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Resumen 
El panorama del Sector Servicios en nuestro país es alentador, aunque sus niveles de aporte a la econ omía 

aún son menores a los de los paises industrializados (entre 66% y 80%), mientras que en nuestro país es de 
alrededor del 50%. La percepción de que este sector está creciendo se ve reflejada en el índice de confianza 
empresarial (ICE) de este sec tor en la Provincia del Guayas, este aumentó en 16.4 puntos en agosto del 2008 con 
relación al mes de julio, determinando que el ICE agregado del sector ascienda a 328.Opuntos, según estadístícas 
del Ban co Central. A diferencia de los servicios de mensajería y limp ieza que están llegando al tope de cobertura 
de demanda, la oferta de reparaciones y asistencia técnica a domi cilio aún no está del todo exp lotada, ya que son 
pocas las empresas que lo ofrecen de manera garantizada, siendo la principal oferta realizada de manera informal 
en las calles de nuestra ciudad con lo que se deja una demanda insatisfecha que es a la que el proyecto apunta 
llegar. 

Palabras Claves: sector, servicios, asistencia, técnica, índice. 

Abstraet 

The prospect of the Sector Services in our country is encouraging, alth ough its contr ibuti on level to the 
economy still smaller than in industr ialized countries (between 66% and 80%), while in our country it is around 
50%. The perception that this sector ls gro wing is reflected in the Managerial Confidential ln dex (M'Cl) of this 
sector in the Guayas County, it is increased in 16.4 points in August of the 200 8 with relationship a month ofJuly, 
determining that the MCl aggregale of the sector ascends lo 328.0 points, according lo statistical of the Central 
Bank. Contrary to the messaging and cleaning services that are arriv ing lo the end of demand covering, the offer of 
repairs and techni cal support to home it is not still completely exploited, since they are few companies that offer it 
in a guaranteed way, being the main carried out offer in an informal wuy in the streets ofour city ther efore there 
are a unsatisjied demand that is the one that the project aims to arrive 
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.:. BACA-URBINA, G . (1997). 
Se pued e concl uir qu e nuestro proyecto es viable de 

acuerdo con los cri ter ios de un VAN > O ya qu e es de 
$2.834.43, y obtu vimos una TI R del 23.42% mayor a la 
exigida que es de l 20.78%. Además dentro de período de 
5 año s y de acue rdo co n el anál isis PAYB ACK la 
invers ión se rec upera en e l cua rto año , que es a lgo 
favorab le para e l proye cto. 

A través lo real iza do med iante Crista l Ball , podemos 
determinar que la prob ab ilidad de que e l VAN sea mayor 
a cero es aprox imadame nte 69.7% y que sea mayor al 
VAN extraído del flujo de caja rea lizado es de un 
64 .00 % . 

Tambié n se pudo establece r que tan sensible es e l VAN 
con res pecto a los precios y a las un idades ven d idas en 
un 6% y 94% respec tivame nte . 

3.2.4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
GENERALES DEL PROYECTO 

En con clusión con lo analizado anter iorme nte, 
ob servamos qu e el proyecto es rentable, no solo desde el 
punto de vista fina nc iero , sino de sde el punt o de v ista 
téc nico y orga nizacional, ya qu e Let it Be posee una 
ven taja com o es la de brinda r a su c liente la un sabor 
totalmente or igina l, ya que sus componentes son 
adqu iridos localmente. 

Sin embargo , no pod emos dejar de lado los posibles 
inconvenientes que se pued en dar por los des fav orables 
tiempos cl imáticos en donde la frut a que se necesita 
puede escasear, la fa lta de ex periencia en cuan to a el 
man ejo de la maquinaria y los desperd icios, los cua les 
deberán ser minimizados por com pleto con el fin de 
utilizar los insuma s al máxim o. 

Fina lmente lo pr imord ial en nuestra organ ización será 
satisfacer la dem anda de ma nera eficiente y rápi da, ser 
competit ivos en cuanto a precios e innovadores en el 
produ c to. 
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Para dar inicio al proyecto, se estima que será necesaria acepto el proyecto. Para el cálculo del Payback, 
la obtención de un préstamo a 5 años, del 30% de la 
inversión inicial. La respectiva tasa de deuda es del 
l 1.81 % de la cual sirve para realizar la amortización del 
préstamo. 

