rEódo MCJ+ 102

A¡d.d¡dr.<or'áÉdo. ñ.d.¡o lA 150

CuÍo Fú Fr¡ C6¡.i\¿d¿.' Y Pñ
furboFlo BzEñ.r C.o¡G

T

T.lr¡.ro .l&lEo cñra|lz¡(h

TOTAT O€ iI OUITA¡IAS

r¡.qD. Erilrrqr Fre. PE¡ C.rÉ. ¡d. VrEt

t t¡¡ !t¡ t lt¡ tla

Elobo,Ecióat: Ays,va - Rrrroj - S{/árEz
Fu.,nlo IN C ALÍ E R- Atgenliña

Los activos fijos que se han considerado para poner en marcha el negocio

son los equipos de computación y muebles y enseres, los cuales van a ser

ut¡l¡zados por el personal de oficinas y están d¡stribuidos de acuerdo a la

neces¡dad de cada departamento.

¡ 5 9r! I tx!
5 ! rl, t ! ta,

5 2.rl
5 ¡l¡a t , t'¡o

t t.¡l t ,¡¡
t Ito

t t

t t Éa¡

5 . 19' t ¡9,!

-tt



fúb 1,2 Acalvo. Hlos

tflt\ros ft os

IMPNE50RA

rol[ tor.'o 0( corutxri

E5(rúoflo5 Gtr?i(rrl?j

5rlln5 Grrrloí!5

ts{frloí05 serl(i,los

Sillar Sarx'lla5

lc éloño5

Cenvalfaldoflrca 3ú

I0IIntaISYt$tn$ s t582
Eléú¡úrt1 Aye^/o - Rá¡rEs - Su¿rc¡

Se realizará la compra solarnente de un camión, gue va ser utilizado en la

transportación del producto terminado hacia los dist¡ntos puntos de venta y

de distribución. La adqu¡sición del vehfculo se lo realizará con la empresa

Mavesa,

Túb 1.3.1 Ac,tvq§ FloE

Crtrin Orro 6500 lllo s 
'l 

t:!
Elúdeit¡r AyeNg - Rúrs - g¿ároz

Fualta: MAVESA

La inversón de la adquisición de la planta es de $260.000 incluido el valor

del terreno, se incluyen en la ¡nvers¡ón inicial, los gastos necesarios para

dejar las instalac¡ones en condiciones de funcionamiento.
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CIB.ESPOI

Finalrnente se considera la inversión en remodelación de las instalaciones,

este rubro ¡nduye: ¡nstalaciones de paneles, pintura, acabados, etc., debido

a que el local de func¡onamiento de la empresa en el mornento de la

compra no está listo para el func¡onamiento del negoc¡o, y ex¡ste la

necesidad de adecuarlo a las necesidades del mismo.
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GOSTO6 OE IXSTALACIO]{ES OE LA PLAXTA

fOIAL OIL AilA: !0O0 rI
COGEA,IOS SOLO EL 5096 PARA AD€CUAR EL RESfO PÁRA FUTURAS ADECUACIONES A LARGO PTAZO

50% OUE VAIIOS A ADECUAR: 2500 MT2

INCLUYE

- Obr¿s civ*§
. Albáñilerla

- Eatruclu.a¡

- lnstalac¡orEs sanitárias

- lrBt8hciffe3 elé(trEas

- Cgrpinteria mel¡¡lba

- MontBie d€ maquilárias

- Acabsdos

cotTo ToTAL f7f)00

La inversión total inicial para poner en marcha el negocio, es:

Tabla 4.5 lnwl;s,iln lnicial det Prcyecto

EboÉrE€ón: Ar4/}E - R6mos - Su¿r/r:

lnversión en Maqu¡narias s 111.338

Planta s 248.000

Terreno s 12.000

Gastos en Const¡tucion S s.ooo

lnvers¡ón en Vehículo I s1.s20

Readecuam¡ento de lnstalaciones s 7s.m0
lnversión de Equ¡po de Computac¡ón y Muebles y Ens€res s 5.878

INVERSION IN¡CIAL

s 508.736

8 Pre6upue6tado por 6l lng. Carlos Tamayo da lá emplata EIINAR S:A

"14

I

I

INVERSION TOTAL



4.2. Costos de Producción

Los costos de producción se consideran aquellos c¡stos en los que se

incurre en el morEnto de produc¡r los snacks, tales conp matenales

directos, mano de obra d¡recta, energía eléctrica y otros costos en los que

se incurra de manera fija,

En el costo de los materiales directos están incluidos todos los insuños que

se utilizarán para la elaboración de los snacks a partir de la corteza de

tagua tales como: materia prirna (corteza cle la tagua), canela y azúcar, los

cuales de detallaran en gramos, tal que la producc¡ón del Snack se reál¡zara

en empaques de 65 grarnos.

El costo de mano de obra dlrecta, es un rubro que se c¿ncela a los

trabaiadores enfocados directarnente con la producc¡ón, el pago de estos se

realiza por unidad producida. lnicialmente parttremos con dos obreros, pero

estos irán variando depencliendo de la producc¡ón, sin variar en costo fii)

por un¡dad.

Tabla 4.6 Mano cle Oüa Dire,cla

MANO DE OBRA DIRECTA

OBREROS 0,o22

CARCO ( ANIIOAD

0
Elábolr,c]ón AWNa - Ratuos - g)ároz

't5

TOIAT 2

1



El costo por unidad fue est¡mado part¡endo de una base de S220 para cada

obrero, siendo un aproximado mínimo de la cantidad de producción diaria

que este real¡ce.

Finalrnente los c¡stos fijos de producción, son aquellos que es que no

varÍan con el nivel de producc¡ón, tales como: los salarios que se pagan a

los trabajadores que están involucrados indirectamente en el proceso de

producción, trabajadores Administrativos, as¡stentes, seNicios básicos

(agua, luz, teléfono e internet) y ad¡cbnalmente los seguros los cuales

tienen una cobertura contra incendios y protección del inventario el cual

tiene un costo mensual de $2517 anual, y el cual se va a contratar con

Seguros Equinocc¡al,

4.3. Gastos

Oentro de este rubro, se incluyen los gastos administrativos y los gastos en

publicidad. En los gastos administrat¡vos se incluyen las remunerac¡ones

netas mensuales y anuales a pagar a los superv¡sores de la planta, los jefes

de cada área, gerente general, asistentes, etc., se incluyen también los

beneficios soc¡ales obligados por la ley (décimo tercer sueldo, décimo

cuarto sueldo)
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I 2ll

f ada 4 7 Gastos Adm¡nistrativos del ftÉonal

lt 21¡

Elaborrcita Ayefió - Rdtlos - g)átoz

Los gastos de publicidad incluyen todos los elementos necesarios para dar

a conocer ¡nic¡almente el produclo y para el pos¡cionam¡ento en la mente de

los consumidores. Es decir, los pagos por publicaciones en diarios de

cobertura nacional, y televisión. Este rubro es significativo deb¡do a que d

producto es nuevo y se pretende un plan de marketing agresivo.

