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CAPITULO |

2. INTRODUCCION

1.1 GENERALIDADES

Este proyecto surge como respuesta a la necesidad de tener en el

mercado un producto alimenticio que tenga altos niveles nutritivos.

En base a investigaciones pudimos constatar que existe un proceso que

consiste en deshidratarlos alimentos pudiendo mantener sus niveles

nutricionales. De esta forma surge la oportunidad de crear una planta

deshidratadora que nos permita procesar alimentos y comercializarlos.

Tabla No. 1: TABLA DE CALORIAS

Frutas Secas CAL/100 gr HC PROTEINAS GRASAS
Almendra 547 19.6 ||18.6 54.1
Avellana 647 19.8 |[10.8 63.2
Castafia de para 640 20.5 |[13.2 60.3
Mani 560 17.5 26.7 41.3
Nuez 664 13.2 13.7 67.2
Pistacho 594 19 19.3 53.7
Frutas Deshidratadas CAL/100 gr HC PROTEINAS GRASAS
Ciruela 255 67.4 21 0.6
Durazno 262 68.3 3.1 0.7
Datil 274 72.9 2.2 0.5
Higo 274 69.1 4.3 1.3
Pasa de uva 289 774 |25 0.2

Fuente: www.alimentacion-sana.com.ar/Portal%20nuevo/actualizaciones/tabladecalorias.htm




El mercado en el que se desea desarrollar este proyecto sera en la ciudad
de Guayaquil, basandonos en que es una de las ciudades con mayor

actividad econémica y crecimiento poblacional.

En nuestro pais existen pero no se ha desarrollado completamente la idea
de las plantas deshidratadoras de frutas, siendo un area de la agricultura

poco aprovechada por el sector alimenticio.

La deshidratacion es el proceso de conservacion de alimentos mas antiguo
de la humanidad mediante el cual se retira el agua del alimento hasta unos
niveles minimos en los cuales no hay deterioro del mismo, ni ataque de
microorganismos. Esto da como resultado un nuevo producto de larga vida y
facil transportacion. Las frutas deshidratadas se consumen en forma directa
0 bien como ingrediente de cereales, granolas o mezclados con otras frutas
secas (snhacks). También se las utilizan como saborizantes naturales de

leche, yogurt, helados y bebidas.

1.2 ALCANCE DEL ESTUDIO

El intenso y constante crecimiento de las ventas de alimentos naturales
registrado durante los dltimos afios ha proporcionado a estos productos un
nicho de mercado viable y, algunas veces, de valor afladido. A dicho
crecimiento han contribuido los cambios producidos en los habitos
alimentarios de muchos sectores de la poblacion, a raiz de una mayor toma
de conciencia de los niveles nutricionales que deben de existir en los
alimentos, asi como la creciente demanda de una variedad mas amplia de
productos, incluidos los alimentos de facil preparacion. Los consumidores se
han vuelto mas criticos a la hora de comprar alimentos y mas exigentes con

respecto a la informacion sobre los niveles nutricionales.
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El presente proyecto se concentra en el sector de las frutas, especificamente
el banano, dado el grado nutricional que encontramos en esta fruta. El
mismo que busca sea consumido por adolescentes, jovenes y adultos a

manera de snack o refrigerio.

Tabla No. 2: Composicion Nutricional Del Banano

NUTRIENTES DEL BANANO.(POR
100 GRAMOS)
CALORIAS 99
CARBOHIDRATOS (G) |23
FIBRA (G) 1
POTASIO (MG) 400
VITAMINA C (MG) 11
MAGNESIO (MG) 34
COBRE (MG) 0.1
FOLATOS (MCG) 14
VITAMINA B6 (MG) 0.3
GRASAS 0.3

Fuente: Tabla Nutricional del INNFA

1.3 RESENA HISTORICA

Posiblemente el banano es la planta cultivada, mas antigua en el mundo.
Hace mas de tres mil afios, ya se lo mencionaba en escritos chinos como
uno de los primeros alimentos del hombre primitivo. Los antiguos lo llamaban
“fruta de los hombres sabios” (musa sapiens), dada sus cualidades

nutricionales superiores.
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El enciclopedista Plinio (afios 23 al 79 de nuestra era), y uno de los primeros
escritores que patentd la especie, cuenta que los hindldes, mientras
filosofaban a la sombra de una plantacién de banano, muchas veces no

comian otra cosa, que no sea el fruto de esta planta.

Posteriormente, el botanico del siglo XVIII, Linneo la clasificara con el
nombre de Musa sapientum que quiere decir: Musa de los sabios. Se cree
que es la fruta mas antigua del mundo, pues su planta data de tiempos

prehistéricos, de millones de afios.

El profesor Wardlaw sostiene que el banano es originario de las zonas
tropicales comprendidas entre Indo-Malaya y las islas mas al Sur. Paul G.
Minneman cree, en cambio, que el banano es originario de América, tal
como el caucho y la quinina y fue llevado al otro lado del hemisferio y

desarrollado su cultivo en el Sur de Asia.

Existe una leyenda, que dice que el banano crecia en los jardines del
paraiso terrenal y en el Coran, se refiere al “arbol del paraiso” (musa
paradisiaca) y tratadistas e historiadores, indican que por el afio 327 A de C,
Alejandro Magno descubri6 en la India, plantas de bananos cultivados, que
servian como fuente de alimentacion para los nativos. De alli la fruta inicio su
periplo hacia el Oriente, a través del Océano indico y el Este de Africa.

Fue un bocado exquisito, un “manjar de los Dioses” como se acostumbra
decir en el argot culinario, y exclusivamente asiatico hasta el siglo VII,
cuando es llevado a Africa Occidental por los mercaderes arabes, donde
habria de recibir su nombre definitivo, formado por la contraccion de
palabras del continente negro, como son Bana, gbana, abana, funana y

bunane.

El banano no se radica exclusivamente en Africa Occidental, sino que iria a
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las Islas Canarias, llevada por exploradores y sacerdotes portugueses y
espafioles de la época, estableciéndose por estos territorios. Con el
descubrimiento y colonizacion de América, en 1516, Fray Tomas de
Berlanga, descubridor de las islas Galapagos trajo estas plantas a R.
Dominicana y de alli se dispersan al continente, incluyendo el Ecuador de

hoy.

Por informaciones obtenidas del “Instituto de Investigaciones Econdémicas y
Politicas” de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de
Guayaquil nos enteramos que los primeros registros de la actividad
bananera en el pais, se remontan a las exportaciones, desde 1910, con
facturaciones en racimos, hacia los mercados de Peru, Chile y Estados

Unidos.

Las excelentes condiciones de orden climatico y ecoldgico que tiene nuestro
pais, bendecido por Dios y la naturaleza, han permitido que pequefios,
medianos y grandes productores desarrollen la explotacion de bananos, de
una manera que podemos calificarla de democratica en diez provincias del
pais, que aseguran la posibilidad de abastecer de la demanda mundial los
365 dias del afio.

En la evolucién de la economia ecuatoriana, las exportaciones de banano
tienen un sitial preponderante, en consideracion a qué, si bien el Producto
Interno Bruto —PIB- cuantifica la riqueza de un pais, generada en un
determinado espacio de tiempo, es pues, en este contexto donde se debe
demostrar el resultado de todo un esfuerzo de producir y exportar, y la
exportacion de banano observa una curva de crecimiento en el PIB que va
del 2,53 % al 6,74 % en 1999 por citar un ejemplo.

La importancia de la industria bananera se evidencia mas, al considerar la

desaceleracion en el crecimiento del PIB a causa de problemas en la
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produccion y comercializacion del petréleo, porque sus ventas y generacion
de divisas aportan al sostenimiento de la economia nacional. Igualmente y a
pesar de que en 1990, por primera se destaca e incluye el rendimiento del
Impuesto al Valor Agregado (IVA), sube la participacion del banano y se
ubica en el 4,37 %.

Ecuador desde 1952 es el primer exportador de bananos al mundo, con la
Unica excepcion de los afios 1982 y 1983, cuando por efectos de un
fendmeno natural, de El Nifio, soport6 el arrasamiento de gran parte de sus
plantaciones, cediéndole este liderazgo a Costa Rica, segundo exportador a
nivel mundial;, pero en 1984 volvié a ocupar el liderazgo que lo mantiene,
gracias a la forma de combinar los recursos de trabajo, técnica, inversion

econdmica, administracion vy tierra.

Este alimento posee gran cantidad de nutrientes benéficos para la salud y
belleza. Vale la pena destacar la presencia de vitaminas Ay C y la de

minerales como el potasio, magnesio, zinc, hierro. Es rico en carbohidratos.

Entre las especies de bananos méas importantes que el Ecuador produce y

exporta son:

Tabla 3: Clases de banano

ESPECIE

BA Banano Regular
BB Baby Banano
BO BananoOrganico
MR Morado

Fuente: http://www.iniap-ecuador.gov.ec
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Figura No. 2: TIPOS DE BANANO

Fuente: www.dole.com

Fuente: http://www.iniap-ecuador.gov.ec

El tipo de banano con el que trabajaremos, ser& el banano regular BA.

