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CAPITULO I

ASPECTOS PRELIMINARES

1.1 Antecedentes

La demanda del mercado por las bebidas fabricadas con

insumos naturales tiene una proyección de crecimiento afta desde

hace algún tiempo. Estas fueron elaboradas para generar patrones

dietétims más saludables debido a que consumir jugos naturales

red uce el riesgo de obesidad, debido a que quienes consumen se

mantienen más delgados, mantienen mejor sensibilidad a la

insulina, menor riesgo de obesidad y sindrome metabólico.

Las personas consumen a menudo bebidas naturales,

debido a que tienen una percepción que relaciona lo natural con lo

saludable, con el verse y sentirse bien- Además la influencia de la

moda con la tendencia a lo light, a lo natural, permite llegar a la

mente de los consumidores con la idea de cuerpo sano, mente

sana, además de que la mayoria de la gente está consciente que

una dieta adecuada les permitirá prolongar su v¡da y mantener una

vejez más segura y saludable.

El contenido de una bebida natural tiene propiedades

terapéuticas, mismas que ayudan a disminuir el riesgo de

desarrollar enfermedades crónicas, como las cardiovasculares;

ayuda a prevenir distintos tipos de cánceres (pulmón, boca,

esófago, laringe, páncreas, entre otros); reduciendo la formación

de colesterol (LDL); y con ello ayudando a normalizar la presión

arterial en personas hipertensas, previniendo la anemia,

mejorando el funcionamiento del sistema inmunológico y ayudando

a combatir enfermedades.

I:T



Este proyeclo justifica que la mayoría de las materias primas

a utilizarse como son naturales no ocasionan efeclos secundarios

dañinos para la salud, en lugar de ello ayudan a reducir un gran

número de malestares y afecciones que pueden ocasionar

enfermedades, por este motivo se decidió realizar una bebida

hecha a base de frutas naturales como el aguacate y borojó, con

altos contenidos vitaminicos, que son de conocimiento popular y

que en la actualidad son consumidas en los kioscos de la urbe

porteña , los mismos que no alcánzan a abastecer la demanda de

la ciudadanía y mucho menos les permite diversificarse para tener

un alcance mayor en el mercado local.

1.2 Objeüvos del Proyecto

1.2.1 Objeüvo General
Elaborar un proyecto para la producción, comercialización y

lanzamiento al mercado de Guayaquil, de un multivitamínico

natural. mediante el tratamiento adecuado de la materia

prima aguacate y borojó, para obtener una bebida que

garantice la salud de los guayaquileños.

1.2.2 Objeüvos Especificoe
1 . Elaborar un estudio de mercado para determinar la

cantidad de consumo de bebidas naturales hechas a

base de aguacate y boro¡ó en la c¡udad de Guayaquil, y

ver a que grupos se va a enfoc¿¡rse.

2. Realizar el análisis FODA

3. Realizar un estudio técnico para la producción y

comercialización de la bebida de aguacate y borojó.

4. Realizar la evaluación del proyecto.

l-t



5. Elaborar las estrateg¡as de mercado para destacar y

definir los puntos de comercialización y diversificación del

prod u cto.

L3 Caracterist¡cas del borojó y del aguacate

'1.3.1 Borojó(1)

El nombre borojó proviene del dialecto citara". Su

nombre científico es borojó sor b/is cuatrec. Se lo conoce

como borojó en Colombia, Venezuela y Ecuador, como

apuni en Brasil, y como purui en Perú.

Botánicamente, el boro¡ó es una planta arbustiva que

alcanza de 4 a 6 metros de altura, puede durar produciendo

más de 40 años, comenzándolo hacer al tercer o cuarto año.

El fruto es globoso, de 8 a 10 cm de diámetro, cuya

coloración varía de verde en estados jóvenes hasta café al

madurar, la pulpa corresponde al 80% del fruto.

l,An * ¡or¡* Fruta bot<ú)a

¿fubol 
de cabeza colgante

b 
borolo.¿et. (s.f.). Recuperado el20 de Mar¡o de 2011, de htrp://www.boroio.net/wh¿ísbororo.html

-
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El borojó es una fruta altamente energética y nutritiva.

Se utiliza comúnmente en Colombia, pero se está dando a

conocer en otros países por sus propiedades afrodisiacas,

que es una de las muchas características de esta fruta.

Por tratarse de un fruto natural, el borojó no deja

rastros en la sangre, lo que lo hace importante para la práctica

de deportes a nivel profesional donde existen controles

constantes de sustancias en la sangre. El efecto energético

que brinda el borojó no es ¡gual al de la cafeina o guaraná, se

siente una energía más natural.

El borojó fisiológicamente maduro presenta condiciones

excepcionales para la farmacopeab, la industria y la

alimentación. Ha demostrado efectividad en:

. La lucha contra afecciones bronquiales

. Equilibrar el azúca¡ en la sangre

. Combatir la desnutrición

. Controlar la hipertensión arterial"

o Aumentar la potencia sexual

El borojó no solo es eficaz en la lucha contra algunas

enfermedades, también ayuda a nutrir al cuerpo debido a su

alto nivel de aminoácidos, especialmente para personas con

dietas vegetananas.

El boro.ió también es utilizado bajo diferentes formas

para la alimentación, tales como chicha (indígenas), jugos

(solo o mezclado con frutas), jaleas mermeladas, bocadillos

(solo o mezclado), helados, paleta, salsa agridulce (para

carne y/o pescado), mezclador de bebidas alcohólicas,

e 
üoroio.aet- {s.f.). Reruperado el ?5 de Mar¿o de 2OU, de bt!p:/l!try!-bqqia.!eu4D4É!al9]9-¡!I!l

b Recetas de producfG con propiedades medidnales reales o suB.¡estas

' Padecimiento crónico por el aumento de la presión alerial

I {i



compotas (para niños), pasas (deshidratado)' shampoo y

acondicionador para cabello' mascarillas y extractos en

esencia.

Contenido nutricional

Tabla 1.1 fruto de borojó"

á 
Eoroiedecolot lb¡o.com.ls.f. ). Recuperado el 21 de Mano d€ 2011, de

COMESTIBLE DEL
FRUTO 100 G

Agua
Proteinas
Grasas
Carbohidratos
Cenizas

6,4.7
1.1

24.7
a.3
1.2

Otros corrtPonentes (rnS)

Calcio
Fósforo
Hierro
Tiamina
Ribloflavina
Niacina
Acido Ascórbico
Calorías

1.5
o.3

o.12
2.3

3
93

25
160

httor//www.boroiodecolomb ¡a aom/m¿teíasorif.'l as.htm
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1.3.2 El aguacate(2)

El aguacate es originario de México, Colombia y

Venezuela. Los primeros españoles que llegaron a América

bautizaron a este

Fruto con el nombre de "pera de las lndras", dada su

semejanza externa con las peras españolas. El nombre de

este fruto tiene procedencia aáeca y deriva de la palabra

ahuacatl, que hace referencia a su forma de testiculo.

Existe la creencia popular de que por su forma y

riqueza en vitamina E (relacionada con la reproducción),

tiene propiedades afrodisíacas, además a la v¡tamina E, se

le asigna un papel activo en retrasar procesos de

envejecimiento. Además de ser un excelente alimento, de

los aguacates maduros se extrae un aceite, similar al de

oliva, que es muy utilizado en la industria farmacéutica y

cosmética.

El aguacate es un fruto que generalmente se emplea

a modo de hortaliza o verdura, de sabor delicado y de fácil

consumo, rico en grasas monoinsaturadas (ayuda a

contrarrestar los efectos pemiciosos de las grasas saturadas

contenidas en los aceites animales), antioxidantes y

minerales; aliadas de nueslra salud.

Teniendo en cuenta dichas propiedades nutntivas, es

muy recomendable para todos los segmentos de la

población: niños, jóvenes, adultos, deportistas, mujeres

embarazadas, madres lactantes y personas mayores.

El aguacate está indicado en épocas de crecimiento y

desarrollo y para quienes practican deporte de una forma

regular. Su riqueza en grasa no es perjudicial, dado que los

ácidos grasos, al ser de origen vegetal, no aumentan la tasa

l8



de colesterol. Por su atto aporte

recomendable para personas obesas,

contenido en hidratos de carbono lo

hacen tolerable para los diabÉticos.

calórico no es

pero su bajo

El aguacatero, también llamado

avocado, palta o palto, alcanza unos 20

metros de altura, aunque cuando se

cultiva, no se deja caer más de 5 metros.

Fruto aguacate"

El aguacate es un al¡mento perfecto como sustituto

natural vegetariano de las proteinas contenidas en came,

huevos, queso y aves de corral. Las propiedades de los

aguacates son muy beneficiosas para la salud; contienen los

ácidos grasos esenciales y proteínas de alta calidad que se

digieren fácilmente sin contribuir negativamente en el

colesterol.

" Nomecomos.blogio.com. (27 de abr¡t de 2OO7). Eecupctodo et 23 de Moao de 2011, de

htto://nomecomas bl ia.com/2007/¿bril oho

lfl
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Tabla 1.2 contenido nuEicional aguacate'

Composición por 100 g de Proción comestible

Catorias r 14.l

Gra5a: 1 1,8

Hrdratos de carbono (B) 1.1

Fibra (gt 2..{

Potasio tmg) t20

Maqnesro (mg) t8

Provrtamrn¿ A (mcg) 119

Vrtamin¿ E (atfa'to<oferol) (mB) 2.1

Vrtamrná C imgl t
acldo fótrco (mcgl 3

Pifldoxrna (mq ) 0.1

mcg = mrcroSramo!

El aguacate contiene:

o Vitaminas: E, A, 81, 82, 83, D, y en menor cantidad C

. Minerales: muy rico mn 14 variedades destacan: hieno, fósforo

y magnesio.

. üros: Acido fólicob, Niacina", Biotinad.

Recomendado para:

. Diabéticos, por su capacidad equilibrante de azúcar en la

sangre.

o Esfuezos físicos.

. Sus grasas no favorecen la formación de colesterol.

' Consuñet-et EROSXI- (8 de Mayo de 2oo7). Recuperado el Mano de 21 de 2011, de

hrtp:llwww.ourminet.com/ar3l¿¡ bcBuAAssR5DF.l05-beneficjo5'{g!al!l¿.4e ¡!!O

o vitamina del Brupo B que previene defectos en el naciñieñto
'vitamina h¡drosolubl€ neces¿ria para el metabolismo y la reparación del aDN

d vitam¡na 88 que ¡nterviene en el ñtetabolismo de lo3 h¡dratos de carbono. tras¿' y otro

.r( )



. Durante el embarazo.

. Por su vitam¡na E como uno de los grandes antioxidantes

aliados contra el cáncer.

'l'.4 Propiedades y beneficios del aguacate y borojó

1.4.1 Aguacate (3)

El aguacate al igual que todas las frutas posee

propiedades que te ayudan a reducir algunas tallas- Gracias

a sus propredades adelgazantes es que puedes obtener los

beneficios del aguacate para perder peso y ganar salud

comiendo aguacate, una fruta trop¡cal, fresca y deliciosa.

Los beneficios del aguacate para perder peso,

incorporándola diariamente a tu alimentación habitual.

Puedes consumir aguacate en diferentes formas(a):

. Entero.

. En ensaladas de frutas o verduras.

. En aceite como condimenlo.

. Grasas: l5gr.

. ProteÍnas: 3 gr.

. Hidratos de Carbono: 9 gr.

. Fibra: 9 gr.

. Acido Fólico:18 % de los requerimientos diarios

. Vitamina 8,6 12o/o de los requerimientos diarios

. Vitamina C : 12Vo de los requerimientos diarios

. Magnesio : 60lo de los requerimientos diarios

JI



1 .4.2 Borojót5)

Para empezar cabe decir que el Borojó para surtir

efecto debe estar fisiológicamente maduro y de esta manera

puede ayudar en la farmacopea, la industria y por supuesto,

lo que más nos interesa, la alimentación. Además, algo para

destacar es una fruta muy ¡mportante por sus

características afrod isiaco.

Entre otras cosas demostró efectividad en afecciones

bronquiales. Aquellas personas que sufren, por ejemplo, de

asma, pueden hacer que los ataques sean más esporádicos

y con menos fueza al consumir Borojó.

También es útil a la hora de combatir la desnutrición,

ya que aporta muchas proteínas y nutrientes. Al mismo

tiempo este importante fruto puede controlar la hipertensión.

Por último y para aquellos que siempre quieren

mejorar un poco la actividad sexual con su pareja. El Borojó

aumenta la potencia sexual. Mucho no se sabe porque es

que logra este efecto, pero ciertos estudios demostraron que

las personas que consumen este fruto han mostrado

evidentes aumento en su vida sexual.



't.5 Definición del Proyecto

El negocio se enfocará a la producción y comercialización de

una bebida muhivitamÍnica hecha a bases de frutas naturales

aguacate y borojó, para lograr el objetivo planteado se buscará

invertir en los mejores equipos de procesamiento, asimismo se

tendrá una buena función administrativa y se hará una campaña

agresiva de publicidad para dar a conocer el pro'ducto al mercado

guayaquileño.

obteniendo un producto óptimo para el consumidor , mismo

que contará con el respectivo registro sanitario, que permitirá

aumentar la credibilidad y la seguridad hacia el usuario de lo que

está adquiriendo, proyectando asi en el mercado local una

señalización positiva y con ello lograr posicionarlo en la mente de

los consumidores traduciendo en ventas rotables y agresivas.

Los puntos de distribución serán principalmente en las

tiendas de barrio, que representan uno de los puntos primordiales

para diversificar y dar a conocer el producto, de tal manera que se

encuentre accesible al alcance y comodidad del consumidor, para

posteriormente comerc¡alizarlo al por mayor en supermercados y

de acuerdo a la proyección de ventas logrado, una posible

diversificación regional y nacional en lo posterior.

La materia prima para el proceso de producción será

obtenida de las haciendas cultivadoras de esta frutas en ecuador,

las mismas que debido a que se cult¡van en climas cálidos y

húmedos ex¡ste un gran abastecimiento de estas lo cual nos

permitirá cubrir la demanda a la que se está destinado proyectar,

además comprar directamente sin intermediarios permitirá incurrir

en menos costos, el procesamiento se lo realizará con la
maquinaria especializada garu disminuir el desperdicio

aprovechando al máximo y maximizando los recursos disponibles.



Con este multivitaminico natural se logrará satisfacer las

necesidades del consumidor al ofrecer un producto natural que no

creará perjuicio al organismo, sino que al contrario le ofrece

beneficios a su salud, seguridad sanitaria, y sobre todo al alcance

del bolsillo del guayaquileño.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Estudio de ercado

2.'t.1 tisión
Producir y comercializar en la ciudad de Guayaquil

una bebida multivitamínica de excelente calidad ofreciendo a

los consumidores un producto nuevo, nutritivo y de bajo

costo que satisfaga sus necesidades vitales.

2.1.2 Visión

Posicionarse en el mercado como la mejor bebida

multivitamínica, para de esta mera alcanzar una mayor

proyección y rotación de ventas, presentando un producto

natural elaborado con todas las normas de calidad e higiene.

2.1.3 Organigrama de la Empresa

Cuadro 2.1 Organigrama de la empnesa

J€F€ O€

Gerente General

*REI{TE OE
lrESc¡DoTEC'{ra SI]PERMSORES RECUFSOS ,]EFE OE CALIO O

OP€RAOORES D€

G€RET¡ÍE O€ JIFE o€
PFOOUCCTON

AUXIIARES DE
800€GqSEGURIOAD

A]]XIIARES DE

Elaborado u)r los autorcs
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2.2 lnvesügación de mercado

2.2.1 Objeüvo de !a lnvesügación de Mercado

La investigación que se va a realizar tiene como finalidad

determinar varios aspectos entre los cuales se puede

mencionar las s¡guientes:

. ldentificar si las personas conocen la fruta exótica

boro¡ó.

. Determinar a qué área se va estar enfocado y las

caracteristicas del mismo (sexo, situación geográflca,

edad).

. Conocer los potenciales consumidores.

¡ Determinar si el producto va a tener la aceptación

esperada en el mercado.

r ldentificar el precio que los consumidores estarían

dispuestos a pagar por el produclo.

. Conocer las fortalezas y debilidades.

o Conocer los canales de distribución más idóneos a

utilizarse.

. Determinar la tendencia de compras de consumidores de

este tipo de producto.

. Determ¡nar los canales de promoción.

. Determinar los beneficios y necesidades que el potencial

consumidor desea sat¡sfacer.

:)l i



2.2.2 Metodología

Para alcanzar el objetivo del proyecto se realizará un

estudio que emitirá información necesaria ac€rca del

mercado y del producto, con el fin de establecer datos

verÍdicos para el posible lanzamiento del multivitamínico en

el mercado de Guayaquil, y para ello se analizará las

siguientes variables:

e Edad

oMotivo de consumo

. Lugar de adquisic¡ón de producto

eTipo de envase

. Competidores

oAlternativas de marcas y precio

Con estas variables se enfocará el proyecto hacia el

segmento de mercado que estará dirigido, el precio del

producto que los consum¡dores estarán dispuestos a pagar,

es decir se obtendrá todas las herramientas necesarias para

poder lanzar el producto al mercado de Guayaquil.

2.2.3 Determinación de la ttuestra(6)

Para este análisis se utilizará una formula estadística

para las poblaciones superiores a 100000 personas a

continuación se detalla los elementos de dicha fórmula.

^_4*p*qr t- ------;;-
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Donde:

p= Factor de ocurrencia; es decir las personas que compran

bebidas multivrtamínicas.

q= Factor de no ocurrencia; es decir las personas que no

toman bebidas multivitam in icas.

e= Margen de error el cual se consideró el 7%

Hay que tener en cuenta que no se tiene un estudio previo

por lo que el faclor de ocurrencra y no ocurrencia por lo que

ambos serán del 50 por ciento.

ft
4*0.05*0.05

o.o72

n= 204 personas

Una vez que ya se tiene los datos de la encuestaa

serán tabuladas y analizadas con el uso de programa de

SPSS.

2.2.4 Hipótesis

c.i segmento cje mercado está en el rango de 21 a 30

años

Las personas están conscientes de los efectos que

causan el consumo excesivo de las bebidas

multivitam inicas no naturales.

El canal de distribución va a ser en supermercados y

tiendas del barrio.

'Ver anexo 1

a
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. El mayor competidor son los.iugueros informales.

. La mayor parte de la población que se ha utilizado como

muestra está dispuesta a tomar la bebida de aguacate

con boroió.

. El envase que tiene mayor acogida es el de vidrio.

. El nombre con mayor aceptación en el mercado es

Borocate Vital

2.2.5 Contraste de Hipótesis

Hipótesis No. I : El segmento de mercado está en el

rango de 21 a 30 años de edad

Esta hipótesis se la puede analizar con la primera

pregunta del cuestionario- Como se observa de acuerdo a

los cálculos obtenidos casi el 71,57% de la población que se

tomo como muestra se encuentra en el rango de 31 a 40

años, por esta razón se concluye que la hipótesis es falsa lo

que quiere decir, que el segmento más grande está

enfocado a personas ya maduras que saben lo beneficioso

de tomar jugos naturales seguida por el rango de 40 años en

adelante con un 16.18% de aceptación.

El gráfico a continuación muestra el porcentaje de

aceptación en cada intervalo de edades.

.)! )



GÉfica 2.1 Segmentos Dirigidos

. dao
I reto
I:r-¡o
O3r-ao
l¿l co a¿etatc

laborado por los autores

Hipótesis NoZ: Las porsonas están conscientos de los

efectos que cusan el consumo exces¡yo de las bebidas

multivitamínicas no naturales.

El gráfico a continuación muestra que un 67.í6% es

decir más de la mitad de la población encuestada si están

consciente de dichos daños que ocasiona el consumo

excesivo de multivitamínicos no naturales hechos con

químicos y un 32.84o/o no: por lo que está abierta la

posibilidad de entrar al mercado con un producto natural

cuyo c,onsumo no sea perjudicial para la salud de los

guayaquileños.

@

i(l

I
I
I

Ir15,;l



El resultado de esta hipótesis se obtuvo con la

pregunta número 2 de la encuesta.

Gráfica 2.2 Conscientes de los Efectos

cons efect

Elaborado por los autores

Hipótesis No 3: El canal de distribución se lo va a
¡ea|,tat en superrneÍcados y üendas del barrio.

