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CAPITULO |

EL ARROZ CON LECHE

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 Origen.

A N

dr'h

b i T
e
[ N
o o= o il
‘Il\ \ ,‘!" i'ﬁ- 4%
5 .I-* iy
&

o
# il

.

El arroz con leche es un producto tradicional y delicioso, consumido frio o
caliente, altamente nutritivo y saludable para nifios, mujeres y hombres de
cualquier condicidén socio-econdmica, con un alto valor agregado, apetecido en
todo el Ecuador, asi como en paises hermanos como Colombia, Peru,
Venezuela en el caso de la regiéon Andina y en toda América e inclusive existen
lugares distantes donde existe una gran comunidad de latinoamericanos, en

Uruguay, por ejemplo, le afladen huevos; en Peru, un toque de pisco o un clavo
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de olor; en Colombia y Venezuela, uvas pasas; y en El Caribe, leche evaporada
o condensada.

Y en el caso de Espaia, Italia o Bélgica, pais ultimo en donde se elabora
Arroz con leche de soya que se comercializa a otros paises de la region
Europea, en donde este postre, nacido en las cocinas de las abuelitas, tiene
una demanda creciente pero a su vez exigente, lo que denota la calidad del

producto que exigen estos consumidores internacionales.

Es un postre con historia: El arroz con leche, que ya se preparaba en el siglo
Xlll, sigue siendo un postre muy apreciado en todo Ecuador y en el Mundo.

Hoy suele incluir canela y esencia de vainilla.

Las recetas espanolas mas antiguas corresponden a la cocina hispano-
magrebi. Ya en el siglo Xlll se preparaba el arroz cocinado con leche y azucar.
Como tal, continua siendo un postre tradicional en muchas casas, normalmente

aromatizado con canela.

En la actualidad, la nutricion es parte vital del quehacer humano. Cada dia el
hombre dedica gran parte de su tiempo para consumir alimentos y mientras
mejor lo haga, en el sentido de la calidad de lo que come y del tiempo que le

tome, su salud mejorara o se vera empobrecida.

Pensando en la explotacion de las riquezas y recursos que tiene nuestro
pais y en la necesidad de brindar una excelente opcion de nutricion sin
distincion de nivel y edad, se ha creido oportuno iniciar la comercializacion de
postres como el “arroz con leche” que es elaborado a base de arroz con tres
clases de leche ecuatoriana, quedando como resultado un rico, delicioso y

nutritivo postre al puro estilo Ecuatoriano.
Para la elaboracion del producto de alta gastronomia, debe ser

cuidadosamente tratados desde el inicio del proceso productivo

hasta que llegue al consumidor final.
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Llevar un control estricto en la compra de los insumos y materia prima, lo

que permitira brindar productos competitivos y de excelente calidad.
1.1.2 Usos

El arroz con leche es un producto obtenido de la coccidon del Arroz y la
consiguiente formulacion del componente principal de Leche Entera
conteniendo minerales y vitaminas, y a parte azucar, conservantes, pimienta
olorosa, clavo de olor y canela. Este producto se puede utilizar en la industria
alimenticia dado que actua como bebida energizante para deportistas, nifios y

adultos para toda edad.

El Arroz contiene vitaminas, hierro, tiamina, riboflavina, calcio y acido
nicotinico. Provee el 14% de la dieta energética y el 12% de la dieta proteinica
de la poblacion. Incluso se ha demostrado que el consumo de arroz presenta

grandes ventajas en el buen funcionamiento del aparato digestivo.

Por tal razén, los grandes chef y nutriblogos sostienen que una buena
comida siempre debe terminar con un buen postre. El que la mayoria de la
poblacion pueda terminar su comida o0 su cena con un buen postre es muy
dificil, dado el costo que esto representaria. Ante esto, gran parte de la
poblacion prefiere consumir una buena preparacidon envasada lactea o
mezclada con algun postre sencillo, no solo al final de la comida sino al final del

desayuno o de la cena.

El Arroz con Leche en su preparacion puede servir como:
» Energizante.

Bebida refrescante (con canela).

>

» Postre.
» Papillas.
>

La cocina de platos tradicionales.

Otros usos del Producto:

» Efecto regulador intestinal
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» El componente glucido del arroz produce un efecto regulador
sobre la flora intestinal.

» Aumenta la presencia de bacterias benéficas que contrarrestaran
la colonizacion intestinal por parte de patdgenos.
A
B )

! . l}-\

Cuadro 1.1

Propiedades de la leche
Calorias 59 a 65 kcal
Carbohidratos |4.8 a 5 gr.
Proteinas 3a3.1qgr.
Grasas 3a3.1gr
Agua 87% al 89%
Minerales

Sodio 30 mg.
Potasio 142 mg.
Calcio 125 mg.
Hierro 0.2 mg.
Fésforo 90 mg.
Cloro 105 mg.
Magnesio 8 mg.
Azufre 30 mg.
Cobre 0.03 mg.

Fuente: Dieta y Nutricién
Elaborado: Angela Pdlit

1.2 SUB MERCADO DE LA LECHE

Tradicionalmente la produccion lechera se ha concentrado en la region
interandina, donde se ubican los mayores hatos lecheros. Esto se confirma
segun los ultimos datos del Censo Agropecuario del afio 2000, donde el 73%
de la produccion nacional de leche se la realiza en la Sierra, aproximadamente

un 19% en la Costa y un 8% en el Oriente y Region Insular.

El uso y destino de la produccion lechera en el pais tiene un comportamiento

regular. Segun estimaciones del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, entre un
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25% y un 32% de la produccion bruta se destina a consumo de terneros
(autoconsumo) y mermas (2%). Este comportamiento resulta explicable ya que
las importaciones de sustituto de leche para terneros registradas oficialmente

constituyen un 3 por mil de la produccién interna de leche.

La disponibilidad de leche cruda para consumo humano e industrial

representa alrededor del 75% de la produccién bruta.

La leche fluida disponible se destina en un 25% para elaboracién industrial
(19% leche pasteurizada y 6% para elaborados lacteos), 75% entre consumo y
utilizacién de leche cruda (39 % en consumo humano directo y 35% para
industrias caseras de quesos frescos), y aproximadamente un 1% se comercia

con Colombia en la frontera.

1.2.1 Beneficios particulares y casos en que se limita el consumo de la
leche.

Para patologias como la gastritis, la leche, es beneficiosa porque al tratarse
de un alimento alcalino (pH 6.6), esta neutraliza la acidez caracteristica de esa
enfermedad. Ademas conviene que esta sea descremada para facilitar su

digestion.

Para patologias intestinales, no se recomienda leche dado que no es bien
tolerada debido a la lactosa. En los casos de estas enfermedades, la leche no
puede absorberse a nivel intestinal por falta de la enzima Lactasa, y eso,
provoca distension abdominal, dolor, inflamacién y flatulencias. Para estos
casos, se recomienda yogur como fuente de calcio, dado que este es mejor

tolerado puesto que su lactosa se encuentra modificada

1.3 LA IMPORTANCIA DEL ARROZ

El arroz constituye un alimento basico para casi la mitad de poblacion del

mundo, segun la organizacion de las Naciones Unidas para la agricultura y
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alimentacion, FAO. Extensas regiones de Asia, Africa y América dependen de
este cereal para poder sobrevivir. No olvidemos que los tres principales

cereales en el mundo son el arroz, el trigo y el maiz.

El arroz suministra el 20 % del total de energia en forma de alimento que
consume la poblacién mundial, por el 19 % del trigo y el 5 % del maiz. En
algunos paises, como Bangladesh, representa el 70 % del total, en Filipinas el
50 % y en China el 40 %.

El arroz es una fuente de energia muy valiosa. Rico en hidratos de carbono,
proporciona unas 350 calorias por cada 100 gr, dichos hidratos se transforman
en energia necesaria para suplir el desgaste que el organismo tiene por su
propio metabolismo y por los esfuerzos que realiza; ademas este tipo de
energia se genera con bastante rapidez y se mantiene durante bastante
tiempo, de manera que el organismo puede encontrarse saciado durante unas

cuantas horas después de ingerirlo.

Por otra parte, el arroz suministra glucosa a la sangre de una manera
controlada, lo que mantiene los niveles de azucar en la sangre constantes. Esto
permite que este alimento sea adecuado para los diabéticos. La fuente principal
de energia es el almidon o fécula, la parte blanca del arroz o lo que queda del

grano después del descascarillado (arroz blanco).