Tabla 4.8 Gastos de Publ¡ciiad

Elaboradóo: AyeNe - Reftn9 - Suár"z

4.4. Dopreclac¡ón de Activos Fijos

La deprec¡ación de activos fijos, es la reduccrón del valor h¡stórico cle las

propiedades, planta, rnaquinarias, vehiculos y equipo por su uso y desgate

que sufren estos a lo largo de su vida útil

Descripc¡ón mensual Anua I

Public¡dad en televisión (20 seBundos) S 2. soo s 30.000

s 12.000

Publ¡caciones en Diario (EL UNIVERSO 30o0OO

impresiones) s 1.000

GASTOS OE PUBI.ICIDAO
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En este proyecto se utilizará la deprec¡ación en línea recta, en el cual se

calcula la depreciación div¡diendo el costo in¡cial para los años de v¡da útil

de cada activo, Con estos valores se obtiene la depreciación acumulada y

el valor en libros. Este método cte depreciación genera gastos uniformes

para el flujo de ca.¡a.

Las leyes tributarias ecuatorianas establecen los porcentajes de

depreciación de los activos, según el Reglamento para la aplicaclón de La

Ley de Rfuimen Tríbutario lnterno, en el capitulo V, art. 16, titeral a)

expresa:

Tabla 4.9 Dep¡eciac¡ón de Aciivos FWs

LEA
EL¿pttc*án Apr}[ - R.rE - Su¡§r¡

Fu..r¡ SR

La depreciac¡ón de los activos fijos utilizados en el proyecto, se detallan a

continuación, hallándose la ctepreciaoón anual y el valor de desecho.

ACTIVO ANUAL

5%

Maquinarias

Ve hículos

lnmueblas

tea
2úA

Equ¡po de computación 33%
Muebles y Enseres

DEPRECIACION
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Tebla 4.10 Deptacidctón de Acivos F¡los del Prcyelc'to

c¿miin

de

talxbles ! Eff¿rel

Pia¡1¡

Elabottón Ayoryo - R no§ - &./áBz

En este caso el edifcio (planfa) solo le queda 15 años de vida ut¡|, ya que

en el momento de la compra ya se había deprec¡ado 5 años, y de acuerdo a

las NEC-20, el activo usado se depreciará con relación a los años de vida

útil restante.

4.5. Capltal de TrabaJo

Defin¡mos c¿pital de trabajo, al monto que se necesita para poner en

marcha el negocio durante el primer año, antes de obtener nueslras

utilidades, para poder cubrir los gastos que se generen durante ese periodo,

es decir cubrir los desfases de caja que puedan existir durante la

producción.

Para este objetivo, se utilizó el método del défrcil acumulado. El método de

déficit acumulado máximo es considerado uno de los más exactos que

existe para calcular la inversión en capital de trabajo, al determinar el

máximo déficit que se produce entre la ocurrencia de los egresos y los

¡ngresos.

üÍlr
(Üt ütE r&[

n
ñtl
fl§

q¡t
TT

51113S 1l 5 rr ri{ 10 t 111 338 t0

¡ 515A 5 rroul 5 t 51 5?0 t0
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5 s srel 5 12582 ¡0

t?r8m IJ t16t3{ ro I $5 333 t 82 66r
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Considera la posib¡l¡dad real de que durante el periodo de desfase se

produzcan tanto estacionelidades en la producción como ingresos que

permitan financiar parte de los egresos proyectados.

Se elaboró un presupuesto de caja donde detalla, para un per¡odo de 12

meses, la estimac¡ón de los ingresos y egresos de caja mensuales. Aquí se

incluyen egresos que suceden durante el año, no siempre los mismos que

se incluyen en la proyección de los ffujos de cá¡a. En base a los ingresos y

egresos mensuales, se obtienen los saldos acumulados y se escoge aquel

que presente un mayor déficit.

En el proyecto el saldo con rnayor défic¡t acumulado corresponde al mes de

Junio con un saldo de $21 ,797, debido a que en est6 mes existieron

mayores salidas de dinero que en comparación con los otros meses, como

se lo puede apreciar en la siguiente tabla:
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4.6. Estructura de Financiamiento

El total de la inversión necesaria para in¡c¡ar el proyecto es de

S508.736, como se puede apreciar en la tabla 4.5.

Para determinar la ostructura de financiamiento para Éste proyeclo se

ha tomado en cuenta que se realizó una inversión significativa en la

adqu¡s¡ción del la planta y del teneno. Por lo que se ha decidido que

el porcentaje de endeudamiento será mayor al aporte inicial de los

sooos

Tabla 4.11 Estructura da Financ¡añ¡ento

Elabor$éñ AyaÚc - Romos - g)á,E¿

Con este nivel de ponderación el monto a financiarse por préstamo e

¡nstituciones financieras es el sigu¡ente:

Tábla 4.11.1 Estruclua do F¡nanciarniento

Elabor¿cón AyoN6 - Ranos -

Para fnanciar el proyoclo se realizará un préstamo con la Corporacón

Financiera Nacional tasa efectiva del 11% anual para un penodo de

10 años (anexoT): Table de Amo¡tización

PRESTAMO CAPITAL PROPIO

600/6 40%

f SfRUCfURA DI f INAÑCIAM16NIO

INVERSION FINANCIAMIENTO CAPITAL
PROPIO

$ 50E.736 S 305.2,41 s 203.49,t

É5I'iU' TURA DI T ¡NANC¡AMIENTO

8?



Tabla 4 11 .2 Estructura de F¡nanciam¡ento

TASA

PAGO S

truoa
C I'OTA

Elaborecén AycNe - Ramos - Suároz

4.7. Proyección de lngrcsos

Para el cálculo de proyección de los ingresos, hemos tomado en

cuenta un estudio realizado por CORPEI (Corporación de Promoción

de Exportación e lnversiones), denominado "Snacks Saludables: Una

Oportunidad de Mercado"; en el cual se indica que las ventas del

seclor de los snacks ha crecido en un 4%, el cual es un criterio

conservador, debido a que es un nuevo producto, que todavÍa no

tiene posicionamiento en el mercado.

Hay que tener en cuenta que las empresas no crecen a la misma tasa

de manera p€rpetua. Las empresas crecen más en sus primeros años

de existencia, y una ve¿ establecidas en el mercado, siguen creciendo

pero a tasas menores. En este proyecto se realiza una estimación del

crecimiento de ventas a una tesa fija.

Para la proyección de los ingresos se debe tomar en cuenta los

siguientes detalles:

11f
10

t 305 241

r sr 830
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Capacidad de la Planta: La maquinaria instalada t¡ene una

capacidad máxima de producción de 300k9 por hora del producto

terminado, sin embargo se reduce en un 360/o debido al proceso de

cocción de la pulpa de la tagua, es decir la capacidad total neta ds

producto terminado es de 109 kg/h lo que equivale a 837 empaques

de snacks de 659r por hora.

Table 4 12 Capeilad de la Planta

CIB.ESPOI,

Eloborecón: AW"y0 - Ramos - S¿¡árqr

Fuento INCALFER

En la siguiente tabla se detalla la produ@ión de unidades por periodo

de tiempo, diario, semanal, mensual y finalmente anual.

Tabla 4.13 Cap*tded de ld Plenta

Elabo¡acÉñ Ay.rva - Remos- Suá.€z

Materia Prima: La materia prima utilizada en el proceso son pulpa de

tagua y azúcar, la relación en la elaboración del snacks es, por cada

659r de pulpa se neces¡ta 97,59r de azúca¡, es decir ex¡ste una

relación de 1,5 veces.