Los resultados de la pregunta número 6 del

cuestionario muestra que esta hipótesis se acepta ya que

gran porcenta.ie prefiere consumir producto propuesto de

aguacate y borojó en la tienda del banio con una frecuencia

superior al 7Oo/o y en superrnercados un promedio del 21o/o

por lo que las tiendas del banio son puntos de fácil acceso

para el consumidor y se encuentran a mínimos pasos desde

su hogar, mientras que, los supermercados obviamente

están a una distancia más alejadas y por ende hay q decir q

el ser humano prefiere lo que le cuesta menos esfuerzo

hacer, como en este caso las tiendas de banio y como

r-l
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opción adicional se tiene un porcentaje menor al 11.4o/o en

bares escolares y con el mismo porcentaje en los gimnasios.

Gráfica 2.3 Lugar de Adquisición del Producto

lugar_adquic ision
lten¿¡ ad ¡.¡rp
! st¡ro mer c¡rio
C b¡cs cscol¡¿s
I gnrusos

Elaborado por los autoros

Hipótesis No ¡t: El mayor compet¡dor son los jugueros

informales.

Esta pregunta en el cuestionano da como resultado

que el mayor competidor al q se enfrenta el producto son los

carritos informales con un porcentaje mayor al 64.67% de

preferencia; debido a que los jugueros informales se los

puede ubicar en las esqu¡nas de la ciudad y son ellos

quienes producen y comerc¡alizan jugos hechos con frutas

frescas y sobre todo ofrecen bebidas naturales, pero su

distribución es limitada y generalmente siempre la realizan

en el mismo lugar y a un determ¡nado número de personas,

J:9!s
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los jugueros informales son los competidores direclos y

cercanos del producto de aguacate y borojó propuesto.

Los competidores más alejados a lo que habrá que

tener muy presentes serían Herbalife que supuestamente

también producen una serie de productos naturales y que ya

tienen un mercado ganado pero en comparación con los

carritos informales apenas representan un 17.37o/o del

mercado popular lo cual no es una amenaza tan agresiva,

seguido de otras cadenas como Omnilife, entre otras que se

enfocan a otra segmentación de mercado más específico. A

continuación el grafico representativo,

Gráfica 2.4 Competidores

competidores
I ¡.ioÉros Írlorrr1 as
I cnr*le
!¡t¿r¡¡rtr
I rld lo. o

@
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Elaborado por los autores
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Hipótesis No 5: La mayor parte de la población que se

tomó como muestra, si estará dispuesta a consumir la

bebida de aguacate con borojó.

La intención de esta pregunta es tratar de medir si el

producto tendrá o no aceptación una vez que haya salido al

mercado y el resultado obtenido es el siguiente: un 76% de

encuestados estarían dispuestos a consumir la bebida hecha

a base de aguacate y borojó, sienten algún interés por su

sabor o por las propiedades que tienen ambas frutas, en

cambio el restante 23.95%o no estarían dispuestos a

consumir por lo que vemos esta cifra es algo baja, por lo

tanto se acepta la hipótesis.

Gráfica 2.5 Diapuestos a consumir la bebida

d¡sp_consum
!m
ús'

@

Elaborado por los autores
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Hipótesis No 6: El envase que tiene mayor acogida es el

vidrio.

Como se puede observar en el siguiente gráfico el

envase de vidrio no es el más aceptado por los encuestados

por lo que se rechaza la hipótesis, el que más obtuvo

aceptación con un 68.27 o/o fue el de plástico, y aunque muy

pocas personas tienen conoc¡miento de que el envase de

vidrio es el que permite conservar meior los alimentos, no les

interesa cargar consigo un envase que sea poco portable

por el hecho que corre el riesgo a romperse fácilmente y

suma a ello el peso que este representa, la gente prefiere lo

liviano he ahí el hecho de que esta hipótesis , el envase de

tetra pack con un 15.57% ya que los consumidores piensan

que el producto tiene una mejor presentación. A

continuación se ilustran los resultados en el siguiente grafico

Gráfica 2.6 Presentaciones

prc scntaciones
¡ vdp
El ¡¡¡¡tr o
Ot¡¡
¡ r€{¡ 4r3.t

Elaborado por los autores
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Hipótesis No. 7: El nombre que üene mayor aceptación

en el mercado es Borok-t Vital

En este caso la hipótesis se acepta, ya que el 76.65%

de los encuestados se inclino por esta opc¡ón, puede ser por

originalidad, la perspectiva que le da al producto con este

nombre, además de ello este nombre da una idea de

vitalidad, y frescura, acompañada de u sinónimo de natural y

saludable. A continuación el gráfico de resuttados.

Gráfica 2.7 Nombres

nombre
ln¡uJ,l¡tn
E¡oroc¡c,la
[l nru ¡ lrrr¡t
I d.kus rLa

Elaborado por los autores
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GÉfica 2.8 Ciclo de Vida del Producto "

' Elanco, A. I2OOS). disen¡o.¡doneoi.com. Recuperado el 28 de Marzo de 2011, de

http://disenio.idoneos.com/index.php/Dise%CJ%B1o_lndustr¡al/Market¡n&/C¡clo-d€liroduct

2.2.6 Ciclo de Vida del Producto(7)
Esta bebida se encuentra en la etapa de introducción

en el mercado guayaquileño, ya que no se conoce el

producto y por tanto hay que hacer un esfuezo en

promocionarlo y captar los primeros clientes. Además el

costo de producir cada unidad es alto, con lo que los precios

de introducción serán medianamente altos con respecto al

mayor competidor.

Pero conforme nuestras ventas vayan aumentando

nuestros costos marginales disminuyen por lo que

podríamos vender a un mediano plazo el producto más

barato y poder ser competitivo y dependiendo del

rendimiento del producto se seguirá invirtiendo en distintos

medios de publicidad mostrando las bondades del mismo.

En esta fase del ciclo de vida del producto es

importante asumir posibles pérdidas por lo que se deberá

luchar más por el reconocimiento del producto que por los

posibles beneficios.

UUI¡dádes

Tie.npo

¡ ri t rod L¡ ccaó n Madure¿
Oeclrnac¡ónCrec¡mreñlo

Ventas y
utrlidades S
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2-2.7 tladz BcG (8)

Gráfica 2.9 Matriz BCG (8)
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Producto3 Vaquilt

Elaborado por los autores

Como se puede apreciar el multivitamínico natural de

borojó con aguacate se encuentra en el cuadrante de las

interrogantes, es un producto nuevo, el cual se lo va a
posicionar en un mercado existente, ya que en la actualidad

estos productos son de gran acogida para el público, y seria

de gran utilidad penetrar en el mercado con un sustituto de

mayor calidad. Por tal motivo la estrategia a seguir será la de

penetración en el mercado y desarrollo de producto.

Estrategia de desarrollo de Producto:

lnnovación en el producto manteniendo calidad

y precios según costos.

Dar a conocer un posicionamiento diferenciado

ante el consumidor.

Campañas publicitarias y de promoción

mediante televisión y puntos de ventas.
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2.2.8 Cinco Fuer¿as de Porter(s)

Gráfica 2.10 Fuer¿as de Porter

Compeüdores Pobnciales

Si tiene amenaza de nuevos
competidores que entren en el mercado
de bebidas multivitamínicas una vez que

se vea la aceptación de este producto

Compeüdores del Sector

Rivalidad entne empreeas exisbnteg

Los líderes visibles en el mercado son
los muftivitamÍnicos de Herbalife y
Omnilife, sin embargo estos mercados
se encuentran muy fragmentados ya
que existen muchos produciores locales
vendiendo sus marcas

Sustitutos

No existe sustituto directo ya que es
la única bebida que se comercializa
en un envase hecho a base de
aguacate y borojo, sin embargo
existen varias bebidas
multivitamínicas que se comercializan
en el mercado y hay que tomar en
cuenta a los jugueros informales por

tanto el consumidor podrá elegir cual
meior le supla sus necesidades

I
Proveedores

Tendremos
proveedores de
Borojo y
Aguacate,
azúca¡,
persevantes,
cartones, los
proveedores
que cumplan
con nuestras
expectativas
serán
empresas o
personas

comprometidas
en
abastecemos
de insumo de
buena calidad.

Clientes

El cliente

.a Poder
negociación

tiene
de

I

Elaborado Dor los autores
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2.2.9 ttadz FCB (10)

Gráfica 2.11 Matriz ¡gg {to)

APRENDIZAJE EFECTVIDAD

RUTINA HEDONISMO

BOROTO

Elaborado oor los autores

En este análisis podemos determinar que nuestro

producto es de implicación débil y tiene una aprehensión

emocional, es decir que el cliente primero compra nuestro

producto, luego de consumirlo realiza un análisis y se saca

conclusiones sobre las características o beneficios nuestro

producto.
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2.2.10 tatriz de Hacro Segmentación (í)

GÉfica 2.12 |l.alnz de Macro Segmentación

A quien saü¡face las

neceaidadea

necesidadegQue

saüeface

Como

neceeidades

satisface

El produc{o está dirigido a

las personas que

necesiten algo que les de

vitalidad para el

desenvolvimiento diario

en sus trabajos, entre las

personas que consumirán

mas las bebida son las

personas de 25 en

adelante las cuales

requerirán vigor para sus

aclividades o simplemente

qu¡eren cuidar su salud

tomando algo natural.

El producto es una

bebida multivitamínica

natural a base clts

aguacate y borojó las

cual esta última es una

fn¡ta con varios nutrientes

vitamín¡cos tales como

las vitaminas 81,B2,B1,2,

acido ascórtÍco entre

otras lo que mantienen al

consum¡dor adivo para

que pueda realizar sus

aclividades diarias sin

problema de fatiga o

cansancio

La bebida sat¡sface las

necesidades del

consumidor produc¡endo

en el organismo un

estado de vigorosidad

para poder realizar sus

tareas pudi€ndo

reemplazar el desayuno

por la alta vitaminas que

eata tiene o puede

tomarla Wra sent¡rse

tien o cuidar su peso.

El producto se encontrara

en puntos de ventas de

fácil accesibilidad para é1.

Elabondo por los autores
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2.3 tarkeüng Mix(12)

Es una de las estrategias donde se utiliza las cuatro

variables controlables, Producto, Precio, Plaza y Promoción, con

las cuales se identificará el lugar más apropiado para comercializar

el producto, así mismo se determinará un precio acorde con los ya

existentes, para así obtener un buen posicionamiento en el

mercado logrando ventas efectivas del producto. A c¡ntinuación

detallan dichas variables:

2.3.1 Producto

La empresa se dedicará a la elaboración de bebidas

no alcohólicas y se especializara en una bebida

multivitamínica natural hecha a base de aguacate y borojó,

en sus inicios se lanzará al mercado un solo producto

(bebida multivitamínica natural de borojó y aguacate) para

posteriormente ampliar la linea de producto para aprovechar

los recursos de la planta ya instalada.

La bebida será presentada en un envase plástico de

500m1, que es el tamaño más uniforme y común el mercado

guayaquileño pues tiene el tamaño de una botella con agua

que son de gran comercio en la ciudad de la urbe porteña.

2.3.1.1 Nombre

Como bebida multivitamínica y natural se

decidió que el nombre de la bebida seria Boro-KT

Vital, que es la que mayor acogida tuvo en las

encuestas realizadas debido a que es la

combinación de dos productos naturales que son el

+2



aguacate y el boroJó, lo cual refleja en este nombre.

Este nombre será resaltado en el envase, en la
publicidad y en toda promoción para dar a oonocer el

producto y la marca or¡entada hacia el mercado

objetivo.

2.3.'t.2 Logoüpo

El logotipo tiene un

traje de color verde, que

refleja el color del

aguacate. El verde tiene

una fuerte afinidad con la

naturaleza y nos conecta

con ella, denota fertilidad,

frescura, estabilidad y

resistenciá El color de la

noche es debido a que la bebida da energía que nos

ayuda a rendir mucho más tiempo en nuestras

actividades mtidianas, lo cual también está reflejado

en el logotipo.

Debido a que el producto es un

muftivitaminico natural a base de aguacate y boroló,

se ha desarrollado este logotipo que refleja la fuerza

y vitalidad que da el producto, donde en el pecho se

denota la marca de la bebida. El color rojo naranja

de fondo representa el fuego, lo que se le asocia el

peligro, la determinación, la pasión y el deseo,

intenso a nivel emocional, mejora el metabolismo

humano y eleva la energía en el organismo.
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2.3.1-3 Envase

La botella será de plástico

de 500m1 por ser más barato que

el vidrio, además en el esludio de

mercado la mayoría de los

guayaquileños prefiere al plástico

por la facilidad y comodidad de uso además que el

plástico es seguro y liqero para trasladar y cargar, en

su presentación será completamente visible nuestro.

las normas de reqistro sanitario, la tabla nutricional.

El plástico es además impermeable, resistente y

versátil.

2.3.'t.4 Etiqueta y Colores

Etiqueta colorida y adjunta a ella la figura del

logotipo que identifica al producto, esta será la

cub¡erta del frasco en su totalidad, en ella se

encontrará grabado el precio de venta al público, el

debido registro sanitario, y la excepción del consumo

de la bebida a personas que sufran de

enfermedades en donde el borojó o el aguacate

pueda causar algún efecto secundar¡o o dañino, tal

es el caso que personas que sufran de rinitis, asma

y choque anafiláctico, es decir aquellas personas

sensibles al látex son excepción de su c¡nsumo.
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2.3.1.5 Tapa

Esta será plástica y de

características similares a las de

las botellas que se comercializan

actualmente en el mercado

2.3.2 Precio

Desde el punto de vista de marketing, el precio es el

dinero gue se intercambia por la propiedad o uso de un bien

o servicio, el cual debe ser justo tanto para el cliente como

para la empresa de manera que cubra los beneficios al

cliente y a la empresa le reporte rentabilidad.

El consumidor va a evaluar los diferentes

multivitamínicos que se encuentran en el mercado y va a

elegir aquel que le ofrezca un mayor beneficio en cuanto a

su rendimiento, ac,ompañado de un costo relativamente bajo

que se a.juste a su presupuesto económico.

2.3.2.1 Objetivo de la asignación del precio

Los principales objetivos que tiene la empresa

con respecto a la asignación del precio del produclo

son los siguientes

Lograr una mayor participación en el mercadoo
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. Max¡mizar las utilidades

. Establecer un precio que este acorde con los

Requerimientos expectativas de los consumidores

con respecto al producto.

Con estos objetivos lo que se busca es

maximizar la rentabilidad de la empresa tanto a

corto, como largo plazo ya que se tiene todas las

herramientas necesarias para poder lograrlo.

2.3.2.2 Nivel de precio y colocac¡ón del producto

La bebida se ubicará en el nivel de precios

intermedios debido a que este producto está dirigido

a los mercados masivos y a la clase media (media

baja, media y media atta) además se justifica este

precio ya que este seria un atractivo adicional a las

propiedades del producto el cual lo vuelve altamente

competitivo, adicionalmente a otras característica

que trene el producto como:

Ser un producto 100% natural

Ofrece beneficios med icinales

Muftivitaminico natural de rápido efeclo

De acuerdo con lo antes mencionado el

producto que se lanzará al mercado cumplirá con las

normas y procedimientos establecidos, br¡ndando un

producto de alta calidad para los consumidores.

1

2

3
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2.3.2.3 Variables para la selección de precio

Para determinar el precio de venta de la bebida

natural se cons¡deran los siguientes criterios:

. Costo unitar¡o del producto

. El precio promedio según las preferencias del

mercado es de 1.80 dólares

. El tiempo que queremos recuperar la inversión

Gráfica 2.13 Variables Precio

Como se puede observar Borokt ha adoptado

una posición desafiante ante la competencia porque

lo que se quiere es revolucionar el mercado y ofrecer

una bebida natural que no cause perjuicio a la salud

y aun menor precio.

2.4 Distribución

La distribución se refiere en especial sobre las diferentes

estrategias que tomará la empresa en mater¡a de mbertura y

penetración del producto en los diferentes territorios o zonas de

ventas y su respectiva comercialización.

plan de venta Borok-t v¡ta-toro

vonddoIes
informalea

PVP 1,8 I 2

PVP

supermercados

en

1 5 7
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La distribución para comenzar seria local y conforme se vaya

avanzando el ciclo de vida del producto se diversificará a nivel

regional y nacional.

Para esto se tiene que los princlpales retos que la empresa

se impone con relación a la comercialización son:

A partir de una distribución óptima se puede colocar la bebida

multivitamínica de manera eficiente anle los mnsumidores, para

que la adquieran y con ello llegar a las expectativas

económicas que se tiene planteado la empresa.

Mantener un margen de contribución satisfactorio al distribuidor

por med¡o de los diferentes canales de distribución que se

seleccionarían.

Establecer por med¡o de los canales de distribución, una forma

de comunicación, promoción y publicidad de la bebida hacia el

cliente.

2.4.1 Selección de los canales de distribución

Se consideran las diversas allernativas de distribución

y además se toman en cuenta que según la investigación de

mercado, la cual anojo que los principales punto de

distribución que podr¡a tener la bebida seria los

supermerc¿rdos, tiendas de barrio bares de colegios,

gimnasio ,restaurante y autoserv¡cio lo cual indicaría que si

se utilizaria estos canales de distribución.

Dado esto se considerará para poder potenciar la

distribución, la contratación de distribuidores mayoristas, los

cuales c¡locarán el producto ante los minonstas, ya que por

limitaciones de inversión seria conveniente establecer este

+¡1



tipo de distribución, dado esto se tiene que la distribución y

los niveles de intermediarios serian:

Gráfica 2.14 Canales de distribución

Supermercados

TiPn da s
EMPRESA MAYORISTAS

CLIENTES
BarPs

Elaborado poÍ los autores

Así se tiene que la distribuc¡ón se la realizará de la

empresa directamente a los supermercados por un lado, y

por otro el producto saldrá ara los distribuidores mayoristas y

estos son quienes se encargarán de distribuirlos a tiendas,

bares y los autoserv¡cios para con ello llegar al punto

objetivo que son los cliente como consumidor final de la

bebida multivitaminica.

Además los distribuidores mayoristas son una ventaja

para la empresa ya que ellos con su experiencia en la

distribución, bien podrían explotar el mercado de una

manera más eficiente y optima pues cuentan con una cartera

de clientes establecidas, lo que sería beneficioso para los

intereses económicos de la empresa a corto plazo pues con

esta estrategia se cubrirá el mercado de una forma rápida y

eficaz.
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2.5 Publicidad

La publicidad y la promoción, es el medio por el cual la

empresa empleará una serie de estrategias para poder inducir a los

potenciales a la compra del producto.

Los objetivos que se plantea la empresa con respecto a la
publicidad son:

. Posicionar y diferenciar la marca en la mente del consumidor.

. lnducir a la compra del producto para que los consumidores lo

prueben por primera vez y conozcan sus propiedades.

Así se tiene que para que esto se pueda cumplir, la empresa

deberá establecer una línea de canales y medios de promoción,

publicidad, comunicación y relaciones con los diferentes

componentes del mercado

2.5.1 Canales Publicitarios y tledios Promocionales

Tomando en consideración todos aquellos conceptos

establecidos anteriormente y basándonos en los objetivos

trazados, se tiene que la empresa considerará una serie de

medios y canales publicitarios para cumplir con las metas,

así por ejemplo:

2.5.1.1 Canales tlasivos

Se utilizará medios masivos y agresivos para la

publicidad como la televisión, a partir de esta se

pretende dar a conocer el producto, así como

diferenciar la marca ante la competencia. Dentro de

.,-r{ )



estos se han considerado pautas publicitarias,

auspicios y menciones en programas que estén de

ocupando actualmente un ranking televisivo alto y

sobre todo popular ya que el producto está

desarrollado para llegar a un público pertenec¡ente a

la clase social media alta y media baja, he ahí el

porqué habría que concentrarse en programas de

alta sintonia y que tengan como audiencia nuestro

público de interés.

2.5.1.2 Promoción y Publicidad en el Punto de Venta y

de Gonsumo

Está realizado para incentivar a la prueba del

producto y la degustación. Para ello se ha dispuesto

una serie de estrategias para los puntos de venta

(tienda, supermercado) con la ayuda de señoritas

impulsadoras, que procederán a hacer degustar el

producto, bebida también se la dará a conocer en los

bares esmlares ya que apoya a la campaña actual

que la presidencia del Ecuador está impulsando a

que se venda productos que ayuden al crecimiento y

mejoren las condiciones de vitalidad de los jóvenes,

por ello la promoción en las escuelas y colegios

serán con muñecos inflables del logotipo del

producto, mismo que con forma de un súper héroe

tendrá una excelente acogida en estas plazas,

además de ello se utilizarán los banners med¡anos y

pequeños que se colocarán en las tiendas de barrio.