Las conservas alimenticias son el resultado del proceso de manipulacién de
los alimentos de tal forma que sea posible preservarlos en las mejores
condiciones posibles durante un largo periodo de tiempo, el objetivo final de
la conserva es mantener los alimentos preservados de la accion de
microorganismos capaces de modificar las condiciones sanitarias y de sabor
de los alimentos. El periodo de tiempo que se mantienen los alimentos en
conserva es muy superior al que tendrian si la conserva no existiese. Debido
a la necesidad de alimentos en las épocas de escasez, el hombre aprendio a
conservarlos. La observacion y la experiencia ensefiaron que el frio los
conservaba mejor. Ya en el neolitico, el hombre elegia la parte mas fresca
de su cueva como almacén. Con el fuego aprendié el ahumado y con el sol y
el aire aprendi6 a secar su comida. El siguiente paso fue la fermentacion. Se
cree que fue en Egipto donde se empezé a fermentar el pan. La salazon y el
ahumado ya se usaban habitualmente.

El agua es uno de los componentes principales en la mayoria de los
productos alimenticios. Su importancia radica en que sirve de transporte
para sustancias, ademas de ser clave en el desarrollo de microorganismos,

principales agentes de deterioro de los alimentos. La disminucién del agua
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presente en un alimento ha sido una estrategia utilizada desde la antigiiedad

para conservar la calidad durante los periodos de almacenamiento.

Actualmente las razones por las que las personas deciden consumir frutas
deshidratadas son principalmente por su agradable sabor, son nutritivas y
ayudan a estar en forma. La pérdida de nutrientes es minima y no requiere
de conservantes. Para la economia familiar, estos alimentos pueden
adquirirse en épocas de abundancia y rebajas para disfrutarlos después.
Son economicas de almacenar no requieren de congelador o refrigerador
para almacenarse y son los snacks ideales para los que les gusta los paseo

al aire libre y para los deportistas.

El proceso de deshidratacién del banano surge como una busqueda por
encontrar la manera de industrializar una fruta que por afios hemos sido los
primeros en exportar siempre. Una posibilidad de industrializacion es a
manera de conserva o deshidratacion, aumentando de esta manera el

desarrollo del comercio agricola y la evolucién de la industria nacional.

1.4 IMPORTANCIA DEL PROYECTO

Este proyecto busca fomentar la comercializacion de derivados con valor
agregado y no solo con la materia prima como el pais lo ha estado haciendo
en los ultimos 50 afios. La importancia de este proyecto radica en el poder
mejorar la calidad de vida de la poblacién, poniendo en el mercado un

producto que ofrezca niveles de nutricidn altos.

Consumir frutas y vegetales deshidratados constituyen un alimento de
excelente valor nutricional, al ser elaboradas con cuidadosos procedimientos
naturales preservan y concentran sus caracteristicas organolépticas (sabor,
aroma, color) y propiedades nutritivas.Pueden ser consumidas en cualquier
época del afio o en cualquier lugar, dada su facilidad de almacenamiento y

conservacion a temperatura ambiente, combinadas con otros nutrientes
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(lacteos, cereales, sopas, arroces, etc.) constituyen un excelente suplemento
alimenticio para nifios, adolescentes y personas mayores, con deficiencias
nutricionales. La ingesta periédica de muchos de estos alimentos aporta
beneficios a la salud, por sus propiedades reguladoras de mdltiples
funciones orgéanicas, como las digestivas, circulatorias, inmunolégicas entre

otras.

Basandonos en el estudio que realizaremos en el mercado, veremos la
factibilidad de poner en marcha nuestro proyecto con la posibilidad de la

compra del terreno para la implementacion de la planta o el alquiler.

1.5 MARCO TEORICO
1.5.1 SECADO DE ALIMENTOS

El secado es uno de los procesos comerciales mas usados en la
conservacion de productos agropecuarios, sin que ellos pierdan mucho sus
propiedades nutricionales en el caso del banano, se escoge la fruta con la
madurez adecuada eliminando el banano verde, con la fruta seleccionada se
procede a lavarla con agua y jabén y la desinfeccion con cloro comercial. El
pelado se lo puede realiza con una cortadora o de manera manual manera
realizando cortes no mayores a 7 cm colocando la fruta ya cortada en

rodajas en bandejas de malla dejando correr el agua para su secado.

Para el secado del banano se tomaron varias alternativas, entre las cuales
podiamos considerar el secado natural, que consiste en la colocacion del
producto una especie de bandejas con mallas puestas al sol, este
procedimiento tomaria mucho tiempo. Entre las otras alternativas la compra
0 construccion de una maquina artesanal, hecho de madera se coloca el
producto para deshidratarlo con ventiladores de 110 voltios. La alternativa

por la que nos decidimos por el tiempo que lleva deshidratar el banano es
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por la compra del secado industrial, que la encontramos en el mercado a

precios modicos.

FIGURA No.1: MAQUINA DESHIDRATADORA

Fuente: www.solostocks.com.co/img/deshidratador

Por medio del proceso de deshidratacion se podria dar uso al banano de
desecho de exportacion (aquél en estado de sanidad 6ptimo pero de tamafio
pequefio) impulsando la pequefia industria. Si se analiza, el montaje de una
industria de tamafio mediano no necesitard una excesiva inversion en
equipo, porgue los elementos requeridos son de facil adquisicion y bajo

costo en el comercio.
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1.5.2 FUNDAMENTOS DE LA ELIMINACION DE AGUA

Consiste en eliminar una buena parte de la humedad de los alimentos o
remocion de parte de su agua libre hasta llegar a un nivel tal que él pueda
ser consumido y/o almacenado en un lugar a temperatura ambiente, para
gue no se arruinen. Por medio del calor se elimina el agua que contienen la
mayoria de alimentos mediante la evaporacion de esta. Esto impide el

crecimiento de las bacterias, que no pueden vivir en un medio seco.

1.5.3 ACTIVIDAD DEL AGUA

El agua es basica en el procesamiento de alimentos y las caracteristicas de
ella influyen en la calidad de los alimentos. Los solutos que se encuentran en
el agua, tales como las sales y los azucares, afectan las propiedades fisicas
del agua y también alteran el punto de ebullicion y de congelacion del agua,
y a su vez afectan muchas reacciones quimicas y el crecimiento de

microorganismos en los alimentos.

Los solutos en el agua disminuyen la actividad acuosa, y es importante
conocer esta informacion debido a que la mayoria del crecimiento bacteriano
cesa cuando existen niveles bajos de actividad acuosa. El crecimiento de
microbios no es el Unico factor que afecta la seguridad de los alimentos,
también existen otros factores como son la preservacién y el tiempo de

expiracion de los alimentos.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 OBJETIVO GENERAL

Establecer y determinar mediante un analisis investigativo la factibilidad de

implementar una planta de deshidratacion de Banano para la
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comercializacion y venta en el mercado local a empresas para que la
comercialicen en los mercados no tradicionales.

La misma que estd orientada bajo valores agregados encauzados a la
politica de servicio, con la finalidad de satisfacer una demanda potencial y
aprovechar , mas aun cuando somos el tercer productor mundial de Banano

haciendo atractivo el negocio en esta linea.

1.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Procesar y refinar el banano para que sea comercializado con valor
agregado y no como materia prima.

e Establecer cuales serian los mejores mecanismos para el acopio de la
materia prima y su posible utilizacion.

e Establecer cuales serian los mejores estandares de calidad que el
producto necesita para ser comercializado.

¢ Que infraestructura fisica va necesitar el proyecto y su financiamiento.

¢ |dentificar el posible impacto econdémico de la propuesta.

e Continuamente demostrar nuestro compromiso con el desarrollo
sustentable y jugar un rol preponderante en la responsabilidad social

dentro de nuestro circulo de influencia.
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CAPITULO II
2 ESTUDIO ORGANIZACIONAL
2.1 MISION

Nuestra mision sera ofrecer un servicio de primera calidad en cada uno de
los servicios que ofrecemos, en este caso en el proceso del banano y su
comercializacion,obteniendo un producto confiable, con un exquisito sabor,

100% saludable, nutritivo a un precio factible,
2.2 VISION

Posicionarnos y mantenernos con la aceptacion y reconocimiento de
nuestros consumidores, para lograr ser lideres en el mercado, basandonos

en la confianza, trabajo eficiente y calidad del producto.

2.3 ORGANIGRAMA

GERENTE
SECRETARIA [«
A 4
CONTADOR »{ AUXILIAR
v
l JEFE OPERADOR l
EMPLEADO 1 f7 DE MAQUINARIA GUARDIA 1
EMPLEADO 2 ¥
GUARDIA 2

CHOFER

MANTENIMIENTO
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2.3.1 Gerente General
Las funciones del Gerente General, seran:

e Elegir el personal administrativo y de planta con el que debe funcionar
la empresa.

e Establecer un reglamento de comportamiento interno.

¢ Designar funciones a cada uno de los cargos tanto administrativos
como obreros de planta.

¢ Pedir informes, segun sea el periodo respectivo.

¢ Velar por la situacién legal de la empresa

e Mantener reuniones con la parte administrativa, para fomentar ideas
de mejoramientos para la empresa.

e Velar por la misién y vision de la empresa a través de todas las
actividades que se realicen.

e Velara por la correcta administracion Financiera de la empresa.

e Sera el represente legal de la empresa

2.3.2 Contador
El Contador tendra las siguientes funciones:

e Pago de aportaciones al IESS, llevar una carpeta con esta
informacion.

e Hacer seguimiento e informar del sistema de costeo, de los diferentes
procesos dentro de la planta.

¢ Mantener actualizado los datos de los costos de funcionamiento en
que estéa incurriendo la empresa.

e Generar Estados Financieros mensualmente, segun sea la necesidad
de la empresa.