Cuadro 3.1.2.1 
t Pago C ...pi"tal Interés Saldo 

(1 7 ,40 -L O O 

1 :: , 1 05 . 0 6 1 ,142 . 54 962 ::-2 6, 26 1 46 
. ~ 2 , 1 0 5 . 0 6 1 ,:: 91.08 S 1 3 . 9 9 49 70 . 38 
j :: , 1 0 5.06 1 ,4 58 .9 2 6 4 6 .1 5 3 .5 1 1. 46 

4 2 , 1 05 .06 1 ,6 4 8 . 5 7 4 5 6 ,4 9 1, 8 6 2 . 8 9 

5 2 , 1 0 5 . 06 1 , 8 6 2.8 9 .2 4 2 . 1 8 00 0 

T otal 10.5 ': 5 .32 7 .4 0 -+.0 0 3 , 1 .2 1. 3 2 

Elaborado por las autoras 

3.1.3 CONSTRUCCION DEL FLUJO DE CAJA 

Es importante construir flujos de caja que permitan 
medir la rentabilidad de los recursos propios y de la 
capacidad de pago que se obtiene; cuando se lo realiza 
mediante la incorporación del efecto de financiamiento 
externo en la proyección del flujo de caja, se puede dar 
por un préstamo o por medio de un Jeasing. 

Por último cabe mencionar que un flujo de caja puede 
arroja r resultados que me digan que un proyecto es 
rentable pero a pesar de ser rentable este no tenga 
capacidad de pago, podemos mencionar que si alguien 
tiene un proyecto que es rentable pero no tienen 
capacidad de pago será muy difícil que el banco o la 
institución financiera no de el crédito y el proyecto no se 
pueda realizar. 

3.1.4 PERIODOS DE REC UPERACIÓN DE LA 
INVERSIÓN 

Cuadro 3.1.4 .1 

Periodo 

Saldo de 
Inrersí én 

~lujo de 

Caja 

Rentabilidad 

Exigida 

Recuperación 
de la Inrersí én 

O 

1 33,970.99 844.34 7,057 .68 -6,2 13.34 

2 -10 184. 33 10,061.79 8,34 8. 5-1 1,713.25 

3 38,47 1.08 15,097.26 7,992.60 7,10·+.66 

-+ 31,366.-12 15,29081 6,516. 56 8,77-1 .25 

5 22 592.17 43,508.43 H93 .óó 38,8 14.78 

Elaborado por las autoras 

El criterio o método de evaluación TIR también se define 
como la tasa de descuento que hace al VAN igual a O. 
Este método tiene cada vez menos aceptación como 
criterio de evaluación por los distintos problemas que 
presenta cuando se quiere comparar proyectos o cuando 
hay demasiados cambios de signos en los flujos de caja. 

Sin embargo este sirve como una medida referencial de 
comparación en el cual si la TIR es mayor que mi CCPP 

consideramos una rentabil idad exigida del 14%, que 
también la utilizamos para el cálculo del VAN. Vemos 
que el capital lo recuperamos en el quinto año. 

3.2 ESTUDIO DE RIESGOS E INCERTIDUMBRE 
3.2.2 CRYSTAL BALL 
3.2.2.1 ESTUDIO DE RIESGOS E TNCERTIDUMBRE 

Utilizando el programa Cristal BaH haremos un 
análisis de riesgo y de pronóstico a través de las 
simulaciones que nos brinda el programa, 
determinaremos con que porcentaje de probabilidad 
llegaremos a un nivel de rentabilidad dado. 

Para ello realizamos una simulación determinando los 
siguientes supuestos: 
.:. Precio 
.:. Ventas 
.:. VAN 

Gráfico 3.2.2.1.e Probabilidad de que el VAN sea 
2.834.43 

1'- '- VAN ,--1 - ""'

• ~ "'"- ¡¡¡¡o- x • ¡;;;;;-

Elaborado por las autoras 

En esta simulación obtenemos que la probabilidad de 
que nuestra rentabilidad sea igual al VAN de 2845,43 es 
de un 64.00%. 

Gráfico 3.2.2.1.e Análisis de Sensibilidad del VAN 
\~ ("_..... ... v
. - S. nSilMl Y.·V.o\N 1_ '" "1" ~1" "'1" • • ~ 

1 
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Elaborado por las autoras 

Con esta simulación podemos observar el nivel de 
influencia en el VAN con respecto al numero de 
unidades vendidas y el precio, es decir su correlación. 
Podemos determinar que con respecto a las ventas el 
VAN es muy sensible en un 94.0%, y con respecto al 
precio es solo en un 6.00% 

3.2.3 CONCLUSIONES DE LA EVALUACIÓN 
FINANCIERA 
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necesitaríamos de todo lo que se refiera ha equipos de 
oficina y demás para la venta del dispositi vo. A 
continuación presentamos la siguiente tabla de [o 
requerido. 