I



2.5.2 Programa Publicitario

La publicidad de "Borok-t Vital" se realizará por los

medios de televisión y puntos de venta. La tendencia de las

personas a ver un canal y el horario de este se encuentra

en la encuesta. Una vez analizado todos estos puntos, se

determino lo siguiente:

Tabla 2.1 Medios televisivos
Progl¿m¡s Coato

poa

s€8und
o

Nunt€to
d€
!€Suridog

Fno¡a'rda
/.oñ.rd¡l
pof proSram¡

Vecrs
94¡

¡l m€a

f fot ¡ d.

(thÍrFl
¡l í*a

To{¡l d.
dóLf!3
el mcr

Totel de
dóLÉt
.nual

¡ervls¡¡zo' 3.5 20 7 2 320 1120 13440

tl
NOTtCttRO

24 HORAS

20 1 4 160 512 51/t4

TOTAI. 19544

ECUAVISA

TETEAMAz

ONAS

Elaborado por /os auto,.es

2.5.3 Publicidad en el lugar de Consumo

Para lograr el posicionamiento y diversificación del

producto "Borok! Vital" se cerrarán contratos de exclusividad

de linea (Bares de escuela y gimnasio) ofreciéndoles

descuentos por volumen de compra y se ofrecerá material

publicitario para el local. Se considerará los gimnasios más

populares en esta ciudad.

Dado esto para llegar al público objetivo y captar su

interés se entregaran a los bares y gimnasios el siguiente

material publicitario, tales como:

Paletas removedores de líquido con los colores de la
publicidad.

vasos con la marca

' Programa escogido por ser en la tarde y porque se transm¡te en el canal de preferencia por los

encuestados (VER ANEXO l)

I
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2.5.4 Publicidad en el lugar de compra

Para posesionar la marca en los puntos de venta e

impulsar a la compra de este producto, se programará una

promoción en los principales supermercados, tiendas, Para

esto se colocarán impulsadoras, las cuales darán a conocer

y degustar el producto con la finalidad de inducir a la

compra, además se diseñará y distribuirá afiches para los

puntos de venta.

Para esto tenernos el siguiente presupuesto de

publicidad.

T abla 2.2 Presupuesto de Publicidad

Elabondo por los autores

Publicidad unidades Costo unitario tota I

Afiches 5000 0.20 1000

Vasos 5000 0.15 750

Paletag 5000 0.05 250

congeladoree 15 175 2625

Dumies de 2 m 30 300 9000

impulaadora 1 3720 3720

deguetación 1 1000 1000

fotal 't8345
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2.6 Análisis FODA

Fortalezas

El producto cuenta con una señalización muy fuerte en el

mercado guayaquileño; debido a que la mayoría de la gente

asocia al aguacate y al borojó como alimentos con propiedades

afrodisiacas ya que su contenido nutricional es elevado: rico en

vitaminas A y E, asi como en aceites naturales, proteinas,

hidratos de carbono y minerales que resultan esenciales apara

la generación de hormonas sexuales.

Los sembríos de aguacate y borojó que se dan a temperaturas

de 28 a 30 grados son suficientes para abastecer la posible

demanda que vamos a atender. Ya que los sembríos se

aguacate nacional sumaron 4954 toneladas equivalentes a

$301 mil durante el año 2009. Actualmente, el país ocupa el

vigésimo tercer lugar dentro del rank¡ng mundial de

exportadores del fruto de esta planta laurácea

Es el primer mult¡vitaminico ecuatoriano hecho a base de frutas

naturales; debido a que tanto el aguacate aporta con vitaminas

son E, A, 81, 82, 83 mmplejo vitamina B.

Ecuador es uno de los pocos países donde debido a su clima

cálido, la cosecha de la materia prima (aguacate y borojó) se

produce de manera natural y no se necesrta de muchos

cuidados ni de químicos para sus sembrios. Debido a que se

usa poco plaguicida en las plantac¡ones, hace que la calidad de

la fruta tenga una óptima concentración de sus propiedades

vitaminicas y de esta forma nuestros costos de producción

disminuyen debido a la no utilización de productos químicos.

.-¡J



Oportu nidades

El posible posicionamiento de mercado en la ciudad de

Guayaquil; debido a que los jugueros informales en las calles de

Guayaquil también venden este multivitamínico, podríamos

decir que son nuestros competidores más cercanos, pero su

venta al público es siempre en el mismo lugar y a los mismos

consumidores; en cambio nosotros tratamos de diversificamos

llegando a puntos estratfuicos como las tiendas de barrio de la

urbe.

Gracias a que la bebida está hecha a base de frutas

afrodisiacas tendrá una buena acogida en el mercado-

La infraestructura de la planta y la tecnologÍa permitirán ampliar

el volumen optimizando los recursos para su producción en

comparación a los vendedores informales que no cuentan con

ello.

Debilidades

Que la demanda cÍezca a un ritmo superior que la oferta

brindada; por lo que existirá clientes insatisfechos que tratan de

cubrir esta necesidad con sustitutos de similares característica.

El almacenamiento de la materia prima anterior a la producción

del multivitamínico, no puede excederse a los '15 días de

refrigeración, por el hecho de que empieza a descomponer y

perder sus propiedades.

Los proveedores de las principales mater¡a prima como es el

azúcar están hechas en lugares distantes de la planta; lo que

implica que en un tiempo de crisis del azúcar, cuando esta se

empieza a escasear, como consecuencia de la especulación



popular, esto se traduzca en una pérdida de eñciencia; la misma

que influye en una variación de volumen producido y

variaciones en los precios para contrarrestar los posibles

efectos. Además a esto se le puede sumar el deterior amiento

de la imagen, porque se tendrá que incumplir con nuestros

posibles potenciales compradores, transmitiendo asi una señal

negativa en el mercado.

Amenazas

Posibles plagas que ataquen a los cuJtivos de aguacate y borojó

mmo el Taladrar del tronco Copturonimus persea Gunther: Esta

especie taladra el tronco, ramas y crecimientos nuevos. Esta

planga puede provocar la muerte del árbol.

La inestabilidad politica.
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CAPITULO III

ESTUDIO TÉCNlCO

3.1 Descripción del Producto

Considerando que en la actualidad existe una poderosa

demanda por las bebidas multivitaminicas hechas a base de

productos naturales, lo cual ha sido comprobado con el respectivo

estudio de mercado que se procedió con la realización a una

muestra de la población de la ciudad de Guayaquil y sabiendo las

alternativas de mantener una v¡da saludable con su consumo, se

ha epostado lanzar y comercializar en el mercado de la urbe

porteña una bebida multivitamínica natural hecha a base de las

propiedades del aguacate y el borojó, mismas gue cuenlan con un

alto porcentaje de vitaminas que le ayudan al organismo a

funcionar de una manera más adecuada y saludable,

El producto "BOROK-T VITAL" contará con una alta

aceptación en el mercado; debido a que la demanda a la cual se va

a abastecer, tiene una alta tendencia al consumo de bebidas

naturales que les permitan mejorar su calidad de vida.

El boroió es una fruta que produce muchos beneficios en el

organismo del ser humano, debido a que aporta mn proteinas,

hierro, sólidos solubles. fibra, carbohidratos. fósforo y aminoácidos"

entre otros, m¡smos que sirven para 
"3).

. Aportar mucha energía al organismo.

. Combatir la hipertensión arterial.

. Controlarproblemasbronquiales.

. Regularizar el azúcar en sangre

. Reducir la desnutrición.

'Compuestos orgánicos que al combinarse forman las proteínas



. Mantener el peso.

. Ayudar a generar hormonas sexuales

Además de ello c¡mo el borojó es rico en polifenola en una

concentrac¡ón relativamente alta, exhibe una variedad de

caracteristicas antiinflamatorias y modulantes del sistema

inmunológico que ayuda a la prevención de enfermedades.

Así como las grandes cantidades de minerales que se

encuentran en el boroió incluyen el potasio, fosforado, el calc¡o y el

magnesio, los cuales son necesarios para mantener las funciones

centrales del cuerpo y para la regeneración y el crecimiento de las

células.

También contiene aminoácidos como la lisinab, tirosina",

leucinad, y valinae, componentes necesarios que no son producidos

por el cuerpo, pero que deben proveerse en la dieta.

El aguacale es una rica fuente de vitaminas E, A, 81, 82,

83, 86, D y en un porcentaje menor de vitamina C, necesarias para

el buen funcionam¡ento del organismo, además de ello minerales

como el potasio, magnesio, y el fósforo, también es generador de

Riboflavina, Niacina, Biotina y Acido fólico, con ello una bebida de

esta fruta sería óptima para:

. Diabéticos, ya que ayuda a equilibrar el azúcar en la sangre.

. ldeal para realizar esfuerzos fisicos.

. La vitamina C y E son antioxidantes y ayudan a prevenir los

daños de los radicales libres, que pueden llegar a desarrollar

ciertos tipos de cáncer.

. Controlar la presión sanguínea manteniendo el rilmo cardíaco

regular y un sistema neryioso sano.

' Antiox¡dante5 oaturales
'Aminoácido muy ¡mportante que el ser humano no lo produce ¡nternamente y lo adquiere en frutai
'Aminoácido aromático neutro que detecta proteínas por absorc¡ón de luz debido a los an¡llos que posee
o Aminoácido que ayuda a las enfermedades de deSeneración neurológica

'Aminoác¡do necesario para formar proteínas
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Al igual que el aceite de oliva, los aguacates contienen un

alto nivel de ácidos grasos monoinsaturadas, los cuales reducen el

nivel de colesterol en la sangre.

El aguacate(l4) aparte de ser delicioso, fortalece los

músculos abdominales, colaborando a la disminución del abdomen

ya que red uce el nivel de colesterol malo o LDL evitando que

obstruya las arterias.

Como contiene grasas mono saturadas protectoras del

corazón y consideradas beneficiosas para el organismo, la función

general de la carnitina (mejora las funciones cardiovasculares, ya

que favorece el rendimiento del músculo cardiaco y elimina el LDL

colesterol malo, aumentando el HDL colesterol bueno) es la de

transportar los ácidos grasos al interior de las élulas, para que

estas grasas sean convertidas en energía por las mitocondrias

celulares.

Como elimina las grasas para obtener energía, la capacidad

de rendimiento físico aumenta, reduciendo la grasa corporal y

aumentando la muscular.

Por lo tanto una bebida hecha a base de estas dos frutas se

ubicaria en una categoría altamente nutriliva, misma que ayuda al

desarrollo y funcionamiento adecuado del ser humano

corroborando en una mejora innegable de su dieta diaria y

ayudando a mantenerse dentro de los estándares para conservar

una vida sana.
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Tabla 3.1. Contenido nutricional Borojó" Tabla 3.2 Contenido Aguacateb

C¿tone¡ 114,1

G rasat r 1,8

Hidntos & crbono (gJ 1,i

Fibr¿ lg)

Potario (r0

l¡¿gneirc (m§l 16

ProMt¡r¡in¿ A l[rgl r't

vit¿min¿ E f¿tfa.tocoferd) {mg} L,)

Yit¡mtni C lít) t

Actdo fdio (Írgl

PindorirB lÍrg) 0,1

mg : mrcrqramÉ

Además por su afto aporte calórico es recomendable para

los deportistas así como su conten¡do en hidratos de carbono lo

hacen tolerable para el consumo de diabéticos.

Por ello el consumo de esta bebida será rec¡mendable

debido a gue se trata de un producto natural y que le permite al ser

humano tratiar de mejorar su estilo de vida.

Una vez que se obtenga el producto este contará con

registro sanitario que le permite que el consumidor tenga seguridad

que lo que está bebiendo cuente con las debidas normas de salud

e higiene.

" l2ool¡. necuperado el5 de Abril de 2011, de bororjodecolombia.com

http://www.borotodecolombia.comlaqeLqa.¡!!!

b 
Coñsuñer.es EROsKt (SdeMayod€2m7). Recuperado el Mar¿o de 21 de 2011, de

AGUACÁTEBOROJO

COMESTIBLE OEL
FRUTO (1OO G)

Agua
Prote f nas
Grasas
Carbohidratos
Cenizas

64.7
1.1

24.7
8.3
'l .2

Otros componentes (mg)

Calcio
Fósforo
Hierro
Tiamina
Ribloflavina
Niacina
Acido Ascórbico
Calor las

.E

160
1.5
o.3

o.'t2
2.3

3
93

imrnet.corn/ar3lar bcBuAAssRsDf -los-benef icio del ¿cuar¿te htm
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3.2 Proceso de elaboración de la bebida mulüvitamínica natural
Para la debida producción se realiza el siguiente canal de

procesos.

Cuadro 3.1 tlapa de Procesos

Agr¡cultor

Azúc€r

Aditivos.
persevantes

Compra de
Materia prima

Agua

Calentamiento

Mezcla

Homogen¡zado

Pasteurización

Sistema de enfnado

Llenado y envesado

Empaque, sellado y
et¡quetado

Control ñnal de
cal¡dad

Almacenamienb de la
materia prima

Seleccrón de la materia

Jugo de frutas
concentrado

I

Elaborado rbr los autores

Distribución

ri I
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3.2.'t Descripción del proceso de producción

1. Agricultor

Es el encargado de cultivar las frutas en optimas

condiciones y es en ocasiones el dueño de las haciendas

cosechadoras de estas frutas.

2. Compra de materia prima

Como se adquirirá la materia prima de la fuente

productora no de intermediarios es un punto a favor ya

que se el¡minan los costos de transacción, aprovechando

al máximo y minimizando gastos, por ello una vez

realizada la recepción de las frutas, y luego de haber

pasado por un control de calidad para garantizar que el

producto adquirido se encuentra en condiciones

apropiadas, se procede a almacenada en los

mngeladores.

3. Almacenamiento de la materia prima

La materia prima se mantiene almacenada hasta el

momento en que se procede a usarla para la elaboración

del jugo, este almacenamiento permitirá conservar las

propiedades de las frutas en óptimas.

4. Selección de la materia prima

Se selecciona la cantidad adecuada y necesaria

de materia prima que incluye tanto a las frutas, el azúcar,

el agua y demás ingredientes necesarios para la

realización del multivitaminico.
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5. Mezcla de! producto

Los ingredientes se mezclarán de esta manera; el

agua potable debe ser calentada, luego bombeada hacia

un tanque donde se agregará el concentrado de

Aguacate y Boro¡ó, con la cantidad de azúcar adecuada,

mismos que serán mezclados uniformemente.

6. Homogenizado

Se mantiene la mezcla hasta que se llegue a tener

una consistencia homogenizada de los ingredientes y

luego se le añade los perservantes, para que el jugo

pueda permanecer en los puntos de ventas por un lapso

de tiempo antes de su fecha de exploración.

7. Pasteurización

La pasteurización se la realiza¡á a altas

temperaturas en corto tiempo, dichas temperaturas

inactivan las enzimas y retienen su acc¡ón aún en los

t¡empos más corto de resistencia.

8. Sistema de Enfriamiento

Es llevado al área de enfriamiento para que el

mismo baje su temperatura, a temperatura ambiente, por

lo que asi facilita su manejo y empaque final. Se

almacenará durante el proceso de producción, teniendo

en cuenta que el concentrado de Aguacate y Boro.ió se

lo mantendrá en una émara frigorifica hasta el llenado

en sus embases.

{i: }



9. Llenado y Envasado

Se procede a llenar los envases con el jugo final

obtenido y previamente enfriado, el produclo se lo

envasará de manera automática, mediante una maquina

envasadora. Posteriormente se procederá al cierre del

envase.

10. Empaque, Sellado y Eüquetado

Aquí se etiqueta el producto, con la ayuda de una

etiquetadora. Luego el producto es empacado en cajas

de cartón, en el exterior de la ca,ja irá el logo del

Producto, lo cual se lo usará como una estrategia de

marketing para la promoción del multivitamín¡co.

1 1. Conkol final de calidad

Antes de ser distribuido se realiza el úhimo control

para garantizar que el producto cumple con todas las

normas legales, de higiene y que se encuentra en

condiciones adecuadas para ser entregado a los

diferentes puntos de comercio.

12. Distribución

Se la realizará con la ayuda de una camioneta que

nos servirá como canal de transportación del producto a

cada uno de los puntos de venta a los cuales vamos a

abastecer.

fi+



3.2.2 Producción

Para la producc¡ón del multivitamínico, se debe

considerar un adecuado plan de producción, el cual ¡dentif¡ca

la cantidad de unidades que se debe producir diariamente,

para ello se debe tener en cuenta un estudio estimado con

una restricción conservadora minima que nos indique

quienes realmente van a consumir el produclo.

Es necesario ¡ealizar una segmentación del mercado, y

con ello proyectar un nivel de ventas que permita mantener a

la empresa por encima del estatus de equilibrio, en otras

palabras el punto donde la empresa estaría por encima del

equilibrio (no gana -ni pierde), se lo realizará de la siguiente

manera.

En primer lugar se ubicará el número de habitantes que

se t¡ene en la ciudad de Guayaquil, mismos que grac¡as al

INEC se ha podido obtener y que a continuación se refleja el

cuadro correspondiente a estos datos; y su tasa de

crecimiento por año.

De acuerdo al Vl Censo de Población y V de Vivienda,

realizado el 25 de noviembre del 2001, la población de la

Ciudad de Guayaquil era con 1.985.379 habitantes. La tasa

anual media de crecimiento poblacional fue de 2,50%. Su

población estimada en el 2008 es de 2.366.902 habitantes

en su área metropolitana
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Gráfico 3.1 Crecimiento Poblacional Guayaquil (rsts
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Tabla 3.3 Crecimiento Porcentual De La Ciudad De Guayaguil(l5)

Creclmaento porc.ntual poblecbnal dé l¡ dr¡d¡d dc C¡ryaCull
En relación con la provincia del Guayas y el cantón Guayaquilr

Censos
Provincia del

Guavas
Cantón Guavaou¡l Ciudad de Guavaouil

195G1962 4,14% 4,49% 5,67%

7962-1974 3,77% 4,06% 4,14%

7974-L987 3,52% 4,50% 4,M%

1982-1990 2,63% 2,to% 2,87%

1990-2001 2,49% 2,50%

Fueñte:@'

2,38%

" (2009). Recuperado el 7 de Abril de 2011, de iñec-gob.ec: http://www.inec.gob.eclprelimiñares/lomos.html
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Con estos datos tomados del INEC podemos obtener el

segmento de mercado al cual nos vamos a proyectar y para

ello es necesario realizar los siguientes cálculos.

Una vez obtenido esto se empieza a segmentar el

número de habitantes guayaquileños por sectores los

mismos que se ha considerado a Norte, Noreste, Centro

Norte, Sur Este, Sur Oeste; dentro segmenta nuevamente a

la población mediante, personas que consumen

multivitamínicos naturales, aquellas que muestran ¡nterés

por el producto, y como punto final la restricción

conservadora que es el punto más importante que permitirá

conocer y aproximarse al nivel de personas a las que se va a

abastecer y las mismas que están dispuestas a consumir el

producto.

Con la tasa de crecimiento que proporciona el INEC

acerca de la ciudad de Guayaquil poder proyectar una

demanda a 10 años como se muestra a continuación con los

cálculos en la hoja de Excel.
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Producir aproximadamente 260 botellas por hora, lo

que daría como resuttado 45730 botellas al mes que es

nuestra demanda proyectada considerando que se trabaja 8

horas diarias y 22 días al mes estos datos fueron calculados

con datos oficiales según el úllimo censo de población y

vivienda del año 2001.

Por otro lado se aplicará un monitoreo para tener un

control de las áreas que realizan los diferentes procesos,

sabiendo que los empleados contratados laboraran desde

las thOOam a 17h00, para ello se procede a una evaluación

de la cantidad producida en el tiempo establecido.

Como materia prima se utilizará.

. Agua

. Azúcar

r Aditivos

. Conccntrado de aguacate y borojó

Vale recalcar que el borojó y el aguacate son la

principal materia prima para la elaboración de la bebida, al

igual que el resto de ingredientes, y materiales a utilizarse

deben contar con los respectivos proveedores que se detalla

a continuación.

3.2.2.1 Análisis de Proveedores

Para la elaborac¡ón del muhivitaminico natural

a base de Borojó se va a requerir proveedores de

concentrado de Borojó, Aguacate, además de

distribuidores de azúcar, persevantes, envases,

etiquetas y cartones.

(if)



Los proveedores que cumplan con nuestras

expectativas serán empresas o personas

compromet¡das en abastecer a la empresa de

insumos de buena calidad, en buen estado y en el

t¡empo prev¡sto.