Kg,+l ct.lta 509É UNIDAO€S/HORA

109 108464 837

I'RODUCTIVIOAD

6699 33497 133986 1607838
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REIACION DE EI.ABORACION

97,

Tabla 4.14 Relación de Elaborac¡ón

Áyorw- Famos - Suárs¡

A continuación se presenta los costos por sacos de un quintal, p€ra

f¡nalmente expresarlo en gramos. Una vez obtenidos los costos por

gramos, se obt¡ene el costo monetario por unidad terminada. Con

respecto a la pulpa de tagua el costo unitario por gramo se multiplica

por 659r, y el costo unttario por gramo de azúcar se multiplica por g7,s

que es la cantidad que s€ ut¡liza para elaborar un empaque.

Tabla 4.15 Costo de Mater¡a Pnma

Elaboñcón Ayarvc - Ramos - SuárBz

A continuación se detalla el costo
producto:

por unidad del empaque del

Tabla 4 16 Cosfo de

AyeNo - R¿rno§ -

PULPA OE

fAGUA l Saco Quintal 5s 100 0,05 0,00011 0,007

A2UCAR l Saco Quintal Sza 100 0,243 0,00054 0,052

Fuñdos PP. B¡o lmp.6sá
Medida: 15 cm r 18 crñ ¡ 35 mc.

Preqo Mill.r S 12.90 rñr3 cl tvA.
Cantid€d: 185.mO tundas

Co6lo Unitano 0.m:.

Fuenfr NOyAfllSl Ld¿- Ahxendñ Avtlés, aavtbsoJnovaptast com *
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n.8. Flujo de Caja

El flujo de caja se realiza con el objetivo de estimar en el tiempo los

incrementos o disminuciones de varias variables como pueden ser el

precio, producción, costos variables, etc., durant€ un periodo

determinado de duración del proyecto.

Para obtener el flujo de caja se ha considerado los ingresos por venta,

costos operativos y no operativos, depreciación, amortización,

participac¡ón de los empleados e impuesto a la renta.

Los ingresos operacionales provienen de la venta de los snacks de

tagua a nuestros consumidores. Gomo se menciono anteriormente, s€

fijo una tasa de crecimiento del 47o anual

También se consideran los costos de fabricación del Snack, tanto fijos

como variables. Los costos variables, están expresados en dólares

por gramos, tanto de la materia prima como de los materiales d¡recto y

gastos de distribución. Los costos fijos, son los costos anuales ya

detallados anteriormente en el capital de trabajo.

Se incluye las depreciaciones anuales de las maquinarias, equipos de

computación, planta, €tc., ad¡cional están las amortizaciones de los

gastos de constitución, como de readecuación de la planta, estos

solamente a 5 años según normas ecuatorianas.
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Los intereses a pagar contraídos por la deuda, representan una salida

de efectivo, pero a la vez son un escudo fiscal para la empresa.

Adicional, se incluyen en el ffu.io de caja los ingresos por ventas de

activos basándonos en un calendario de reinversión de los activos, es

decir según su vida útil, se procederá a reemplazarlos, para tener una

mejor producción.

Teble 4.17 ReinveÉión de Vehículo

- Suár9z

Una vez terminada la vida útil, se venderán los activos a precio de

mercado, en la siguiente tabla se refleja los ingresos en el periodo de

ocunencia.

Tabla 4.18 del Venta de Vehiculos

Elabo¡acén AWtw - Romos - Suáro¿

Finalmente los desembolsos descritos anteriormente se refieren a l¡s

egresos operacionales, mientras que los egresos no operacionalos

incluyen el pago de intereses y capital de la deuda contraída, los

cuales nos genera un escudo fiscal para el negocio.

I 5

5 ¡¡¡.tI
s ¿-f? 5 2-E

I ¡ ?96
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4.9. TMAR & Tasa lnterna de Retorno

4.9.1 Cálculo del Beta de la Empresa

Para el calcular el Beta, se necesita el beta una empresa

comparable, para este caso escog¡mos, Pepsíco foods lnc.,

es una empresa que se dedica a la pro'ducción de varios

productos como chocolates, canguil, snacks, etc.

B
:R

A_ (1 T+L

En el siguiente cuadro se presenta los datos de la empresa

seleccionada, se procede con el cálculo de la beta

desapalancada, así de esta forma le quitamos el riesgg

financiero y nos quedamos solamente con el riesgo operativo.

Calculo del Beta Pepsico lnc.

PolÍticá de Roinvefsióo

o,27

LI

o,66Bela

Total Aclivos s 3s.994.000
Tolal d€ Pasúos s 23.888.000
L 0,66

o,24

Pollt¡ca d€ D¡videndos 0,76

T

Elaboteil\tl AycNC - Ra¡no6 - Suárcz
Fuanlo vvtvw fiñaacÉyahoo coñ

88
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Una vez desapalancado el beta de la empresa en comparación,

le introducimos el riesgo financiero de nuestra empresa, y de

esta forma obtenemos el beta de Cro-Kguas.

Calculo d€l Beta de la Emprcsa.

CIB.ESPC I,

ElabotwiSo Atorva - Rsños - Suátpz

El beta para nuestra empresa es de 0,57, es un beta

representativo, sensible, y nos indica que si el mercado se

mueve en 1%, nuestra empresa variara en un 50%,

4.9.2 Cálculo de la TMAR

Una vez c€lculado el beta de la empresa, se procede a estimar

la TMAR, gue r€presenta la rentabilidad mÍnima exigida por

parte de inversor al proyeclo, en base al riesgo en el cual se

incune al invertir en el mismo. Luego se estimara el VAN del

proyecto y le TlR.

r"=r¡+p(r^-rr)+r¡e*o

Donde;

re = Rentabilidad Exigida del Capital Propio

r¡ = Tasa Libre de Riesgo

L 0,60

Politicá de Rcinvffs¡ón 0,60

Politrca dc Dvidcndos 0,40

T 0,2 5

Beta de la Empres
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rm = Rentabilidad. d.el Mercado

\Ecu = Riesgo pois d.e Ecuador

Reempl¡zqndo los datos,

r¡eaa = 34.18Vo

rm = -0,5090

F = 0'sz

r¡ = 2,8lVo

te= rf + (r- - r¡) I t¡scua

r e = 2,81o/o + 0,57(-0,50% - 2,8!o/o) * 34,18o/o

re = 35,100/o

La formula usada es el CAPM Capttal Asset Pricing Model , en la cual

se considero la tasa Riesgo País del Ecuador, que al 13 de abril del 2009

era de 3418 puntos, un porcentaje significativamente alto, lo que harfa

que los llujos sean descontados a una tasa muy alta, to que hará que el

VAN del proyecto sea menor.

En la fórmula del CAPM, se ha considerado la tasa de retomo de los

Bonos de los Estados Unidos Cr-BONDS) a 10 años, puesto a que viene

representada por la tasa libre de riesgo (2,81%), debido que d¡chos

bonos son cons¡derados son cero riesgo de ¡ncumplimiento.
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La Tasa de Rentabilidad del mercado se la obtuvo del promed¡o de la

variación del precio del Índice Dolv Jones (Anexo 8), se considerará una

rentabil¡dad promedio de exigenc¡a por el accionista de -0,47o/o,la cual €s

negat¡va debido a que el mercado en los últimos t¡empos está sufriendo

una recesión mundial.