Cuad ro 2.2.3.1 
PRESUPUESTO DE mVERSION DE ACTIVOS Y OTROS SUtA'lNISlROS 

Cantidad Valor Unilario Total 

E Q U IP OS 

C ompu u ,dOI.u • 620 ,00 3.nO,OO 

$ Q f{ w ..r", d . di s . fio 1 SOO.OO l;lO/J,OO 

M.aq uin . rl.. Embot.U.do r.) 2 4.2 75.0 0 8 .5 50 .0 0 

e.n il.$ d . A ñ. ".ami.nto 2 1.560 .0 0 3.120.0 0 

TOTAL DE EQUIPO S 16.130.00 

MUEBLES V E N SER ES 

Mu e ble-s de oheiru l s 1.00 0.00 S.OOO.OO 

F., 1 70,00 70,00 

U nE'';' 1E'I(>f6n lc,) comercial 1 200 ,00 20 0.00 
'T OT ....l OE MU EBLES Y EN~ERl:$ '5.270.00 

SUMINISTROS D E: OFICINA 

p . p -fo l. ,¡" l,I m ..t.,i"'.$df' o Eie in. rzo.o o 72 0.0 0 
TOTAL SUM.NIST UOS 720.00 

T O T Al " INV ERTIR EN ACTIVOS "'''OS 2 2 .18 0 .0 0 
A CTIVOS DI FERIOOS 

G u l a s d. C on stl! uoi ón . lns t ./ll<lci Ón 2.'500 ,00 

TOTAL DE A CTIVOS 24.680.00 

Elaborado por las autoras 

2.2.4 PERSONAL 

Se incluye en este rubro a todos las personas 
comerciales y administrativas necesarias para que 
funcione nuestro local. Hemos tomado en cuenta para 
decidir el costo unitario de cada persona, el grado de 
especialización requerido en el trabajo , la situación 
laboral del mercado, las leyes y regulaciones laborales , 
etc. Así corno también incluimos [a mano de obra 
indirecta que presta servicios en tareas complementarias 
para nuestro proyecto. 

Cuadros 2.2.4.1 
Ir'JCREMEr>.JTO DE SUELDO .6,roJUALMEroJTE 3% 
INCREMEroJTO DE SALARIOS ANU,'1U/lENTE 3x 
#TTRA8AJADORESPLANTA 5 
# TRABA,IADORES .'1DM I ~J I STRAL ION 8 
SUELDO X Er'.'1PLE.6.DO 500 
SAL.6,R IO POR TR,':'.BA,IADOR 218 
¡r'JCREMENTO DE EroJERGIAELECTRICA 2% 
INCREMEr,JTO TELEForoJlCO O,80x 

0,20;,,-;IroJCREME~JTO CONSUMO DE AGUA 
1I'.JrREMENTO DE M.6.TERIA PRIMA 3.00x 

PRESUPUESTO DE PERSONAl. 2010 2011 2012 2013 2011 
SU!:OO¡ 1.((1),00 1. ~, OO 3182.70 3178,1) 1.31B,51 
Sa ~' ~¡ [(130,00 [122,1 0 1156,33 ml,07 121t,ro 
Tolal mldosIsalarios 1.090.00 1.212.70 1.339.08 l.m.25 1.603.33 
A¡':¡I!~ [SS 9357, 332.12 191,89 105,70 117,88 mIl 
1ig'!SoM!loDi¡¡o¡OOI! 1.70 7,59 1.818,81 3.931,33 1.05[33 1172,91 
8!O!FKi o¡SociJIe¡ 111,91 15326 172,01 4S6,17 5(11),75 

TOTAl GASTO PERSONAL - 19.829,94 5t321.84 52.861.59 11I11I 56.081.01 

Elaborado por las autoras 

2.2.5 DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO DEL 
PROYECTO 

Según los resultados de nuestra investigación del 
mercado la empresa podría enfrentar la posibilidad de 
ventas y participación del mercado como las que se 
muestran a Continuación: 

Cuadro 2.2.5.1 
~IIRCADO POTV'Cl\L 

.~';O 1 2 3 4 5 

Demanda 590,51S.92 · 9 3 ,~71.51 6, ~3S .S 7 599,~21. 06 6C2,~I S.1 " 

Panicipac ión 

en el me rc-ado ~ S .95°· Í) 29,09°0 29 .2~ " 29.39° o 29.53° ., 

Deman da crece en ü . 5~/o (es riuración) 

Elaborado por las autoras 

2.2.6 ESTUDIO DE LOCALJZACION 

Para la localización del proyecto se realizó el estudio 
de Brown y Gibson, el cual nos indicó que el lugar más 
factible para nuestra fabrica sería Vía a Daule ya que nos 
genera menos costo de inversión. 