¢ Realizar los pagos de servicios bésicos.

e Realizar el pago de la nomina de trabajadores.
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¢ Realizar pagos a proveedores.
e Mantener al dia a la compafia con todas las obligaciones tributarias y
societarias.

e Se encargara de toda la parte de Recursos Humanos de la Empresa.

2.3.3 Secretaria

e Asistir directamente al gerente general.
e Llevar agenda
¢ Recepcion de llamadas.

e Envioy recepcion de documentos

2.3.4 Auxiliar Contable

El auxiliar tendra funciones técnicas, administrativas y de recursos
humanos. Deberd necesariamente tener nociones de lo que es el sector
bananero, su lugar de trabajo seré en las oficinas de la planta. Sus funciones

seran:

e Llevar la nomina de los empleados de la planta, esto es:

e Crear y mantener actualizada, una carpeta con los documentos de
cada trabajador.

e Realizar notificaciones, informes, recordatorios y demas documentos
gue sean necesarios para el buen funcionamiento de la planta.

e Estar presente en las reuniones que se realicen dentro de la planta.

e Manejar cartera de clientes con datos actualizados.

e Manejar Cartera de Cuentas por cobrar y Cuentas por pagar.

o Llevar la cuenta de Bancos, actualizar datos diariamente.
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2.3.5 Jefe Operador de Maquinas

e El operador seréa el responsable del funcionamiento y mantenimiento

de las maquinarias de la planta.

e Informar oportunamente acerca del estado de las instalaciones y
magquinarias.
e Control del personal
2.3.6 Empleados

e Realizaran trabajos de recepcion de materia prima

e Asistir en el proceso de deshidratacion de la fruta (controlando el
proceso).

e Almacenamiento y limpieza de la materia prima y del producto

terminado
e Manejoy limpieza de las maquinaria
e Control de la bodega

e Cumplir con la designacion de tareas encomendadas de sus

superiores.

2.3.7 Guardias
Responsable de la seguridad de la empresa

e Habran 2 guardias q haran jornadas de 8 horas cada uno, en el dia 'y

en la noche.
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2.3.8 Personal de Limpieza

Esta encargado de la limpieza e higiene del local su labor es continua
y esta estructurada por areas definidas en las cuales debe de no solo
limpiar sino también mantenerlo en buen estado e informar de
cualquier deterioro en la infraestructura o en la maquinaria 0 equipo

de la empresa, también el mantenimiento de los bafios.

Encargado del aseo diario de las instalaciones de la empresa (bodega

y oficina)

2.3.9 Chofer

Su labor es la de movilizar tanto al personal administrativo, con previa

coordinacion de las actividades a realizar.

Moviliza al personal para tramites externos de todo tipo y de a cuerdo
a su disponibilidad de tiempo. Su funcion prioritaria es la movilizacion
para la entrega y reabastecimiento del producto.

Responsable del mantenimiento y buen estado del vehiculo.
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2.4 ANALISIS FODA

Tabla 4: Matriz FODA

FACTORES

INTERNOS

FACTORES

EXTERNOS

FORTALEZAS INTERNAS:
IMAGEN, CUALIDADES
ADMINISTRATIVAS,

FINANCIERAS, ETC. PRECIO

DEBILIDADES INTERNAS:
PREFERENCIAS DEL
CONSUMIDOR

OPORTUNIDADES

EXTERNAS: CONDICIONES
ECONOMICAS PRESENTES
Y FUTURAS, CAMBIOS
POLITICOS Y SOCIALES,
NUEVOS PRODUCTOS,
SERVICIOS Y TECNOLOGIA.

ESTRATEGIA SO: MAXI-MAXI

POTENCIALMENTE LA
ESTRATEGIA MAS EXITOSA, QUE
SE SIRVE DE LAS FORTALEZAS
DE LA ORGANIZACION PARA
APROVECHAR LAS
OPORTUNIDADES.

ESTRATEGIA WO: MINI- MAXI

ESTRATEGIA DE DESARROLLO
PARA SUPERAR DEBILIDADES,
A FIN DE APROVECHAR
OPORTUNIDADES.

AMENAZAS
EXTERNAS:ESCASES DE
ENERGETICOS,
COMPETENCIA Y AREAS
SIMILARES A LOS DEL
CUADRO SUPERIOR DE
“OPORTUNIDADES".

ESTRATEGIS ST: MAXI-MINI

USO DE FORTALEZAS PARA
ENFRENTAR (0] EVITAR
AMENAZAS.

ESTRATEGIA WT: MINI- MINI

ATRINCHERAMIENTO,
LIQUIDACION O SOCIEDAD EN
PARTICIPACION

Fuente: Autores

2.4.1 FORTALEZAS

¢ Producto novedoso (innovador)

e Costos bajos de produccion

¢ Producto saludable, nutritivo y rico en vitaminas y minerales

e Nuestra excelente imagen del producto que vamos a ofrecer al

consumidor.
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Cualidades administrativas, operativas, comerciales, financieras y de
investigacion para mejora en la calidad del producto.

Calidad y diversidad de la materia prima.

2.4.2 OPORTUNIDADES

2.4.3

Mejores precios en el mercado

Posibilidad de abrir nuevos mercado.

Invertir en la implementacién de maquinas modernas para el proceso
de secado del banano en la ciudad.

Comercializacion en las lineas de Supermercados, Comisariatos, Tia
y tiendas.

Implementar espacios suficientes destinados recepcion de materia
prima y producto terminado.

Ofrecer un producto de buena calidad con fuentes nutricionales, y su
constante evaluacion con referencia a las exigencias del consumidor.
Aprovechar los beneficios nutricionales que nos da el producto y
como tal se lo puede introducir como un alimento altamente rico de
nutrientes en los bares de las escuelas y los colegios cumpliendo con
las normativas alimentarias que implemento el Ministerio de

Educacion

DEBILIDADES
Producto poco conocida por el consumidor

Contar con el personal necesario y adecuado. El no llegar a
consolidar un buen grupo de trabajo.

Al ser un nuevo producto, dependemos del gusto del consumidor.
Costo de nuestra materia prima.

Temporada baja de la fruta (enero a mayo)
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2.4.4 AMENAZAS

e Como principiantes en la administracion y en la creacion de una
empresa nueva.

e La competencia directa e indirecta

¢ Inestabilidad politica, econémica

e Falta de conocimiento en el medio.

e Que en la economia de nuestro pais se presente un cambio
inesperado de la moneda oficial.

e Que la competencia introduzca al mercado un producto similar o

mejorado al nuestro.

Conclusiones del FODA

Fortalezas > Debilidades =La empresa debe desarrollar una estrategia
incorporando su mayor fortaleza en contenido nutricional que posee nuestro
producto, y de esta manera tener una buena aceptacion del mismo en el
mercado con el fin de minimizar su mayor debilidad que es poco conocimiento

del producto por parte del mercado.

Fortalezas > Oportunidades =Se llega a esta conclusibn ya que la
oportunidad de la creacion de un producto innovador elaborado a base de
banano, a un mediano plazo nos permitird tener un gran desarrollo y

crecimiento de nuestro snack.

Oportunidades > Amenazas =Nuestro plan de introduccién del producto

ayudara a la nutricién y alimentacion saludable de nuestro segmento meta.
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2.5 ESTUDIO DE MERCADO

2.5.1 ANALISIS DE MERCADO META

Para el desarrollo de este proyecto surge la necesidad de realizar una

investigacion de mercado, ya que sus resultados permitiran:
e Determinar la demanda insatisfecha con respecto al consumo de
productos naturales.
e Establecer el perfil del consumidor.

e Determinar el mejor canal de distribucion para nuestro producto.

e Medir el nivel de aceptacion del banano deshidratado como snack.

Todo esto, con la finalidad de desarrollar estrategias de marketing para

atraerd los consumidores potenciales.

2.5.2 DESCRIPCION DE LA MUESTRA

Se ha llevado a cabo un Plan de muestreo que describiremos a

continuacion:

A. Informacién a obtener

e Conocer el nivel de aceptacion que tiene el banano deshidratado como

snack.

e Determinar la factibilidad de la ubicacion sugerida.

e Hallar la participacion de mercado estimada de las frutas deshidratadas

como snacks.
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e Estimar la demanda potencial.

B. Proceso de Disefio de la Muestra

Poblacion Meta

Elementos: Hombres y mujeres de 18 a 64 afios de edad que habitan en la

ciudad de Guayaquil, Poblacion Econdémicamente Activa con un Nivel

Socioeconémico MedioAlto y Alto.

Unidades: Principales centros comerciales de la ciudad de Guayaquil

Extension: Zonas Norte, Centro, Sur y Via Samborondon.

Marco de |la Muestra

Ciudad de Guayaquil:

Sector Norte: Parroquia Tarqui, Avenida Francisco de Orellana, Sector Sur:

Avenida 25 de Julio (alrededores del centro comercial Mall del Sur y

Riocentro Sur).

Sector Centro: Avenida 10 de agosto y Chile (cerca del Unicentro)

Via a Samborondén, por los alrededores del Centro Comercial Riocentro

EntreRios.

Técnica de Muestreo

Se utilizo:
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e LaEstrategia de Muestreo tradicional ya que seleccionamos toda la
muestra antes de iniciar la recopilacion de datos.