El arroz, a diferencia de otros cereales, no contiene gluten. Por este motivo
su uso es muy adecuado para los que presentan alguna enfermedad celiaca
que presentan incompatibilidades a este componente. También para aquellos
que presenten un colon irritable, a los cuales la ingestién de alimentos con

gluten empeora los sintomas.
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Se tiene planteado dentro del proyecto la elaboracién de los productos: Arroz
con leche natural y Arroz con Leche dietético o Arroz Light. El primer

mencionado sera con arroz natural y el segundo con arroz integral.

1.3.1 Sub mercado del arroz

Ecuador es un pais excedentario en la produccion de arroz, en el actual ciclo

productivo se estima un excedente exportable de 150.000 TM de arroz pilado.

En el pasado ciclo productivo, el sector arrocero soporté una aguda crisis
ocasionada principalmente por la situacion de mercado y precios generada por
las continuas trabas colombianas al comercio. El excedente de oferta de arroz,
sin un mercado cierto (Colombia cerr6 el comercio), afectdé los precios del

mercado ecuatoriano.

Ecuador histéricamente ha exportado a Colombia, cada afio ha tenido que
enfrentar las medidas restrictivas al comercio de arroz impuestas por Colombia.
En 1997 se dio un record de exportacion de arroz pilado de 105.580 TM. En el
afo 2001, Ecuador exporté a Colombia alrededor de 78.000 TM de arroz
pilado. En el afio 2002, Ecuador exportd alrededor de 55.000 TM, a través de

un acuerdo privado de comercio.

Ecuador a pesar de tener arroz no ha podido continuar exportando sus
excedentes a Colombia, por cuanto el vecino pais hasta la fecha mantiene una

salvaguardia.

Colombia y el area Andina son el mercado natural ecuatoriano, hay
complementariedad de ciclos productivos entre Ecuador y Colombia, cuando
Colombia tienen déficit Ecuador tiene excedente. Ecuador respecto a la
Comunidad Andina, es el mas competitivo en cuanto a costos de produccion de

arroz y sin ningun tipo de subsidios.

Colombia mantiene un programa de absorcion de cosechas condicionada a

permisos de importacion, maneja precios minimos de compra de arroz cascara
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y mantiene otros subsidios como el de almacenamiento. Ecuador no cuenta

con estos tipos de subsidio a la produccion.

1.4 DEFINICION DEL PROYECTO

Esta iniciativa pretende, a través de una inversion, producir y comercializar el
Arroz con Leche “Deliarroz” y, desarrollando una estrategia de comunicacion
agresiva, mostrar los beneficios del consumo del Arroz y la leche en su
conjunto, posicionando el mismo en la mente de los consumidores y futuros

clientes como indispensable dentro de su dieta alimenticia.

1.5 AMBITO GEOGRAFICO DEL PROYECTO

Wisigson
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q - E 14 2!

Fuente: www.encarta.com

Para la realizacion del estudio, se estudiara el comportamiento del consumo

del Arroz con Leche en la ciudad de Guayaquil y ademas, se realizaran
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técnicas de produccion de Arroz con Leche que serviran para la
implementacion adecuada de la fabrica productora en un lote de 300 metros

cuadrados ubicado en el Km. 4"? via Daule, en donde se elaborara “Deliarroz
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CAPITULO II:
INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 DECISION Y COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS
CONSUMIDORES

2.1.1 Rol del consumidor en la compra

El proceso de toma de decisiones del consumidor, varia segun el tipo de
compra que se va a realizar, entre mas complejas son las decisiones vy
costosos son los productos a adquirir, el consumidor tiende a requerir mas

tiempo para tomar sus decisiones.

Los roles de los consumidores son los papeles que desempeha cada

persona en el momento de comprar un producto. Estos roles son:

v Iniciador: Es la primera persona que concibe o sugiere la idea de

comprar un producto o servicio.

v Influyente: Es la persona que ofrece opiniones o consejos que

influyen en la decision de compra.
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v' Resolutivo: Es la persona que en Ultima instancia, toma la

decision de compra, ya sea total o parcialmente.

v' Comprador: Es la persona que efectua la compra

v" Usuario: Es la persona que consume o usa el producto o servicio.

En la compra de un postre, la siguiente tabla muestra como una misma

persona puede desempeiar uno o varios roles en la decision de compra.

Cuadro 2.1: Roles de Decision de Compra

Iniciador Adulto o adolescente
Influyente Mercaddlogos
Resolutivo Madre o hijos
Comprador Padres o}

adolescentes

Usuario Padres y/o hijos

Elaborado por la Autora

Cabe resaltar que nuestro segmento es el de personas de clase media,
media-alta y alta, con edades entre los 6 a 64 afios de edad, dado que ellos
son los iniciadores y usuarios de este producto, siendo iniciadores los nifios y
jévenes, principalmente, los compradores los jovenes y adultos, y los usuarios

todo este segmento.

2.1.2 Tipos de comportamientos en la decisién de compra

Existe una diferenciacién de cuatro tipos de conducta de compra del
consumidor, basandose en el grado de participacién del cliente y en el nivel de

las diferencias entre las marcas, detalladas en la siguiente tabla:
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Cuadro 2.2: Tipos de Comportamiento y Conducta de compra

Tipo de

Comportamiento

Conducta

de compra

Diferencias

significativas entre marcas

Conducta compleja de

compra

Conducta de compra

gue busca la variacion

Pocas diferencia entre

marcas

Conducta de compra

que reduce la disonancia

Conducta de compra
habitual

Elaborado por la Autora

El tipo de conducta de compra por los consumidores de postres seria el de

‘compleja de compra”, debido a que depende de los gustos y preferencias de

los consumidores. Los clientes buscan informacién de la marca, sabor,

contenido nutricional, evallan sus caracteristicas fisicas antes de tomar la

decision de que producto van a adquirir.

2.1.3 Perfil del Consumidor

Para conocer el perfil del consumidor en el mercado de postres elaborados,

se debe primero tomar en cuenta los habitos de compra que a continuacion se

presentan:
Cuadro 2.3

Roles en

el proceso QUIEN PORQUE CUANDO DONDE COMO
de compra

EL QUE Todos Preferencia Semanalmente Casa Analizando
CONSUME

EL QUE Hijos Gusto Diariamente Casa Molestando
INFLUYE

EL QUE Madre Calidad Semanalmente Centro Analizando
DECIDE comercial

EL QUE Padres Complacer Semanalmente Centro Efectivo
COMPRA comercial

EL QUE Hijas Dietas Ocasionalmente Casa Quejas
VETA

Fuente: Comportamiento del consumidor, Michael R. Salomén

Elaborado por la Autora
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2.1.4 Segmentacién de consumidores

Los consumidores de la categoria de postres se segmentan de la siguiente

manera:

1.- Orientados al beneficio: Compran los productos que ofrezcan los

mayores beneficios, no importa el precio

2.- Orientados a la marca: Compran siempre el producto o productos de la

misma marca, ya los han comprado y les gusta.

3.- Recomendado por los comerciales: Compran los productos por medio

de anuncios publicitarios que los recomienda.

4.- Orientados al precio: Compran siempre productos ofertados o de bajo

precio, no importa la marca o las caracteristicas.

En nuestro caso nos enfocaremos en los beneficios del producto, gracias

también al empuje de anuncios publicitarios que promocionen dichos beneficios

ademas de recomendar la compra del producto.

2.2 FACTORES QUE INFLUYEN EN LA CONDUCTA DE COMPRA

2.2.1 Factores Culturales

Los factores culturales ejercen la mas amplia y profunda influencia en el

consumidor, estos se dividen en: cultura, subcultura y clases sociales.

Un estudio realizado en los Estados Unidos en el 2001, determind que todas
las actividades que realiza la gente estan determinadas por la cultura y que
casi todas las compras de bienes y servicios se realizan para obtener

comodidad fisica o para llevar a cabo las actividades cotidianas.
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Cada cultura esta formada por pequefas subculturas las cuales
proporcionan una identificacion y socializacion mas especifica para sus
integrantes, estas incluyen nacionalidades, grupos raciales y regiones

geograficas.

Cada ser humano al estar inmerso dentro de una sociedad adquiere
diferentes valores y costumbres de acuerdo al lugar de origen y crecimiento,
siendo estos determinantes fundamentales de los deseos y la conducta de una

persona.