El proveedor principal de concentrado Borojó

será la Distribuidora Muhialimentos ubicada en la
lsla Trinitaria Km. 42 (Telf .: 2426192); El precio al

que este proveedor ofrece su producto es de $3 el

kilo (Borojó) obteniendo un descuento del 10% por la

compra de 1000 kilos en adelante.

Después de realizar varias cotizaciones en el

mercado se determinó la siguiente lista de

proveedores con sus diferentes productos.

Tabla 3.4 Proveedor de azúcar

lnsumo Azúcar

Proveedor

Dirección

Teléfono

Unidades

Precio

Descuento

COI'¡PAÑI¡ EZUCARE RA VALDEZ

Av. Joaquín Orrantfa y Av. Juan Tanca

Marengo

>=2fi)0 sacos, 0.30 oentaws menos

2691755

I saco (5() kiloe)

47
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lnsumo Envase de plástico

Tabla 3.5 Proveedor de embase de plásüco

lnsumo Etiqueta

DELTA PLASTIC C.A

Av. 6ta # 305 y calle 3era Mapas

Oeste. Km. 5 vla a Daub.

2854849 -2854852 - 2851217

I envase (500 ml)

0.14

>=1000 env¡ses 100¡6 menos

Tabla 3.6 Proveedor de eüoueu

DEL LITORAL

Km. 11.5 Vla Daule

2100600/2100070

l rthtEta

0.05

rs ¡e

Proveedor

Dirección

Teléfono

Unidades

Precio

Descuento

Proveedor

Dirección

Teléfono

Unidades

Precio

Descuento >lfiD etiqrtas = 0,03 centavoe
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lnsumo Compuestos Quimicos

fabla 3.7 Proveedor de quimicoe

Tabla 3.8 Proveedor de cartón

3.3 Personal administraüvo y de producción

Anteriormente se presento el organigrama, donde se define

las personas y las funciones que se van a necesitar para lograr el

cumplimiento de los objetivos de este proyecto, personal que

deberá adaptarse a los requerimientos del cargo.

i!

lnsumo Cartón

Proveedor

Dirección

Teléfono

Distribuidora Química del Ecuador

Km. '14.5 Vía Daule

Proveedor

Dirección

Teléfono

Unidades

Precio

Descuento

ANDINA

Av. Carloo Julio Arosernena Km. 2,5

2208680t2208670

1 etiqueta

007
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En la siguiente tabla se detalla las funciones del personal,

quienes serán necesariamente monitoreados para garantizar que

se esté llevando a cabo las funciones determinadas de la manera

más adecuada.

Tabla 3.9 Personal y Funciones

Cargo F unciones
l gerentegeneral

1 secretiaria ejecutiva

1 jefe administrativo

1 gerente de marketing
y publicidad
1 gerente de ventas

1 jefe de producción
1 supervisores

3 operadores de
maquina

2 auxiliares de
producción

1 jefe de
mantenimiento

1 auxiliares de servicio

1 guardias de
seguridad
I auxiliares de bodega

I jefe de control de
calkJad

Establecer las politicas y l¡neam¡entos
de la empresa
AsidircthborcsdrñinidralivÉ -

Encargado de controlar el área
financiera y administrativa

E¡tebleoe¡ rn&odoe do promociln y
comercializacr'ón del prcducto
Coordinar el numero de producción
requerida para cada uno de los
distribuidores

Coordinar ac{ivirades de producci&t
Vrgilar que los obreros estén
laborando ef¡c¡entemente

Realizar loe dihrenho proceeoo de
produción

Ayudan en todo el proceso de
producción

Controlar y vedñcar que las
maquinarias a usan96 en el proceso de
producci&r se ericugnfen en buen
€stado

Ayudar en el aseo de las diferentes
áreas
Wilarelárea

Colaborar en el área de bodega

Veriñcar que E producción eurnpb los
estánda¡eede celided

Elaboraoo Dor rcs autd.-



Para la elaboración de la bebida ''Boracate Vital" se va a

requerrr de los equipos y maquinarias detallados a continuación

junto con los valores de los mismos.

áquinas C!p¡cHad

Fr€6Er lnüEtid
Licüarbf8 lndusüid

Fko
Envaldora

Elhu.iado6

2000 m¡lilüo§

60 m¡lilitros

266 boEllas por dfa

266 botellas por dia

C¡nüH

1

4

2

I
1

Prtc¡o

Un¡t rb
5500

1350

45

680

299

TOTAL

Pflclo
TüI
5500

5100

90

@
299

tl9G9

Elaborado por tos autorcs

Para poner en marcha el negocio, se necesitan mobiliarios,

equipos de oficina y otros act¡vos, los mismos que se detallan a

continuación con sus respectivos precios.

Tabla 3.11 Equipos e lnsumos Requeridosb

Act¡Yo Cantidad Pltcb
Unlt rlo

250

2t¿

2809

1$0
't 100

70

20

P¡ecio Tot¡l

EscribriE

Sillas

Aire Acondlrbnado lg

Vesüdores

Baños

TeléfonoFax Panasorb

lntemet felmex

4

12

1000

M
8/'27

15(x)

I 100

210

40

3

2

' Proformas ver anexo 3
' Proformas ver anexo 3

71

3.4 Equipos e lnsumos nequoridos para la producción

Tabla 3.10 Equipos e lnsumos Requeridosa

Elabondo por los autores

TOTA 72f.1



Tabla 3.'12 Acüvos Requeridos"

Elaborado por los autoros

3.4.1 Depreciación y Amortización

La depreciación y la amortización se refieren al cargo

contable periódico que es necesario realizar con el propósito

de establecer una reserya que permita reponer el valor de

los activos. En rigor, la reserva se mnstituye de conformidad

con la pérdida de valor del equipo a consecuencia de su

desgaste y obsolescencia. La depreciación se estima

conforme a criterios contables o al desgaste real.

Así mismo, cuando se habla de depreciación fiscal se

hace referencia al hecho de que el gobiemo, a través del

SRl, permite a cualquier empresa legalmente constituida

recuperar la inversión hecha en sus activos fijos y diferidos,

vía un mecanismo fiscal, que responde a varios objetivos: no

sólo se trata de que el empresario recupere la inversión en

determinado tiempo; sino, además, que todas las empresas,

al término de la vida fiscal de sus activos, los sustituyan por

nuevos, para lograr plantas productivas con una tecnología

actualizada y ser más eficientes en los procesos de

producción.

' Proforma ver anexo 3

Cam¡onota

ftlobilbrb y Equipo d6 Oñdm

Equipo do Cómpub

Ebboreo por lo3 eutor€s

C¡ntld¡d PloCIo

Unlterlo

1 7000

I 599t

2 600

TOTAL

PlDclo

Totrl
7000

59S4

1200

1¡tf 9a



De hecho, una empresa que no sustituye sus activos

fijos al término de su vida fiscal se perjudica de dos formas:

por un lado, automáticamente empieza a pagar más

impuestos al no realizar cargos por depreciación; y por otro,

su planta productiva cae lentamente en la obsolescencia

tecnológica, con un perjuicio directo para la empresa.

Para el caso particular de la empresa.

o 10 años para maquinaria

. 10 años para mobil¡ar¡o y equipo de oficina

.5 años para vehiculos

.5 años para gastos pre-operativos. constitución,

lnvestigación, permisos, organ¡zac¡ón.

. 3 años para los equipos de computación

3.4.2 lnsumos necesarios para la Producción

Entre las siguientes características que se deben

observar y detectar en la compra de materia prima y

suministros, se destacan las siguientes:

La materia prima debe ser fresca, a buen precio y de

buena calidad.

Los proveedores se encuentren cerca de la fábrica para

reducir el tiempo de entrega la cual estará ubicada en el

sector de la vía perimetral como se indica en la ubicación

de la planta de acuerdo a las ordenanzas municipales del

municipio de Guayaquil.

Disponibilidad de la materia prima ya que es de carácter

biológico.

7$



Para realiza¡ la producción se utilizan adicionalmente

una serie de insumos, los cuales se c¿rrgan indirectamente

en los costos del producto; estos insumos son los

siguientes:

. Energía eléctrica

. Combustible

. Envases para la recolección de desechos orgánicos.

Por lo que se determina que para elaborar esta

bebida y cumpl¡r con las exigencias sanitarias y

requerimientos del mercado, es necesario que se

mantengan los más altos indices de calidad en la materia

prima y los insumos, ante lo cual será de vital importancia

que se mantenga un estr¡cto control de la calidad y los

precios sobre los insumos que participan en la producción

de esta bebida, así como una relación directa con los

proveedores que se mantendrán.

3.4.3 Tamaño de la planta

Debido a que se va a alquilar la planta, no se necesita

realiza¡ un estudio de attemativas sobre la construcción de

una planta para determinar su tamaño óptimo. Sin

embrago, es relevante especmcar la capacidad productiva

de la que se va alquilar, pues la cantidad que se produzca,

y por lo tanto, lo que se pueda vender, depende de la

producción que soporte esta instalación.
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3.¡1.¡l Matriz de localización

Tabla 3.13 Matriz de localización

VíA PERIMETRAL ViA A DAULE

Factor Relcvanta Peso

asignado

Calificación Calificac¡ón

Ponderada

P03o

ásignado

Calilicación Caliñcac¡ón

ponderada

f.P. t bpoalHc
(rgu.c.b, borots,

¡zr¡car. ot oal

0.36 6 2.16 0.36 I 3.?1

M.O. D¡spon¡ble 0.'t 5 6 0.90 0.15 I '1.20

Corcanf¡

mcrc¡do

del 0.39 7 2.73 0.39 3 1.17

Co6toa

Tra nsporte

d¡stribuc¡ón

de

't

0.r0 7 0.70 0.10 3 0.30

TOTAL 1 6.¿t9 1 5.9r

Elaborado Dor los autores
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3.4.5 Ubicación de la planta productora
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Según la Ordenanza Sustitutiva de Edificaciones y

Construcciones del Cantón Guayaquila, la planta

productora de la bebida multivitamínica "Borocate Vital'

debe ubicarse en la subzona 2 de la zona industrial de la

ciudad (sector de la aven¡da perimetral), donde está

permitido el uso del suelo para industrias pequeñas y

medianas de mediano impacto.

' Guoyoquil.gov-ec. (2011). Recuperado el 7 de Abril de 2011, de
htto://www.suavaquil.eov.ec/index.oho?ootion=com docman&task=cat view& R¡d= 157&ltemid = 109

...1( )
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

4.'l lnversiones

Dentro de este capítulo se tomará en cuenta todos los

procedimientos de inversión que se realizarán, donde se considera

a los gastos admin¡strativos, que se detallarán cuáles serán sus

sueldos a percibir cada uno de los empleados de la empresa; los

costos directos e ind¡rectos de fabricación, que ayudará a

identificar la cantidad de dinero para costear el proceso de

producción y comercialización de nuestra bebida "BOROCATE

VITAL".

También se consideran los activos fijos, tecnologia e

infraestructura que se deben invertir para alcanza¡ los más altos

estándares de calidad en todos los procesos de producción para

una buena calidad de la bebida multivitaminicos, minimizando los

costos sin perder la perspediva del mayor nivel de calidad y

eficiencia.

nl



Nr dc
Pefsona3

Fuflclon€s que

desempeñan
Codto po.
empleado

C6to
merroal

total

Costo
anual
totei

1 Gerente Genera I S 1.2oo,m 51.200,00 514.400,m
1 Secretar¡a E¡ecutiva S 9oo,oo S 9oo,oo S 1o.8oo,oo

1 Jefe Administrativo S 1,ooo,oo 5 1.0oo,0o s 12.0OO,0O

1 Gerente de MKI y Publicidad 5 1.ooo,m S 1.ooo,oo S 12.ooo,m

1 Gerente de Ventas S 1.ooo,m 51.000,00 5 12.000,m

1 Jefe de Producción S 9oo,oo s 9OO,0O s 10.80o,@

1 Supervisores S 7oo,m 5 7oo,m s 8.400,m

3 Operadores de Maquina 5 soo,oo S 1.soo,m s 18.000,00
') Aux¡l¡ares de Prod ucción S 4oo,0o s 8oo,m s 9.600,00

1 Jefe de Manten¡miento s 40o,0o s 40o,m 5 4.8m,0o

1 Aux¡l¡ares de S€rvic¡o 5 3so,oo s 3s0,0o s 4.200,00

2 Guardias de Seguridad S 3oo,oo 5 60o,m I7.2m,0o
1 Auxiliares de Bodega 5 280,00 S 28o,oo s 3.360,00

1 Jefe de Control de Calidad S 4oo,oo S 4oo,oo 5 4.80o,0o

18 TOTAT 6ASTOS $ e.33o,oo s 11.030,00
s

132.360,00

Tabla ¡1.1. Gastos Administraüvos / Organ¡zación

Eloborodo por los outores
En todo proyecto es necesario realiz el análisis de

inversión, ya que de esta manera se tendrá conoc¡m¡ento de cuánto

dinero la empresa tendrá que disponer para alcanzar los objetivos,

misiones y visiones planteados en los capítulos anteriores para

llegar a la meta propuesta.

Tabla 4.2. lnversioneg del Proyecto

cosTos DtREcTos

Materia prima S s,mo.m
Mano de obra directa S 3,2oo.oo

TOTAT COSTOS DIRECTOS s &200.00

co§Tos trDlnEcTos
Energía eléctrica s 1,s0o.m

Agua potable s 200.00

Telefonía I l7s.oo
Movilizac¡ón (Combust¡ble) s 2s0.oo

Envases para recolección de desechos orgánicos s 70.00

Publ¡cidad s 1,424.s8

Varios (sum¡nistros de planta, ofic¡na) s 2s0.00

TOTAT COSTO§ I{fXRECÍOS s +069.s8

nJ



51,200.00Gerente General

5ecretaria Ejecutiva S 9oo.oo

51,000.00Jefe Adm¡n¡strativo

51,000.mGerente de MKT y Publicidad

6erente de Ventas s 1,0oo.0o

s 900.00lefe de Prod ucción

Supervisores 5 7oo.oo

S l,soo.mOperadores de Maquina

s 800.00Auxilia res de Producción

Jefe de Manten¡m¡ento S 4oo.oo

Auxilia res de 5ervicio s 3s0.0o

G uard ias de Seguridad s 600.00

Auxilia res de Bodega s 280.00

s 400.00Jefe de Control de Calidad

TOTAL COSTOs ADMIN]STRANVOS s 11,030.00

Eloborodo por los outores

A continuación se detallan los valores de la Mano de Obra

Directa y de los Gatos Varios que colocamos en la tabla 4,2,

Mano de Obra Directa: el Jefe de Producción $900.00; los

Operadores de Maquinarias $1,500.00; y los Auxiliares de

Producción $800.00, lo que da un valor total de $3,200.00 por

concepto de mano de obra direcla.

Gastos Varios: lntemet $70; Suministros de Ofic¡na; Línea

telefónica; entre otros, crns¡derando un valor total de $250.00.

Tabla ¿1.3. lnversiones en Activos Fijos

ACTTVOS FUOS

Equipos y maquinarias s 11,969.0O

Vehículo S 7,mo.oo

Muebles y Equipo de oficina I 12,s41.0O

Equ¡pos de computac¡ón 5 1,2oo.oo

Terreno S 1so,mo.oo

TOTAT ACTTVO§ FUOS s 182,710.m

Eloborodo por los outores

ta:I



El detalle de los activos frjos colocados en la tabla 4.3. se

encuentran en el Capitulo 3, correspondiente al apartado 3.4.

Equipos e lnsumos requeridos para la producción.

Tabla ¿1.4. Total lnversión ln¡c¡al del Proyecto

rt{vERgÓN tt{toAt
Costos Directos s 8,20O.m

Costos lnd¡rectos s 4,069.s8

Costos Adm¡nistrativos s 11,030.00

Act¡vos Fijos s 182,710.00

TOTAI ll{V. tNtCtAt S x,6,m9.s8
Eloborodo por los outores

En base a todos los costos expuestos anteriormente, se

logra determinar que la inversión inicial para desarrollar el proyecto

alcanza los $206,009.58, valor a la cual se debe agregar la

inversión en capital de trabajo que más adelanle se lo detallará.

La inversión total la financiaremos de la siguiente manera:

Mediante aportaciones propias de los accionistas

de la empresa, el cual corresponde a un 20o/o de

su valor total, y,

Mediante financiamiento bancario que

corresponde al 80% restante de la inversión total

del proyecto, a una tasa del 9.5%" (tasa promedio

para créd itos empresariales)

" bce.fin.ec.(2Olo).Recuperado el 8 de Abril de 2011, de

htto://www3.espe.edu-ec:8700/ bitstream/2 1000/7786 / 3 lr -ESP E-O21346-3.pdf

¡3+



Tabla ¿1.5. Financiamiento

CAPITAL PROPIO

Porcentaje aporte 2096 s 41,201.92

3 accionistas (aporte c/ul s 13,733,97

DEUDA BANCARIA

Porcentaje fi nanciam¡ento 7(»6 s 1tr,807.67

Elobo(odo por los outotes

Como se puede observar en la tabla 4.5. Se tiene un valor a

financiar de $144,807.67, el cual se realizará por medio de pasivos

mediante un préstamo a ent¡dades bancarias como el Banco del

Pichincha, Banco Bolivariano, Produbanco, Corporación Financiera

Nacional (CFM o Banco del Fomento, las cuales son ent¡dades

que apoyan a este t¡po de inversiones, con una tasa del 9.57o anual

a un periodo de 5 años (60 meses) en pagos §uales.

Por otro lado la cantidad restante será financiada por las

personas que conformarán la empresa, este corresponde a

M1,201.92, comprendido los rubros correspondientes para la

constituc¡ón, los gastos pre-operativos y otros, los cuales se

repartirán por partes iguales entre los 3 accionistas, que

corresponde a un valor de $13,733.97 cada accionista.

4.2 Estimación de Costos

Dado que este proyecto tiene como fin la producción de una

bebida multivitamínica natural a base del aguacate y borojo, a

continuación se detallan todos los costos de producción que

incurriremos, clasificados como costos d irectos y @stos indirectos

de fabricación.
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Debido a que el produclo que se va a producir y

comercializar en el mercado es nuevo, no de dispone de

información en costos históricos y costos hundidos.

4.2.1 Costos Fijos

Los costos frjos del proyecto fueron determinados

con respecto a los sueldos y salarios asignados al personal

de la empresa en la tabla 4.1.

Tabla ¡1.6. Total Costos Füos

MENSUAT ANUAT

TOTAL COSTOS FIJOS s 11,030.00 S 132,360.0o

Eloborodo por los outores

Donde se tendrá un valor de $132,360.00 anuales

por el concepto de costos frjos en base a los sueldos y

salarios del personal.

4.2.2 Costos Variables

Los costos variables dependen del nivel de

producción, en la tabla 4.7. se detallan los precios actuales

de mercado que tienen los insumos necesarios para la

producción de la bebida multivitaminica.
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Tabla 4.7. Prec¡os Materia Prima

MATER1A PRIMA

Pulpa Aguacate

Pulpa Borojo

Agua

Azúcar

Preservantes y ad¡tivos

Envase

Et¡queta

CÁ'INDAD
500 gr

500 gr

1 metro cubico

1 saco (50 Kg)

l litro
l unidad

1un¡dad

PREOO

S 2,oo

5 2,oo

S o,2o

S 47,00

S o,8o

S o,r4
S o,o5

Eloborodo por los outores

En la tabla 4.8 se detalla las cantidades requeridas

para producir una unidad de la bebida multivitaminica con

sus respectivos valores equivalentes en los costos de cada

insumo para la producción.