¢ Muestreo sin reemplazo porque un elemento no se incluyé mas de
una vez.

e Técnica de Muestreo Probabilistica por Conglomerado, porque se
ha seleccionado un grupo homogéneo a analizar que cumple con las
caracteristicas representativas del Perfil del Consumidor. Previamente
se ha tomado una muestra piloto con la cual se ha realizado una
pregunta a los asistentes en el patio de comidas del centro comercial
mas visitado de la ciudad, el Mall del Sol, para tomar las proporciones
porcentuales de éxito (p= personas que estan dispuestas a probar
nuestro producto) y de fracaso (g = personas que no consumirian

nuestro producto).

Seleccion del tamafio de la muestra

Proporcion: Estimar la proporcion de personas que estarian dispuestas a

Consumir nuestro producto.

D=p-q
Donde D es la diferencia entre proporcibn muestral y poblacional, lo que
constituye el ERROR MAXIMO PERMISIBLE, el cual no puede ser mayor al

5%.

p: Proporcion de la muestra

g: proporcién de la poblacion

Valor Z relacionado con el Nivel de Confianza: 1,96
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Los valores de p y g son pardmetros a estimar, para lo cual se tomé una
muestra piloto a 30 personas (Ver Anexo 1), a las cuales se les preguntd si
estarian dispuestas 0 no a consumir nuestro producto (Banano
deshidratado) si estese encontrara en algun supermercado de la ciudad.
Previa a esta pregunta se hizo una “depuracién de datos” al preguntar si
normalmente consumen o0 no fruta deshidratada (indistintamente si es
banano o no). De esta muestra piloto, se obtuvo: el 73% (22) de las
personas que asisten regularmente al Mall del Sol Si consumen fruta
deshidratada, mientras que el 27% (8) No lo consumen. Referente a las
personas que compraria banano deshidratado como snack si lo encuentra
en algun supermercado de la ciudad, se obtuvo que el 76% (23) Si
compraria, y el 23% (7) restante opin6 que No compraria. Basandonos en
este resultado y en la observacién directa, no consideramos relevantes
estimar la demanda con esta Ultima pregunta, por lo que solo consideramos
los resultados del primer cuestionamiento, que también nos ayuda a

delimitar nuestro mercado meta.

Valor de p — 73% proporcion de personas que consumen fruta
deshidratada (banana).
Valor de q — 27% proporcion de personas que no consumen fruta

deshidratada banana.

N — Poblacion de clase media y alta de la ciudad de Guayaquil comprendida

entre los 18 a 64 afnos de edad.

- Poblacién de la ciudad de Guayaquil: 2'039,7895"

- Porcentaje de la poblacién entre los 18 y 64 afios de edad: 58.43%

- Composicion social de la poblacion: alta 8.60%, media 29.20%, baja
62.20%"

N =2'039,789 * (29.20% + 8.60%) = 771.040
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N = 771.040 * 58.43% = 450.519

N — 450.519
E: ® Tk . *
n = : S
N*D +Z°p*g
n= (1.96) 2%450,519*0.73*0.27

450,519*(0.05)2 + (1.96)2 *0.73*0.27

n =300

2.5.3 DISENO DE CUESTIONARIO
El cuestionario fue disefiado con preguntas cerradas, dicotbmicas, de opcion

multiple, y abiertas, las mismas que se realizaron en forma de entrevista

personal.

2.6 TABULACION Y ANALSIS DE RESULTADOS

2.6.1 PRESENTACION DE RESULTADOS

Una vez procesados los datos de las encuestas finales en Excel, se conocio

como caracteristicas de las personas encuestadas lo siguiente:
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GRAFICO Nol

EDAD

m18-24
N 25-34
B 35-44
B >45

El mayor porcentaje de personas encuestadas (44%) oscilan entre las
edades de 25 a 34 afos.

GRAFICO No 2

SEXO

B FEMENINO
B MASCULINO

El porcentaje de varones encuestados fue ligeramente superior al de las

mujeres.
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GRAFICO No3

TIPO DE SNACK

m DULCES

M SALADOS

W NO TIENE
PREFERENCIA

El 51% de los encuestados no tiene preferencia sobre el tipo de snacks que
consume, lo que consideramos como una ventaja para poder hacer conocer

nuestro producto.

GRAFICO No4

FRECUENCIA DE CONSUMO DE
SNACKS

B DIARIAMENTE
B SEMANALMENTE

Del total de las personas encuestadas un 69% prefiere consumir snacks
semanalmente y un 31% lo haria diariamente, esto ya que las personas
buscan este tipo de alimentos diariamente para las entrecomidas y
semananimente como pasabocas al momento de salir algun evento, fiesta o

reunion, actos que no son muy seguidos en la vida de las personas.
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GRAFICO No5

CONOCE EL BANANO
DESHIDRATADO

m S|
H NO

Se puede apreciar que el 53% de las personas encuestadas no conoce el
producto, debido a que es un producto que se ha comercializado muy poco

anteriormente en el mercado.

GRAFICO No6

CONSUMIRIA BANANO
DESHIDRATADO

m S|

H NO

El 90% de las personas encuestadas estan dispuestas a comprar el

producto.
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GRAFICO No 7

FRECUENCIA DECONSUMO DEL
BANANO DESHIDRATADO

B A DIARIO
B POR SEMANA
= POR MES

Del total de las personas anuentes a consumir el producto, un 60% prefiere
consumirlo semanalmente, un 20% lo haria diariamente, y el otro20% lo
haria al mes. Esto ya que como el mercado lo consumiria como pasaboca o

golosina no lo comprarian muy seguido.

GRAFICO No8

DONDE LO COMPRARIA

4% B SUPERMERCADOS

m TIENDAS
ESPECIALIZADAS

= MINIMARKETS

B GASOLINERA

Del 90% de las personas dispuestas a consumir el producto, el 61% prefiere
adquirirlo ensupermercados ya que el supermercado es el lugar de compra

del mercado meta, en estecaso la clase media y media alta.
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GRAFICO No9

EN QUE PRESENTACION LO
COMPRARIA

4%

W 30gr
m 60gr
0 100gr

Del total de las personas dispuestas a adquirir el producto, el 72% dijo que
compraria elproducto en la presentacion de 30gr, ya que no desean tener
almacenado el productopor varios dias. Ademas de que confirma nuestra
propuesta de que las personas preferirian consumirlo a manera de snack.
Mientras que el 24% prefirio elegir por un empaque de 60gr y un 4% por un

empaque de 100gr.

GRAFICO No10

DISPONIBILIDAD A PAGAR POR
30gr

3%

B 0,40 Ctvs.
H 0,50 Ctvs,
0,65 Ctvs.

El 52% de las personas encuestadas dijo que compraria 30gr de producto
por 0.40 centavos, 43% dijo que pagaria 0.50 centavos y un 5% estaria

dispuesto a pagar 0.65 centavospor el mismo.
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2.7 MATRIZ BCG

El método de la Matriz Boston ConsultingGroup (BCG) es una herramienta
conocida de gestion de cartera que se basa en la teoria del ciclo de vida del
producto. En esta matriz se clasifican los productos segun su participacion
relativa en el mercado que se utiliza como indicador de la competitividad y la

tasa de crecimiento del mercado que indica cuan atractivo es el mismo.

Figura No. 3: MATRIZ BCG

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

alta baja
<
[=]
Z o
=5 = o
a Rentabilidad | Inversion
<
-
o -1 Alta Alta
(=4
=
: . e Alta Baja
g2
= 7 |Nula, Negativa| Muy Alta
CU: Contribucién a la utilidad o= 3 Baja, Negativa | Desinvertir
CC: Contribucién al crecimiento

Fuente: http://www.bcg.com

De acuerdo a los parametros con que se miden la participacion en el
mercado segun la BCG, podemos situar a nuestra planta procesadora como
una interrogante ya que no tenemos participacion dentro del mercado. En
cuanto al crecimiento, este se incrementara por las oportunidades que

hemos encontrado.
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2.8 MACRO Y MICRO SEGMENTACION

Sector Norte: Parroquia Tarqui, Avenida Francisco de Orellana, Sector Sur:
Avenida 25 de Julio (alrededores del centro comercial Mall del Sur y
Riocentro Sur).

Sector Centro: Avenida 10 de agosto y Chile (cerca del Unicentro).
Via a Samborondoén, por los alrededores del Centro Comercial Riocentro
EntreRios.

2.9 FUERZAS DE PORTER

Figura No. 4: Fuerzas de Porter

Barreras de
Entrada

/‘ Poder de

negociacion

COHS?J?‘I!‘IidOF F U E RZAS
/ DE

PORTER

Proveedor

Poder de
Negociacion
del

Fuente: http://www.isc.hbs.edu/ - http://www.hbs.edu/

2.9.1 BARRERAS DE ENTRADA

Podemos establecer dos barreras de entrada importantes al momento de

decidir en invertir en una procesadora: el monto de inversion y su ubicacion.
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e Implementar una planta procesadora con tecnologia y capacidad,
requiere una inversion alta.
¢ Ubicacion de la planta en una zona de facil acceso y transportacion de

la mercaderia la cual vamos a procesar y comercializar.

2.9.2 RIVALIDAD

Dentro de la ciudad existen empresas que estan en expansion y distribucion
de nuevos productos procesados para la exportacion, de las cuales citamos

a continuacion:

e FADESA - AGROFICIAL
e SOLRAM
o BONANZA

FADESA — AGROFICIAL son los unicos con la infraestructura industrial
instalada que puede hacernos competencia directa y podria sacarnos del

mercado por economia a escalas, las demas son empresas pequefas.