Parte de nuestra rutina para acompanar una comida, disipar el calor o
calmar la sed, es consumir dos unidades de helados, yogures, batidos,
granizados o morochos a la semana, aproximadamente; esto se lo hace en
companiia de amigos, parejas o con la familia. Esto es parte de nuestra cultura,
pero depende de la persona dado que cada persona tiene diferentes gustos y

preferencias.

2.2.2 Factores Sociales

Los componentes de los factores sociales son: Grupos de referencia, familia,

funcién y condicion social.

Los grupos de referencia son todos aquellos que tienen influencia directa o
indirecta en las actividades o conducta de la persona. En el caso de nuestro
producto, existe influencia indirecta, puesto que los consumidores no se
detienen a comprar el producto por la marca, sino mas bien por curiosidad,

aspecto y sabor del nuevo arroz con leche.

Los miembros de la familia constituyen los grupos de preferencia primarios
que mas influyen en la conducta del consumidor. En nuestro producto seria la
mama y el hijo, pero en muchas investigaciones de mercado realizadas dentro
y fuera de nuestro pais, es la madre la que realizaba la compra para toda la

familia, y esto es faciimente verificable cuando uno observa en los
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supermercados, ferias 0 mercados populares, y hasta en las tiendas, quienes
son las que mayoritariamente realizan las compras de viveres y productos: las

madres, independientemente al estrato social al que pertenezcan.

Funcién y condicion, se trata acerca del rol que desempena en la sociedad
tanto profesional como en la familia. Entonces se deberia comprar postres
elaborados de acuerdo al desempeio social de cada individuo, pero en nuestro
producto decir que no existe diferencia en las caracteristicas del producto entre

nifos y adultos.

2.2.3 Factores Personales

Los factores personales que afectan el consumo de un producto son la

ocupacion, circunstancias, estilo de vida y personalidad.

Como todo producto de consumo, la compra de postres elaborados esta
influenciado por las circunstancias econdmicas de cada individuo, las cuales
consisten en ingresos disponibles, ahorros, bienes, etc.

La personalidad va relacionada con el concepto de si mismo, el cual consiste
en que los objetos que posee la personas reflejan de alguna manera su
identidad y contribuyen a ella, es por este motivo que existen tantas marcas,
sabores, y productos de postres elaborados en el mercado y cada dia aparecen

nuevos sabores con distintas caracteristicas.

La personalidad juega un papel importante en la segmentacion de los
consumidores, y es por este motivo que existen tres grandes segmentaciones
en el mercado de postres y refrescos elaborados los cuales estan orientados al

beneficio, la marca y recomendado por los comerciales publicitarios.

Para nuestro segmento alto y medio nos interesa tener como mayores
consumidores a los experimentadores, quienes son personas que les gusta
afectar su entorno de manera tangible, es decir, les agrada muchas las cosas

novedosas.
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Preferimos escoger los consumidores con este estilo de vida debido a que
ellos van a ser los primeros en comprar el arroz con leche; luego, podriamos
enfocarnos en los consumidores satisfechos, los cuales son consumidores
practicos, orientados al valor y buscadores de valores agregados en todos los

productos que adquieren.

2.2.4 Factores Psicologicos

Las decisiones de compra de una persona estan influenciada por cinco
factores psicoldgicos importantes como son: la motivacion, percepcion,

aprendizaje, creencias y actitudes.

En lo que refiere a la motivacion analizaremos la Teoria de Maslow, la cual
intenta explicar por qué las personas estan influenciadas por necesidades

especificas en momentos o circunstancias especificas de su vida.

Las necesidades se clasifican en 5 categorias basicas, y estos estan
ordenados jerarquicamente en orden ascendente en una piramide, la cual va

desde la necesidad mas urgente hasta la de menor presion.

Cada persona siempre intenta satisfacer sus necesidades mas importantes;
es por esto, que la mayoria de guayaquilefios adquiere postres elaborados

como parte de su satisfaccion.

El mercado de postres y refrescos entran en las necesidades fisioldgicas,
debido a que este grupo abarca necesidades tales como: agua, descanso y
alimentos, necesidades que tienen que ser satisfechas cada dia por el
consumidor. Por supuesto, los postres no son una necesidad tan elemental
pero si son un excelente complemento para satisfacer el hambre, al paladar o

refrescarse en dias calurosos, tipicos en nuestra ciudad.

Esta necesidad esta cubierta casi en su totalidad pero los consumidores

estan pendientes de cualquier modificacion que se haga ya sea en las nuevas

26



marcas de postres o refrescos, o en nuevos sabores que podrian existir y es lo
que se tiene pensado realizar con el arroz con leche, para de esta manera

encontrar una mayor satisfaccion en el momento de cubrir esta necesidad.

A continuaron, se describe como estan satisfechas cada una de estas

necesidades de la siguiente manera:

> Segquridad: El consumidor se siente seguro de comprar un

producto de la marca de preferencia

> Social: El consumidor siente que pertenece a un grupo

social por el tipo de producto que consume

> Estima: El consumidor se siente seguro y satisfecho

consigo mismo de que ha consumido un producto que el eligio.

> Autorrealizacion: ElI consumidor puede comprar cualquier

marca de postre elaborado que el necesite consumir, busca mejores

caracteristicas y beneficios adicionales.

Lo importante e interesante que hay que considerar es que el producto que
ofrecemos es distinto a los de la competencia y esta elaborado bajo estrictas
normas de calidad, con un valor agregado adicional: no solo se lo va a
comercializar para consumirlo en el momento, sino que se va a producir en
frascos para que las personas lo consuman cuando ellos tengan la necesidad
de hacerlo. Ademas, se exportara a Colombia y se franquiciara la marca para

que llegue a Espafia, Italia y los Estados Unidos (en el largo plazo).
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2.3 INVESTIGACION DE MERCADO

2.3.1 Objetivos de la Investigacion de Mercado

El objetivo de la presente investigacion de mercado es determinar los
problemas que podrian presentar el producto arroz con leche en el mercado,
ademas de determinar la demanda que tendra el mismo en la ciudad de

Guayaquil

Se detectd como principal problema la falta de conocimiento de si el

producto es o no nutritivo.

2.3.2 Muestra

2.3.2.1 Procedimiento

La investigacion de mercado sera de tipo exploratorio, debido a su
flexibilidad permitira obtener un analisis preliminar de la situaciéon y determinar
problemas generales para poder obtener la informacién necesaria que definiran
las posibles alternativas de decision y las variables relevantes que necesitan
ser consideradas para lograr la satisfaccidon plena de los consumidores.

Las encuestas personales se realizaron mediante un cuestionario
estructurado con preguntas dicotdmicas, cerradas y de seleccion multiple que
evitaron el sesgo de las respuestas. Fue previamente analizado, lo que

garantizo la total comprensién para los encuestados.

2.3.2.2 Célculo del Tamafio de la Muestra

Datos poblacionales de Guayaquil1

- Universo muestral son los hombres y mujeres de clase econdémica media y

alta de la ciudad de Guayaquil.

174
! De acuerdo al tltimo Censo de Poblacién y Vivienda. INEC
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- Mercado potencial: edades comprendidas entre los 6 y 64 afnos de edad.
Representan el 81.86% del total
- 2.039.789 habitantes es la poblacién total del cantén Guayaquil.

- Composicion social de la poblacion: alta 1%, media tipica 47%, baja 52%.

1. Célculo de N poblacion objetivo

N = Poblacién clase media y alta de la ciudad de Guayaquil, comprendida
entre los 6 y 64 afnos de edad

N =2.039.789 * (1% + 47%) = 979.099

N= 979.099 * 81.86% = 801.490

N =801.490

2. Nivel de confianza

Escogeremos un nivel de confianza del 95%
Z=1,96
Varianza = 0.5

Error muestral = 5%

3. Aplicacion de la formula

N = 1.96° * 0.5% * 801.490
1.96% * 0.5 + 0.05° * 801.490

N =384

2.3.2.3 Cuestionario

A continuacion, presentamos el formato de la encesta que se aplicé a 384
personas en la ciudad de Guayaquil, en varios sectores de la ciudad,
especificamente en las cercanias de los centros comerciales mas visitados:

Mall del Sol, Mall del Sur, San Marino y RioCentro Los Ceibos.