La Tasa de Rentabilidad exE¡da por el acc¡on¡sta, se obüene por medio

de la siguiente ecuación:

rr=r¿(1 -rxd)+(1 -d)r,

Donde;

ra = Tasode lnteres de la Deuda

T = Tasa de lmpuestos

d = Nivel de Endeudamiento

re = Rentabil¿dad exígida de copital propio

Reemplazando los datos;

rd = Llo/o

T = 25Vo

d. = 600/o

re = 35,10o/o

rx = lLo/o(r - 25%)(60%) + (1 - 600/0)35,10%
rt= 4,959b + 74,04o/o

th = L8'99o/o
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4.9.1 Cálculo d6 la TIR y el VAN

Con la tasa de descuento calculada, se procede a calcular la tasa de

retomo ofrecida por el proyecto (TlR), considerando los ffujos de

efeclivo durante los 10 años de vida del proyscto, se obtuv¡eron los

siguientes resultados:

TIR 37,59%

t 179.889,51VAH

También el proyecto se puede financiar, mediante la aportación de los

accionistas, es decir financiar el proyeclo en su totalidad y asi tener

un ahono en los gasto sobre interés, y tamb¡én se tiene un

mejoramiento en los flu.jos anuales en la proyección de ingresos; el

Flujo de Cala se muestran en el (Anexo 9): Flujo de Caja Sin Deuda,

qu€dando los siguientes cálculos:

TIR 21.90%
VA¡¡ s 59.552,98

Se puede observar, que en este anális¡s de proyecto sin deuda, el

Valor Neto Actual, tiene un valor mucho menor comparable con el ñujrc

con deuda, esto se debe a que la tasa de descuento tiene un riesgo

país muy alto y por tal el castigo sobre los flujos es considerablemente

excesivo, pero el cálculo de la TIR es positivo, esto se deb€ a quo
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solo cons¡dera el valor de los flujos anuales, sin considerar el riesgo

pars.

4.10 Análisis de Sensibilidad

El análisis de sensibilidad nos permite saber cuál sería el impacto de

eventuales cambios en variables de interés, como precio, cantidad

producidas o vendidas, tasa de descuento (TMAR) y el

comportamiento del riesgo país de Ecuador, ya que actualmente sufre

cambios considerables y periudica al proyecto, mediante el cual se

puede determinar que tan sensible es el valor ac{ual neto (VAN) del

proyec;to ante posibles cambios en las variables ya mencionadas.

Una forma de realizar un análisis de sensibilidad es mediante el

establec¡miento de tres posibles esc€narios: Optimista, moderado y

pes¡mista.

Sin embargo, en la práctica pueden existir cientos o miles de

escanarios; por ello se ha decidido utilizar el proceso de simulación de

Montecarlo a travás del conocido sotware '@R|SK" como una medida

más detalla de sensibilidad y que ayudará a medir que variable

afeclan en mayor relación a las variables de salidas.
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Sin bien es cierto existen varias variables de interés que afectan al

proyecto, se ha decidido considerar a las s¡guientes variables como

"variables de entrada';

Cút&o 1.19 V.ri.bh¡ de Entr¡d.

Elabora§úh ¡}!¡'vÉ - Ro/¡o§ - Suáre¡

Para cada variable de entrada, se debe aplicar una distribución

estadÍstica adecuada, que va de acuerdo a datos históricos que se

obtienen cuando el negocio ya t¡ene vanos años en el mercado, por

tal para este análisis se basará en distribuciones elegida por bs

autores en base a criterios de comportamientos de m6rcado,

quedando de la siguiente manera:

Cue*o l,N Dlstdbucio/,t , dc L, V.!1úL3 do Enfad,

Precio o,27

d€Crec¡mientos
v€nlas 4%

TMAR t8,99%

Ventas dB Unidad€s 1ó07838

lnputs

m**if*l;1" -
l

¿¡t¡,65rr o,artr }tt5
-l úÜtO,I 16¡0,¡. ¡r

p,37l$¡46!d, ,. <
¡tt)

.. ;¡\x;;u'*" -a¡@rbhvÉg/
üles¡cri mc

t-. c¡.qr-¡¡.,¿ l¡ ¡
!¡: : É¡ló]lr¡.rst¡r -
(160Di»

Elabotwtén Ayorva - Ramoa - &tárez
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Para las variables de entrada de Precio, Crecimiento y TMAR, se

aplica un distribución normal, y para el Riesgo PaÍs y Ventas -
Unidades la distribución Pert,

El siguiente paso en fijar las variables de salida, para el cual se fijara

al VAN y la TlR, para medir el comportamiento de ambos anto las

diferentes ¡teraciones. Para la simulación de @ Risk, se conerá la

simulación para 1 0000 iteraciones.

Resultadc @ Risk

Se han obtenido los siguientes resultados:

O.añco 
'1.1. 

v N -C Rilr

VANiO
,o9

l,o

&5

:2,0
I ¡,¡
!i r.o

0,!

lvs/o

For Only

0,0 tñ ñEB§

E

Fu€,rae : Eleáor.do pq lot Autorta.

En las iteraciones del VAN, se observar con un 90% de nivel de

confianza que este se encuentra en un rango de -$ 4381.038,14 a §

754 828,26 como un mínimo y máximo respectivamente.
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VAN/O
R€gr€ssiJfl Crfrcients

p¡ecn / ltivrnslÓ Intcru

Unil¿d6 / I Version

nld Evaluation Purposes Only

crecinief¡to De ventas / tNvERsIÓti I IoAL 04

or\il\o@cidctdct
Coefñcient Value

o¡8

0.ls

Gráñco 4: R!hciln V¡¡i¡ble! de Eñtrada-VAN

Ft1.¡tc: Elúq.do pr toa Autotrca.

En el gráfico se puede observar las relación que tiene las vanables de

enlrada con respecto al VNA, en el cual el precio es un factor que

influye en su mayor parte al flujo de caja, seguido de las unidades de

venta, con respecto a la TfvlAR, tiene una influencia negativa; las

unidades vendidas üene una relación aceptable pero se debe recordar

que está relacionada al crec¡miento de mercado y capacidad de

planta, así que s¡ el crecimiento se mantiene constante, tambiár

sucederá con las ventas, sin sobrepasar la capacidad de planta.
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G.úfico r.3 nR - @ Ri.k

TIR
104 631

3,0

2,5

2,0

rá

1,0

0,5

0,0

lm
ersron {,u¡

1,025¡
0.3675
q$17

t60/¡mo
ao

Only

..a é \o ao
qddddd.ji

F.rr,,ac: Ebbqado por to, ñúq...

Como en el análisis anterior, se pude d€c¡r con un 907o de nivel de

@nfianza que lá TIR estará ub¡cada en un rango de -11,28% y

'102,53o/o como una tasa mínima y máx¡ma, es dec¡r el rendimiento del

proyeclo llegara hasta esos niveles-

GrÁñco 4-a Rebc¡érl V¡¡i¡bb¡ de EoF¡d¿-TlR

TIR
Regr€ss¡on Co€fñcients

PrEC¡O / INVERSIÓ TNICIAI.

n
Unidad€s / t

Only

cr€ciniento De veÍtas / I¡¡v€RslÓN ¡NIcIAt-

¡(><.\.it¡ó@F.@qt
ooooooooooo

Coeff¡clent Valu€

0.!.r
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Fq[n ¿: Elffi p¡ b. A¡ro.r..