CAPÍTULO 3 
ESTUDIO FINANCIERO Y CONCLUSIONES 
3.1 ESTUDIO FINANCIERO 
3.1.1 LAS INVERSIONES DEL PROYECTO 

Utilizaremos el método del déficit acumulado 
máximo ya que es el más exacto de los tres disponibles 
para calcular [a inversión en capital de trabajo, al 
determinar el máximo déficit que se produce entre la 
ocurrencia de los egresos y los ingresos. 

El precio de venta unitario es de $5. El estudio de 
mercado indicó que los compradores pagarán el 60% al 
contado y el 40% lo hará en un plazo de 30 días. La 
política de la empresa es mantener un inventario final de 
productos listos para la venta, equivalente al 35% de las 
ventas estimadas para el mes siguiente. 

El inventario final del último mes es igual al inicial del 
mismo mes. El costo de los materiales directos asciende 
a $2.26 por unidad , La mano de obra directa se estima en 
$1.20 por unidad y los costos fijos de producción en 
$4.42 1 mensuales. Los gastos administración son de 
$310 por mes. Se calcula un período de producción y 
venta de 30 días. 

3.1.2 BENEFICIOS DEL PROYECTO 

Entre los beneficios del proyecto podemos mencionar 
que son todos aquellos ingresos, reduccion es de costos y 
todos los aumentos de eficiencia dentro de la compañía 
que si por una parte no son ingresos económicos, pero 
incrementan la riqueza del inversionista o el valor de la 
empresa. En lo que se refiere a los ingresos económico s 
podemos mencionar los que se dan por motivos de venta 
del licor, ingresos por venta de activos o por la venta de 
material de desecho reutilizable. 
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RUBROS 2010 2011 2012 2013 201. 

1i0D 12.183,36 12.548,86 12.925,33 13.313,09 13.712,48 

MATERIA 
PRIlU 36.200,00 37.286,00 38.404,58 39 .556,72 40.743,42 
COSTOS 
f"LJOS 15.300,00 15.360,00 15.421,07 15.483,22 15.546,49 

, 

Elaborado por las autoras 
A partir del año 2 se considera un aumento continuo del 
2%: por incrementos salariales del 3% al igual que la 
materia prima y los demás costos. 

2.1.1 ANÁLISIS COSTO - VOLUMEN 
UTILIDAD 

En este análisis determinaremos la cantidad de botella s 
que se deben realizar por año para cubrir los costos fijos 
de la empresa. 

Cuadro 2.1.1.1 
COSTOS FlJOS -

S T_ E L :J O S .-'....'" -':A ..L E S -+90S0 
_"U- Q '-.-rLE R DE LO C.-\..L 1 0S00 
G.-'...S TOS D E SER-,". B.-'...S . ::-7 0 0 
TOT_~ DE COSTOS 65580 

Elaborado por las autoras 

CI 65,580 
17 ,168 

p - Cv 5-1.18º 
Para poder cubrir los costos fijos se debe producir 
17,168 botellas al año, 

2.1.2 TÉCNICAS DE ESTIMACIÓN DE COSTOS 
2.1.2.1 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE 
PRODUCCIÓN 

.:.	 Se recepcionan las frutas y se realiza un control 
de calidad , referente al estado de la misma. 

.:.	 Se realiza ala mezcla con el licor de caña de 
azúcar y se lo deja reposar aproximadamente 5 
meses. 

.:.	 Una vez obtenido el líquido, se procede a llenar 
las botellas utilizando un embud o. 

•:.	 Las botellas llenas se deben almacenar por lo 
menos por un periodo de 1 mes a no más de 180 

e, en lugares de poca humedad y ausencia de 
luz. 

•:.	 Por último el licor se sella y se traslada de la 
fábrica a los respectivos lugares de ventas. 

2.1.2.4 EQ UIPOS Y MAQUINARIAS 

Se utilizará dos máquin as embotelladoras de 20 picos 
con capacidad de producción de 9.120 litros diario s 
equivalente a 380 litros por hora . Precio puesto en 
Ecuador $ 4.275 por cada maquinaria y dos barriles de 
añejamiento cuyo precio es $ 1.156 cada barril. 