29



Esta encuesta se la realizé a los consumidores finales, durante dos fines de

semana a principios del mes de marzo, a personas de 18 afos en adelante.

El objetivo principal de la encuesta es conocer las preferencias y gustos de

los consumidores para el nuevo postre refrescante de “arroz con leche”.

ENCUESTA

1.- ¢Ha probado usted arroz con leche?

sl

NO

2.- ¢Le gusta el arroz con leche?

sI___

NO___ (fin de la encuesta)

3.- ¢Cree usted que el arroz con leche es un producto nutritivo?

NN AN AN AN

) Definitivamente si
) Probablemente si

) Indeciso

) Probablemente no
) Definitivamente no

4.- ¢Con qué le gustaria complementar el arroz con leche? (puede escoger mas
de una opcion)

NN AN NN

) Pasas

) Esencia de vainilla

) Pizcas de chocolate

) Leche condensada

) Trozos de cono de helado

5.- ¢En que presentacion le gustaria consumir arroz con leche?

NN AN NN

) Vasito pléastico

) Vasos de vidrio

) Vaso plastico tamafio familiar
) Enlatado

) Tazas
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6.- ¢Ddnde le gustaria consumir este producto?

) Tiendas

) Supermercados

) Pequenias islas o carretillas en centros comerciales
) Estaciones de servicio

) Todos los anteriores

NN AN NN

7.- ¢Con qué frecuencia consumiria este producto?

) Todos los dias

) Tres veces a la semana
) Una vez a la semana

) Cada quince dias

) Una vez al mes

NN AN AN AN

8.- ¢Consumiria el arroz con leche:
____Frio ___ Caliente
9.- ¢ Le gustaria una presentacion de arroz con leche Light (dietético)?
SI NO

10.- ¢ En qué dias de la semana le gustaria consumir este producto?

() Lunes () Viernes

() Martes () Séabado

() Miércoles () Domingo

() Jueves () Solo los fines de semana

11.- ;Cual es el precio minimo que pagaria por este producto (1/4 de litro)?

____ldolar

____ 50 centavos
____ 40 centavos
__ 30 centavos
____25centavos
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12.- ¢Cree usted que a sus familiares o amigos que estan en otros paises, les
encantaria probar este producto en una presentacion familiar o pequefia de
vidrio?

( )SI ( )NO () NO SABE

2.3.3 Resultados de la Encuesta

1.- ¢Ha probado usted arroz con leche?

Gréafico 2.1

Probado arroz con leche

13%

87%

Elaborado por la Autora

El 87% de las personas entrevistadas (334), afirmd haber probado arroz con

leche, apenas un 13% (50), dijeron que nunca habian probado arroz con leche.
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2.- ¢Le gusta el arroz con leche?

Grafico 2.2

Gustos por el arroz con leche

oSl
m NO

77%

Elaborado por la Autora

De todas las personas que han probado arroz con leche, 77% dijeron que si
les gustaba el producto, mientras que un 23% afirmaron que no les gusté el
arroz con leche (88). Por lo tanto, continuamos la encuesta solo con el

porcentaje restante (296).

3.- ¢, Cree usted que el arroz con leche es un producto nutritivo?

Gréafico 2.3

Nivel nutritivo del arroz con leche

50.00% -

40.00% +

30.00% -

20.00% -

Porcentajes

10.00% -

0.00%

Definitivamente Probablemente Indeciso Probablemente Definitivamente
Si Si No No

Elaborado por la Autora

Un 50% de los encuestados afirmé que el arroz con leche si es nutritivo,
aproximadamente el 38% dijo que probablemente lo es, y el resto de los

encuestados, no cree o no sabe si el producto es realmente nutritivo. Pero la
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percepcion general es que muchas personas creen que el producto si es

nutritivo.
4.- ;Con qué le gustaria complementar el arroz con leche?
Las respuestas de los 296 encuestados fueron:
- Pasas: 29.17% (86)
- Esencia de vainilla: 8.33% (25)
- Pizcas de chocolate: 12.50% (37)
- Leche condensada: 58.33% (173)

- Trozos de cono de helado: 12.50% (37)

Mas de la mitad de los encuestados prefiere acompafar el producto con

leche condensada, siendo las pasas el segundo acompanante favorito.

5.- ¢En qué presentacion le gustaria consumir arroz con leche?

Grafico 2.4
Presentacion del arroz con leche
|
Tazas 17.86%
Enlatado 10.71%
8 |
2 %
S Vaso Familiar 10.71%
= \
[e]
0 Vasos de vidrio ‘ 25.00%
Vasito 35.71%
0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%
Tipo de presentacion

Elaborado por la Autora

Nos damos cuenta que la presentacion favorita de las personas son los
vasitos plasticos, seguido no tan de cerca por los vasos o frascos de vidrio; las

tazas también obtuvieron una muy buena aceptacion pero seria para servir el
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producto en restaurantes o lugares de comida (patios de comida en centros

comerciales, restaurantes gourmet).

Los dos resultados anteriores dan fe de que el producto tendra mayor éxito
si se lo sirva al instante, en vasitos plasticos individuales, o se lo comercializa
en tiendas o supermercados en frascos de vidrio, presentacion que se usara

para venderlo en el extranjero.

6.- ¢,Donde le gustaria consumir este producto?

Gréafico 2.5

Lugar de consumo

7%

24%

O Tiendas @ Supermercados O Islas O Estaciones m Todos

Elaborado por la Autora

Coincidiendo con los resultados de la pregunta anterior, las personas
adquiririan el producto “arroz con leche”, principalmente en las tiendas (29%), y
en los supermercados (26%), lugares en donde se lo comercializaria en

presentacion de frascos de vidrio, como las compotas, pero de mayor tamano.
Las estaciones de servicio también obtuvieron una buena acogida (24%),

incluso superior a las islas en centros comerciales (14%), donde se vendera el

producto listo para consumir en el momento.
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7.- ¢Con qué frecuencia consumiria este producto?

Grafico 2.6

Frecuencia de consumo

50.00%

40.00% -

30.00% -

Porcentaje
20.00% +

10.00% -

0.00% -

Todos los dias Tres veces ala Unavezala Cada quince Una ve
semana semana dias

Elaborado por la Autora

Esta pregunta es importante para determinar la demanda semanal del
producto, especialmente en las islas de los centros comerciales. Como
podemos apreciar en el grafico, un 46% de los encuestados consumiria el
producto todos los dias, un 29% lo harian tres veces a la semana, y un 17% lo
comprarian una vez a la semana. Lo que quiere decir que un 92% de las
personas encuestadas consumirian el producto durante toda la semana, un

elevado porcentaje de compra para el arroz con leche.
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8.- ¢Consumiria el arroz con leche:

Gréafico 2.7
Preferencia de consumo
SO.RO%
50.00% - /\
40.00% - ‘
30.00% -
Porcentaje
20.00% -
10.00% -
0.00%
Frio Caliente Indiferente

Elaborado por la Autora

Esta pregunta fue interesante al igual que las respuestas que dieron los
encuestados: un 25% afirmdé que les gustaria consumir el producto frio, asi
como otro 25% desea que el producto se expande caliente, pero un 50%,

contesto que les era indiferente consumirlo frio o caliente.

Estas respuestas nos indica que en las islas se debe brindar al cliente los
dos tipos de producto: arroz con leche frio, y arroz con leche caliente. En los
supermercados y tiendas, como el producto esta embotellado a temperatura
ambiente, las personas pueden optar en sus casas calentar el contenido en el
microondas o meter en la refrigeradora el envase, cual sea su preferencia de

consumo.

9.- ¢Le gustaria una presentacion de arroz con leche Light (dietético)?

Esta pregunta se estableci6 para saber si habia mercado para un arroz con
leche Light o dietético (con edulcorantes y arroz integral), pero parece que el
mercado aun no esta preparado para un producto de esta naturaleza, pues
todavia no se ha tomado conciencia de lo beneficios de una dieta Light. El 21%

de afirmaciones no es suficiente para elaborar un producto en masa aunque si
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se puede expandir el arroz con leche en las islas como otro opcion del

producto.

Grafico 2.8

Preferencia por arroz con leche Light

21%

Elaborado por la Autora

10.- ¢En qué dias de la semana le gustaria consumir este producto?