Estos productos se encuentran en diferentes presentaciones en la cadena

de Supermaxi

2.9.3 SUSTITUTOS

El sustituto mas cercano seria los chifles dulce que venden en presentacion
de 35gr pero los mismos no cumplen con las equivalencias nutricionales que

tiene el banano deshidratado.
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2.10 MARKETING MIX

2.10.1 PRODUCTO

Como ya se ha mencionado, el producto en primera instancia son los snaks
producidos a partir del platano deshidratado. Vale indicar que el platano es
uno de los alimentos de mayor consumo a nivel nacional, pues debido a sus
caracteristicas proteinicas y el alto contenido en potasio, es empleado por
los campesinos de costa y sierra para mantener la carga energética que

requieren por sus labores en el agro.

Segun estudios realizados por la Universidad Técnica de Machala, el platano
maduro es un alimento muy digestivo, pues favorece la secrecidon de jugos
gastricos, por tanto es empleada en las dietas de personas afectadas por
trastornos intestinales y en la de nifios de corta edad. Tiene un elevado valor
energético (1.1-2.7 kcal/100 g), siendo una importante fuente de vitaminas B
y C, tanto como el tomate o la naranja. Numerosas son las sales minerales
gue contiene, entre ellas las de hierro, fosforo, potasio y calcio.

Con este antecedente y junto con el estudio de mercado realizado, se pudo
establecer que el consumidor local promedio muestra alta disposicion al
consumo de este producto. EI 90% de los entrevistados mostré su
disposiciéon a consumir el producto, en una presentacion de 30 gr., ya que

indicaron que su consumo seria casi inmediato.

2.10.2 PRECIO

En cuanto al precio del producto, los snaks de platano se los puede adquirir

en diversas presentaciones y precios:
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Tabla No. 5: PRECIOS PRODUCTOS

MARCA COMERCIAL

PRECIO DE VENTA AL

PUBLICO
Platanitos 0.54
Tortolines 0.45
Banchis 0.30
Artesanales 0.35

Fuente: LOS AUTORES

Segun los resultados del estudio de mercado realizado, se identificé que el

52% de las personas encuestadas estarian dispuestas en adquirir el

producto en su presentacion de 30 gr., hasta por 0.40 centavos, 43% dijo

gue pagaria 0.50 centavos y un 5% estaria dispuesto a pagar 0.65 centavos

por el mismo.

2.10.3 PLAZA

La comercializacion de este tipo de productos se la realiza principalmente en

tiendas al detalle o supermercados, aunque los de fabricacién artesanal son

comercializados a través de venta callejera y en los mercados publicos de la

ciudad.

Tabla No.6: TABLA DE COMERCIALIZACION

MARCA COMERCIAL

LUGARES DE VENTA AL PUBLICO

Platanitos Tiendas y supermercados

Tortolines Tiendas y supermercados

Banchis Tiendas y supermercados
Artesanales Venta al detalle en la calle y mercados publicos.

Fuente: LOS AUTORES
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De los resultados del estudio realizado, se desprende que aproximadamente
el 64% de los consultados prefiere adquirirlo en supermercados ya que el
este sitio es el lugar de compra del consumidor meta, en este caso la clase

media y media alta.

2.10.4 PROMOCION

Se planean establecer estrategias de comercializacion a pequefa escala, a

través de estrategias de POP y merchandising.

2.11 ESTUDIO TECNICO
2.11.1 NECESIDADES DE ACTIVOS

Determinada la inversion inicial en activos fijos (maquinarias, equipos de
computo, muebles de oficina, etc.), asi como la reposicion de los mismos al
final de su vida util, se procede a realizar el estudio financiero del proyecto,
con el objetivo de realizar la evaluacion econdmica para conocer si el mismo

es rentable o viable.

Consideramos dos alternativas para la implementacion de la planta, en el
primer escenario consideramos el alquiler de un terreno ya adecuado con las
instalaciones para la puesta en marcha de la empresa, y en el segundo
escenario la compra de un terreno con sus instalaciones, considerando en
ambos casos dimensiones similares, para realizar los estudio respectivo y

tomar una decision

2.11.1.1 TERRENO

Un solar llano, de 20m de largo por 25m de profundidad.
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2.11.1.2 EDIFICIO

Construccion mixta, de cemento y metal. Esta estructura sera destinada

Para albergar las maquinarias y para bodegas de almacenamiento de la

mercaderia, como materia prima y terminada.

2.11.1.3 OFICINAS
Implementacion de 3 oficinas:

¢ Gerente General
o Administrador

e Contador

2.11.1.4 EQUIPOS DE OFICINAS

e Escritorios 4
e Asientos 11
e Computadoras

e Archivadores 4

e Impresora Multifunciones 2

2.11.1.5 SUMINISTROS DE OFICINA

e Resmas de papel

e Grapadoras

e Perforadoras

e Carpetas

e Sobres membretados

¢ Plumas, marcadores, resaltadores, lapices, etc.
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2.11.2 MATERIA PRIMA

Bananos firmes maduros de color amarillo externo, pulpa blanca cremosa. El

principal proveedor de materia prima sera la REYBANPAC o productores

independientes. Si el mercado demanda mas producto y el proveedor no

esta en la capacidad de cubrir los requerimientos de materia prima se

comprara la misma de las haciendas aledafias.

2.11.3 MATERIALES Y EQUIPOS

2.12

Cuchillos inoxidables.

Bandejas.

Baldes o cubos pléasticos.

Meta bisulfito de sodio. como aditivo(preservativo), antioxidante,
bacteriostatico

Deshidratador.

Envases flexibles de plastico.

PROCESO

Recepcion de la materia prima se Yy se pesa para determinar su
rendimiento industrial.

Los frutos se lavan y se seleccionan por color externo. Se pelan con
cuidado para no dafiarlos.

Una vez pelados, se dejan enteros o se cortan en rodajas de 0.5-0.7
cm de espesor.

Luego de decidir si se los dejo enteros o se los corta en rodajas, se
sumergen en una solucion de meta bisulfito de sodio de una
concentracion de 10 g por litro de agua. Se mantienen en la soluciéon
por 15 minutos los frutos trozados y 30 minutos los frutos enteros.

A continuacion, se ponen en el deshidratador y se secan al sol en un

primer periodo (hasta mas o menos la mitad de la humedad) y a la
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sombra por el resto del tiempo. Los frutos estaran listos cuando los
trozos sean semiquebradizos.

e Se envasan en una bolsa de polietileno todos juntos para uniformar la
humedad y luego de un dia o dos, se separan los trozos, se clasifican
y se envasan en bolsas de plastico flexible (polietileno o celofan /
polipropileno de unos 40-60 micrones), en cantidades de 30g 6 60g.

e Los envases individuales se juntan en cajas de cartbn para

almacenarlos en ausencia de luz.
El producto puede durar 6 meses conservados en un lugar relativamente

seco y oscuro. El flujo de proceso simplificado se puede ver en el (Anexo
2).
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CAPITULO Il

3 ESTUDIO FINANCIERO

3.1 ANTECEDENTES

Determinada la inversion inicial en activos fijos (maquinarias, equipos de
computo, muebles de oficina, etc.), asi como la reposicion de los mismos al
final de su vida util, se procede a realizar el estudio financiero del proyecto,
con el objetivo de realizar la evaluacion econdmica para conocer si el mismo
es rentable o viable. Para esto se requiere observar el comportamiento de
las variables tales como: volumen de fruta deshidratada y empacada, costos
de la fruta y el empaque, gastos administrativos, y de comercializacion; con
estos datos, se descontaran los flujos de caja proyectados en cada periodo a
una tasa de descuento (TMAR), para asi obtener la tasa interna de retorno
(TIR) y el valor actual neto (VAN). Todo esto permitird determinar la

factibilidad econdémica del proyecto.
3.2 INVERSION

La inversidn inicial para el proyecto en el caso del escenario en que se toma
en cuenta el pago del alquiler es de $ 42.788,78; para el escenario en que
no se paga alquiler sino con la compra de terreno adecuado es de $
96.188,78. La inversion esta definida por la cantidad a producir del proyecto,
ya que de esto depende la cantidad de maquinaria, insumos y materiales
(Anexo 4).

3.2.1 DEMANDA

Segun el Instituto de Censos y Estadisticas de Ecuador, INEC (2001) el
namero de personas en la ciudad de Guayaquil es de 2'039,789 de los

cuales el 8.60%, y 29.20%, se encuentra en el nivel socio econédmico medio
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y medio alto respectivamente, de esta manera el mercado potencial para el

producto en gestion seria de 450.519 personas.

El mercado meta se manifiesta en el 90% de las personas que respondieron
las encuestas de una manera afirmativa a la pregunta sobre consumo del

producto, dando como resultado 405,467personas aproximadamente.

Segun los datos obtenidos en las encuestas, el 63% de las personas que
consumirian el producto lo harian semanalmente, esto da un total de
255,444 21personas aproximadamente. El 55% de las personas
encuestadas 140,494 dijeron que comprarian el producto en presentacion de
0.30gr que equivale a 0.07 de una libra, dando una demanda semanal de
9,834.60 libras.