2.1.2.5 MANO DE OBRA REQUERIDA 

En esta área se requerirá de algunos mayoristas y de 
agricultores locales y regional es que nos proveerán de 
materia prima. Adicionalmente tendremos 5 operarios, 
y 6 empleados para el área administrativa. Ademá s se 
cuenta con I guardia y I chofer . 

2.1.2.6 PLAN DE PRODUCCIÓN 

La producción será contabilizada diariamente, la cual 
será ocupad a en su totalidad por maquinarias 
mezcladoras. Se trabaja con el sistema de inventario 
ju sto a tiempo . 

2.1.2.7 PLAN DE COMPRAS 

Las compras de materia prima se las realizará 
mensualmente a nuestro proveedores de frutas y el licor 
de caña proveniente de Guaranda será adquirido a los 
comerciante mayorista de la Provincia mencionada. 

2.1.2.8 CONTROLES DE CALIDAD 

Se medirá de acuerdo a los siguientes parámetros : 
.:. Grado de homogeneid ad del producto (libre de 

impurezas, estado de la fruta etc .) 
.:. Grado de alcohol (50 gl.) 

2.2 ESTUDIO TÉCNICO 
2.2.1 OBRAS FISICAS 

En relación con las obras físicas, en nuestro proyecto 
contempla el arrendamiento de lo que constituyen como 
son el alquiler del local en la cual en la parte alta 
trabajaran las oficinas y la parte de abajo será para la 
fabricación del licor. 

Así corno esta incluido lo de agua, luz y teléfono. Por lo 
que todo esto es arrendado lo incluirnos en los costos de 
operación, ya que esto no nos constituye una inversión 
sino un desembolso. 

Los gastos operativos se incrementaran en un 5% con 
respecto a las ventas, y los suministros de oficina se 
incrementaran en el mismo porcentaje. 

2.2.2 EQUIPOS 

Utilizaremos una máquina embotelladora y un barril de 
añejamiento ya que nosotros importamos el producto lo 
único que hacemos es comercializarlo por lo que 
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Elaborado por las autoras 

1.3.3 PROVEEDORES
 

Entre nuestros prov eedores de licor tenemos a:
 
.:. Colu ma (GUARANDA) 
.:. Echeandia (G UARA NDA) 
.:. San Luís de Pam biJ (GU ARAN DA) 
.:. Com pany Inform at ion 

Entre nuestros proveedores de fruta tenem os a: 
•:. Pronaca 
.:. Agricultores locales y region ales 

Nuestros puntos de distr ibución : 
.:. Licorerías 
.:. Desp ensas 
.:. Supermercados 

1.3.4 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 

Ten emos grandes com petidores , com o los 
mencionad os anterio rmente, los cua les trataran de 
imponer barreras de entrada ofrec iendo sus productos a 
un precio menor que el vigente. De igual forma, no 
existirá una rivalidad fuerte con las grandes compañías 
cerv eceras como Cervecería Nacional y Brama, ya que 
sus productos son de diferente natu raleza. 

I 

1.4 ANÁLISIS DE LO S RESULTADOS 

Según los resultado s de las encuestas realizadas a 300 
personas, el segmento de mercado al que estamos 
orientados va de personas entre el rango de 18 a 22 años 
qu ienes serán nuestro mercad o target, con un porcentaje 
de l 44%. 

Además de que "Let it Be" se encontrará en punt os de 
venta como supermercados y licorerías, ya que cada uno 
de estos sitios es dond e frecuentemente los consumido res 
adquieren el producto en un 34 .07% y 30 .77% 
respectivamente. Lugares como discotecas (27 .47%) Y 
bares (17 .58%) serán donde promocionemos más 
nuestro licor . Pudim os determinar que e l 91%, es decir 
273 personas están dispuestos a adquiri r nuestro 
prod ucto, y que un 9% no lo está. 

El sabor más demandado es de naranj a y maracuyá con 
un 41 .76% para 125 personas de las 300 encuestadas. 
Ade más el precio será de $5.00, ya que esta opción 
posee el mayor porcentaj e en comparac ión con las otras 
dos alternativas, ya que es asequible para las personas de 
c lase medi a baja. 