Grafico 2.9

Preferencia por dias de consumo

25.00%
20.00%
15.00%

10.00% -

Porcentajes

5.00% -

0.00%-
Lunes Miercoles Viernes Domingo

Dias

Elaborado por la Autora

De los siete dias de la semana, los que tuvieron mayor preferencia fueron
los viernes, sabados y domingo, o sea, los fines de semana, obteniendo el

sabado y domingo el mismo porcentaje de preferencia (21%), seguido del
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viernes (14%). Los otros dias tienen un consumo entre el 11 y el 13%,

aproximadamente.

11.- ¢(Cuédl es el precio minimo que pagaria por este producto (1/4 de
litro)?

Gréfico 2.10

Disposicion a pagar por el arroz con leche

60.00%
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Elaborado por la Autora

Las respuestas de esta pregunta formaron una curva de demanda positiva e
inelastica, con pendiente positiva. Pero no hay que engafiarse: a cincuenta
centavos (USD 0.50), mas del 50% de los encuestados estarian dispuestos a
comprar el producto, pero a un precio mayor que ese, haria que la demanda

Sea cero.

Por lo tanto, es conveniente que el precio fluctué entre los 40 y 50 centavos
de ddlar, estableciendo una estrategia de precios en el mediano plazo, cuando

la competencia quiera entrar en el mercado.
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12.- ;Cree usted que a sus familiares o amigos que estan en otros
paises, les encantaria probar este producto en una presentacion familiar o

pequeia de vidrio?

Esta pregunta se hizo con el fin de conocer la percepcion de los
guayaquileiios con respecto al producto, y su pudiese tener éxito en el
extranjero, especialmente en paises donde hay bastantes compatriotas como
Espafa, Italia, Estados Unidos y Colombia. Un buen porcentaje dijo que Sl
(29%), nadie contesto que NO, y muchos afirmaron que no sabian (71%), pero
que si pudiese tener éxito si se copia lo que ya han hecho otras empresas de
prestigio como Inalecsa o0 Sumesa, especialmente en Espafia.

Grafico 2.11

Creencia del exito del producto en el extranjero

29%

0%

o Sl m NO O NO SABE

Elaborado por la Autora

2.4 PROYECCION DE LA DEMANDA INTERNA

2.4.1 Cuantificacion de la demanda a partir de las encuestas

Las preguntas de las encuestas iban encaminadas a cuantificar el consumo
potencial del arroz con leche. En la pregunta 2, se tiene que el 23% de las
personas no consumirian cualquier tipo de arroz con leche. De acuerdo con
nuestro mercado objetivo (poblacidn de Guayaquil de clase social media y alta,

entre los 6 y 64 afios de edad), la poblacion a la cual apunta nuestro proyecto
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es de 801.490 personas. De estas personas, solo el 77% consumen arroz con

leche, por lo que el publico objetivo se reduce a:

801.490 * 77% = 617.147 personas

De esta cantidad, se sabe que a un alto porcentaje (58%) le gustaria
acompanar el “arroz con leche” con leche condensada, mientras que un menor

porcentaje (29%), le gustaria acompanar el producto con pasas.

Con respecto a las presentaciones del producto que el proyecto usara para
comercializar el producto, y sustentado en las respuestas mayoritarias de los

encuestados, podemos asumir que se venderian en:

-  Vasitos: 617.417 * 35.71% = 220.480
- Envases de vidrio: 617.417 * 25% = 154.354

Entonces, en estas dos presentaciones, tenemos una demanda potencial, en
la ciudad de Guayaquil, de 374.834 (220.480 + 154.354).

En tiendas y supermercados se ofreceria el arroz con leche en frascos o
envases de vidrio, mientras que en las islas que se planea instalar en los
principales centros comerciales de Guayaquil, se ofrecera el producto en

vasitos. Por lo tanto,

- Tiendas: 154.354 * 29% = 44.763
- Supermercados: 154.354 * 26% = 40.132
- Total en envases de vidrio: 84.895

- Islas en centros comerciales: 220.480 * 14% = 30.867 vasitos

Con respecto a la frecuencia de consumo, estableciendo un valor unico entre

vasitos y envases de vidrio (115.762), podemos esperar la siguiente demanda:
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Cuadro 2.4

Frecuencia de Demanda

Miles de Alternativas % de Valor
consumidores respuesta absoluto
(Unidades)
115.762 Todos los dias 45,83 1.485.504
115.762 Tres veces a la 29,17 405.213
semana
115.762 Una vez a la semana 16,67 77.190
115.762 Cada quince dias 4,17 9.655
115.762 Una vez al mes 4,17 4.827
TOTAL AL MES 1.982.389

Elaborado por la Autora

El mercado para un producto Light, que es del 21%, en vasitos, y solo en

islas de centros comerciales queda en:
1.982.389 * 21% * 14% * 35.71% = 20.812 unidades dietéticas al mes
Por ultimo, debemos considerar una de las variables mas criticas: el precio.
De acuerdo a los estudios técnicos preliminares, el precio de venta al publico

sera inicialmente de USD 0,50, por lo que la demanda potencial queda en:

1.982.389 * 54,17% = 1.073.860 unidades

Considerando un error de la estimacion muestral del 5%, podemos precisar

que la demanda potencial del arroz con leche seria de:

1.073.860/1.05=1.022.724 al mes

2.4.2 Cuantificaciéon de la oferta

Actualmente, existe una solo empresa (franquicia) que expende el producto

“arroz con leche”. Su nombre es Milk&Rice y tiene dos pequenas islas: una en

42




el centro comercial Alban Borja y otra en el Policentro. Pertenece a esta
empresa también la marca Friolette, que tiene islas en el Policentro, Plaza

Mayor, Alban Borja y Riocentro Sur. Ellos son nuestra competencia directa.

A parte, algunas dulcerias de la ciudad, como “Las Palmas”, “Punto
Caliente”, “Pasteles & Companiias” y “California” ofrecen entre sus productos, el
tradicional arroz con leche, no siendo este precisamente su producto estrella o

el mas demandado.

Asimismo, en el Hotel Oro Verde, Hilton Colon y Ramada, los sitios de
gourmet que poseen, ofrecen entre su linea de postres, el arroz con leche, por
supuesto, a un precio mucho mayor, que varia entre USD 1,60 hasta USD 3,20

de acuerdo al lugar y los ingredientes adicionales que se le quiere agregar.

Conocido también son las “morochas” que recorren gran parte del norte de la
ciudad vendiendo el tradicional morocho, un sustituto perfecto del arroz con

leche, por su gran parecido en sabor y nutricion.

Por ultimo, hay que considerar los hogares que preparan este tradicional
postre los fines de semana, en reuniones familiares, o como acompanante

entre semana, especialmente en familias de clase media-alta y alta.

Considerando la ubicacion de las islas de la competencia directa
(Milk&Rice), y la ubicacion también de ciertas dulcerias, como “Pasteles &
compainiia” en el Policentro, Mall del Sol, Mall del Sur y San Marino, ademas de
la ubicacion de supermercados en algunos de estos centros comerciales,
hemos optado por ubicar las islas y vender los envases de vidrio en el Mall del

Sol, RioCentro Ceibos y Mall del Sur (Megamaxi).
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Grafico 2.12

Preferencia de centros comerciales

|
San Marino TP 0%

Riocentro EntreRios °

Riocentro Ceibos TP0%

Mall del Sur TS3p0?

Riocentro Sur TOgB0%

Mall del Sol 229 0%

Centros Comerciales

\
Policentro : : — Top0%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%
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Elaborado por la Autora
Considerando la preferencia de las personas por estos centros comerciales,
en el grafico el centro comercial Alban Borja no esta considerando, dado que
tiene una participacion menor del 4%, pero el Policentro si, y tiene una
participacion del 18,30%, o sea, que entre los dos, se puede estimar una
participacion global de, aproximadamente, un 22%. Milk&Rice puede aspirar a
cubrir ese mercado.
¢ Como calculamos la participacion de los otros locales que también
expenden el producto? Sabiendo cuanto gastan las personas en alimentos y
bebidas cuando visitan centros comerciales o recorren la ciudad. De acuerdo al
INEC, el gasto promedio por persona en este rubro es del 19% del gasto total.
Claro, este es un indicador muy general pero valido para determinar un
gasto especifico en un producto determinado, arroz con leche, que tiene una
preferencia, de acuerdo a las encuestas, del 77%. Entonces, la participacion de
los otros locales es del 14.63% (19% * 77%). Aqui también incluimos lo que se
‘gasta” en casa, por cuanto el indicador incluye las compras de la casa, bien

sea en el supermercado, comisariato, tienda o mercado municipal.