3.3 ESTIMACION DE COSTOS

3.3.1 ELEMENTOS BASICOS

Nuestro proyecto se basa en la creacién de una planta procesadora de
banano deshidratado, por lo tanto, detallaremos en primera instancia los
costos de venta del banano deshidratado, que se pueden predecir facilmente
como es el caso de los costos fijos, sueldos, servicios basicos, etc. Ademas
existen costos que tienen una estrecha relacion con el volumen de la

demanda, siendo estos los costos variables.

Es importante recalcar el sitio donde estara ubicada la planta procesadora
propio por lo que sera adquirida con fondos de los accionistas, los equipos
necesarios para el pilado y el ensacado seran de nuestra propiedad, por lo
gue incurriremos en una inversion inicial medianamente elevada la cual sera
financiada una parte por el grupo fundador de accionistas y el resto mediante

deuda, posteriormente analizando los escenarios de alquiler o compra del
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terreno el cual analizaremos y concluiremos con el valor que obtendremos

de la TIR.

3.3.2 COSTOS VARIABLES

Los costos variables dependen del volumen de la capacidad de produccién

en un periodo estipulado. Estos han sido calculados en base a la capacidad

maxima de la planta deshidratadora, de los costos de insumos, empaque y

transporte en los que se van a incurrir, los mismos que han sido investigados

de acuerdo a las tablas de precios vigentes en el mercado asi como el precio

oficial para la compra de fruta.

Tabla No.7: COSTOS VARIABLES POR PRODUCTO

PRODUCCION DE MAQUINA
DESHIDRATADORA

CAJA DE BANANO (PRECIO OFICIAL)
1 CAJA CONTIENE 17 MANOS CON UN
PROMEDIO DE 100 UND.

Semanal
5291,910983

70

350

1400
5,40

LIBRAS POR DIA

LIBRAS

SEMANALES

LIBRAS

MENSUALES

1 CAJA DE 18,14 KG =
39,91 Libras
EN PROMEDIO
39,91 LIBRAS/CAJA

1 libra = 453,59237 gramos

1058,38 paquetes de 30gr x 1 dia

21167,64393
254011,7272

mensual
anual

MATERIA PRIMA 0,1080| 10,80 54,00 216,00 2.592,00
METABISULFITO 0,007 0,21 1,05 4,20 50,40
ETIQUETAS 0,03| 31,50 157,50 630,00 7.560,00
BOLSAS 0,018| 18,90 94,50 | 378,00 4.536,00
CAJA DE EMPAQUE SECUNDARIO 0,11 4,85 24,25 97,02| 1.164,22
TOTAL COSTOS VARIABLES 0,2730| 66,26| 331,30 | 1.325,22 | 15.902,62

Fuente: LOS AUTORES
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3.3.2.1 PROYECCION MENSUAL Y ANUAL DE LOS COSTOS
VARIABLES

Una vez obtenido los costos variables de cada presentacion, se procede a

proyectarlos mensual y anualmente en un horizonte de 5 afos.

El total de produccion anual se lo obtiene de la demanda estimada en el
estudio de mercado, pero como consideramos que €S una empresa nueva
no podemos abarcar la demando total, ya que existen productos similares y
sustitutos. Ahora, para calcular la venta anual, se ha considerado un
incremento anual del 5% basado en la inflacién en los precio de la caja de
banano, los insumos a usarse para el proceso de deshidratacion, empaque y

combustible para el horizonte planeado.

Tabla No.8: COSTOS VARIABLES CON PROYECCION A 5 ANOS

15.902,62 | 16.697,75| 17.532,64 | 18.409,27 | 19.329,73

Fuente: LOS AUTORES

3.4 COSTOS FIJOS

Los costos fijos han sido determinados por los sueldos de personal, gastos
de servicios basicos, gastos de suministros, gastos de alquiler y servicio de

seguridad.

Estos costos no se ven afectados por el volumen de clientes que se recibiran
por mes porque ya estan estipulados para todo el periodo. Cabe recalcar
gue dichos costos siempre se van a incurrir hasta en periodos que no exista

transacciones comerciales de por medio.
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En cuanto a los sueldos de personal y siguiendo con el organigrama de la
empresa, se contrataran un gerente, un contador, un auxiliar, un operador de
maquinaria, una cuadrilla que va a estar formada por dos empleados,

guardia residente, guardia privado. Los sueldos de cada persona se

muestran en la siguiente tabla:

Tabla No.9: BALANCE DE PERSONAL MENSUAL Y ANUAL

Gerente 800,00 725,20 8.702,40 1.165,33 9.867,73
Contador 500,00 453,25 5.439,00 818,33 6.257,33
Secretaria 250,00 226,63 2.719,50 529,17 3.248,67
Auxiliar 350,00 317,28 3.807,30 644,83 4.452,13

Jefe Operador Maquinaria 500,00 453,25 5.439,00 818,33 6.257,33
Empleado 1 270,00 244,76 2.937,06 552,30 3.489,36
Empleado 2 270,00 244,76 2.937,06 552,30 3.489,36
Guardia Privado (Dia) 300,00 271,95 3.263,40 587,00 3.850,40
Guardia Privado (Noche) 300,00 271,95 3.263,40 587,00 3.850,40
Chofer 350,00 317,28 3.807,30 644,83 4.452,13
TOTAL 3.890,00 | 3.526,29 | 42.315,42 6.899,43 | 49.214,85

Fuente: LOS AUTORES

Para el célculo del gasto en servicios basicos se ha basado en los existentes

en el mercado. Los mismos se detallan a continuacion:

Tabla No.10: GASTOS DE SERVICIOS INCLUIDO (ALQUILER DEL LOCAL)

Luz 350,00 4.200,00
Agua 80,00 960,00
Teléfono 50,00 600,00
Internet 32,00 384,00
Diesel 80,00 960,00
Alquiler 600,00 7.200,00
TOTAL 1.192,00 14.304,00

Fuente: LOS AUTORES
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En el segundo escenario no se considera alquiler, por lo que consideramos

la compra de un activo.

3.5 PROYECCION MENSUAL Y ANUAL DE LOS COSTOS TOTALES

Luego de calcular los costos fijos y variables por mes y por afio, se procede

a proyectar los costos totales de produccion.

Tabla No.11: PROYECCION DE COSTOS

Fuente: LOS AUTORES

3.6 FLUJO DE CAJA

64.058,85

64.058,85

64.058,85

64.058,85

64.058,85

15.902,62

16.697,75

17.532,64

18.409,27

19.329,73

79.961,47

80.756,60

81.591,49

82.468,12

83.388,59

Al evaluar los dos escenarios se obtuvo resultados que para el escenario en

que se paga alquiler de local el Van es de $16,296.20 y una TIR de 31%. El

periodo de recuperacion para este escenario es de finales del cuarto afio

aproximadamente 5 afios. En el caso del escenario en que no se paga

alquiler de local sino mas bien se compra el terreno con la edificacién el Van

es de $ 32.480,51y la TIR es del 32%. El periodo de recuperacion para este

escenario es de 5 afios. En ambos escenarios los flujos son negativos en el

primer afio. En el caso del primer escenario, en el primer afio de evaluaciéon

se tiene una pérdida operativa, al sumar la depreciacion, el flujo en ese afio

se vuelve positivo.

En ambos escenarios son rentables, ya depende de los propietarios que

inversion deciden llevar a cabo para la puesta en marcha del proyecto.

(Anexo 5)
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3.7 CAPITAL DE TRABAJO

Ademas de la inversion de la organizacion, es de vital importancia calcular la
inversion que se necesita para financiar los desfases de caja que puedan
presentarse durante el desempefio del proyecto. Este rubro corresponde al
capital de trabajo.

Se ha decidido calcular el monto de esta inversion mediante el método del
déficit acumulado méaximo. Para esto se necesita obtener el saldo de caja en
cada mes del primer afo, restando los egresos de los ingresos y, luego

obtener el saldo acumulado. (Anexo 6)

3.8 TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento, es la rentabilidad minima que nuestro proyecto debe
obtener, para que sea viable, ademas, esta sirve para descontar los flujos de
efectivo que genere el negocio al tiempo presente. Para el célculo de la tasa
de descuento es muy importante considerar el riesgo que conlleva el
proyecto, ya que a mayor riesgo nos estemos enfrentando, mayor debe ser

la tasa de interés, para que cubra dicho riesgo.

3.9 COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL

En este apartado calculamos la tasa minima atractiva de retorno (TMAR) exigida

por los inversionistas. Utilizamos la siguiente formula:

Ri=rf+b (rm —rf) + RPeg,
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En donde:

Ri: Rentabilidad exigida por el inversionista

Rf: Tasa libre de riesgo (Tasa de los bonos del Tesoro Americano a 5 afios)
b: Beta de la empresa comparable con la economias emergentes

rm: Rentabilidad en el Ecuador

RP¢..: Riesgo pais del Ecuador

El riesgo pais del Ecuador se encuentra actualmente en 1025 puntos base
que seria un 10,25 %. Obtendremos una tasa de descuento del 18% con el

cual descontaremos los flujos futuros. (Anexo 7)

3.10 VALOR ACTUAL NETO (VAN) y TASA INTERNA DE RETORNO
(TIR)

El Valor Actual Neto y la tasa interna de retorno, tienen una amplia acogida
como medida de rentabilidad en los proyectos de inversion. La TIR se
considera como la tasa de interés que los inversionistas ganan sobre el
saldo no recuperado del proyecto cuando el valor futuro del mismo es 0. Con

esto nos permite identificar si el proyecto resulta realmente viable.