CAPíTULO 2 

ESTUDIO TÉCNICO Y COSTOS 
2.1 ESTIMACIÓN DE COSTOS 

Para la correcta decisi ón de invertir o no en e l 
proyecto de la elaboración de Jicor de frutas exóticas, se 
deberá considerar los cos tos en que incurrirá la empresa , 
cons iderando que estos cos tos no son más que 
desembolsos de dinero en un proyecto o negocio sean 
estos por inversión, gas tos de operación o algún costo de 
oportunidad; antes de que calcul emos el beneficio que e l 
negocio nos proporcione. 

En las siguientes tabl as presentaremos los cos tos que 
hemos determinado: 

Cu adro 2.1.1 

1 
PRODUCGION 

DIARIA 
PRODUGGION 

ANUAL 
PRODUGGION 

DIARIA 
PRODUGGION 

ANUAl. 
Litro. Litros Botellas Botellas 
200,00 72.000,00 100,00 36.000,00 

20% 
CASTIGODE 

LA 
DEMANDA 

20',_ 
CASTIGODE 

LA 
DEMANDA 

57.600.00 
PRODUCCION 
ANUALPOR 
SATISFACER 

28.800,00 
PRODUCCION 
ANUAL POR 
SATISFACER 

Elaborado por las autoras
 
Cuadro 2.1.2
 

ANUAL Maracuyá Naranja L.im.ó n 

Participación 42 % 42 % 16% 
Producción 12 .09600 12.0 96.00 4 G08 .00 

Elaborado por las autoras 
El awn ento en la producción será el 5.00%, de la misma 
forma en que proyectamos el creci miento de la demanda, 

Cuadro 2.1.3-- -. _.... 

2010 2011 2012 2013 20U 

Prndl.l:ción 28 .800,00 30. 240, 00 3l.752,00 33 .339,60 35.006,58 

Vemas 14 4.000,00 15L200,00 158.'1 60,00 166.698,00 1'15.032,90 
Materia 
Prima 36.2 00,00 37.286,00 3840 4, 58 39556,72 40.'1 43,42 

Elaborado por las autoras 
Los ingresos obtenidos por cada bote lla de licor serán de 
$5 .00 

Cuadro 2.1.4 
-

COSTOS VAmABT ES 
PRECIO DE U.OOMPBA carro REQUERIDA VALORDE 
MATERIA UlIIITAIlIO S 'IOTAL 

PRIIIA 
(ABUAL) 

M'!fAA'WJ~ 0 , 13 9000 0,00 11 .700,00 

Limón 0 ,05 90 000,00 4 .mOpO 

N aranja 0 , 2 72000,00 14.400,00 
L=r <Le 
C aña Ilnro ) 0 ,8 rmorn s.amnn 
To,sl 1,18 <16.200.00. . . 

Eaborado por las autoras 

Cuadro 2.1.5 
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.:. Fondos de capita l so n limitado s 
Entonces el número de personas por encuestar es 300. 
Las entrevistas se realizaron en los siguientes lugares: 

.:. Empresa Eléctri ca del Ecuador (CATEG) 

.:. Hipermarket Sur 

1.2.1 ESTRATEGIA PUBLICITARIA 

Nuestra estrategia de publ icidad consiste en 
prom ocionar e l producto a travé s de las radios más 
sintonizadas en la ciud ad . Además vamos a entregar 
vo lantes y promocion arlo s en las disc otecas mas 
concurr idas de la ciud ad. 
Entre las que se encuentran : 

.:.	 Radio Canela 

.:. Rad io Antena 3 
Para esto hemos establecido los costos est imados 
mensuales en publicidad : 

Cuadro 1.2.5 
GASTOS ESI1MAOOS DE PUBUCIDAD 
CUNAPOR RADIOMENSUAL , ~. _.• ') ' 60,00 

--aASTOS DE VOLANTES' 
MENSUALES $200,00 
GASTOS DE EVENTOS EN 
DISCOTECAS $11.000,00 
TOTAL GASTO MENSUAL $13.360,00 

Elaborado por las autoras 
Por ser e l lanzamiento del produ cto só lo lo realizaremos 

en un solo mes del año, escogiendo el mes de Jul io ya 
que es un mes festivo por las fiestas de Guayaquil y las 
discotecas son muy concurridas. 

1.2.2 ALMACENAMIENTO 

Las botellas llenas se deben almacenar por lo menos 
por un periodo de 1 mes a no más de 180 C, en lugares 
de poca humedad y ause ncia de luz, así se permite una 
distr ibución homogénea de arom as, sabor y dulzor de 
nuestro produ cto. 