La oferta del arroz con leche es entonces del 14.63 + 22 = 36.63%.
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2.4.3 Cuantificacién de la demanda insatisfecha

De acuerdo a lo expuesto en los puntos anteriores, la demanda real del
producto para nuestro proyecto sera igual a la demanda potencial estimada,

menos la oferta estimada del producto. Con esto:

100% - 36.63% = 63.37%

Por tal motivo, el proyecto pretende cubrir la demanda insatisfecha existente

en el mercado local de arroz con leche, que expresada en unidades es de:

1.022.724 * 63.37% = 648.100

Por ultimo, hay que considerar las participaciones de los centros comerciales
en donde se va a comercializar el producto, tanto en vasitos (islas en centros
comerciales) como en frascos de vidrio (Megamaxi y Mi Comisariato). La
ventaja es que en los centros comerciales, Mall del Sur y Mall de Sol, funciona
el Megamaxi, mientras que en el Riocentro Ceibos funciona el Mi Comisariato,

muy pronto a convertirse en Hipermarket.

Cuadro 2.5
Cantidad demandada estimada
D. % C.
Lugar estimada Partic. demandada
Mall del Sol 648,100 24.70% 160,081
Mall del Sur 648,100 13.90% 90,086
Riocentro
Ceibos 648,100 11.90% 77,124
TOTAL 327,291

Elaborado por la Autora

Esta sera la cantidad demandada al mes. Al afo, la demanda del producto
sera de: 327.291 * 12 = 3.927.486 unidades
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Por ultimo, en el primer ano se ha determinado que nos daremos a conocer
bajo una distribucion propia, lo que implicaria la comercializacion del producto
solo a nivel de islas. Con una simple regla de tres, de acuerdo a los resultados
de la encuesta, el 20.29% (0.14/0.69) de nuestra produccién se destinara a
este segmento del mercado, por lo que durante nuestro primer afo, la oferta

del arroz con leche sera de:

327,291 * 20.29% = 66.407 unidades (vasitos de 0,25 litros)
66.407 * 12 = 796.884 vasitos al afio

Esta cantidad implica una produccion mensual de 16.602 litros al mes, y de

199.221 litros de arroz con leche al afno

Con una tasa de crecimiento ligada al crecimiento poblacional de Guayaquil,
que es del 2.5% de acuerdo al INEC, podemos estimar la demanda anual local

del producto “arroz con leche” de la siguiente manera:

Cuadro 2.6

Demanda potencial proyectada

Periodo AfRo 1 AfRo 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Cantidad 796,884 816,809 837,229 858,160 858,160
Ciclo de

vida Introduccion Crecimiento Crecimiento Crecimiento Madurez

Elaborado por la Autora

2.5 INVESTIGACION DE MERCADO EXTERNA

2.5.1 Evolucién de la Balanza Comercial: Enero-Diciembre 20052

Durante el afio 2005, se registrd6 un superavit comercial de USD 911.9
millones, lo que implica el haber duplicado el superavit en el afio 2004 (USD
444 .9 millones), registrando un aumento de USD 467.0 millones. Este resultado
es fruto de un crecimiento de las exportaciones para el afio 2005 de 26,7% en

valor, las que alcanzaron un nivel FOB de USD 9,824.7 millones; y de las

174
2 Basado en un documento de la Direccién General de Estudios del Banco Central del Ecuador
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importaciones, que registraron un valor FOB de USD 8,912.8 millones,

mostrando una tasa anual de crecimiento de 22.0% para el mismo periodo

Grafico 2.13

Balanza Comercial: Enero-Diciembre 2003-2005

4,8

2003 2004 2005

| Total O Petrolera O No Petrolera

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora

Por el lado de las exportaciones, el grupo de las no petroleras presentd un
aumento de 12,4% en valor y 3,9% en volumen; las tradicionales de 11,4% en
valor y 3,6% en volumen; y las no tradicionales de 13,3% en valor y 4,8% en
volumen. Por otro lado, las importaciones, en general registraron incrementos
relevantes en su valor unitario de 16,9% para el afio 2005, debido, entre otros
factores, a que se caracterizan por contar con un mayor componente
tecnolégico, diferenciacion, y valor agregado, pero también a que los
combustibles y lubricantes presentaron incrementos de 29,8%. Otro factor para
la evolucion positiva de los precios de las importaciones, es que al
caracterizarse por ser su produccion mas intensiva en capital, requieren para
su fabricacibn mayor componente energético, el cual durante el afo 2005
registro incrementos importantes en su precio, aumentando el costo de

fabricacion de este tipo de bienes.
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Debido a esta situacion, la balanza comercial no petrolera presenta
limitaciones estructurales para reducir su déficit, la cual se mantendra hasta
que el pais logre incorporar mayor tecnologia, diferenciacion, valor agregado, y
en general, mejorar la calidad en los productos que se comercian a nivel

mundial.

Exportaciones

Al mes de diciembre del 2005, las exportaciones alcanzaron USD 9,824.7
millones subiendo asi a una tasa del 26,7% respecto al afo 2004, superior al
crecimiento anual registrado en el 2004 (24,6%). El incremento del valor
exportado se explica basicamente por el mayor precio del petrdleo y los
mayores volumenes de exportacion de productos tradicionales y no
tradicionales. Al parecer, la depreciacion del ddélar incidid positivamente en la
demanda de estos productos, haciéndolos mas atractivos, en términos de

precios, para el mercado internacional.

Exportaciones no Petroleras

Las exportaciones no petroleras presentaron un desempefio favorable
durante el afio 2005, registrando un crecimiento de 3,9% en términos de
volumen y del 12,4% en términos de valor con relacién al afio 2004, segun se
puede observar en el siguiente grafico. Al mes de diciembre del 2005, estas
exportaciones ascendieron a USD 3,955.2 millones, valor superior en USD

436,4 millones, al registrado en el afio 2004.
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Grafico 2.14

Exportaciones No Petroleras: Tradicionales y No
Tradicionales
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Elaborado por la Autora

Para el afo 2005, las exportaciones tradicionales alcanzaron USD 1.864,7
millones, creciendo a una tasa de 11,4%. Los mayores ingresos de exportacion
se sustentaron principalmente en el mayor valor unitario de los productos
exportados (6,6%) asi como en un aumento del volumen de ventas en el
exterior (3,6%). Vale resaltar el caso del café en grano y del camarén cuyos
volumenes aumentaron en 45,4% y 31,7%, respectivamente. Dentro de este
grupo, el de menor dinamismo fue el rubro café elaborado debido a una
reduccion en el volumen exportado (-20,7%). Un caso similar es el del atun y
pescado que para el periodo presenté una reduccion de -4,3% en el precio de

exportacion, dando lugar a una ligera caida en el valor de exportacion (-0,7%).

Las exportaciones no tradicionales también registraron un desempefio
positivo respecto a lo observado en anos anteriores, alcanzando un valor de
USD 2.090,4 millones durante el 2005, lo cual refleja un crecimiento de 13,3%
respecto del afio 2004. De forma similar que las exportaciones tradicionales,
las no tradicionales también presentaron para el periodo de comparacion
incrementos tanto en el volumen exportado (4,8%) como en el precio unitario

de sus mercancias (4,4%).
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Cuadro 2.7
Desempefio de la exportaciones no tradicionales

% Partic.
en X Mejora (+) / Deterioro (-)
no
petroleras Valor Volumen Val. Unit.
52.9% No Tradicionales 13.3% 4.8% 4.4%
9.2% Flores Naturales 2.8% 12.4% 17.3%
7.7% Manuf. De Metal 46.0% 28.3% 13.8%
0.4% Mineros 27.8% -13.7% 48.1%
2.5% Silvicolas 8.5% -7.3% 17.1%
Quimicos y -
1.9% Farmacéuticos 14.8% 48.0% -18.8%
Manufacturas fibras -
1.7% textiles 11.8% 19.3% -26.1%
11.6% Otros productos del mar 14.2% 4.8% 9.0%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora

Al 2005, las ventas de productos no tradicionales primarios ascendieron a
USD 606,9 millones (5,9% de crecimiento anual), mientras que las
exportaciones de productos no tradicionales industrializados fueron de USD

1.438,5 millones (16,6% de crecimiento anual).