A través del desarrollo del flujo del caja y del calculo del VAN y la TIR, se
puede determinar que el presente proyecto en ambos escenarios sera
rentable, en el primero (alquiler) tendra un Van de 16,296.20 y la TIR >
CPPC (31%>18%) el cual nos indica que el proyecto es conveniente.
Igualmente en el segundo caso (compra terreno adecuado) nos da un Van
32.480,51yla TIR > CPPC (32%>18%)
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3.11 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (Payback)

Para determinar el tiempo de recuperacion de la inversion inicial y el capital
de trabajo vamos a aplicar ésta herramienta financiera debido a que vamos a

realizar un préstamo.

Considerando una tasa de descuento del 18,52% en el céalculo del periodo
de recuperacién, se ha determinado que el proyecto recuperara la inversion
en el quinto afio de operacion para el primer escenario, mientras para el
segundo escenario donde la inversién es mayor el periodo de recuperaciéon

sera mayor, también se vera reflejado en el quinto afio.(Anexo 8)

3.12 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Al realizar el andlisis de sensibilidad para las dos variables que vamos
analizar con base en el aumento y disminucion del 5% en los ingresos y

costos variables anuales, se tiene como resultado:

3.12.1 INGRESOS

Aumento del precio: Si existe un aumento de 0.03 centavos en el precio y se
mantienen los egresos actuales, el VAN y la TIR aumenta significativamente

llegando a un 57% de rentabilidad.

Disminucion del precio: Si por el contrario disminuimos en 0.03 centavos el
precio de venta y mantenemos los egresos, el VAN se torna negativo y al
TIR es del 17%, esto es menor que la tasa de descuento por lo que en este

caso el proyecto no seria rentable. (Anexo 9)
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3.12.2 COSTOS

La variable que utilizamos para hacer este analisis fue el precio de venta de
la materia prima, puesto que consideramos que esta variable es sensible
ante el hecho que puede ser cambiada via decreto ejecutivo, en el mercado
se puede encontrar fruta a otros precios pero siempre con el precio
referencial regulado por el gobierno. Pusimos el caso en el que el precio de
la caja aumenta en 0.40 centavos esto mantuvo un VAN positivo y una TIR
de 27% la misma que es mayor a la tasa d descuento, lo que mantiene al

proyecto como rentable. (Anexo 9)
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3.13 CONCLUSIONES

Se realizo el estudio econdémico-financiero y de mercado para la producciéon
y comercializacion de banano deshidratado en la ciudad de Guayaquil,
Ecuador. El proyecto a través de estos estudios mostr6 que es

econdémicamente rentable y financieramente factible.

Segun los datos obtenidos por el estudio de mercado, se puede concluir que
la ciudad de Guayaquil, Ecuador cuenta con una demanda de 9,834.60 libras

de banano deshidratado semanalmente.

Se llega a la conclusion de que el perfil del consumidor meta es: la persona
gue se encuentra en la clase media y media alta, entre un rango de edad
gue va de los 16 a los 45 afios, prefiere comprar el producto por calidad y no

por precio, consumiria el producto entre tiempo de comida.

Con base en el estudio de mercado se puede concluir que el canal de
comercializacion ideal para comercializar el banano deshidratado son los

supermercados, debido a que este es el lugar de compra del mercado meta.

Segun los datos del estudio econémico-financiero se puede concluir que el
negocio es rentable para los escenarios evaluados con una tasa de
descuento del 18%, teniendo en el primer escenario un VAN de 16,296.20 y
una TIR del 31%; y para el segundo escenario se obtuvo un VAN de
32.480,51y una TIR de 32%
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3.14 RECOMENDACIONES
Se recomienda realizar otros estudios similares al presente en otras
ciudades importantes de Ecuador, para de esta manera tratar de agrandar el

mercado del producto.

Se recomienda hacer un estudio de factibilidad para la exportacion de

banano deshidratado.

Se recomienda contratar a un Ing. Agroindustrial para que se encargue del

proceso del producto y del buen funcionamiento de la planta.

Se recomienda al inversionista ejecutar el proyecto pero con el segundo

escenario evaluado.
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ANEXO 1

ENCUESTA PILOTO

GENERO:

v L e L

EDAD afos OCUPACION:

ZONA DE RESIDENCIA:

ESTADO CIVIL:

1. ¢Consume usted fruta deshidratada (tipo pasa)?

st | ] NO [ ]

2. ¢Estaria dispuesto a comprar banano deshidratado a manera de

shack si lo encuentra en algin supermercado de la ciudad?

SI|:| NO|:|
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ANEXO 2
ENCUESTA
Estimados:

Somos egresados de la ESPOL de la carrera de Economia y nos
encontramos realizando una encuesta con el fin de poder conocer sus

preferencias al momento de servirse 0 escoger un producto.

Se ha comprobado que los beneficios de consumir frutas deshidratadas son

muchos entre los que podemos citar:

e Son 100% naturales, Libres de grasa y Cero Colesterol.

e El color, olor y sabor, son propios de la fruta fresca. Sin quimicos ni
persevantes.

e Se pueden consumir como un snack saludable, en cualquier momento y
lugar.

¢ No requieren refrigeracion o congelamiento para su almacenamiento.

e Alta concentracion de nutrientes como vitaminas, minerales y fibra.

¢ Alto contenido energético, disponible inmediatamente.

¢ Ideales para que los jovenes aprovechen las propiedades de la fruta.

Considerando esto por favor marque con una X la respuesta que desee

elegir.

1. Edad

18—24|:| 25—34|:| 35—44|:| >45|:|
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3. Quétipo de snack (golosinas) usted usualmente consume.
DuIcesD Salados D No tiene preferencia D

4. Frecuencia

Diariamente Semanalmente D

5. Conoce usted el Banano deshidratado?

Si D NO|:|

6. Consumiria usted banano deshidratado?

Si|:| NO|:|

Si su respuesta es NO, fin de la encuesta

7. Con que frecuencialo consumiria?

A Diario D Por semana D Por mesD

8. Donde compraria Banano deshidratado?
Supermercados D Tiendas EspecializadaD

MiniMarket’sD Gasolineran

9. En que presentacion lo compraria?

30gr D 60gr D 100gr D
10.Cuanto estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 30gr?

O.BOCtvs.D O.40ctvs.D 0.450tvs.D

Gracias!!!
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ANEXO 3

DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA ELABORACION DE BANANO DESHIDRATADO

agua clorada

sulfitos de potasio

aire caliente

%

BANANO VERDE

)

MADURACION

\

SELECCION

2

LAVADO

\

PELADO

s

BANO CON SULFITOS

)

DRENADO

2

SECADO

\

ENFRIAMIENTO

)

EMPAQUE

\

ALMACENAMIENTO

— fruta de rechazo

— aguade lavado

—» cascaras

— aire himedo
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ANEXO 4

INVERSION INICIAL

Trabajos de adecuacion de Local

500,00

Tramites Legales*

5.000,00

Deshidratador* 1 $  2.500,00 | 2.500,00
Magquina Selladora 1 $ 500,00 | 500,00
Balanza Electrdnica 1 S 800,00 | 800,00
Cuchillo 5 $ 10,00 | 50,00
Espatula 2 $ 6,00 | 12,00
Bandejas 3 S 80,00 | 240,00
Baldes 5 $ 5,00 | 25,00
Mesas 2 $ 250,00 | 500,00

Aire acondicionado central 1 S 1.000,00 | $ 1.000,00
Computadoras 3 S 383,00 | $ 1.149,00
Impresora Multifuncional 1 S 350,00 $ 350,00
Impresora Matricial 1 S 175,00 | $ 175,00
Dispensador de agua 2 S 50,00 | $ 100,00
Escritorios 4 $ 150,00 | $ 600,00
Sillas con apoyo y ruedas 4 S 45,00 | $ 180,00
Sillas sin ruedas 6 $ 20,00 | $ 120,00
Teléfonos 2 $ 30,00 $ 60,00

Carpetas tamaiio oficio 25 0,10 2,50
Resmas de hojas tamaiio A4 10 3,00 30,00
Cartuchos de impresora 2 20,00 40,00
Plumas Bic (negras y rojas) 24 0,20 4,80
Lapices Bic 10 0,19 1,90
Saca punta 2 0,24 0,48
Borrador 4 0,10 0,40
Grapadora 2 2,40 4,80




Borrador acrilico

Cajas de grapa 1 0,54 0,54

Saca grapa 2 1,60 3,20

Perforadora 2 2,00 4,00

Caja de vinchas para carpetas 1 1,20 1,20

Pizarra Acrilica 1 50,00 50,00

Marcadores de pizarra 4 0,40 1,60
1

Escoba 2 3,00 6,00
Desinfectante 1 2,40 2,40
Detergente 1 3,60 3,60
Trapeador 1 1,50 1,50
Jabén liquido 3 2,80 8,40
Paquete Papel Higiénico 1 3,60 3,60
Grasa 4 5,00 20,00
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ANEXO 4

Vehiculo S 20.990,00
Adecuacion S 500,00
Tramites Legales ) 5.000,00
Maquinaria y Materiales $ 4.627,00
Muebles y Equipos de oficina S 3.734,00
Materiales y/o Suministros de oficina ) 146,22
Limpieza y/o Mantenimiento S 45,50
Capital de Trabajo S 7.746,06