Con respoclo a la relación que tiene las variables de entrada,

se observar que el precio tiene la relación más fuerte, ya que

es muy s€nsible al cambio, porque al momento de aumentar un

centavos más en el precio, este hará un cambio considerable

en los flujos; así mismo las unidades vendidas ti6ne un relación

baja, porque tiene relación de acuerdo a la capacidad de

planta.

A continuac¡ón detallamos distintos escenark¡s: optimista,

moderado y p€s¡m¡sta.

Optimista: La probabilidad de que el VAN sea siempre posiüvo

es del 85,8%.

Moderado: La probabilidad de que el VAN este entre 0 y

200000, es de 43,7%.

r'-'
Or'lt

¡

I , §tsE

t
L,tR

J

E0ct

!'- '
I

I
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Pesimista: La probabilidad de que el VAN sea siempre

negativo es de

!'
I!'¡

ac/.

,. ¡!t§
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CONCLUSIONES

En el desanollo de este proyecto, s€ realizaron todos los estudim

necesarios para obtener determinar la faclibilidad del proyecto,

obteniéndose los siguientes resultados.

o El conocimiento del producto por parte de los consumidores objetivo

es significativo, pero solo por su caracferística artesanal, más no

comestible. Sin embargo al ser considerado un producto novedoso,

demostraron un alto grado de ¡ntención de compra, por tanto se

puede decir que existe mercado para 'Crokagua'.

¡ Los resultados en el análisis financiero del proyecto, demostró que es

un proyecto económicamente factible para su desanollo, debido a que

la Tasa lntema de Retorno (TlR) del proyecto 6s mayor que la tasa

m Ínima exigida por el inversionista de Mercado, obten¡éndoss

adicionalmente un VAN positivo.

o La factibilidad económica del proyoclo se mantiene, inclusive si este

se flnancia sin deuda, solo con las aportaciones de los socios, en

cuyo caso la TIR continua siendo mayor que la TMAR, y obteniéndose

un VAN positivo, sin embargo ya es una TIR relativamente menor que

con el proyecto apalancado, debido a que el riesgo total del proyB(ito

es asumido lotalmente por los acc¡onista, y no ha sido distribuido.
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En el análisis de sensibilidad, se obtuvo como resultado que el precio

representa ti6ne un peso significativo con respeclo al VAN y a la TlR,

es decir es la variable más sensible del proyecto.

Visualizando los escenarios al que se sometió el proyecto, los

resultados demostraron que existe poca probabilidad de obtener un

VAN negativo o una TIR negat¡va.

RECOMENDACIONES

Debido a que el producto de TAGUA, esta posicronado fuertemente

en la mente de los consumidores solamente de manera artesanal, se

recomienda implementar un plan de marketing que dé a conocer el

produclo al consumidores potenciales, con el objetivo de cumplir las

metas planteadas de venta tal que se cumpla con los objetivos de

garantizar la factibilidad del proyecto.

lnvestigar las razones de porque a algunas personas no comprarían

el producto y buscar las cualidades que le harian falta para que llarie

mas la atención.

Realizar estrategias de marketing para acaparar mas nichos de

mercado

Por ser un proyecto que demosúó ser rentable, pese a d¡sünt6

escenarios, se recomienda implementar el presente proyeclo en el

país,
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Eatámos ¡ntoreradas on obtener lnformsción quo nos pormita sabor le aceptáclh
hrcla un snack hocha a bas€ de le coñ62á de un fruto Soco cotno os la tagu6 an [¡
C¡udad de Guayaquil.

ANEXOS

ANEXO 1

TIOOELO DE LA ENCUESTA

lsu opin¡ón as yerios¿ para rrosolras/

1. Sero

Masculino Femenino

2. Nivel do lngresos

$0 - $200
$20r - $400
$40r- $600
s601 - $800
$801- $1000
S1001 en adelante

3. ¿Cuándo va de compral, adqulero urted producto¡ snack¡?

Si _ No_
Si su /espuesfa es no, conünúe con le ppgunta No. I
4. ¿Por quó per3ona. €n ru lamll¡a, realiza usted ls adquirlclón de estos

productos?

Adultos
Adolecentes
Niños

5. ¿Con quó frecuencia adquiero este tipo de productos?

Semanelmente
Quincenalmente
Trimestralmente
M€nsualmente

6. ¿Cuánto usted presupuoata monsualmente an comprar Conf¡tos o dulcer?

$0 - $10
$11 - $20
$21 - $30
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7. ¿Cuál es la manera más ofoctlvs para urted que ss dó a conoc€r un nuovo
producto?

Televisión _
Periódico

Otro ( Especifique)

Radio _
Un amigo/f8miliar

Si

E. ¿Conoce o he ércuchedo ulted sobrs la T¡gus?

Si _ No_
Sl su respuesta es sÍ, continúe @n la s¡llaiente pi,egunta, si es no, pase Lá

preganta 10.

0. ¿Oe quó menera u¡bd ha e3cuchado sobr€ osts prDducto?

Artesanal Comeslible

't0. ¿Sabfa usted que la Tagua es considerada como un fnrto aeco y por
era razón su corteza e3 comesüble pudiendo as¡ deleitar au paladar
con esto producto, r¡ osh¡viese ya en clertos puntos de vontas usH h
probarls?

No

Si su /esp./esfa es no, pase a ra sigu¡ente pregunta. Caso confral,b continúa con ta
pregunta No 12.

11. Por f8vor, dlganoc cuál o cuáles 3on sua r&roner por tas que no le
atree el producto

No lo necÉsito
No m€ parec€ kf€resante
Otros

12- ¿Qué le per€ciora, la creác¡ón do sn¡ckr I perür da ls cortEz¡ de l¡
tagua?

Muy Interesante
lnleresant€
Neutro
Poco lnteresante
Nada lnteresante
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13. Partiendo de la bale qu€ el preclo del producto le eaüefaga, ¿lo
comprarfa?

S¡, cuendo estuviese en el mercado
Sí, p€ro deiar¡a pasár un tismpo
Puede que lo comprase o pu€de que no
No, no creo que lo comprase
No, no lo compraría

'lit. ¿En qué luger deseerla adquirir los snacks de t8gua?

Supermercados MIni markets

T¡endas Gasolinera

Otro (Especifique )

15. ¿De quó tamaño adquiriria el producto?

I I H
659_ 1209 _ 1809_ r40S_

16. Por favor ordene numéricemente lac riguientes caracterist¡cas qu€
tomaria €n cuenta d€ ecuerdo a cu preferencia, al momento en que ueted
adquiriors 18 conserva d€ tagua. Empieco escogiondo la caractorfstlca que
mayor importanc¡a tenga para usted y as¡gnole ol númoro 1. Luego escoja
la 3ogunda cañctorfst¡ca importanto a8¡gnándole el núm€ro 2. Y cont¡núe
€ste procedimlento hasta el núm€ro 5. Es un núm6ro por ceda
caract6rfsüca.