Grafico 2.15
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Elaborado por la Autora
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2.5.2 Andlisis de la Economia Internacional®

América Latinay el Caribe

Precios

En Febrero del 2006, Costa Rica, Venezuela, Paraguay y Argentina
continuaron presentando las mayores tasas de inflacion anual en la region. Por
su parte, Peru, México, El Salvador, Bolivia, Colombia y Chile registraron las
menores tasas de inflacion. En términos mensuales, los mayores repuntes del
ritmo de crecimiento de los precios se registraron en Costa Rica, Ecuador,
Uruguay y Colombia.

En el caso de Peru, la inflacién registrada en febrero fue la mas alta de los
ultimos once meses, y las autoridades han senalado que el repunte del indice
de precios se explica por alzas coyunturales de los precios de algunos
productos (pollo, papa), y de los gastos en pensiones y matriculas. Cabe
sefalar que el mayor ritmo de crecimiento de los precios de algunos alimentos

también explicoé gran parte de la inflacién registrada en enero.

174
® Direccion General de Estudios del Banco Central del Ecuador
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Grafico 2.16

Inflacion Anual
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Elaborado por la Autora

En Colombia, la inflacion de febrero (0,66%) se situ6é por debajo de la
inflacién registrada en el mismo mes de 2005 (1,02%) y es el valor mas bajo
registrado a partir de 1970 cuando mostré una variacion de 0,02 por ciento. En
Argentina, la inflacion mensual (0,4%) fue una de las mas bajas registradas en

los ultimos meses.

Politica Monetaria

El Comité de Politica Monetaria del Banco Central de Colombia mantuvo la
tasa de interés de intervencion en 6% durante el mes de febrero y sefialé que

continuara con intervenciones discretas en el mercado cambiario. La

determinacién se tomé luego de analizar las proyecciones de inflacion de la
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economia nacional (cuyo crecimiento en 2006 se pronostica entre 4,5% y 5%) y

la favorable situacién internacional.

La calificadora de riesgos S&P mejord las perspectivas de una posible
revision en la calificacién crediticia de los bonos soberanos de largo plazo con
calificacién BB, la misma que podria pasar de estable a positiva. Esta posible
mejora refleja una mejor percepcion externa de la situacion economica del pais,
asi como de los indicadores del sector externo (crecientes reservas
internacionales, reduccién de la deuda externa). Algunos analistas esperan que

la recalificacion se concrete durante el primer semestre del ano.

En el caso de Chile, durante el mes de febrero el banco Central de Chile
decidi6 aumentar la tasa de interés de politica monetaria en 25 puntos base
hasta 4,75% anual, luego de haberla mantenido estable el mes anterior. Entre
los argumentos que respaldan esta decision se encuentran: un entorno externo
favorable para la economia chilena (ya que persiste un elevado precio del
cobre y un propicio ambiente financiero internacional); condiciones financieras
expansivas en el mercado doméstico; un crecimiento econdmico que se situa
por encima de su tendencia. De acuerdo al Banco Central de Chile, esto ultimo
reafirma que la desaceleraciéon del Producto Interno Bruto observada durante el

tercer trimestre del afio pasado habria sido transitoria.

El Banco Central estima que en el escenario mas probable, continuara
reduciendo pausadamente el estimulo monetario prevaleciente, de manera de
mantener una trayectoria esperada para la inflacion en torno al 3% anual en el

horizonte habitual de politica de 12 a 24 meses.

De acuerdo el Ministro de Economia de Chile, la economia alcanzaria un
crecimiento de 5.5 — 6% durante el 2006, y un superavit fiscal de 3,5% del PIB.

En el caso de Peru, en febrero el Banco Central de Perd aumenté la tasa de
interés de referencia de 3,50% a 3,75%. El 2 de marzo el Banco Central decidio
elevar de nuevo la tasa de interés de referencia para el mercado interbancario

de 3,75% a 4%, considerando que el dinamismo de la actividad econdmica
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previsto para el 2006 (5%) es coherente con el cumplimiento de la meta de
inflacion (de 1,5 a 3,5%) y que el alza de la tasa de interés de referencia
ayudara a prevenir situaciones de volatilidad al alza en el mercado cambiario.
El Banco Central sefalé que de ser necesario continuara interviniendo para

reducir la volatilidad en el mercado cambiario.

El 8 de marzo, el Banco Central de Brasil volvié a reducir la tasa SELIC de

17,25% a 16,50%, continuando asi con una politica de relajacion monetaria.

Inflacién Internacional

Tras la reduccidn de la inflacion internacional en los meses de octubre y
noviembre de 2005, influenciada por la caida de los precios del petréleo en el
mercado internacional, la inflacion se aceler6 nuevamente en el mes de
diciembre, entre otros factores, debido a la recuperaciéon de los precios del
petroleo. Después de absorbido este ultimo choque en el precio del petrdleo,
en el mes de enero del 2006, la inflacion internacional disminuyd hasta
alcanzar 0,14%, lo cual refleja una desaceleracion de la inflacién en relacion al

afo previo, en el que la inflacion mensual del mes de enero se ubico en 0,36%.

Un claro efecto de la evolucién de la inflacidn internacional en la economia
ecuatoriana, es su efecto sobre el crecimiento de los precios de los bienes
transables (aquellos que se comercializan con el resto del mundo) del mercado
ecuatoriano. Esto se debe a que los productores y comercializadores de bienes
transables en el Ecuador, enfrentan la competencia de bienes importados, lo
que impone una disciplina y un limite a los incrementos de precios de sus

productos. En teoria, este limite estaria dado por la inflacion internacional.

Vale la pena aclarar que el célculo de la inflacion transable no contiene
ningun error en su calculo, de acuerdo al INEC, quien sin embargo, reviso este
indicador para verificar que estaba correcto. La inflacién internacional en
cambio se calcul6 como un promedio de las inflaciones mensuales de los 16

socios comerciales principales de la region.
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Grafico 2.17

Inflacion Mensual Internacional y del Ecuador
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora

2.6 ESTIMACION DE LA DEMANDA EXTERNA
2.6.1 Principales indicadores comerciales con Colombia

Como se explicd anteriormente, el afio 2005 cerrd para el Ecuador con una
balanza comercial positiva, la mas alta desde el 2003 (USD 912 millones de

ddlares).

En el siguiente grafico podemos percatarnos quienes fueron, y han sido,
nuestros principales compradores. La lista la encabeza los Estados Unidos,
seguido por Peru y Colombia, nuestros vecinos fronterizos y naturales
compradores. Contrario a lo que se cree, Espafia y Chile no son tan
importantes compradores, pues incluso Italia, compra mas al Ecuador, que

estos dos paises, pese a que en Espafia se encuentra un gran numero de
inmigrantes ecuatorianos.

Los principales compradores de los productos tradicionales y no

tradicionales ecuatorianos, en el afio 2005, fueron:
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Grafico 2.18

Mercados de exportacion
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora

Colombia es el tercer importador de productos ecuatorianos, y uno de los
principales socios comerciales del pais por muchas décadas, y en el siguiente
grafico podemos comprobar lo expresado:

Grafico 2.19

Evolucion de las exportaciones de Ecuador con
Colombia (en millones de USD)

1999 2000 2001 2002 2003 2004

Afos

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora
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Colombia es el pais de la comunidad andina con el que se obtuvo un mayor

incremento en ventas en el ano 2005 (hasta septiembre): 53% de aumento.

Las ventas netas a este pais representan el 5% de las exportaciones totales

ecuatorianas, y las compras el 15% de las importaciones.

2.6.2 Crecimiento del sector de alimentos y bebidas en Colombia

Gréafico 2.20

Produccion en Colombia (millones de USD)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora
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Gréafico 2.21

Por tipo de producto
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora

En estos dos graficos, nos podemos dar cuenta del importante crecimiento
que ha tenido la produccién de lacteos en el vecino pais del Norte, siendo
superada por los tres productos tradicionales de Colombia: Café, cacao y cana
de azucar, ademas de los carnicos que también han tenido un crecimiento

importante durante los ultimos anos.

Mientras tanto, en el Ecuador las companiias de productos lacteos casi han
cuadruplicado las exportaciones en el 2004, pese a que ha disminuido el
numero de companias dedicadas a la produccion de productos lacteos, ya que

en el ano 2003 habia 113, pero en el afno 2004 se redujeron a 107.