TOTAL INVERSION S 42.788,78

Edificio S 54.000,00
Vehiculo S 20.990,00
Adecuacion S 500,00
Tramites Legales S 5.000,00
Maquinaria y Materiales S 4.627,00
Muebles y Equipos de oficina S 3.734,00
Materiales y/o Suministros de oficina S 146,22
Limpieza y/o Mantenimiento S 45,50
Capital de Trabajo S 7.146,06

TOTAL INVERSION $ 96.188,78
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ANEXO 5

Ventas 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058
20% contado 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412
80% credito 30 dias 0,00 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 | 74.510,11

$6,00 Porlibra

Gstos Administrativos 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 | 49.214,85

Gastos Servicios Basicos 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 1.192,00 | 14.304,00

Gastos Publicidad 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 540,00

| EGREsos | 9.43948[ 0439,48[ 0439,48[ 9.43948] 0439,48] 9.43948| 9.43948| 043908 043948  0439,08| 043948|  0.439,48[113.273,71]

0,00

INGRESOS 1.693,41 15.240,70 | 15.240,70 15.240,70 15.240,70 | 15.240,70 | 15.240,70 15.240,70 15.240,70 15.240,70 15.240,70 15.240,70 | 169.341,15

EGRESOS 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 9.439,48 | 113.273,71

SALDO MENSUAL -7.746,06 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 5.801,23 | 56.067,44

SALDO ACUMULADO -1.944,84 3.856,39 9.657,62 15.458,85 | 21.260,08 | 27.061,30 32.862,53 38.663,76 44.464,99 | 50.266,22 56.067,44 | 289.928,28

-7.746,06
100%
CAPACIDAD EN LIBRAS
SEMANAL 5.291,91 21.167,64 MENSUAL
Las politicas de cobro por venta de mercaderia en los supermercados son de 30 dias

DEMANDA SEMANAL EN despues de entregada la mercaderia, por tal razon no relfeja ingresos en los dos

LIBRAS 12.261,32 367839,6 primeros meses'

PRECIO 0,4 Por fundita de 30gr

Ventas 8467,058 | 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058 8467,058

20% contado 1693,412 | 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412 1693,412

80% credito 30 dias 0,00 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 6.773,65 | 74.510,11
| TOTALINGRESOS  [1693412[15.240,704 | 15240704 [ 15.240,704 | 15.240,704 | 15.240,704 [ 15.240,704 | 15.240,704 | 15240704  15.240,704 | 15.240,704 [ 15.240,704 [ 169.341,15

Gstos Administrativos 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 4.101,24 | 49.214,85

Gastos Servicios Basicos 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 592,00 7.104,00

Gastos Publicidad 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 540,00

INGRESOS 1.693,41 | 15.240,70 15.240,70 15.240,70 | 15.240,70 | 15.240,70 15.240,70 15.240,70 15.240,70 15.240,70 | 15.240,70 15.240,70 | 169.341,15

EGRESOS 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 8.839,48 | 106.073,71

SALDO MENSUAL -7.146,06 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 6.401,23 | 63.267,44

SALDO ACUMULADO -744,84 5.656,39 12.057,62 | 18.458,85 | 24.860,08 31.261,30 37.662,53 44.063,76 50.464,99 | 56.866,22 63.267,44 | 336.728,28
ANEXO 6
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ALQUILER

INGRESOS

costo venta

Utilidad bruta
EGRESOS

Gastos Administrativos
Gastos servicio

Gasto publicidad
EGRESOS

(-) Amortizacion Intangible

(-) Depreciacién

Vehiculo, maquinas y materiales
Equipos de Oficina y/o Planta
Muebles de Oficina

(-) Total Depreciacion
Utilidad antes de impuestos e
intereses y participacion

(-) gastos financieros
intereses prestamos Banco del
Pacifico

5%

Utilidad antes de Impuesto y participacion de

trabajadores

participacion de trabajadores
15%

Utilidad antes de Impuestos
Impuestos 25%

UTILIDAD NETA

(+)Depreciacion
(+)amortizacion de los
intangibles

Inversion

Préstamo

Amortizacion

Recuperacion Capital de Trabj.
Valor de Desecho

Flujo Neto Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

porcentaje incremento anual

0 1 2 3 4 5
101.604,69 106.684,93 112.019,17 117.620,13 123.501,14
69.345,20 72.812,46 76.453,08 80.275,74 84.289,53
32.259,49 33.872,46 35.566,09 37.344,39 39.211,61
49.214,85 49.214,85 49.214,85 49.214,85 49.214,85
14.304,00 15.019,20 15.770,16 16.558,67 17.386,60
540,00 567,00 595,35 625,12 656,37
64.058,85 64.801,05 65.580,36 66.398,64 67.257,83
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
4.938,00 4.938,00 4.938,00 4.938,00 4.938,00
774,00 774,00 774,00 774,00 774,00
90,00 90,00 90,00 90,00 90,00
5.802,00 5.802,00 5.802,00 5.802,00 5.802,00
(38.101,36) 27.570,46 29.264,09 31.042,39 32.909,61
3.068,81 2.455,05 1.841,29 1.227,52 613,76
(41.170,18) 25.115,41 27.422,80 29.814,87 32.295,85
- 3.767,31 411342 4.472,23 4.844,38
(41.170,18) 21.348,10 23.309,38 25.342,64 27.451,47
- 5.337,03 5.827,35 6.335,66 6.862,87
(41.170,18) 16.011,08 17.482,04 19.006,98 20.588,60
5.802,00 5.802,00 5.802,00 5.802,00 5.802,00
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
(42.788,78)
18.827,06
3.765,41 3.765,41 3.765,41 3.765,41 3.765,41
7.746,06
530,00
$ (23.961.72) $  (31.102.76) $  26.078,49 $ 2754945 $ 2007439 $ 3893208
VAN $16.296,20
TIR 31%




ANEXO 6

COMPRA TERRONO ADECUADO

INGRESOS

costo venta

Utilidad bruta
EGRESOS

Gstos Administrativos
Gastos servicio
Gasto publicidad
EGRESOS

(-) Amortizacién Intangible

(-) Depreciacién

Edificio(bodega/oficina)

Vehiculo, maquinas y materiales

Equipos de Oficina y/o Planta

Muebles de Oficina

(-) Total Depreciacion

Utilidad antes de impuestos e intereses y participacion
(-) gastos financieros

intereses prestamos Banco del Pacifico

Utilidad antes de Impuesto y participacion de trabajadores
participacion de trabajadores 15%

Utilidad antes de Impuestos

Impuestos 25%

UTILIDAD NETA

(+)Depreciacion

(+)amortizacion de los intangibles
Inversion

Préstamo

Amortizacion

Recuperacion Capital de Trabj.
Valor de Desecho

Flujo Neto Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

5%

portcentaje incemento anualmente

0 1 2 3 4 5
101.604,69 106.684,93 112.019,17 117.620,13 123.501,14
69.345,20 69.345,20 69.345,20 69.345,20 69.345,20
32.250,49 37.339,72 42.673,97 48.274,93 54.155,94
49.214,85 49.214,85 49.214,85 49.214,85 49.214,85
7.104,00 8.210,16 8.998,67 9.826,60 10.695,93
540,00 567,00 595,35 625,12 656,37
56.858,85 57.992,01 58.808,87 59.666,57 60.567,16
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00
4.938,00 4.938,00 4.938,00 4.938,00 4.938,00
774,00 774,00 774,00 774,00 774,00
90,00 90,00 90,00 90,00 90,00
8.102,00 8.102,00 8.102,00 8.102,00 8.102,00
(33.201,36) 28.737,72 34.071,97 39.672,93 45.553,94
6.898,66 5.518,93 4.139,20 2.759,46 1.379,73
(40.100,02) 23.218,80 29.932,77 36.913,46 44.174,20
- 3.482,82 4.489,92 5.537,02 6.626,13
(40.100,02) 19.735,98 25.442,86 31.376,45 37.548,07
- 4.933,99 6.360,71 7.844,11 9.387,02
(40.100,02) 14.801,98 19.082,14 23.532,33 28.161,05
8.102,00 8.102,00 8.102,00 8.102,00 8.102,00
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00

(96.188,78)

42.323,06
8.464,61 8.464,61 8.464,61 8.464,61 8.464,61
7.146,06
43.030,00
(53.865,72) (23.033,41) 31.868,60 36.148,76 40.598,95 95.403,73

VAN 32.480,51
TIR 32%
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ANEXO 7

rf = rfusa+rfecu

rfusa = 2,76%

Rfecu = 10,25%

rm-rf = 9%

Re = 0,18516875

ANEXO 8

113 (31.102,76) -26.243,32
2 S 26.078,49 18.566,16
3 S 27.549,45 16.549,02
4 S 29.074,39 14.736,35
5 S 38.932,08 16.649,71

(23.033,41) -19.434,71
31.868,60 22.688,33
36.148,76 21.714,65
40.598,95 20.577,57
95.403,73 40.800,40
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ANEXO 9

0,37 93.984,34
0,40 101.604,69
0,43 109.225,04
Ingresos
115.000,00
110.000,00
105.000,00 //.
100.000,00 =
95.000,00 - == Ingresos
90.000,00
85.000,00 : : .
0,37 0,40 0,43
17.201,01 (2.358,03)
18.106,33 16.296,20
19.011,65 53.502,21
VAN
60.000,00
50.000,00 /’
40.000,00 /
30.000,00 /
20.000,00 / #—VAN
10.000,00 /
- 7 T T 1
-10.000,00 -17-20%;
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