Caracteristica Orden

i. Sabor
ii. Presentación del producto
¡ii. Precio
iv. Marca
v. Higiene

¡Gncias por su t¡emoE., tenga un buen clla!
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ANEXO 2

TABULACIÓN CRUZADA - que tanto conocsn d6 I a tegua

PO¡:

ANEXO 3

Fr€cu€nci¡' r¡a

Elúoredo pd:

En la tabla nos muestra el porcentaje de consumidores que comprarían o no

el pro'ducto y con que frecuencia lo harían, Los consumidores que si

comprarian el producto si estuv¡ese en el mercado y que lo harían

semanalmente es 59 personas que reprasentan el 14.75Yo de la muestra.

Mientras que los consumidores que comprarían €l producto pero dejarían

pasar un tiempo y que lo harían qu¡ncenalmente es el 9.75% de la muesha

(39 personas). Y las personas que s¡ comprarían el producto si estuviese en

el mercado pero lo harían mensualmente represente el 8.25o/o de la muestra

(33 personas).

Val¡dos Total

N % N o N %
ConocÁn tagus
' foma 90,0%360 40 10,0% 400 100,0%

comprs¡'íe
s¡, poro

dejsría passr
un tiempo

puod6 que lo
compraso o

pu€de qué no Tolal

si. cuando
estuvrese en
el m€rcado

samenalmonle
quinc,¿nalm6nt6

trirn€$refncnte
mcngualmüñt€

Tot¡l

frecuencia $

aa

I
I
11

17

90

10

7

6

7

s2

73

E
57

251
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ANEXO 4

PRINCIPAT-ES OFEFÍAIIÍES D€ PfiOOUCfOS SIYACXS

CARLISMCKS CIA LTDA

CRIS AI.IMENTOS

FRIfO . LAY ECUADOR CIA- [TDA-

I¡¡,ALECSA

GUIPI

PROOUCTOS
ALIMENTICIOS KUCKER

IiABISCO

ANEXO 5

Preforencias dsl

En la tsble se muestra en orden numérim las preferencias del c¡nsumidor can rcsflecto a hs
c¿r¿cteristicas d€l producto
El 37.5tr/o de l¡ muestra preñere en primer lugar el sabor, seguido del higiene mn un 20plo de l¡
muestrar para luego preferir el precio con un | 0.50plo de la muestr4 dcspués la marca con un 7olo de la
muestra y en último lugar la presentación del producto con un 2.757o.

orlEen D€scrlpc¡ón varled¡d

Mexrco
Mai¿,

bolilas de
QuQso

ET§É
Guayaqu¡l Máñies üúIET

Quito Maí¡, papas

Guayaqu il
Meiz,

platano,
yuc¿, etc

Aloa8
Champiñon

e5 rI
Qt¡tto Plataño

Qu¡to
Mai¿,

platano,
yuca, €tc

,fÉ4
,:#

-

*
rÉr"
..jü

oh

37.50%
200,/"

10,50%
704

2,7 50/n

77.750A
22,25o/o

1

3
4
5

Sabor
H¡gi6ne
Precio
Marc¿
Pr€sentaoón del produc*o

150
80
42
28
11

311

89
fOTAL

frecuancia

400 100%
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ANEXO 6

CAffPA¡VA SA'ACKS CRO-'(.GUAS

TELEVISION

Uno de los medios principales para la campaña es la televisión.

En todos los meses decidimos apl,lcar TACTICA DE LA INIERMITENCIA.

Soportes elegidos:

r' ECUAVISA

r' RTS

/ TELEqMAZO¡IAS

¿TC
/ GAMA

Tipos de programas:

r' Noticieros

/ Novelas

r' Programas infantiles

r' Reportajes

r' Programas de variedad

Se ha destinado pautar en esta clase de programas por lo siguiente:

r' Estos programas son los que usualmente son sintonizados por las

personas dueños de casa (nuestro grupo objetivo) ya que tienen

contenido de interés como las noticias, programas de variedad,

entretenim¡ento, programas de fa¡ándula, reporta,es y novela-s.
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MEDIO PRE'VSA Y TTEDIO REVISTA

Estos medios también forman parte de nuestros medios principales .Para

ellas empleamosla TACTICA DE PERHANENCIA.

Prensa

Soportee:

/ Expreso

r' Comercio

/ El Universo

La razón única es porque tienen una ampl¡a cobertura y son los de

preferencia de los consumidores.

Revista

Soportee :

/ Vietazo

{ Hoga¡

/ Mariela

El motivo es porque Hogar Vistazo y Mariela son revistas de interés general,

ya sea para mu.jeres como para hombres dueños de casa,

r -fY'. 74.43Yo

- Prensa: 24Yo

- Revistia: 1.57o/o
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ANEXO 7

4

Elaboacón: AWN, - Ra¡roE - Suá/cz

TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA

(t rro0 1

1 $ 39 008.86 $ 25.270,54 $ 13 738,31 $ 13 738,31 s 215 993,89

$ 39 008,86 $ 23 7s9,33 $ 15 249,53 $ 28 987,84 $ 200.7¡14,37

3 $ 39 008.m $ 22 081 ,88 $ 16.926,98 $ 45.914,82 $ 1 83 817.39

$ 39 008,86 $ 20 21s,gr I s le zas,sa s 64.703,76 $ 16s 028,44

$ 39 008.86 s 18153,13 $ 20 85s,73 $ 85.559,49 $ 144.172,72

6 $ 39 008,86 $ 15 859,00 $ 23.149,86 $ 108 709,35 $ 121 022.6
7 $ 39 008,86 $ 13 312,51 $ 25 696,34 $ 1 34 405,69 $ 95 326,52
8 $ 39 008,86 $ 10.485.92 $ 28.522,94 $ r62 928,63 $ s 803.58
9 $ 39 008.86 $ 7 348,39 $ 31.660,46 $ 194 s89,09 $ 35 143.11

10 $ 39 008,86 s 3.865,74 $ 35 143,11 Q 1.)ó 1.71 a1 $ 0,00

Periodo Cuota ,rlerés Anrorlizac¡ón Ca ital Amortización Capital vivo

I l0

I

I I

I



t6 7 'i 8 ¡18 1637 17 89 1530.400 17 89 0,071

t,t.95 t 7.46 14 16.87 5.¿84.900 16 87 0.128

r7 05 '17.98 1,a 85 15.08 ,¡.935.300 15 08 -o.ltó
r6.5r 16.3117 98 17 1 5.370.200 17.1 0,034
t¿ 69 17.12 13.52 16.5 5.000.900 0,123