Tabla ¿1.8. Costos Variables

M/ITERIA PRIIiA OAñNDAD PREOO ttr{ffAmo
Pulpa Aguacate 50 gr S 0.0020 Gr

Pulpa Borojo 50 gr S 0.0020 Gr

Agua 0.5 lt S 0.0OO2 Lt

Azúcar 22 gr S 0.00O9 1gr
Preservantes y ad¡tivos 1m ml S 0.0OO8 1 ml

OOSTO TOfAt M SEBIDA §IfI EtrVASE fTI EnQT'ETA

Envase

Etiqueta

OOSTO TOTA E 8E"'*'O¡ AWASC Y ETEI'ETA

oo§ro
S o.1mo
5 0,1000

S o.oool

s 0.0207

S o.o8oo

s 0.3m8
S 0.14

S o.os

5 0.4908

Eloborodo por los outores

En esta tabla se puede ver que para producir una

un¡dad de la bebida mult¡v¡tamínica se alcanza un costo de

$ 0.50, que refleia el costo variable por la producción de una

unidad.
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4.2.3 Análisis Costo - Volumen - Uülidad. (17)

El punto de equilibrio indica el grado de ventas que se

tiene que alcanza¡ para evitar una pérdida una vez que el

negocio comience a operar. En el punto de equilibrio, los

ingresos totales igualan a los costos totales, es decir la

utilidad de operación es cero. Para calcular el punto de

equilibrio se necesita el precio de venta a los distribuidores

de Borocate Vital, y el costo total unitario que está formado

por los costos fijos y variables.

a
Costos Fiios

(Precio - Costos V ariables)

Debido a que el producto que se producirá será

elaborado en una sola presentación, se puede decir que esto

representa el 100% de toda la producc¡ón de la bebida

multivitaminica, por lo que los mstos fijos utilizados

corresponden a toda la producción también.

Tabla 4.9. Punto de Equilibrio

Pufrro DE EquruBRto
s

132.350,00

5 1,80

S 0,49

101098

Como se puede ver en la tabla anterior, se necesita

vender al menos 101 ,098 unidades anuales de la bebida

multivitamínica para poder cubrir los costos frjos y variables

del proyecto.

Costos Fiios

Precio

Costo Var¡able Unitario

Q.

ltlt



4.3 Precio del Producto

El precio de la bebida multivitaminica en la presentación de

500m1 se calcula tomando en cuenta los costos frjos, los costos

variables y los precios de la competencia.

El precio para el mercado mayorista como los

supermercados y tiendas es de $1.50, con el objetivo de que el

prod ucto llegue a los consumidores finales con un precio de $1.80,

dejando un 20o/o de margen de ganancia para los intermediarios.

4.4 lngresos por Venta del Producto

Los ingresos por ventas se obtendrán de aquellos beneficios

que representen movimiento de capital, la que aumentará la

liquidez de la empresa.

Teniendo en cuenta los precios de la competencia existente

en el mercado y la disposición a pagar de los consum¡dores, se

frjará precio de 51.80 mencionado en el capítulo lll.

Así mismo se debe estimar una demanda anual, debido a

que los ingresos anuales son igual a las demandas anuales por el

precio. Las demandas anuales ya se han calculado en el capítulo

ilt.

En la siguiente tabla se detalla los ingresos anuales en base

a la demanda estimada y el precio.
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AÑo
Población de Guayaquil

Precio

lngresos Anuales

Tabla 4.10. lnqresos Anuales

2012 2013 2014 2015 2015

214279 219636 225727 230756 ?36524
§180 §180 §'1 80 q180 sl80

s 38s.702,98 s 39s.34s,ss s ¡r0s.229,19 s 41s.3s9,92 $ 42s.74!,92

Af,o
Población de Guavaouil

Precio

lngresos Anuales

2017 2018 2019 2020 t02t
247438 248n98 254777 267079 267606

s 1,80 s 1,80 s 1,80 s 1,80 s 1,80

S 436.387,52 $ 47.297,27 S 4s8.479,U S 469.941,63 S ¿41.590,17

Eloborodo oor los autores

En el cuadro anter¡or se toma en cuenta la seqmentación de

merGrdo ob¡etivo v una tasa de crecimiento anual de la ooblación

dol ? 5o/^ a

4.5 Capital de Trabaio

La inversión conocida como caoital de trabaio es necesario

considerarla dentro del Drovecto va que se refiere a la totalidad de

recursos v dinero necesario que fac¡litará el financ¡amiento de la

operac¡ón del neqocio. debido a que dicha inversión será

indisoensable Dara cubrir los desfases de caia que Dudan

Dresentarse durante el desemoeño del orovecto. Estos recursos

son cons¡derados Darte del patrimonio del inversionista v por ello

tienden a ser recuoerables.

En la emoresa se emoleará el Método del Déficit Acumulado

Máximo. con el oue se calculará el monto a invertir en el caoital de

trabaio.

' (20Ogl. Recuoerado el 7 de Abril de 2011. de iñec-sob.ec: hf-!p-.11wuw-¡.!-9! ao-.!,.e.dp-(qlim.!-14-f e-sl)-o.j¡q:.[!!!
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Dicho déficit se puede producir entre la ocurrenc¡a de los

ingresos y los egresos de cada mes del primer año. En cuanto a los

ingresos se fijará una política de cobro de contado a los

supermercados y mayoristas.

Tabla 4.11. Capital de Trabajo

Mts
lnBreso Mensual

Egreso Mensual

Saldo Mensual

§¡ldo Aa¡mul¡do

Enaru [{¡rcro
s 82,314.OO

s 23,299.58 s 23,299_s8

-s 23,299.s8 s s9,014.42

-s z3¡99sr $ 35,71413

M.rro AbrI lrrlD ¡Jnb
s 82,314.00 s 82.314.00 5 82,314.00 s 82,314.00

s 23,299.58 s 23,299.s8 5 23,299.s8 s 23,299.s8

5 59.014.42 S 59,014.42 5 s9,O14.42 S 59,014.42

$ 9a,729.25 $ r5¡¡,7a3.67 92r:t rg&G tzr,-7,2l/D

MEs

lngreso Mensual

fgreso Mensual

Saldo Mensual

S.Uo fa¡lrx¡Ldo

¡*o
S 82,314.m

s 23,299.58

s s9,014.42

§ 3AO,7r5.9r

AFúto

s 82,314.00

$ 23,299.s8

s s9,014.42

§3tsp¿33

§aDd.nrbr.

s 82,314.00

s 23,299.58

s 59,0r4.42

I ..ürr§,r5

OaÉr.
s 82,314.00

s 23,299.s8

5 59,014.42

I ssrrao.r7

orl.lnbr!
s 82,314.00

s 23,299.58

5 s9,014.42

s 9ú6144.3!

DldcrnürG

s 82,314.00

s 23,299.s8

5 s9,014.42

96¿5rse.o

Elobotodo por los outorcs

Aplicando el método de Déficit Acumulado se puede ver que

el mayor déficit se presenta en el mes de enero, con un valor de

$23,299.58, que corresponde a la cantidad de capital de trabajo

que se debe invertir para comenzar a desanollar el proyecto que

garantizará la disponibilidad de recursos que financ¡an los egresos

de la operación de la empresa no cub¡ertos por los ingresos.

Teniendo determinado el capital de trabajo se puede definir

el valor total a ¡nvertir en el proyecto.
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Tabla ¡1.'t2. Total lnversión Proyecto

TOfArrtrlrÉE;tóil nlclil"
lnversión ln¡c¡al 5 206,009.58

Capital de Traba.¡o S 23,299.58

TsrA[ rilv. !flroAl s 229,309.17

Eloborodo por los outores

Se tiene asi un valor de inversión total de $229,309.17 que

será necesario para comenzar a ,ealizar las operaciones de

producción de la bebida multivitaminica.

4.6 Valor de Desecho

El valor de desecho se lo calculará por el método contable,

donde en la siguiente tabla se presenta los activos que la empresa

adquiere inicialmente para la producción de la bebida y su

respectiva vida contable de cada activo.

Tabla 4.13. v¡da ÚüF

ACTNOS

Equipos y
Maqu¡narias

Vehículo

Muebles y
Eq. Oficina

Equ¡pos de

Computac¡ón

vrDA unr /
COMÍABLE

10

10 anoS

anos

Eloborodo por los outores

" sii.c/. (2011). Recuperado el 9 de Abr¡l de 2011, de

¿ños

a nos

3

h¡tpi I l/oaeina/valores/b¡enes/tabla v¡da enero.htm
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Tabla 4.14. Valor de Desecho

ACTIVOS

VATON D€
coiaPnA

VIDA
cotúTAalf

D€PNEOACIOI{
A'{UAT

An6
OfPÍECIAI}OSE

10

of,PfiECrAC!()i
Acl'MUIADA

vAtoR E {
ltB¡os

Equ¡pos y
Maquinarias

vehÍculo

s 11,969.00

s 7,0oo.0o

s r,196.90

s 1,400.00

s 1,2s4.10

s 4OO.0O

s 11,969.@

s 4,20O.0o

S o.oo

s 2,80O.m

10

5

Muebles y
Eq. Oficina s 12,s41.0O 10

Equ¡pos de

Computación S 1.200.00

Terreno S 150,00O.m

DEPNEOAOCICU 
'I¡DA

Eloborcdo por los outores

I 4¿51.0 VA|.(X DC fXSfOrO

5 a,77A.10 S 3,762.30

S r,2m.oo S o.oo

s 150,000.00

$ 155"55¿30

l

l

33

Con los datos de la depreciación anual y la depreciación

acumulada se puede obtener el valor de desecho total como resultado

de la suma del valor en libros.

Como se observa en la tabla 4.14. se tiene un valor de

desecho de $156,562.30, valor que se recuperará de los activos al

final de su vida útil. La depreciación acumulada de los activos será

de 4,251.00, que representa la suma de la depreciación anual de

cada uno de los activos.

4.7 Tasa de Descuento

El proyecto tendrá un financiamiento del 80% de la inversión

ya expuesto anteriormente por medio de una entidad bancaria, por

lo que la tasa de descuento será calculado mnsiderando el costo

de la deuda y el costo del capital propio.
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4.7.1 Costo de Capital Promedio Ponderado (CCPP)(rE)

Para determinar la rentabilidad mínima que la

empresa deberá generar para satisfacer las rentabilidades

exigidas por cada uno de los inversion¡stas es necesario

realizar el cálculo de la TMAR, por lo cual se usará el

cálculo de costo promedio ponderado de capital.

ccpp = %(d"d,/ort¡urr) * l + o/o(patrimonio /activos) * R¡

Donde:

/ Tasa de interés que cobra el banco por la deuda; y,

R¿ Tasa mínima que exige el inversionista para colocar

una inversión en el sector.

Para esto es necesario calcular el R¡. Se utilizará el

método CAPM ajustado con el riego pais, el cual es el

modelo más utilizado y puede presentar una tasa Ri mn

resultados interesantes sobre este proyecto.

R¡: R¡ + P(R^ - Rr) + Re

Donde:

Rf Tasa de rentabilidad libre de riesgo o de más mínimo

riesgo;

R- Riesgo del mercado

p Parámetro de elasticidad con respecto a variaciones

de mercado

Re Riesgo país.
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Dado esto si se escoge la beta (sensibilidad del sector

con respecto al mercado) se tiene que esta es de 0.95,

basándose en los estudios de la ESCUEI-A DE NEGOCIOS

DE LONDRES (LBS) y donde la prima de mercado fue

calculada en base al modelo propuesto anteriormente, así

se tiene que los datos obten¡dos a la fecha para calcular

este modelo son:

Riesgo país: el riesgo país al cierre es de 896 (8.96%)

hasta el 14 enero 2011

R-: Rendimiento promedio de acciones el cual es de

12.2%

R/: La tasa de los bonos del tesoro de los Estados

Unidos, la cual es 4.52%

Rr: La tasa promedio de libre riesgo durante el mismo

periodo de cálculo de la RM, la cual es de 4.52o/o

Dado estos datos, el riesgo se lo puede obtener de la

siguiente forma:

K"= 4.52o¡o * 9.5o/o(12.20Vo - 4.52o/o) * 8.960/o

TMAR=CPPC= 14.21To

A partir de esta TMAR, se podrá ver si el proyecto es

rentable o no.

a

a
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4.8 Financiamiento

Como ya se ha expuesto anteriormente el valor total de la

inversión del proyecto, que incluye la compra de activos, los gastos

administrativos y entre otros valores, también se deberá solventar

la inversión del capital de trabajo, como ya se lo ha detallado en la

labla 4.12 del apartado 4.5 que conesponde al capilal de trabajo.

Tabla ¡1.15. Financiamiento (incluido Cap. Trabajo)

CAPITAL PROPIO

Porcentaje aporte 20% 5 45,861.83

3 acc¡onistas (aporte c/u) 515,287.28

DEUDA BANCARIA

Porcentaje fi nanc¡amiento 7096 5183,447.33

Eloborodo por los outores

El valor total de la inversión inicial corresponde a

$229,309.17, del cual el B0% se realizará a través de un crédito

bancario, cuya cantidad será de S183,,147.33 con un plazo de 5

años (60 meses) a una tasa de interés del 9.5%.

AquÍ se detalla la fórmula para calcular la anualidad y

amortización(17) de la deuda o préstamo que se adquirirá para el

flnanciamiento del proyecto.

VP * i'l:r-1r*4-"
Donde:

A : Anualidad o pagos iguales,

V P: Valor presente de la deuda;

i : Tasa de interés que cobra la institución bancaria;

n '. Años que fue financiada la deuda.

fxi



Tabla 4.16. Amortización del Péstamo

Afio

Préstamo

T. lnter6 larñ¡sl)
Años

PatoAnu¡l

s 183,447.33

9.so96

5

5 47,776.17

s 30.348.87

S 33,232.01

5 36,389.0s

5 39,846.o1

5 43,631.38

Pato lmeres€3 Amorüzaclón

5 77 ,427 .so

S 14,s44.3s

511,387.31
5 7,930.3s

5 4,rM.98

S.Ho
183,M7 .33

153,098.46

119,866.45

83,477.40

43,631.38

0

1

2

3

4

5

5 47 ,776.37

5 47,776.37

5 47 ,776.17

s 47,776.17

s 47,776.37

é

é

s

s

Eloborodo oor los outores

Ya teniendo detallada la tabla de amortización del préstamo,

donde se revelan los valores de intereses pagados y la

amortización que serán utilizados en el flujo de caja.

4.9 Flujo de Caja

En el Flujo de Caja se considerará los valores de los

ingresos y egresos que tendrá la empresa, así como las utilidades

netas que se obtendrán del Estado de Resultados, valores que

estarán proyectados a 10 años.

En el Flujo de Caja se tiene en cuenta el valor de desecho

contable, el préstamo que se obtendrá con la entidad bancaria y la

amortización del mismo, la rnversión inicial, capital de trabajo así

como las depreciaciones con respecto a los activos fijos adquiridos

por la empresa.

En el Flujo de Caja se presenta un VAN de $ 211,906.23

descontado a una tasa del 14.21o/o y una TIR de 46.33%.
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Tabla 4.17. Flujo de Caja

A¡os

(+) lngreso por ventas

(-) Colo de ventas

(cf unuD D BnUIA

cAsfo§ oPcRAÍvos

(-) 6a'tos adm¡nistrat¡vos

(-) Gastos de servic¡os básicos

(-) Gastos de mov¡l¡z¿c¡ón

(-) Gastos de meteriales

(-) Gastos de publicidad

(-) Gastos varios

DEPftECTAOOÍ{E5

(-) Dep. Equipos y Maqu¡nar¡as

(-) Dep. Vehlculo

(-) oep. Muebles y Eq. Oficina

(-) Oep. Eq. Computación

(.1 rmuD D OPcn 'rlv

§as9§.!9-9ErEAIU9§

(-) Gastos por lnterés
(=) tmuD D AI{IES D€

IMruE5T6

(-) lmpuestos (25rú)

lcf UTluoAo iErA

(+) Depreciación

(-) Amort¡¿ac¡ón

(-) lnveB¡ón lnkial

t)(+) cap¡tal de Trábaio

(+) Préstamo

(+) Valor de Desecho

l-) nUJo DE cArA

¡oÍ¡
s
385,702.98

s
147,235.@

20ll
I
395,:]45.55

147,235.m

¡olt
$
405,229.19

s
147,235.@

201!t
s
415,359.92

s
147,235.m

2U6
s
425.743 92

s
147,215.ú

20tl

5
238,/¡6'r.$
$
1lr,ú5.|D

13t,3@.m
5

24,9@.00
5

3,0m.m
5

8,CO.m

5

17,095.00
s
3,m.m
s
4rs1.ctl
s
1,196.90

s
1,4m.m
§

1,2S4.10

5
¡rm.m

§
2aa.tür.55
s
ú!,195.O

132,350.00

I
24,900.m
s
3,000.@

s
840.00

t
17,095.m
s
3,000.@

$
¡1251.ú
s
1,196.90

9
1,400.@

1,25¿.10

J
4m.00

s
25789{l!'
5
181,195.ü'
s
132,360.m
s
24,90O.m

s
3,0m.m
s
840.m
s
17.095.m

3,0m.m
s
.r5l-(x¡
s
r,196.90
s
1,4ü).m
s
1,254.10
s
4m.m

s
26t U¡L92
I
úL195.6
5

132,360.m
s
24,9@.fi)
s
3,ofn.m
5

840.@
s
17,()95.m
s
3,0m.m
s
3r5r.m

1,196 90
5

1,4{[.m
s
1,254.10

I
2?t 5G.92
I
181,195.m

132,360.00
s
24,900.m
5

3,m0.00
5

840.@
s
17,(85.00
s
3,m0.00
t
3¡sr.m
5

1.196.90

s
1,4m.@
s
1.254.10

5

I
13.@J
5

L7.427.9
s
17,427.fr

,
a¿,6aa,s5
s
1¡¡,5,t4.f5
I
14,544.35

$
tqtfa
I
1,9§.35
s
7,930.35

t
s¡aait-g
I

a,1aa.96

t
4,144.98

t
,2,S/a3,rt
$
113t7.31
5
11,387.31

3
tú¡taá
s
8,898.62

s
aa,t2a¡o
s
12,030.05

§
5ú,1¡o¡a

15,290.22

,
,rJ¡..§,
5

18,787.14

t
Ú.4r:v
s
22,329_44

t
246C.-
s

4,2S1.m
5
30,34a.87

3
ñ'B.15

4,251.00

s
33,232.O1

3
ac¡at.
s
4,251.m
s
36,389.05

t
5Ar¡3
s
3,851.m
s
39,846.01

I
6+5.49
5
3,851.m
s

43,631.38

z)6,q)9.58
5

23,299.58

s
183,a47.33

5t
(.s¡61,l1 59r.t

5
,,tor.u

sI
II,UP.51 ¡OJ66.¡tl

$
N.,'.ÜI

!)u



Afl6
(+) lngeso por ventas

(-) costo de ventas

l-) UnUDAD anuTA

GASTO§ OPCRATIVO§

(-) Gastos administratilros

G) Gastos de servic¡os bás¡cos

(-) Gastos de moül¡zación

(-) Gastos de materiales

l) Gastos de publ¡cidad

(-) Gastos varios

SEPEEgAggilE§
(-) oep. Equ¡pos y Maquinarias

(-) Dep. Vehfculo

(-) Dep. Muebles y Eq. Oñcina

(-) Dep. Eq. Computación

(-l tmuD D OPElA'rlvA

GASÍOS f{O OPCRAITVOS

(-) Gastos por lnterés

(rf tmUDAD ArlE§ DE |mPUESTO§

{-) lmpuestos (259l}

(=l lmuD D f,ET

(+) Depreriación

(-) Amortización

(-) lnversión lnicial

(-)(+) Capital de Trabajo

(+) Prélamo
(+) Valor de Oesecho

l=l RUJo DE cafA

Ytr
nn
eloborcdo por los outores

ú17
S 436,387.52

§ 1ó7,235.m

2ñt
s 441,297.71

S 147,235.m

2019

s 458,479.64

s 147,235.m

¡q!0
s 469,941.63

s l{7,235.m

2@¡

s 4ar.69o.17

5 147,235.m

5 2r9,r5:¡5¡

§ u1,195.m

s 132,360.@

S 24,9oo.m

s 3,dtr.ú

S 84o.m

5 17,o9s.m

S 3.m.m

5 2,asr.m

S r,196.90

s

S 1,2s4.1o

5

s ar.o6¡-21

s ú1,r95.d1

s 132,360.O

5 24,9o.m

s 3.üm.m

s 840.m

S 17,()9s.m

S 3.m.m

s 2¡sr.(x,

I r,196.s

s

S r,2s4.10

s

s 311¿a¿6.