] .2.3 ANÁLISIS FODA 
1.2.3.] FACTORES INTERNOS 
FORTALEZAS 

.:. Estamos com prometidos a ofrecer produ ctos 
sometidos a contro l de ca lidad. 

.:. Nu estra línea de productos está basada en frutas 
exó ticas 100% ec uatorianas, y su elaborac ión es 
típ icamente nacional. 

.:. Ten emos mater ia prima a bajo costo. 

.:. Trabajadores bien cap acitado s en e l área técni ca 
como administrativa. 

DEBILIDADES 
.:. No poseemos suficiente experiencia dentro del 

mercadeo. 

(exclu sivamente capita l de los dueños de la 
compañía) 

.:. Falta de comunicac ión vert ical (de lo 
admini strati vo a los obreros) 

1.2.3.2 FACTORES EXTERNOS 
OPORTUNIDADES 

.:. Clientes que cambien sus gustos y se decidan a 
prob ar nuestro licor. 

.:. Penetrar al mer cado con nuevas ideas como es 
nuestro producto: Licor " Let it be" a base de 
frutas exóticas. 

•:. Innov ación del producto en base a los 
requ erimientos de los clientes 

AMENAZAS 
.:. Clim a que impida la compra de la materia 

pnma. 
•:. Aumento de precio de la materia prima. 
.:. Leyes que fort alezcan las barreras de entrada a l 

mercado objetivo 
.:.	 Falt a de competitividad en e l merc ado que lo 

haga menos atrac tivo 

1.3 ANÁLISIS DE LA OFERTA 
1.3.J NÚMERO DE COMPETIDORES 

.:.	 Competidores directos.-Chicha de Jora, 
Chicha de Yuc a, Guarapo, piña colada, 
Zhumir, Espíritu del Ecuador, licores y 
preparados. 

.:.	 Sustitutos: cócteles, cerv eza, vinos , etc. 

.:.	 Competidores Indirectos.-ron, whisky, vodka, 
etc. 

1.3.2 INVERSIÓN FIJA 

A través de este presupuesto estimado sobre las 
posibles ingresos y gas tos basados en la demanda 
poten cial de nuestro producto, nos damos cuenta que 
emp ezam os con la compra de activos y materia prima 
corno prim er paso para la fabricación de nuestro 
producto, no incluimos infraestructura ni la compra de 
terrenos, porqu e alquilaremos un local. 

Con respecto al financiamiento el 70% lo haremos con 
cap ital propio y el 30% a trav és de un préstamo 
bancario. El banco elegido fue e l Pichincha , ya que nos 
ofrece una tasa del 13% anual. 

Cuadro 1.3.3 
, ,;.;..> .• 

~ L~UR.."'.~.~ S.A. 
I Il'o,'ERSION Il'o'"ICL~ 

_~CTn:o s 

E-.::;.1:.i:}:c=. c.~ CC1l:1p ..t ta..::.-i..cn 1, S6 D.GG 
:' . l 34,1,;. u "L3.ri.a (Es-nb c ee l.la ccs-a. S,::l5 D.Oa 
B ~:[" i.l-=-i- .:;!...¿. _~l. =-j ,;u l:l. i ~ t C' 3 ,120.0 a 
Eq'l;.i¡:::<J ¿ -io e :"t::-ina 1,2 0 0. 0 a 
) . h;. -=bl ~ s. ¿-:. -c :t;::-i:n..a 1,2 0 0 .0 0 
TOLU. DE _~ C TIY O S S 15,930.00 
':-,L:"~ EP..L".. :? R :C-. L'::'_ 36 ,2:)0 .a a 
TOL~=' DE J::'"l::RSIO=" J::',~C'-.o,.L S 5~ ,1 30 .00 
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N uestro prod ucto a lanzar "Let it Be", está 
CAPITULO I 

ESTUDIO DE MERCADO, ANA LISIS DE L A 
OFERTA Y DEMANDA E INTERPRETACIÓN DE 
LOS RESULTADOS 
l.l ESTUDIO DE MERCADO 
I.l.l DEFINICION DEL PRODUCTO 

Nuestro producto se ha creado pensand o 
exclusivamente en sati sfacer una única necesidad com o es 
la de disfrutar en grande con amigos de una bebi da 
exót ica de l Ecua dor. "Le t it be" esta elabo rado en base a 
frutas exó ticas de l Ecuador, tales como: naranj a, limón y 
maracayá, seleccionadas cuidadosamente para garantizar 
]a ca lidad y sabor d istintivo de nuestra bebida. 