17 36 18 15 13.54 t.t.75 ,r.982.500 -o,150

19 28 20 08 16 26 '17 .12 7 635 800 -0,096

21 13 2173 19 t9 46 6 793.500 -0,092

21.74 22.66 21.21 21.27 4.319.700 20 al -0,023

19 99 22.13 19.3 21.68 7,.81,900 0,045

23 5{ 2103 18 85 r9.28 4 955 400 18 7 -0,181

23 85 24 4A ??.67 23.5a 3.671.800 -0,011

23.98 2187 u.65 23.56 4.116.¡!00 -0,018

?2.15 21.33 21 21.95 4.0¡r0.700 0,081

21.19 22.79 20,85 22.1 2.858.000 0,028

2 r.4823.11 2..03 20.85 3 851 200 ,0,045

2182 26.22 23.56 23.79 3 321.800 -0.041

2311 25 09 22.41 3.m2.800 23 86 0,055

26.25 26 33 23.38 23.73 3.296.200 22.61 -0,096

25.8 21.16 25.19 26.13 3 093 600 2172 0,013

256 26 95 ?4.55 25.71 3.359.700 ?1.32 0,00r
21 15 25.31 4.137.400 ?3 98 -0,063

25 59 27.25 2,t 99 26.86 ,r 080 000 0,050

25 06 25 96 24.11 25.5 3.055.100 0,0t8
2¡ 83 25 36 21.31 2,r.58 4.r82.400 -0,010

25 25.,.3 23.99 21.91 4.396.800 21.23 -0,004

25 71 261 21.89 25.21 3.180.300 -0,o19

27 1 21.r1 25.67 2s.7'l ¡t ,143 100 23 9f -0,051

?8.35 3.560.600 25.01 0,049

26 07 26.17 2¿ 95 25.1 3 132 000 23.8 -0,0!t
2,4 58 26.17 2,r.36 26.15 3102.700 2122 0,04t
23 93 24.66 23.r 21.18 2.618.700 22.51 0,023

21 1 21.02 21.26 238 1.7 97 .200 21 89 0,1L2

22 15 22.t7 21 19 215 1.79¿ 600 19.f7 ,0,029

22.6 21.21 ?2 11 ?.087.'100 20.17 -0,022

22 61 23.2A 22.01 226 2129.000 m.61 -0.m2
2215 22.68 4.310,700 20.69 o,ot0
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ANEX() l0

Preclo s 0,27

Crecimiento De Ventas 4%

Elaffi': Ayetw - Ra¡rlos - Suó,Ez

t 111.338Inverción en Maquinarias
1248.000Planta
¡ 12.000Terreno
¡ 5.000Gastos en Constit¡üción

f 51.520Vehfculo
f s,878Equipo de Computacióo

J 75.000Readecuamiento de Instalaciones
$ s08.736INVERSION TOTAL
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REPRASER
lng. Luis MontoYa

Para; ESPOL

Tel: 022500915 / 098951600 Tel.

lF¡il

Febrero 09 de 2009 
Presupuesto No: 5951:A1

ESPOL.
Estimada Ec. Diana AYerve

D€ nuestra cons¡derac¡ón :

óá-á *rur"n"¡a, le hago ll€gar la cotización de una línea de papas chips con una

áÉá.iA"¿ O" p.iucciOñ ¿e násta 3OO kg/hora de producto teminado, a saber:

It€m 1

iñ-"1¡,..nt"¿ordocilic¡do¡, modelo TA .l !O para alimentar le peledora de papas.en

ror¡¡" ánt¡nra por medio d6'una rosca transportadora. Tolva de carga con capacidad

oerá cuatro bolsas do papas, accionando por motorreduclor' Capacidad de elevación

'üirrJiá'p", liustain aí¡mentación de produdo a la lín€a v -]:!l=:'11:L13:':'
rái¡*"n a'e proaucción con indapcndencie de la atcnción dcl opcrador' con$rucdon

total en acero inoxidable calidad AlSl 3O4'

Item 2
UnaPrhdor!dcplpss,mod.loP.8s,dsdiscoabras¡voycrmtssintcrcambiablc
rvroio, ¡xp. puerti 'de 

descarga acc¡onada neumáticamente. Depósito rec¡bidor

intermediario sincronÉado con i-a puerta de descefga de la peladora. !esyt41
electrónico del tiempo de pelado. construcción totsl en 6cero inoxidable calidad Alsl

304,

Item 3
G-AJimen6dor doc¡flc¡dor modslo TA 140 para alimentar a la cortedora d€ paPas o

a la mesa de selección de manera uniforme y continua por medio de una rosca

transportadora con velocidad variable por comando electrónico. Tolva de carga con

"ap""iO"¿ 
para cuatro bolsas de papas, accionado por m€dio de un moto reductor mn

transmis¡ón secundaria a cadenas.
Construcción total en acero inoxidable calidad AlSl 3Ol

It6m 4
Gá-fera de rsbcción, 66n sistema de transporte de papas a través do cinta plásticá

sanitaria con desvios para permitir la inspección visual ds la totalidad de la papa.

Medidas de zona de inspección: Largo 2.000mm, ancho 600mm

Estruciura soporte de caño cuadrado de 50 x 50 mm de acsro ¡noxidabla Alsl 304 con

apoy6 r€gulabl€s €n alfura.
Accionamiento por motoneduc{or sin ñn corona 12 HP.

ANDRESEARANoA23Sg-(1878)oUILMES.BSAS.ARGENfINA_fEUFAx(54.11)42243515RoT
Email. info(Aincalfer.com Web: v.vilrJ. ¡ncalfer. com
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Item 5
úii[ort¡¿ora modelo CJ+ 302 con rebanador centrifugo y regulador mi{:rométrico del

espesor. Amesorio Psra corte PaY.
Ali;sntación a granel €n forma cont¡nua. Construcción sn acsro ¡nox¡dablo, aluminio, y

plásticos sanitarios. Potencia 1,5 HP.

Item 6
úñáI¡vedora hidrodinámica continue modelo AL-2050 CP, para el lavado conünuo de
papa cortada. circulación d6l ague d€ lavado m€diante bomba centrlfuga. Transportador
'para 

extracción del producto lavado comandado mediante moto reductor de 0,5 HP y

cinta de malla de alambre a cangilones. Regulador de intensidad d€ lavado y avanc€

del produclo para ajustaf el tiempo de residencia s€gún necesidad. Evacuación de

sóliáos por el fondo con válvula manual y rebalse por la parte sup€nor. Enjuague del

produdo sal¡ente por ducha situada sobre el transPortador de salida que a su ve:¿

ienueva el agua de lavado. Construcc¡ón total en acero inoxidable AlSl 304 a excepoón

de la bomba contrifuga y las válvulas. Potencia 3,5 HP.

calefacción de agua de lavado para Íieiorar la calidad final del producto medient€
quemador incorporado de 150.000 Kcal.

Item 7
Un equipo Eccurrldor conünuo para 18 papa cortada y blanqueada, cuyo objelo es

rsducir la entrada de agua al fr6idor, constihjido por una cinta transportadora de malla

de acero inoxidable reforzada con Cadenas cardánicas en ambos bodes. Acclonsm¡ento
por moto reductor sin fin corona de 3/4 HP.
Longitud 1500 mm. entre centro de rodillos y 75O mm de ancho. Sist6ma de escurrido
por ioplado de aire c€l6nte mediañte un venülador centrifugo de 4 HP y tr6s toberas
para g€n€rar sandas coftinas de aire.
Tobeias ori6ntables para lograr la me,or efici6nc¡a del sislema y el desarmado de
paquetes de papa cortadas y ev€ntualment€ p€gadas a la erÍrada al fteidor-
intercambiador de calgr para aprovecfiar los gases de combustión d€l levador de agua

cál¡ente.