3 ral,rgs.ü

s 132,36{}.m

S 24,9@.m

5 3,m.m

S 84o.m

I 17,095.m

s 3.0&.00

I 2¡sr.@

S 1,196.90

5 1,2s4.10

s

I x¿,rfcr
I ra1,195.üt

S r32,36o.m

S 24,9m.m

s 3.mo.m

S 84o.m

S r¿ogs.m

S 3,0@.m

S 2¡5t.@

S 1,196.90

s

S r,254.10

S ¡:r¡,as5.r7

S lar,rgs.m

S r32,36o.m

S 24,9m.m

I 3,m.m

5 84o.m

5 r7,095.m

S 3,m.m

$ ¡¡sr.oo

$ 1,196.90

S 1,2s4.ro

S tc56.s¿
s

s

t tta,lL¡¡
I
s

j tz,J/',,
I
s

9 úo,e¡,
s

s

I lt@.aa
$-
s

3 ,6¡6.!a
s 26,376.63

$ üC/al6¡1

s 29,rO4.05

§ ürja.6a
5 31,899 66

I rsficúB
s 34.765.16

3 úo.u.r,
5 37,702.29

t ,t¡¡9iE I
S 2.4s1.m S

ss

t ¡t¿lt I
2,451.m s

s

s,6ts
2,451.m

9 t!+¡s..r,
S 2.451.@

s

t r8,¡oa-r
S 2,451.m

s

S 23,29,9.58

s 156,s62.30

$ t J¡¡t t É,16ür¡ 3 i,rá-r , tff,r,s.., t,É¡!.r6

s 211,906.23

/t6.3396

Como resultado se obtuvo que el VAN del proyecto es mayor

a c€ro y muy significat¡vo; la TIR calculada es mucho mayor que la

TMAR (tasa de descuento); por lo que se concluye que el proyecto

es satisfactoriamente rentable.
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4.10 Paybac¡ (1e)

En este método se considera como la tasa de rentabilidad

exigida, 1421%,la misma tasa a la que se descontó el VAN; por lo

que se observa que la inversión tardaria aproximadamente 7 años

en ser recuperada.

Tabla ¿1.18. Payback

PERIODO

s^tooDC
tilvEnslot

5 4s,851.83

s s1,78O.62

S s2,029.31

s 4s,689.86

S 31,81s.79

S 9,128.61

s (71,155.14)

I (171,029.ls)

s (293.481.69)

s (441,930.73)

HI,,OOE
CAIA

S 597.99

s 7,109.14

S 13,732.61

s 20,366.41

s 27,208.07

s 81,s80.89

s 89,763.16

S 98,149.98

5 Lo6,746.47

5 295,419.76

nEtff Stt¡o D
ENEDA

s 6,s16.78

5 7,3s7 .82

S 7,393.16

s 6,492.3s

S 4,s2o.90

5 r,297.14

s (10,110.86)

s (24,302.s6)

s (41,702.s7)

S (62,7e6.s9I

RSCtrEn OOt{
o€ frvEns¡oil
s (5,918.79)

s (248.68)

s 6,339.4s

s 13,874.07

5 22,687 .\t
S 80,283.75

s 99,874.02

5 t27,4s2.s4

5 148,449.01

s 3s8,216.3s

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Eloborodo por los autores

4.11 Análisis de Sensibilidad

En esta evaluación de diferentes escenarios se analiza la

variación en ventas y la variación de los costos de ventas versus el

Valor Actual Neto §AN) del proyecto.

Tabla 4.19. Análisis de Sensibilidad (Egperado)

E CEIIARIO ESPfNADO

Variaciones en las Ventas (+10%)

Variaciones en los Costos (-5%)

Eloborodo por los outores

vA,l

S rr{13,764.90
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Tabla 4.20. Análisis de Sensibilidad (Opümista)

E¡CEil lflO@nXUrA
Variaciones en las Ventas (+2096)

Var¡aclones en los Costos (-15%)

Eloborodo por los outores

ES€E¡t/lftO PCgMtSfA
Variaciones en las Ventas (-2096)

Variaciones en los Costos (+15%)

Eloborodo por los outores

Tabla 4.21. Análisis de Sensibilidad (Pesimista)

VATI

s 624189.14

VATiI

(s 2m,376.681

Como se puede visualizar en las tablas superiores, se puede

decir que en el escenario esperado se presenta un aumento de las

ventas del 10%o ! una disminución en los costos de ventas de 5Yo,

por lo que el Valor Actual Neto (VAN) se encuentra en

s 403,764.80.

Por otro lado, en el escenario optimista se produce un

aumento en las ventas del 20o/o y una disminución en los costos de

ventas de 157o, aumentando así el VAN del proyecto a

$ 624,189.14, lo que vuelve al proyecto mucho más rentable que el

escenar¡o esperado.

Mientras que, en el ult¡mo escenario, el escenario pesimista,

las ventas disminuyen a un 20o/o y los costos de ventas aumenta en

un nivel del 15%, lo que provoca una disminuc¡ón del VAN de $

200,376.68 negativa, con lo que el proyecto deja de ser rentable,

provocando pérdidas en los 6 primeros años en que el proyecto se

lleva a cabo, por lo tanto las utilidades del proyecto se verán

afectadas con una disminución bastante notoria con respecto a los

otros escenarios. Bajo este escenar¡o también se pude observar

IOl



una Tasa de Retorno (TlR) negativa del 5.35%, lo cual confirma

que el proyecto bajo este escenario no es rentable.

(Los Flujos de Ca.1a modificados de acuerdo con los escenarios se

los puede ubicar en los anexos 4).
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CONCLUSIONES

Una vez ¡ealizado un estud¡o para la producción y comercialización de una

bebida multivitamínica natural a base de Aguacate y Borojó se puede concluir

lo siguiente:

La finalidad principal del proyecto es posicionar el produclo en el

mercado de bebidas multivitaminicas, el cual se llevo a cabo mediante

los resultados del estudio de mercado realizado.

El proyecto es viable, ya que el estud¡o financiero muestra una TIR de

46.33o/o y un VAN de $ 211,906.23

La estrategia que se ut¡lizara para el prod ucto es la diferenciación, ya que

este producto no existe en el mercado de manera masiva y al alcance del

consumidor, además hay una muy fuerte demanda para el mismo, debido

a que el consumidor valora los prod uctos que no sean químicos y que

sean completamente naturales.

El estudio de mercado realizado ayudó a determinar los canales de

distribución óptimos para el producto, los cuales son los supermercados y

las tiendas de barrio.

Los clientes van a adquirir el producto a una razón de 1 a 2 veces por

semana, de acuerdo a los resultados que estimo el estudio de mercado

mediante las encuestas realizadas y procesadas por el programa SPSS.

Se arriesgo a c¡locar un precio de $1.80 por 500 ml, mayor del ya

existente en el mercado de bebidas muttivitaminicas, c¡n la diferencia

que el producto cumple con todas las normas de registro sanitario,

factores nutricionales y fechas de expiración.

IO;t



A través del flulo se obtuvo el VAN el cual mide la rentabilidad del

proyecto dando como resultado una respuesta positiva debido a que es

viable; ya que este valor es mayor a cero.

Se proyectaron estos resultados a diez años obteniendo ganancias

considerables, las cuales cubrirán gastos de la organización y cumplirán

con la rentabilidad exigida por los inversionistas.

Con todo lo establecido se puede asegurar que el proyecto es rentable y

el producto es aceptado en el mercado con el precio establecido,

diferenciándose del resto al ser un producto natural; a pesar de que los

productos posicionados en el mercado son muy competitivos

I O-1
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Anexo I

Cuestionario de lnvesügación de Mercado para el lanzamiento de la bebida
multivitaminica hecha a base de las frutas aguacate y borojo

ENGUESTA

La finalidad de esfa encuesfa es paft, cpnocer la aceptación de una nueva

bebida multivitaminica natural. Por favor marque con una X su respuesta

a cada una de las preguntas.

l.- Elija su rango de edad

10-20 ?1-30

3140 40 en adelante

2.- ¿Sabe ustqd de los efectos beneficiosos que üene e! consumo de

bebidas multivitamínicas?

Si

3.- Usted ¿ha consumido algún üpo de bebida mulüvitamínica?

S¡ No

En caso de que su respuesta sea NO termina la

encuesta

4.- Cual de todas estas marcas que se encuentran en el

mercado usted consume.

H e rba life Omnilife

Vital toro lnformales

5.- ¿Cada qué üempo lo adguiere?

1 a 3 veces por semana Mensual (1 vez)

No

4 a 6 veces por semana Quincenal (1 vez)

I (X)

tr

tr
tr
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6.- ¿.En guá lugares le qustaría adquirir el producto?

Supermercados tiendas del barrio

Gimnasio harcs escolares

7.- Cual do estos aspoctos usted consadera amportante al momento

de adquirir un producto

Natural Buen sabor

Precio Presentación

8.- Conoce la fruta Borojo

st NO

9.- ¿Cuál de estos canales usted sintoniza con mayor

frecuencia y en qué momento?

RTS Ecuavisa

Teleamazonas GamaTv

¿En qué momento del día?

Mañana Tarde Noche

10.-Usted ¿estaria dispuesto a tomar una bebida hecha a

base de aguacate y borojo?

Si No

1 1.- ¿Cuál do estos nombres le agradaría?

Borok{ Vital Natural Vitamin

Natural Fruit Delicius Fruits

TC

r I (,

E tr



't2.- Elija cual de las siguientes pretentaciones ee de su agrado

Envase Plástico Envase Tetra pack

Envase Lata Envase de Vidrio

13.- ¿Qué precio estará dispuesto a pagar por el producto de 500

ml? (teniendo en cuenta que no seÉ nocivo para la salud)

1-2 dólares 2-3 dólares 3om

GRACIAS POR SU COLABORACION

rll

tr



Anexo 2

Resultado Estudio de Mercado

Edad

Conoc¡m¡ento Ben€ñc¡oao

Conaume Multivitamin¡cos

Frecuenc¡a Porcentaje

Porcentaje

válkJo

Porcentaie

acumulado

Válidos no

si

Total

167

2U

15,4

69,3

84,6

'18,I

81 ,9

100.0

1 8,1

100.0

Frecuencia Porcentaje

Porcentáje

válido

Porcentaie

acumulado

Válidos 1G20

21-30

31.4O

4l en adelante

Total

11

14

1,t6

2U

5,4

6,9

71 ,6

16,2

100,0

5,4

6.9

71.6

14,2

100,0

5.4

83.8

100,0

Frecuencia Porcentaie

Porcerltá,e

válido

Porcentaie

acumulado

Válidos no

sl

Tolal

67

137

2M

32,8

67 ,2

100,0

32,8

67 ,2

100,0

32,8

100,0

I l:l



Frecuenciá Porcentare

Porcentaie

válido

Porcerfaje

acumulado

Válidos jugueros anbrmales

ofnnilifu

Herbalfe

vital toro

Total

S¡stemaPerdidos

Total

108

24

29

6

167

2U

52,9

11,8

14,2

2.9

81 ,9

18,1

100,0

ú,7
14,1

17,1

3.6

r00.0

u,7
79.0

96.4

100,0

Competidora6

T¡empo que lo Adguiere

Lugar adquirir producto

Frecuencia Porcentaje

PorcentaJe

válido

Porcenta¡e

acumulado

Válidos 'l -2 veces por semaña

3 - 5 v6ce9 por semana

quincenal

mensual

Total

SislemaPerd¡dos

Total

128

7

20

4,,

167

37

204

62,7

3,4

9,8

5,9

81 ,9

18.1

100,0

76,6

4.2

12,O

100.0

76,6

80,8

92,8

100,0

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porc€rfaje

acumulado

Válidos tienda del bánio

su permercado

bares escolares

gimnas¡os

Total

SistemaPerd¡dos

Total

117

35

7

I
167

37

204

57.4

17.2

3,4

3,9

81.9

18,1

100,0

70,1

21 ,O

4,2

4.8

't00.0

70.1

91,O

95,2

1m,0

I l:t



Frecuenc¡a Porcer aie

Porcerfaje

válk o

PorcÉntaie

acumulado

Válidos nalural

buen sabor

precio

pfes€fitac¡ón

Total

SislemaPerdidos

Total

58

32

62

15

167

37

2U

24.'l

13,3

25,7

6,2

89,3

30,7

'100,0

y,7

19,2

37 ,1

9,0

100,0

u,7

53,9

91,0

1m,0

lmportancia prducto

Conoce Boro¡ó

S¡nton¡:a mayorrn6nts

Frecuencia Porcentaje

PorcÉrltaie

válido

Porcenta¡e

acumulado

Válidos no

si

Tolal

S¡slemaPerdidos

Total

29

138

'167

37

204

12.O

57.3

69,3

30,7

100,0

17,4

82,6

100.0

17,4

100,0

Frecuencia Porcenla¡e

Porcentaie

válido

Porcentáje

acumulado

Vá¡idos rt8

tc

ecuavÉa

gamatv

teleamazonás

fotal

SistemaPerdidos

Total

18

79

1'1

37

167

2U

9,1

7.5

32,8

4,6

't5,4

69,3

30,7

100,0

r3,2

10.8

47,3

6,6

22.2

100,0

13,2

24,O

71,3

77,8

100,0

1l+



Frecuencia Porcentaje

Porcente,€

válido

Porcentaie

acumulado

Válidos mañana

tarde

noche

Total

SistemaPerdidos

Total

46

t01

20

r67

37

2A

19,1

41,9

8.3

69,3

30,7

too,0

27 .5

60,5

12,0

't00,0

27 ,5

88,0

100,0

Momento oia

D¡sponib¡lidad d€ Consum¡r

Nombre para el Mult¡v¡tamínica

Frecuencia Porcenla¡e

Porcerfaie

válido

Porcentaje

acumulado

Válidos no

si

Total

SistemaPerdados

Totál

40

tót

37

204

19.6

62,3

81,9

1 8,1

100,0

21,0

76.0

100.0

24,O

1m,0

Frecuenoa Porcentaje

Porc€ntáje

vál¡do

Pofcentaie

acumulado

Válidos natural vitam¡n

Borok-t vilal

natural frutal

del¡cius fruit

Total

S¡stemaPerdido6

Tolál

I
128

4

26

167

37

2U

4,4

62,7

2,O

1?,7

81.9

r8,1

100.0

5,4

76,6

2,4

15,6

100,0

5.4

82,0

8¡1.4

'100,0
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Pre6entaciones

Disponibilidad de Pagar

Frecuencia Porcentaje

Porcentaie

vál¡do

Porcentaje

acumulado

Válrdos vidrio

pláslico

lata

tetra pac*

Total

SistemaPerdidos

Total

21

114

6

26

167

37

2U

10,3

55,9

2,9

12,7

81,9

18.'l

100,0

12,6

68,3

3,6

15,6

100,0

12,6

80,8

u.4
100,0

Frecuencia Porcentaje

Porcenlaie

válido

Porc€ntaje

acumulado

Válidos 1-2 dólares

G1 dólares

2-3 dólares

3-4 dólares

Total

SistemaPerdidos

Total

101

34

?o

12

167

37

2U

41,9

1.t.1

8,3

5,0

69,3

30.7

100.0

60,5

20,4

12,0

12

100,0

60,5

80,8

92,8

100,0

I I (i
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Anexo 3

Proforma 1a

f',.' .r1ri.r' lrrtÉrr¡Pi : r' 1,..i'

lrtcrnGt
B.nd¡ Anch. FUo

. Anüvtrus

. T¡endas Claro

. Medidor d6 banda ancha

. Norma de C€lidad SVA

- Ancho de banda dispon¡bl€

Móvil

Arma tu paquete

M¿i i er.:¿ ¡--¡ás Claro

Banda Ancha Fijo
-,,r,, 1 ' , r_ (,r ltl

Doscripciórt

$l8.oo
Mensuales

'Sin rmpuestos

Hasta
512 l\ bps

l_ ,,¡r. t ,¡t,t,'
r'l,r l' I,r'. ¡¡ ,-'

tlil ,'lrr r, tr

$2
Men

'Srn rñ

f .rr r

H¡
lo24

I

E

corporacrones

t."rrr". I ; Todo Cl¡ro

personas

Móvil

Banda Arrct¡a
412 KBPS

Br¡
,|

Solicitár

" cuao rcueooa. Qo de 03 de 2011), Recuperado el ?o de 04 de 2011, de hnp://www..l¿ro.com.ec

I l7
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fpeciomonh

Proforma 2 "

trlirdor
0!rúirl!

Vkho
¡r$l

!ülüú |
Sdhta

.lryrdr t
Rrhjx

Agr.g¡t ) N9 F¡ioñt¡f

ü. bllu

isryte ¡ lc m:¡taic

Ehüomcor lh.ül.r €uux Ropr §oftr¡lr

Detdlle5 delProduct1

olllputrdor¡! Sr!bll1¡! dr aoüpuhdirJ iompürd¡D! drEr ono

HP (Hewletl.Packard) Pavilion p67201 llini.Torre

Compritadora de Escrilorio

USSS/9.iÍl Arn¿zon.corn

f¡r ,,

Conlenta¡or de Usudnos

CompararPrccios

lJs§5ie ee

ust5$.!9

., ,..,i; :|

tttt
:: ilre¿ri

a 
Ptecioñon¡o.123 de 02 de 2OO8)- Recuoerado el 17 de 04 de 2011, de PreciomañE

P?ec!ilfü! Cmrior¡C&niorr 0ññ @l!J!q

Cqfirü

http://latam. preciomania.com/rearch qetorod.oho/ masterid=848492639 9t product/sv lrlle

I lr{
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Proforma 3"

@
Ár¡or rd', Y -'tú :@E , lEd¡ {s

Toyota Hilux Hilux
D,¡. ¡r'

) r.!16 I r¡

El 0ro -M¡.h¡l¡

V.nd€dor 6RALTLtO_RfV

Tello¡o rn7ll ql1lit¿

uss 7.000

"era,, Jf t

eI*r¡EI

Ficha tecnica

o

ft,rDIA

I

t.t¡6

Rr¡o

|:omhJtrbi.

D¡ra(cion

filLIt

í1,¡¡ul¡(¡

Io

hikrr

t995

tl.rn|'¡l

a 
Mercodo L¡bte.ll7 de 06 de 2006). Recuo€rado el 17 de abrilde 2011. de Mercado Libre:

http://cam¡oneta.m€rcadol¡bre.com.ec/MEC-8509659-vendo-toyota-hi¡ux-modelo-95- ,M

Coritrgtü alvlndrdor

I lf I

(owD

I Lrt
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Proforma 4a

", I Yr.1r: rltr ) l ..r . É:.r .:

Fax Y Copladora Panason¡c 2 [ineas l(x Fhd 351 PapelComun

E

n'

rieCl0

UbIacrjn

Vendrdos

UIS 7P uu

ljUAYAS (6UAYAoUTU

0

@ ic'r!¿rEr f¡ E

conocc ¡lvÉndcdor

Feprfacron V¿nd¿doln¡levo

EE
Hacer.Jna 0regunla ¿lyend€dor PutIca[ ún t 8l68ll& Denucrar

',gcd-tr m vlfda rdc üto.5 v m 6tce lfl úg¡E rE{@ir, vúlo c pdrügíElo ú etffrá !ó s, t c b qücoí de tn¡6 * !Á r¡§EE

a 
Me¡codo Libe. (OG de 17 de 2006). Recuperado el 18 de Abril de 2011. de Mercado Libre:

http://artkulo.rnercadol¡bre-com.ec/MEC-8468446-far-y.copiadora-panasonic-2-lineas-kr-fhd-351-papel.comun-_JM

l20

l--a E 1
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t

t.
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I
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Proforma 5u

Silh lapiradas En Teh 0 Cuedna Varios Colotes, Apilables

[+:,r;

UlS2flru

rill|l,ltüf 0utl¡i

6 ¿0uá d1emr, sus compndonsl

@ ;"r;r, fjt

t]onoce ¡l rendedot

:i:,!::' I Ellás,n,r*¿cr¡rl

i,' ,1 -1, 6

' Me¡codo Libre.ll7 de Mayo de 2006). Recup€rado el 18 de abril de 2011, de Mercado Libre:

http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-8471245-silla-tapi¿adar-eñ-tela-o{uer¡na-varior{olorer-apilabler-_.lM

riI

t:¿l



Proforma 6 "

F.g¡rri. v6d.. M M.r.úL¡t . Avud6

E
*>or y rar.¡€. f\{!ol.t

Est¡cloñ Da fr¡b¡ro - Oñcln¡ - Hog¡r - Suprr Pi¡atlc¡

,C)úW

r,r .l

&

-

UIS 2t]".r,

1 ¿Ori q.rm s(]s corF.@..?