E] perio do de reposo dura aproximadamente 5 meses 
con servando los frasco s en zonas de no más de 18° y a 
oscuras, esto evitara prob lemas de co loraciones 
indesea das . Una vez final izado e l tiempo de reposo, se 
procederá a la extracc ión del líqu ido y a la filtración de l 
mismo. 

N uest ro producto con tara con un canal de dis tribución 
Productor-m inoristas, quienes serán Jos encargados de 
ex pone rlos y venderlo s. No se util izara mayoristas por el 
momento con la final idad de evitar interm ediari os que 
harían que e l precio de nuestro product o sea mayor. 

1.1.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO 

Como objet ivo gen eral, se desea con ocer que tan 
acept ables será nuestro producto dentro del mercado 
ecuatoriano, y de algun a manera generar expectativa 
hacia e l públ ico sobre e l mismo. 
Entre los obj et ivos esp ecífico s tenernos: 

.:. Análisis sobre los resul tados obt en idos y las 
variab les se lecc ionadas 

.:. Establecer una pauta sobre e l comportamie nto 
de las personas al dar a conocer el lanzamiento 
de un n uevo licor. 

I.1.3 NATURALEZA DEL PROD UCTO 

El producto se va a tratar de un licor hecho en base a 
frutas, en este caso las frutas que tuvieron mayor 
ace ptación entre el públ ico son: la maracuy á y el limón, 
previamente ya decid imos reali zar el licor en base a 
nara nja . Así po r el lanzamiento vamos a pre sentar al 
público estos 3 sabores (naranja , maracuyá y limón). 
Pretendiendo brindar a lgo diferente en cuanto a bebi das 
a lcohól icas . 

1.2 A;'I[ALISIS DE LA DEMANDA 

dirig ido en forma especial hacia e l públi co mayor de 18 
años de la ciudad de Guayaquil. Uti lizamos información 
obtenida a través de las páginas web tales com o: TNEC, 
de la cua l extrae mos la muestra requ erida de la población 
de la c iudad de Guayaquil. 

La muestra e legida fue tomada de la ciudad de 
Guayaquil, con las siguientes variables a defin ir: 
.:. Edad: entre 18 y 35 años 
.:. Área urbana (C lase medi a) 
.:. Sexo: mascul ino y femenino 
El tamaño de la pobl ación se lecc ionada se detall a a 
cont inuación: 
Cu adro: 1.2.1 Tamaño de la Población de la ciudad 

de Guay aquil 

1MERCADO POTENCIAL 
POBLACI ON DE GUAYAOUIL I 
CLIENTES POTEN CIALES [28.95 %) I 

2.039.789,00 
590518,92 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Nu estro mercado potencial será: 
Cuadro 1.2.2 

Fuente: Ban co Central del Ecuador 
Elaborado por las autoras 

so.:o ESTRUctURA PO RCD\-nJAJ.. 

GRUPO S DE EDAD H o1l1lo1'l" lduj"l HOlab n · Mm4-1 Tor Al 
De 18 a 22 aflQ' 18 :n s 2 1094 47 ,39% 52,6 1% 4 0 092 

D e 23 a 27 ..I'¿ OJ 103 834 10984 0 4 8.59% 51.4 1% 2 13.674 

De 28 y 3 1 a....OJ 84 .755 90 137 4 8 . 4 6~ 51 ,54% 174.3 92 

De 31 .. 35 ót."I os 79 668 82230 4 9.2 1% 50,79% 16 1 89F 

T otal lS ".~ ~5 303.301 "8 . 6-4 ~/. ~1 .36·,1. ~!Kt .5~ 

Nos dir igiremos a un 28. 95% del total de la población de 
Guaya quil, haciend o llegar nuestro produ cto por 
diferentes med ios. 

PROCEDIMIENTO 

La reco lecció n de datos a travé s de las encuestas se lo 
real izó en diferentes lugares, tales com o: bares, 
discotecas y demás lugares de mayor concurrenc ia, es 
decir don de podamos tener las varia bles co ntro ladas . 

Real izando una pequeña prueba de sabor en el bar 
llamado "Coctelita s" en el Malecón S imón Bolív ar a 20 
personas, de los cua les 15 les agradó e l nuestro produ cto, 
es decir que la probabilidad de acept ación es e l 75% y de 
no ser aceptado es el 25%. 

Al aplicar la formula para el cálculo de muestras infinitas 
tenemos que : 

4 • p 
1) = . º • 

e 2 

4 . O . 75 . O . 25 
r¡ = = 300 

( O 05 ) 2 
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