Item I
Fn F¡c¡dor conünuo modelo FEX -.3OO para papas con una producción de hasta 300

kg/hora de prduclo terminado en papas chips,

Cinta transportadora para el avanca del producto sumerg¡do en el aceite a lo largo del

canal de ffir.rra compuesta por un s€cior do pal€tas rotaüvas y un s€gundo sector de
c¡nta de inmersión de producfo. una uhima onta inclinada de extracción r€tira el
producto term¡nado. Ancho de ctntas: 8(X) mm. Cintas de malla de acero al carbono.

Capota para la conducción de los vapores, cubriondo toda el área de ffiura (se excluye
el conducto de vapor y el eventual extri¡clor qu€ quieran ¡nstala0- A la salida un

separador d€ gotas de agua para evitar su retomo a la batea.

Avanca del producio con velocidad regulabls en cada s€clor Para fijar el tiempo de
ffiura deseado, med¡ant€ vanadores ele{trónicos de velocidad.
Termostato para accionam¡€nto automático y regulación de la temp€rafura de trabaio
con pirómetro digitsl.

M€canismo para elevar 500 mm el trensportador con su capota, de acsonamiento
hidráulico para real'rzar la limp¡eza do la batea.

ANDRESBARANDA2359.(1878) QUILMES_BS AS - ARGENT]NA - TEL'FAX TY 11)422A.85]5 RCf
Emarl info@ incaller com Web www incalfer com
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C¡rculac¡ón de aceite en el circuito batea/ñttro/calefactor, mediante bomba centrífuga

para atta temPratura, de 40 HP
F¡ltro continuo pars s€parsclón de particulas gru6sss. Fittro fino oocionsl exterior sl

equipo del tipo centrifr'4o marca LAKOS.

La batee con conexión pare ¡nstalsr le reposición automát¡c8 de aceite mediante

ffotrdor, desde un tanqu€ diario elevado (a Vtro. cargo) La bomba de circuleción'

tGndrá una derivación para 18 extracción del aceite de lE batee hacia un recipiefrte

externo,

Estructurasoported6aceroalcarbonoconpinfuraepoxi,lomisrnoqu€eldispositivo
de elevación para el tramPortador con su capota. La batea de ffiura de 880 mm de

ancho y 6750 mm de largo constru¡da en acero inox¡dable AlSl 3()4'

Revest¡m¡onto exterior con aislación térm¡ca de lana mineral y cub¡ertas de paneles de

acero inoxidable calidad AlSl 430.

sistema de calentamiento m€d¡ante un calentador de ac€ite ext€rno comPu€§to de un

s¡"tema ¿e tubos en serpenüna dentro de los cuales orcula el acaite for¿ado por m€dio

deunabombacentrífugaqueaspiraelaceitedelfteidor,localefuccionayloenvia
nuevamente al fre¡dor. Óuemador con encendido electrónico y sistemas de comando

automático de 1.000.0o0 Kcalorías con comando €loctfónico automatÉado y llema en

áno V Ua¡o fuego. Construcción de la sefp€ntina en acaro al carbono y exterior de acero

¡nox¡dable.

It6m I
úñI-Z¡r"nd¡ V¡bfstorl¡ para €l¡m¡nacióñ de astillas finas y esannido de a9rle
iompuesta de una malla de chapa perforada o malla metálica de acero inoxidable AlSl

304.
Medidas : 6o0 x 170o mm .Estructura soport€ d€ caño de acaro al cerbono con pintura

epox¡. Accionamionto por medio de dos Motovibrador€s .

Item 10
G-§-aUort ¡Oor conünuo a tambor rotativo de 1,80 mts. de largo y diámetro de 1200

mm, con paletss interiores para elevación de producto. Dosificador de sal/sabor por

m€dio de tom¡llo de velocidad variable para lograr la dos¡ficac¡ón de sal deseada. La

tolva acumuladora de sal t€ndrá cal€facciÓn pera €v¡tar qu6 la sal s€ humedezca. El

accionamiento del tambor será por m€d¡o de un motoneaclor con transmisión a

cadenas. El avanc€ del producto se produce Por ostar el e.ie del cilindro ¡nclinado con

rsspacio al plano horizontal.
Coñstrucción totalmente en acero ¡noxidable AlSl 3O4 y plástico sanitario

Item 11

úift-nftl"dor conünuo, constituido por un canal horÉontal abierto de 5 mts de largo y

o,s ,t" de ancho, que al mismo tiempo ss utilizado para la inspecc¡ón ñnal de|

pioOrao antes de entrar a la máquina envasadora. Está constitutdo por una cinta

iransportadora de chapa perforada, con aspiración por la parte inferior, que hace.pasar

el aiie ambiente a través del producto sn proceso de enfriamiento. La aspiración es

producida por un vsntilador centrifugo d€ 4 HP. En la Pert€ superior un con¡unto d€

ventiladores axiales asegura el enfriamiento total del produc{o. Todas la construcción €n

acero inoxidable AlSl 3O4.
ANDRESBARANDA2.159l1878]QUILMESBSAS-ARGENTINATEI/I.AXl54]1]¿22{8515Rof
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Item 12
ffii;Ét"ro eléctrico contraliz¡do, con todas las tunciones de comando y control Para

Ji' i""i,¡"- o"- r" instalacrón, án la conespondiente pmt€cción para los motor'a'

veriadores de velocidad, pui""Jot"=, etc'' ármedo con material eléctrico de primere

marca internacional

PRECIOS:

Cons¡dor.clonc Parüculsrc

1- Componenta elóclrlco¡: Se soleccionaran los misrnos cont€mplando su

"*¡atá.¡" 
en el mercado Ecuatoriano ( Siemens, Weg' €tc )

2- mstorieles : construcciÓn en Ac€ro inoxidable Alsl 304 y plásticos sanitarios' a

excepoón de los accionamisntos y elementos motricss'

A caroo de la Comoradora:

Los gastoG de flete, déspacho y s€guro Pasajes I esllgía del técnico El transporte de

ras ,ñaquina" desde nuestro étabiecimiento trasia et Vuestro, su descarga y kaslado
'n""ülü 

-"opond¡€nte§ tugares en planta, como asi tamb¡én su nivelaciÓn y anclaje.

La conexión de las máquinas'a tas fuentes de combustible, agua' energía eléctrica' aire

corpr¡.¡¿oydepósitosdeecs¡tevegetal'Eltendklodeloscablesontr€cadaequipoy
áit"'ui"ro c.átt"l. u" provis¡ón e instatac¡ón de lás ch¡moneás del fraidor'

FOBPRECIODETALLEITEU
13.028 00

Un 1A 50Tmode o¡
1

14.¡176modelo P€5Una Peladora de2
10.330r modelo TA 1¡10Un Al imont dor doiificado3
12. 00

Una 03á d6 sslección4
10.8'10 00

Una Cortadora modelo XCJf 3025
36.537adorl continulUna Lav modolo AL-2050 cP

6
15.096 00

rridor continuoUn Eacu7
171.7 00continuo modeloUn Freidor FEX-3008

1¡0.936 00
Za¡ande Vibrato¡iaUna9

15.256
Un Saborizado r conünuo10

20.656 00
nfriador conünuoUnE't1

18.273contreliz¡doUn TablBro e¡óctrico12

356.85 00Buenoo AlreeTOTAL naA
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