{orrc<. ¡ vñL{¡ol

F s¡'6. i

-."d& t? E

J

¡Li.rtx@

ESIE m,:qJC IO ES rrl-nlAD(l O€ Bnast

nr,TA.r lll* oP I AlI t 5

¿ 
Mercodo L¡bre, 117 de Mavo de 2OO5). Recup€rado el 18 de abril de 2011, de Mercado l-abre:

http://¿rticulo.mercadol¡bre.com.ec/MEC-8517693-estacion-de-trabaio-oficina-hotar-sup€r-practica-_]M

do. ?r!tr.¿oó¡, aát76el D.nuñq¿,

r¡.. '@ o rür.ffio c. o.@r §¿& ,.1 ¡. b rG¡c

ESTAC¡C.I OC TR A JO P^R^ Ofpr Y r-r@Áñ
oaiE¡§EiGS (A¡o r Ar¡dE r Proñrú.5) L.tb..lrO,0,@,d!.A¡rodcbO60r0SOydmbó2qdla.!ü0.@r060

L! ünd.¡ sñ e a Fú¡aa, a¡ rlarlr¡! rl..r cqr a caja.lr cc. ñaE nÉaÉ, d p.lts c{tr ll.r bv!. trd.r tE d pql. É.b&. un¿ letú
ón* Eybnt44(b25rñ E rnrl, cb 2 g.sla l¡rE I r.Ér. ntñ Túrb.& ri.¡ry. !¡ c.q¡Ú! y d aEt CPU S.F¡óm!¡
-lüctú o b t¡q.Éd. ¡a.o¡.afrsi 6 á:cnkl. y d.it t. ú ú9ú ld 6 tú.& l- rt*o Y co t-lo. !ffi po.6FEtsbf

¡¡a¡ttt tfs
Ló3 d¡!*! tú.E.(¡o. pe msol¡os 3oñ rractEr co.r taó€.or ib ñad.r. go.¡ld. l!@ y rtof y .l idrrÚ ed6 .a Él,'L d oGlo.rl .lúl¿ I á

'n é" 3ó¡óá (¡é úl:ifu3 .r rar.t y cr.¡ar.r

I

122

t=, ,
¡

,1



Eslá en Grán Buenos Arres rCeste¡¿ri
vend'dos 16 ¿tQl¡ejleIpqs!§ CllogadQ&§?

Llcuadora f.lluradora lndustrral Vi6a 2 Lltros
a) -...

3 't.360 i. , ,,

6 cuotlr .lo 3 263,, @ : ¡f E
',!r ,qr"rr ,r,.r! - _.3-

L!!¡.n C.rn.r Ftd.r.r ¡P...te. r-:6.<.bú.o
v.!¡énro. J ¿(¿ur i!.íe,] tq!.qr¡olr¡Itlor.r?

S.' E@
ü

' Mercodo L¡brc- ll7 de Mayo de 2006|. Recuperado el 18 de Abril de 2011, de Mercado Librei

htto://art¡culo.rnercadolibre.com.eclMEC-8468446-bat¡dora-y-€tjquetadora-a¡reacondicionado-split-LG-_lM

tf
1

Proforma 7'

A¡re Acondicionado Split Lg Art Cool 3000 Fr¡o
Calor Gtia

lI ': ;-s s

3 2.a+4'". ,

6 cuotaa de 155¿"'@3 EE. 
-?,-

l2:i
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Anexo 4

Capital de Trabaio

Tabla 4.11.1.

Febrero Máno Abrll Mry ,unlo
1.8 1.8 1.8 1.8 1.8

45730 45730 45730 45730 4s730

s 82,314.00 5 82,314.00 s 82,314.00 s 82,314.m 5 82,314.00

9t2¡1¿r.m 9t2314.(tr $84É1¡r.m 9&¿¡1¡r.m 98a,r!l.m

En€ro

lf{6RE5lO§ ,ullo Agcto Scfdembre Octubré Hoyl€llrbre Dldembre
Precio 1.8 1.8 1.8 1.8 1.8 1.8

Ventas 45730 45730 45730 45710 45730 45730

Ventas S82,314.m 582,314.00 S82,314,m S82,314.m S 82,314.00 S 82,314.00

lfl)'6conredo s82"31¡r.m s82314.m $82"314,m s82¡1t.m s82¡14,m $82314.m

l]16RESO§

Precio

Ventas

Ventas

1qn6 cont do

EGRETOI'

Materia prima

Mano de obra d¡recta

Gastos Adm¡nistrativos

Ener8ía eléctr¡ca

Agua potable

Telefonía
Mov¡lizac¡ón
(Combustible)

Envases

Publ¡cidad

Gastos var¡os

ÉE*E5¡O mE'*tlJA¡,

Encro

5 s,ooo.0o

5 3,2oo,oo

s 11,030,00

51,soo,0o

s 200.00

s 375.OO

Fcüaarú

s s,000.00

s 3,200.00

s 11,030.00

S l,soo.oo

s 200.00

S 37s.oo

H*:o
s s,ooo.0o

S 3,2oo.oo

s 11,O30.00

S 1,soo.oo

5 200.00

5 37s.oo

A¡rI Lro
s s,000.00 s s,o00.00

s 3,200.00 s 3,200.00

s 11,030.00 s 11,030.00

s 1,s0o.0o s 1,s0o.0o

5 200.00 S 200.00

s 37s.oo s 375.00

,lxt¡o

s 5,000.00

s 3,200.00

511,030.00

51,s0o.0o

5 200.00

5 37s.oo

s 2s0.00

s 70.00

S 1,424.58

s 2so.oo

9 r3¡99sr

5 2s0,00

s 70.00

s 1,424.s8

s 2s0.00

I 23¡995!

S 2so.oo

s 70.00

s 1,424.s8

s 2s0.0o

§ 23¡93.5r

S 2so.oo

s 70.00

s 1,424.s8

S 2so.oo

t ¡3¿9r5r

5 2so.00 S 2so.00

s 70.00 s 70.00

s 1,424.s8 s 1,424.58

s 2so.@ s 2so.00

s r3,29r5t $ ¡3¡9A53

EGrc§'¡§

Mater¡a pr¡ma

Mano de obra d¡recta
Gastos
Adm¡n¡strativos

Energía eléctr¡ca

Aguá potable

relefonía
Movilizac¡ón
(Combust¡ble)

Envases

Publicidad

Gastos varios

B6RElOIEISI'^I

s 11,030.00

s 1,s00.0o

s 2oo. oo

s 375.00

s 2s0.00

s 70.00

s 1,424.58

S 25o.oo

§ 2!¡99sE

s 11,030,00

s 1.500.00

s 200.00

5 37s.0o

s 2s0.00

s 70,00

s 1.424.s8

S 2so.oo

§ ¡3¡9rr-9r

Scftl€mb.É

5 s,000.00

s 3,200.00

s 11,030.0O

s 1.soo.00

5 200.00

s 375.00

s 2s0.00

s 70.oo

s 1,424.58

s 2s0.00

§ elz9njt

Octr¡lrt
s s,000.00

5 3,200.00

5 11,030.00

s 1,s0o.0o

s 20o.0o

5 37s.00

llordarñbfr

5 s.000.00

5 3.200.00

s 1r,030.00

s 1,s00.0o

s 20o.0o

s 375.0O

OldclnDra

s s.000.00

s 3.200.00

s 11,030.00

s 1,500.00

S 2oo.oo

s 37s-00

!ú§o

s s,000.00

s 3,200.00

Acocfo

s s,000.00

s 3.200.00

5 2s0.0o S 2s0.0o 5 2s0.0o

5 70.00 S 70.00 S 70.00

5 1,424.s8 S 1,424.58 S 1,424.s8

s 2s0.00 s 2s0.00 s 2s0.m

I ¡r,29As! § 2l¡995r 3 2!¡9n.5r

l:¿+



I/E§
lngreso Mensual

Egreso Mensual

saldo Mensual

S.ldo Aor:ndado

Enar! Fctrcro

s 82,314.00

s 23.299.s8 s 23,299.s8

-s 23,299,s8 5 s9,014,42

-S 23¡99.5t t 15,71¡¡1.:,

Método: Déficit Acumulado Máximo

U-:o lL{ t lio ¡r.lb
s 82,314.00 s 82,314.00 5 82.314.00 s 82,314.00

s 23,299.s8 s 23,299-s8 s 23,299.s8 s 23,299.s8

s s9,014.42 s s9,014.42 s s9,014.42 s s9,014.42

s ea,xr9¿r $ 153,143.6? I ¡qr5r,ü lr,L,rTL5o

HE§

lngreso Mensual

Egreso Mensual

Saldo Mensual

s.ldo Ao¡mu¡ado

rafn6g YAlmDf
omma

Eouipos y 
S 11,969.00

Maquinarias

Vehículo S 7,0OO.0O

Muebles y 
S 12,541.00

Eq. Oflcina

Equipos de 5 1,2OO.OO
Computación

T€rreno S 150,0OO.0O

OCPREdTrIOI{ ACI'MU¡¡DA

,ulb
s 82,314.00

s 23,299.s8

s s9,014.42

I 33,,716.92

Afe.to
s 82,314.0O

5 23,299.s8

s 59,014.42

$ 389lorj¡3

S€ptbñbru

s 82,314.00

s 23,299.s8

5 s9,014.42

$ s8¡r5.75

Octubrc ¡oílarúr!
s 82,314.00 s 82,314.00

s 23,299.s8 s 23,299.s8

5 59,014.42 S 59,014.42

§ s{rr¡3o.u I 5ú5r.¡r5t

Dld¿mbrr

s 82,314.0O

s 23,299.s8

s 59,014.42

I6i¡5r59.G

Valor de Desecho

Tabla 4.14. Valor de Desecho Método Contable

lrtr A
cfrtr au

10

5

10

Ipttrotffrt
rxu r

s 1,r96-90

S 1,4oo.oo

s 1,2s4.10

AfC
EP¡EÍIATOSE

10

7

IXPiEC¡tOOi
ACUMJUDA

s r r,969.0o

s 4,200.00

5 8,778.1O

YA(N EfI
t-Et6

s 0.0o

s 2,80O.0O

s 3,762.30

5 400.00 3 S 1,200.00 s0.0o

5150,0oo.0o

$ a¡51¡p v^¡.oñ oE rrcs8o{o I 156 se¿¡o

Amortización del Préstamo Bancario

Tabla 4.16. Amortización del Préstamo

3

Préctamo

T. lmerér (.nü¡ll
An6
Pago Anual

s 183,/U7.33

9.5096

5

5 47,776.37

I l.-,



Ailo P.to lntcreses Arnorttsadórt

5 47,776.37 5

5 47,776.37 5

5 47,776.37 5

5 47,776.37 5

5 47,776.37 5

77 ,427 .50

74,544.15

11,387 .11

7 ,930.1s
4,\M.98

5 30,348.87

S 33,232.01

s 36,389.0s

I 39,846.01

s 43,631.38

S.Ho
L83,447 .33

153,098.46

119,866.45

83,477.40

43,631.38

0

1

2

3

I
5

s

5

5

S

s

s

Tabla 4.16.1. Detalle pagos mensuales

Préstamo

T. lrteré3
Tl€mpo
PaSo

Men$¡d

s
L43,447.33

0.759ú Mensual

60 Meses

3818

Pato Interes¿s AnrordraclónMe§

0

1

I
3

4

5

6

7

8

9

10

11

t2
13

l4
15

15

77

18

19

20

ZL

z2

21

2a

23

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3 818

3 818

3 818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

1393

717 4

13s6

7337

1318

1299

1280

L26L

1241

t2z2
1202

1182

1762

1742

t722
1101

1081

1060

1039

1018

997

975

954

932

910

2425

2444

2462

248t
2500

2 519

2 538

2557

2576

2 s96

2616

2636

2656

2.676

2696

?7t7
2737

2754

2779

2800

2827

?.u3
28&
2886

2908

S#o
183447

181022

778579

776176

173635

17113 6

168617

166079

L63527

160946

158350

155734

15:XB8

150443

1477 67

145071

t4?354
139617

136859

134081

131281

1284s9

725677

722752

119866

116959

t:l(i



M.3
26

27

28

29

30

31

32

33

v
35

36

t7
:t8

39

40

41

12

43

4
45
¡t5

47
¿¡t

¡t9

50

51

52

53

54

55

56

S7

58

59

60

Pago

3818

3 818

3 818

3818

3 818

3818

3 818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3 818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3818

3 818

3818

3818

3 818

3 818

3818

3 818

3818

3 818

3 818

3818

lntararai
888

866

u3
821

794
775

752
729

705

682

658

634

610

585

561

536

511

486

461

435

409

384

357

331

305

278

25r
224

197

169

147

114

85

5?

29

lmortdñ
2930

2952

2975

2997

3020

3043

3066

30t¡9

3113

3136

3160

3184

3208

3 233

3257

3282

3307

3 332

3 357

3383

3408

3434

:x60
3447

3 513

3 t40
3567

3594

3621

3 648

3676

3704

3732

376L

3789

SCdo

1t4079
117076

108102

105105

102085

99042

95976

92887

89774

86638

8§Tt
80293

77085

71857

70595

67313

6¡1006

60674

573r7
53934

s0s25

47092

43631

40145

36632

33092

29525

25932

2237L

18562

14986

11282

7550

3789

0

127



AnOS

(+) lntreso por ventas

C) costo de ventas

(rt UnUDAD BxUrA

§A§IOÉ-OPT8AIry9§

(-) Gastos ad min¡strativos

C) Gastos de servicios bás¡cos

(-) Galos de moülización

(-) Gastos de mater¡ales

(-) Gastos de publ¡c¡dad

(-) Gastos varios

Df¿SCSASgrE§

(-) Dep. Equ¡pos y Maqu¡narias

(-) Dep. Vehlculo

(-) Dep. Muebhs y Eq. oñcina

(-) Dep. Eq. Computación

lrl tmuorD OPfRAnvA

9á§Io§.!9-AEfSAIrv!§

(-) Gastos por lnterés
(=l UnUD D AralEs DE

tuPt Esr6
(-) lmpuestos (2516)

(;f unuDAD f,ErA

(+) Depreciación

(, Amort¡zac¡ón

C) lnversión ln¡c¡al

GX+) Capital de Trabaio

(+) Préstamo

(+) Valor de Oesecho

(r! Ftlufl DG CAIA

Estados de Resultados v Fluio de Caia

Tabla ¿1.17. Flujo de Caja

2011

§
6rraa55

útz
s
385,702.98

s
147,235.@

uot:l

395,345.55

s
147,235.@

ut
s

405,229.19

147,235.@

tms

415,359.92

s
147,235.@

20t5

425.7¿3.92

s
147.235.@

I
¡aatú55
$
l81,r95.ü'
s
132,3@.m

2¿,900.@

s
3,0m.00
5

a]lt}.m
5

17,095.m
s

3,0@.@
$
4¡sr.0o
5

1,196.90
5

1,¡tm.m
s
1,254.1O

5
¿o0.m

s
23t 45r.r
s
181,195.üt
5

132,360.m
5

24,9m.m
5

3,ú0.m
s

840.00

s
17,095.m
s
3,0m.00
I
a,251.@
5

1,196.90

5

1,¿&.m
5

1,254.10

5
400.00

5
257,!rr+E
t
la1,19s.d,
s
132,160.00

s
24,900.m
s
3,0@.m
5

8«).00
5

17,0115.00

s
3,(m.@
5
.rs1.0o
s
1,196.90

5

1,¡¡OO.0O

I
1,254.10

s
¡rm.m

t
&t2a-91
s
1ar,195.(D
I
132,360.m
s
24,9ü).m
s
3,000.00
s
840.m
5

17,095.m
s
3,mo.m
5
3¡51-00

1,r96.90
s
1,4q)_m

s
zrl,50l92
$
úl,r95,tD
5

132,360.@

s
2{,9oO.m
s
3,000.00
s

840.OO

s
17,O95.m

$
3,0(n.00
5
3¡sr.q,

1,r96.90
$
1,«D.m
s
1,254.10

.'

s
1,254.10

:
s
33,ql¡§
5

71,417.fi
5

17 ,427 _9

s
1a,5aa.35

s
14,544.35

3
zl,saut
s
11,37.31
s
11,3a7.31

I
tEJ'f9
s
7,9!¡¡.35
s
7,930.35

s
s¡6¡§a
$
a,¡44.s
5

4,144.98

t
tg.3t{./aa
I

8,898.62

i
¡,r2o.20
s
12,030.0s

t
,9A1[,'57
s
14,747.14

Ilrtrta
s
12,329.44

t
¡É¡G,-
s
4,251.m
s
30,34a.87

s
3ú,815
s
4,251.m
$
13,232.01

I
.6.froaa

4.251.m
s
36,t89.05

I
sq¡r¡'
s
3.851.m

39,&46.01

,
613 ¡
5

3,851.m
5

43,631.34

s
5¡,taaa
s
15,290.22

206,fiE.58
5
23,299.54
s
183,447.33

s I
ú,e@

$s9
(r5¡6ue ) sr, .s7

$
t,ttJ,t.ta Lr,7J:L6t 10¡66.41

l2x



Af6
(+) lngreso por ventas

(-) Costo de ventas

{=l tmuo D BBUI

GASTOS OPENANVOS

(-) Gastos admin¡strativos

(-) Gastos de seMcios básicos

(, Gastos de moülizac¡ón

(-) Gastos de máteriales

(-) Gastos d€ publ¡cidad

(-) Gastos varios

DEPRECIACIO ES

{-) Dep. Equ¡pos y Maqu¡nar¡as

(-) Dep. vehículo

(-) Dep. Muebles y Eq. Oltc¡na

(-) Dep. Eq. Computación

(-f UTIUDAII oPERAnvA

GASÍO§ t{O OPERAnVO§

(-) Gastos por lnterés

(=l unuDAD ArfES DE ITTPUESIOS

(-f UnUDAD llErA
(+) D€preciación

(-) Amon¡¡ac¡ón

(-) lnvers¡ón ln¡c¡al

(-X+) capital de Trabaio

(+) Préstamo

(+) valor de Desecho

(=l FIU!(I DE cAlA

ÚL'
$ 436,387.52

s 147,235.m

¡ot8
5 u1,291.21

S 147,235.m

ú19
s 4s8,479.64

¡cD
s 469,9.r1.63

zEU

I ¿81,69.17

$ 147,23t.mS 147 235.m s 147 235.m

5 2r9,r5r52

I ra1,r95.tx,

5 r12,360.m

S 24,9o.m

S 3.m.m

$ 840.m

s 17,095.@

s 3,0@.00

§ l¡5r.@

$ r,196.90

s

5 r,2s4.10

s

$ 3mE:1
$ ú1,19s,@

5 r32,360.m

S 24,9m.0o

I 3,0o.@

5 840.m

5 17,095.m

5 3,m.m

s 2,a51.O0

S 1,196.90

s

S 1,254.10

s

5 3l1Jaa.6a

I !81,r9s.@

S 132,36o.m

S 24,9m.m

I 3,ooo.@

5 840.00

S 1?.095.m

S 3,m.m

$ r,asl.m

s 1,196.90

s

S 1,2sr.10

5

$ :i2:r,7653

I tal,lgs.tD

S 132,360.00

§ 24,m.00

5 3,0@.m

§ 840-00

§ 17.m5.m

S 3,m.@

S r,a51.m

S 1,196.90

s

S 1,254.10

5

$ 33¡4,a55-t7

S úr,r95,o

S 132,36o.m

S 24,m.m

5 3,000.00

S 84o.m

S r7,oss.m

S 3,m.m

S 2,¡a5r-m

s r.196.90

s

S 1,2s4.1o

5

3 1656.51 3 rla¡rr.¡l
s-s

t r6J6.lf¡ s U6¡15.21

s 26,376.63 5 29,r04.0s

g tn9*a § ljl.m-6a
s 3r,899.66 s 34,765.16

I 150,D.1'

5 37 ,102.79

Lr,r¡ta É

S 2.451.@ S

ss

o,sx,'a I
2,451.m s

.s
9§¡t $

2,4S1.m

3 ¡o+¡s.í
S 2,451.m

s

i 113¡6.rr
5 2,451.m

5

I
s

s

tn,y'tfl 3 t!,co.a¡ 
' 

r!0,*rJ7
-s-s
-ss

5156.56?.30

I rr"3¡! I ú,763.16 I trar,r S rotr.5a, I ¡ü¡r9,ró

s 211,906.23

46.33%

Ait At

384m
60000

48835

5 23,299.58

Tabla 4.17.1. Valor Actual Neto (VAN) y Tasa de Retorno (TlR)

VAN

TIR

f abla 4.17.2. Costos de Ventas

«I5TO§ frE \rf rfAS
Mano de Obra Directa

Mater¡ales Directos

Costos lnd¡rectos de Fab.

TOTAT COSTOSD€

VENTA§ t472t5

l2f)



Análisis de Sensibilidad Mediante Escenarios

Tabla 4.19. Análisis de Sensibilidad (Esperado)

2011A¡6
f.) lngrÉo por rértis

(-) Ccto d! rrtrt¡t

FlrrlDrDBrf
G ttTOS o?E¡ArfúOs

l-) G¡5tG .dm¡¡hr¿tiv6

(-) Gerr6 d€ larvi*ri bárho6

{-) G¡stos d€ maii¡¡.cian

(-) G¡rlor d. máer¡16

(-) G.ro3 d. pudild¡d

(-) Grno3 v¿rioú

D€¡TCC!^C¡OI5§

(-) Dep. Equ¡pos y M¡quln.ri¡s

(-l Dep. vehkub

Gl oep, Mr¡.U6 y Eq, oñc¡ne

G) Dep. tq. Cdñpuradáñ

f'l rrflorD ttArlv
GAIíÍ'§ H' OPETATÍy('§

C) G¡sto6 por Intcré6

I'l Uüo DArtEs oC
FUAÍcl

{-) lñpue5to6 (25¡)

l.lrmJuDEr
(i) O.p¡.d¡c¡ón

(-) Arno.tl¡¡dó.

(-) lnwrslrñ lñlc¡l

(-X+) C¡pira¡ d. lr.b.,o

{+l Prért¡mo

(+l v¡br dc Oc5cdro

H n¡¡x, DE c ¡

zt4¡{rr.@
t
181,195.@
s
132,160.m
5

24,9(tr.00
5

3,0@.@
s
8,r0.m
5

17,095.m
s
3,0m.00
I
a¡51.m
s
1,196.90

s
1,400.@

5

1,254.10

t
400.m

:rE¡7&t6
I
181,195.@

s
132,360.m

24,9(f).m
s
3,000.@
5

840 m
I
17,095.m
5
3,@O.m
$
4.251-ü
s
1,196.90

s
1,400.@

s
1,254.10

5
¿oo.00

üt;L
s
424,773_28

s

139,873.25

Ü13
s
414,880.11

I
139,873.25

úu
$
445,752_11

s
139,873.25

¡u5
456,895.92

s
139,873 25

2gl§
s
468.318.31

s
139.873.2s

296,qr6¡6
$
181,195.O
s
132,36{).00

5

24,9@.e
$

3,000.@
5

840.m
s
17,095.00

5

1,000.@

§
a¿5l.m
)
1,196.90

s

r,4@.@
5

1,254.10

s
400.m

317,§22.57
s
ul,t95.o
s
132,360.m
s
2¿,9(x).m
s
3,000.00
s
840.m
s
17,(85.m
s
3,0(n.m
I
3¡5r.m
s
1,196 90
I
1,440.00

5

1,254.10

5
328,itli5.(r
$
ú1,195,ü'

132,350.m
I
24,9(n.m
s
3,000.m
s
840.00

s
17,09S.m

s
3,ün.m
$
r.l5r.m
s
r,196.90
s
1,400.m
5

1,254.10

5 s

I
I,sa6
§

1r,121.fi
5

t7,427.9

s
tÉJaoI
s
14.s44.35

s
14,544.35

I
!¡q¡a¡JE
I
rr¡rr3r
5

11,387.31

3
l:'l.9¡L'
$
,,930-3!'
s
7,930.35

3
ta;rs.6
5

4,1a.1.96

s
4,144.98

I
tu¡a$
5

20,381.63

3
5laÁ5t
s
23,754.13

s
t6rrt i'|t
5

21 ,267 39

$
t¿a¡*tr
s
31,011.58

3
t ¡54¡a
s
14.813.52

6¡'t/l+s
5

4,251.m
s
30,3,t8.87

7¡¡fi3
5

4,251.m
s
33,232.01

tü.rLt¡
s
4,251.m
5

36,389.0s

tt¡tatt
s
3,851.m

39,M6.O1
s

2fi,(n9.58
s
23.299.58
s
1a3,,147.33

t
t'q¡3$
s
3,851.m
s

,¡3,631.34

6a,560.rE
§s55

(.sr61r3l
t
33rfr.@ a?,,.t37 {r,6a6.1t

t
t ,É§.7r.

t:io

s$I5



Af6
(+) lngreso por ventas

(-) Costo de ventas

(=! unuDAD I8UTA

GASÍO§ OPIRATIVO6

(-) Gastos adm¡n¡strativos

(-) Gastos de s€rvicios básicos

(-) Gastos de moül¡zac¡ón

{-) Gastos de materiales

(-) Gastos de publ¡c¡dad

(-) Gastos var¡o6

o€PnEoAoot{Es

(, Dep. €quipos y Maqu¡narias

(-) Dep. Vehfculo

(-) Dep. Muebles y Eq. Oficina

(, Dep. Eq. Computación

(af tmuDx) OPEnAnVA

CASIO§ ,lO OPÉRATIVO,5

(-) Gastos por lnterés

l=f UnUDAD AmES Dt
r ruEsro§

(-) lmpuestos (25 )

l=l Unuo o xET

(+) Depreciación

(-)Amortización

G) lnvers¡ón lnicial

C)(+) Capital de Trabajo

(+) Prétamo

(+) Valor de Desecho

(=t FurD D€ cAl,A

VAN

mtt
s
44o,026.27
s

139,413.25

ÜlD
s

492,026.93

s
139,873.25

20[9
5
504,32 7.60

s
139,873-25

¡G0
)
516,935.79

s
139.873.25

&1
)
529,859.19

s
139,873.25

s
3a{t 153.02

5
18r,195.m
5
132,360,00

5
24,900.00

5
3,000.00

5

840.00
s
17,095.00
s
3,000_00

s
2¡sr.m
s
1,196.90

s
s
1,254.10

s

s
35¿153.6t
s
$r,195.m
s
132,360.00

5
24,900.00

s
3,000.m
s
8«).00
s
17.095.m
s
3,000-00

5
2¡sr.m
s
r,196.90

s

s
1,254.10

s

I
:t6ar5.35
$
181,195.m
5

132,360.00

5
24,900,00

s
3,000.00

5
840.00

5
17,095.00
s
3,000_m

5
2¡s1.m
s
1,196.90

s

s
1,254.10

5

I
,Tr,62.*
5
lat,l9s-(x,
)
132.360.00

5
24,900.00
s
3.0m.00
5
840.00
5

17,095.00
5

3,000.00

I
2,451.(x'
5

§
:iñt s5.9a
$
lt1,195.(x'
S

132,360.m
S

24,900.m
5
3,000.00

5
840.00

5
17,095.00
5
3,000.00

s
2,451.(x)
s
1.196.90

5

s
1,254.10

s

196.90

01542

1,

s
s
1,

s

I
1:i5,gtm

§
15t 50r.5t

s

s

s s
2(rr39.9¡t193,,116.5¡r1er.9r8.35

s

s

S

s

5

s

S

s

S

$
ú6"3dr.02
s
19,t26.15

5
16!.50r.68
S

42.1.25.92

$
1&.8:15
s
45,202.09

s
193¡16.54

48,354.14

I
2ñ;¡It.9a
5

51,584.98

$
tt7¡ú.2,
5
2,451.00

5

$
ljDEiil.76
5

2,451.m

5

I
ti¡5r6.26
5
2,451.00

5

t
!t5¡52¡t
)
2,451.00

5

I
15+75/t 96
s
2,451.m

5

s
23,299.58

5 s $
t\,o57.2É

$
14¿5Lr.4r

s
r56,562.30

s
3:t7,06r.t3119,t31.27 12t431.76

s
¡103,760.9)

96.62XTIR

t:



Tabla 4.20. Análisis de Sensibilidad (Opümista)

2011Af,6
(+) ln8reso por ventas

(-l costo de ventas

(-l UÍUDAD BxUrA

GA5ÍO5 OPERAITVOS

(-) Gastos admin¡strativos

(-) 6astos de servic¡os bás¡cos

(-) Gastos de moülizac¡ón

(-) Gastos de materiales

(-) Gastos de publicidad

(-) Gastos varios

DEPNEOAO()I{E5

G) Dep. Equipos y Maqu¡n¿r¡as

(-) Dep. vehlculo

(-) Dep. Muebles y Eq. Oñcina

C) Dep. Eq. Computación

l=l UnUDAD OPEiAÍVA

GASÍOS O OPEnATIVO§

C) Gastos por lnterés

l=ttmuDADAmEtDC
mPuE5ros

(-) lmpuestos (25961

(=l [muD D xEr

(+) Depreciación

(-) Amortizac¡ón

(-) lnversión lnicial

(-X+) Capital de Traba¡o

(+) Préstamo

(+) Valor de Desecho

Fl nr¡¡l, frE cA¡

20&l
s
¿62,843.54

I
125,149.75

zmt
,
47d,474.ú
$

125,149 75

20t¡
5

¿46,275.03

s
125,149.75

2015
s
498,431.91

s
125,149.75

u6
s
510,892.70
s
125,149.75

I
:§7,693¡3
s
$1,t95,@
s
132,360.m
s
24,900.OO

s
3,000.@
5

840.m
s

17,095.m
5

f,0m.m
)

¡12s1-00

s
1,196.90
s
r,400.m
s
1,254.10

4m.m

s
:r4r,u.9t
$
úr,1r5.d)
I
132.360.m
s
24,9fi).m
s
3,0@.@
s
8,m.m

17,095.m
s
3,ffi).m
s
¿l¿51.ú
s
1,196.90
s
1,400.00

s
1.254.10

s
400.m

s
:t5t 125.24
5
It¡,t95.O

132,360.m
5

24,9fi).m
5

3,000.@
s
8¡iO.m
I
17,095.m
s
l,om.m
I
a25Lm

1.196.90

s
r.400.00
s
1,254.10

s
4ü).m

s
373¡¡2.15
§
u1,195.@
s
132,360.m
5
24,900.OO

s
3,000.00
s
840.m
s
17,(}95.m

s
3,fin.m
I
3lsr.m

1,196.90
s
t,400.m
s
1,254.10

5

s
3G,74:L9É
s
ú1,195,O
s
132,360.m
s
24,900.m
S

3.000.00
s
840.O
s
17,O9S.m

s
l,(x)o.@
s
3¡5lm

1,196.90
s
1,4S.ú
s
1,254.10

t
xn rtr.B
I
t1,421-9É
s
ú,421.5O

t
ú¡¡¡rf
$
14.544.35

§

14,544.35

I
7rs,6rr.a
I
11¡4r31
s
11,387.31

3
ro,¡É.s
s
a,t,4.*
)
¿,1¡¿.98

I
r¡+2L.16
s
7J30-35
I
7,930.35

I
lla¡¡0.3
s
33,705.08

$
,Dlr1.*
I
37,318.64

s
lla.uttt
5

41,O72_99

§
IA,G.D
s
45,076.45

s
t5,5ll^r,
s
49,137.99

s
,or¡ü,tt
s

4,25 t.00
5

30,344.87

9
t l,l¡8-gl
5
4,t51.m
I
33,232.01

Irrt:,ri
I
4,251.m

36,349.05

I
r3§¡21t
s
3,851.m
s
39,846.01

t
,t .lt3.r,
s
3,851.m
I

43,611.38

s
206,009.58

5

23,299.58
s

183,447.33

93
l,l3¡51-8, 7s¡1r.3t t¿r7.tt 91¡a-t¿ 992!-ir.

9I$ 3
ror¡ürd,

I :)'J



AfiO§

(+l lngreso por ventas

(-) Costo de ventas

l=l Unuo D Bf,uT

GASfOS OPERAIIVO§

(-) Gastos admin¡lrativos

(-) Gastos de servicios bás¡cos

(-) Gastos de mov¡l¡ración

(, Gastos de materiales

G) Gatos de public¡dad

C) Galos var¡os

sgts4gglE§
(-) Dep. Equ¡pos y Maqu¡narias

C) Dep. Vehlculo

C) Dep. Muebles y Eq. Oficina

C) oep. Eq. Computación

(=|tmuDADoPBAwA
GASTOS filo OPERAnVO§

(-) Gastos por lnterés
(=) UnUDAD A¡rIEs DE

tuPuEsf[r0

(-) lmpuelos (25%)

(l:l UIIUDAD IETA

(+) Depreciación

(-) Amorti¡ación

(-) lnvers¡ón lnicial

(-X+) Capital de Trabaio

(+) Préstamo

(+) Valor de Dese€ho

l=l rtUJo DE CAIA

vAf{

163,68.9§ t t421.67 ü3,,|ts.t6 193¡01.65

s
624,18f).14

174.3196

,f,L'
S

523,665.02

$
t25,749.75

zfilt
s
578,O2A.20

s
r25,149.75

2018
S

536,756.65
s
125,149.75

¡or9
s
550.175.55

S

125,149.75

20D
s
563,929.95

5
125,149.75

I
3!8515.27
5
t81,195.(x'
S

132,360.00

S

24,900.00

s
3,000.00

S

840.00
S

17,095.00

s
3,000.00
I
2,45r.@
5
1,196.90

5

5

1,254.10

s

I
¡111,5¡06.ql

§
181,195.ú
s
132.360.00

5
24,9(n.00

3,000,00

5
840.00
s
17,095.00

)
3,000.00

I
2,451.m
)
1.196.90

s
s
1,254.10

s

s
425,úr5.At
5
18r,195.00
S

132,360.00

s
24,900.m
I
3,000.00

s
840.00
s
17,095.00

s
3,000.00
s
2¡5r.0o
)
1,196.90

s
s
1,254.10

s

s
/r38,?grr0
5

ú1,19s.m
s
r32,360.00

s
24,900.00

S

3,000.00

s
840.00

S

17,095.00

S

3,000.00
s
2,451.m
5
1,196.90

5

s
1,254.10

s

s
45¿878.45
s
181,195.m

132,360.00

s
24.900.00

s
3,000.00

s
840.00

17,095.00

s
3,000.00
5
2,¡t51.m
I
1,196.90

5

s
1,?54.10

)
) s$

2t9132..s255.134.20241379.57227,9@,§2t4,tó9.27
5s

s

s

I
s

s

I
$

5

s

s

5
¡rar60¿7
s
53,7 77 .32

s
ur,fl.$
)
56,990.22

t
za,-ir,r,.at
)
60.344.95

I
¡§tt1]4,¡o
s
61,783.55

I
¡60¡t2.4t
)
67,308.11

I
16LXr1r5
S

2,451.m

s

I
trogro.57
S

2,451.00

s

s
1lr,ca.tú
S

2,451.ú

S

s
191'35G55

2,457.ú

S

$
2O1P2/t3a
s
2,451.00

5

5
23,299.58

§s ss

s
156,562.10

$
tu372'

TIR

t:Il



Tabla ¿1.21. Análisis de Sensibilidad (Pesimista)

2011A¡06

(+) lngreso por ventas

(-) Costo de ventás

(=l UnUDAD B8UTA

GASIO6 OPERAñVOS

(-) Gastos adm¡n¡strat¡vos

(-) Gastos de servic¡os bás¡cos

(-) Gastos de mov¡lización

(-) Gastos de mater¡ale5

(-) Gastos de publicidad

C) Gastos varios

DEPREOAqO ES

(-) Dep. Equ¡pos y Maquinarias

(-) Dep. Vehículo

(-) Dep. Muebles y Eq. oficina

(-) Dep. Eq. comput¿c¡ón

{=l tmuDrD OPERA'rlvA

6A5fO§ f{O OPERATWO§

(-) Gastos por lnterés
(=l UÍUDAD A IE§ IIE
IMruEÍO§

(-) lmpueros (25%)

(=l UIIUD D I{EÍA

(+) Depreciación

(-) Amort¡zac¡ón

(-) lnversión lnicial

CX+) Capital de Trabajo

(+) Préstamo

(+) Valor de D$echo

{=) FIIIJO D€ CAIA

ún
s
30a,562.3t¡

169,320.25
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5

31.6.276 4A

5

169,320 25
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324,183.35

s
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2ñ!t
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s
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I
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I
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s
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5
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s
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5
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s
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5
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5
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s
3,mo.m
I
a4t).m
s
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s
3,000.m
s
a25r.q,
s
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s
1,4{n.m
s
1.254.10

s
400.@

s
!5t¡53.10
s
ttt,t95,o
s
132,360.00

s
24,9m.m
s
3,mo.m
s

8,lO.OO

s
17,095.00

3,0m.@
s
r25t.(x,
s
1,r96.90
s
1,4{n_m

1,254.10

s
400.@

5
t62,t§?.e,
I
ul,195,U)
s
1f2,360.@
s
24,9@.@

3,0m.m
s
840.m
s
17,(B5.00

I
3,m.m
I
3¡5r.lx,
s
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s
t,4m.oo
t
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s
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I
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s
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s
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5
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s
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s
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5
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5
t,«n.00
§
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s

s
{§¡6.l|,,
s
t7l2t.9
s
11,421.q

$
l3.¡a.t¡l
t
¡,arl.a,35
s
r4,s44.35

I(4la.r,
s
11,387,3!
s
1r,187.3r

I
fu,orc3ll
5

¿930,35
s
7,930.15

3
fqTn-ül
5
¡l,taa.9a
s

4,1¡14.94

I
l.q6üJ.|
s

{15,907.84)

I
fsE Caro
s
(13,2s8.54)

3
l4rrro¡rl
s
(10,492.ss)

t
lx,6¡al
s
l7,50z.D)

9
llrpr¡,úl
s

14,419.O2!

3
t¡t¡z.q
5

4,251.m
5

10,144.87

s
13,7rB-ú¡'
s
4,251.m
I
33,232.O1

I
l,d.rn¡.l
s

,1,251.m

s
36,389.05

s
(22JaJOl
s
3,851.m
5

19,846.01

,
lt4('r.o4
s
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s
43,631.34

5

206,m9-54
t

23,299.58

5
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AnO§

(+) lngreso por ventas

(-) Costo de ventas

(=) tmUD D B¡lrTA

GASS-AefS tUfE

(-) Gastos adm¡n¡strativos

(-) Gastos de s€rvicios básicos

(-) Gastos de movil¡ración

(-) Gastos de materiales

(-) Gastos de publ¡cidad

(-) Gastos var¡os

DEPREOAOOI{ES

(-) oep. Equ¡pos y Maqu¡narias

(-) Dep. Vehfcrrlo

(-) Dep. Muebles y Eq. Ofic¡na

(-) Dep. Eq. Computación

(rl rmuDAD OÉn/trlvA
cAtfos f{o oPERArwoS

(-) Gastos por lnterés
(=l tmuDAD AIúIE5 DE

rHruE5fO15

(-) lmpuestos (259ó)

(-l UÍUDAD xErA

(+) Depreciación

(-) Amort¡zación

(-) lnveBlón ln¡cial

(-X+) Cap¡tal de Traba¡o

(+) Prétamo

(+) Válor de Desecho

(=f rUJo oE CAIA

út
s 349,r10.02

s 169,320.2s

u,
s
157,837.77

S

169,320.25

w
s
375,953.30

s
169,320.2s

201!,
5

366,783.71

169,320.25

¡81
5
385,352.13

169,320.25

I t79,7eg.n

$ r81,r95.o

s 132,360.00

s
18t517.52
5
r81,195.m
s
132,360.00

5
24,900.m
S

3,mo.00
S

840.00
s
17,095.m
5
3.000.00

$
¿á51.00
5
1,196.90

s
5

1,254.10

5

I
tn,§3.6
s
181,195.fi'
5

132,350.00

s
24,900.00

5
3,(rcO.00

s
840.00
s
17,095,00

S

3,000.00

s
2¡51,O
S
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5

s
1,254.10

)

s
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s
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s
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s
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s
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S
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I
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5
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s
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s
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s
5

1,25,r.10

5

s
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s
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s
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S
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s
3,000.00

s
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s
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)
3,000.00

$
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5
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5

s
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s

s

s

s

s

5

s

S

s

)
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3,000.00

840.00
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3,000.00
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I
I
I

o,a*.231 a,ar7.52
s

s

$

.05
$
21,*7

5

s

.*.,
s
13rl

s

I
5

32,:t8sJt

$

5

$ (315'6¡31
5

(964.06)

I
r,.7r5¿
s
1,217.88

I
t3,tt7§
s
3.4 54.36

s
ngr,É
s
5,146.16

I
3i¡'3!5r!
s
8,096.47

I
s

5

(2r9¿rrl

2,4s1.00

s
3,5er.64
s
2,451.00

s

I
1O,:53-c,
5
2,451.00

s

§
17J{o.zt
s
2,451.00

5

I
a,,,,.,1
s
2,451.@

s

5

23,299.5A

$ ss5

s
156.562.30

$
264@30({a1.r8l 6,1lx,64 tt,8r4.o9 r9¡s1¿,

(s

200,376.68)
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