Las ventas al exterior de la produccion lechera ecuatoriana han tenido el

siguiente comportamiento:
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Gréafico 2.22
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la Autora

Si consideramos el hecho de que a Colombia se le vende el 5% de nuestra
produccion, en promedio, en el afio 2004 Colombia nos compré 13.4 miles de
délares en productos lacteos, para poder cubrir su demanda interna que crece
a un ritmo de 7% anual, en cuanto a productos lacteos se refiere, y el arroz con

leche se enmarca dentro de ese rubro.

2.6.3 Célculo de la demanda externa

En base a lo expuesto previamente, la produccion lechera de Colombia para
el afo 2005, de acuerdo al Banco Central de Colombia, fue de 99.8 millones de
délares. Pero esto es solo produccion interna que no abastece la demanda
interna, razon por la cual se ve obligado a importar productos lacteos,

especialmente a Ecuador y Estados Unidos.

Por supuesto, las exportaciones de productos lacteos a Colombia todavia es
minima, pero uno de los objetivos del proyecto es fomentar estas
exportaciones, con un producto lacteo, delicioso y también tradicional en el

hermano pais del Norte.
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En base a esto, y al crecimiento de la demanda interna, pensamos cubrir el
2% del mercado de productos lacteos con el “arroz con leche”, un mercado en
Bogota, Colombia con 4.2 millones de habitantes, de los cuales, la mitad son
de clase social media, media-alta y alta; estamos hablando de un mercado de

casi 2 millones de personas.

99.8 (produccién interna) + 0.134 (importacién — Ecuador) = $ 99.93 millones

Con un crecimiento del 7% promedio anual, y una participacion minima del

2% del mercado, la demanda externa seria de:

99.93 *1.07 = 106.93 * 0.02 = 2.14 millones de USD

Esta es la cantidad monetaria estimada a vender en Colombia. Si el producto
se vendiese a un doélar el frasco de 0,35 litros, estimamos vender la misma
cantidad de frascos de vidrio, o sea, 2.140.000 frascos al afio, una cantidad de
178.334 frascos al mes. El precio es mas barato a como lo vende la marca
Alpina en una presentacion de 0,40 litros (USD 1,20) pero en envases tetra-
pack. La diferencia de 0,05 litros no justifica el precio adicional de USD 0,20,

segun nuestro criterio.

La estimacion de la demanda externa solo consideré Colombia, pues como
vimos, Peru aun no logra estabilizar su economia, Chile es un pais con grandes
competidores, Espafia es un buen mercado pero en el largo plazo, y Estados
Unidos es un mercado bastante protegido en cuanto a productos lacteos, entre

otros.
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CAPITULO I
PLAN DE MERCADEO

3.1 OBJETIVOS

» Alcanzar un ingreso total por ventas en el primer afo que nos

permita una penetracion minima de mercado del 30%.
» Lograr una participacion del nicho de mercado del 30% en el
primer afio y mantener un crecimiento anual del 5% (durante los dos

afos siguientes).

» Ser la alternativa de un postre nutritivo, natural y tradicional para

el consumo masivo a través del uso de nuestro nicho de mercado.

» Innovar, en el mercado internacional, el concepto de un régimen

alimenticio con la presentacion de una imagen nueva y fresca.

» Ser una solucion a la gran problematica nutricional de los jovenes

y de personas que cuidan su fisico con un producto bajo en calorias.
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» Convertirnos en una empresa que exporta productos tradicionales

con alto valor agregado.

3.1.1 Estrategia de Mercadeo

Mercado meta
Gracias al analisis de micro-segmentacién, se han definido tres grupos

objetivos del nicho escogido:

PRODUCTO MERCADO. Postre-bebida saludable

Localizacion: Supermercados y Centros Comerciales del sector urbano de la
ciudad de Guayaquil

Sexo: Masculino y femenino

Edad: 12 — 25 aios.

Actividad: profesionales, estudiantes colegiales y universitarios.

Intereses: Salud y familia

Opiniones: futuro y bienestar

PRODUCTO MERCADQO. Bebida dietética

Localizacion: Centros comerciales de la ciudad de Guayaquil
Sexo: femenino

Edad: 14-30 afos de edad

Actividades: estudios, fiestas, compras, vacaciones, trabajo.
Intereses: modas, alimentos, familia, novios.

Opiniones: vanidad, productos, ropa
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PRODUCTO MERCADO. Postre en vidrio (exportacion)

Localizacion: Supermercados de Colombia y Espafia (Largo Plazo).

Sexo: masculino y femenino
Edad: 9 — 60 afios.

Actividades: estudios, trabajo a tiempo completo, paseo, compras.

Intereses: alimentos, juguetes, ropa, familia.

Opiniones: tradicional, bienestar, deportes.

3.1.2 Posicionamiento

v

Producto altamente nutritivo, tradicional y natural

v Variedad bajo en calorias para el mercado local

v

Producto riquisimo de gran aceptacién en el mercado externo

3.2 ESTRATEGIAS EN EL MERCADO

El éxito de la empresa depende fundamentalmente del cumplimiento de sus

objetivos pre-establecidos:

1.- Ofrecer a los consumidores productos de alta calidad

v
v
v
v
v

Calificar nuestro producto en la NORMA ISO 9000

Contratar personal capacitado para la elaboracion del producto
Capacitacion permanente al personal de produccién
Maquinaria de punta para la elaboracién del producto

Infraestructura higiénicamente adecuada para la elaboracion del

producto.

v' Alta calidad en cuanto a la variedad de presentacion del producto.

2.- Ser competitivos en precios y servicios.

v

Establecer un precio accesible al mercado de distribucidn en

cuanto a descuento y bonificacion.

v

Equipamiento de vehiculos para el manejo logistico y entrega del

producto
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3.- Obtener alta rentabilidad, liquidez y solvencia
v" Reducir el costo de venta en el mediano plazo.
v Charlas de ventas a nuestros Distribuidores (Capacitacion
constante).

v" Descuentos por pronto pago.

4.- Ser competitivos en nuestros servicios
v Entrega oportuna de los productos.
v' Servicio personalizado
v' Linea abierta de crédito. (Piso: USD 500.00 Techo: llimitado,
Dependiendo de las Garantias del Distribuidor.
v Crédito al Exterior: Cobranzas Bancarias - Crédito

Documentarios.

5.- Ampliar progresivamente nuestro mercado

v Concurso permanente en Ferias y Eventos. (Misiones
Comerciales- rondas de Negocios).

v" Envio de muestras comerciales al exterior.

v' Asesoramiento  continlo de Instituciones (Organismos,
Ministerios) que impulsen los productos en el Exterior (relacionados al
Comercio Internacional).

v' Website de nuestros productos. Promocién de nuestros productos
en Website (para que sea de mayor accesibilidad al mundo).

v" Cuhas publicitarias en radio , prensa y TV en el corto plazo

6.- Satisfacer las necesidades de nuestros consumidores
v" Producto de excelente calidad

v" Precios competitivos en el mercado meta — objetivo.
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3.3 ANALISIS FODA

FORTALEZAS

1. Producto tradicional conocido

por todas las generaciones

2. Producto muy nutritivo, delicioso
y de facil preparacion

3. Materias primas con alta
disponibilidad durante todo el afio

4. Alta tecnologia para la

preparacion del producto

DEBILIDADES

1. Empresa que se crea con el

proyecto, nueva y sin experiencia en
el mercado

2. Inversidn inicial en maquinarias y
equipos bastante fuerte

3. Fuerte inversion en publicidad

para dar a conocer el producto

OPORTUNIDADES

1. Crecimiento expansivo de la

economia ecuatoriana

2. Alto consumo de los
guayaquileios por productos
novedosos

3. Crear una franquicia de la
empresa para promocionar el
producto en otras provincias del pais

4. Exportacion del producto a
Espania, Italia y Estados Unidos en el
largo plazo

5. Posible firma del TLC que

abarate los costos de materia prima

AMENAZAS

1. Fuerte competencia de
empresas con productos sustitutos

2. Eliminacion de subsidios al gas o
electricidad

3. Imposicion de nuevos impuestos
o tasas municipales

4. Inseguridad, robos, secuestros

5. Pocas barreras para la entrada
de nuevos competidores

6. Paros, huelgas en provincias
productoras de leche u arroz.
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3.4 CADENA DE VALOR DE PORTER

Gréafico 3.1

Competidores
Potenciales
- Nuewos locales que
ofrezcan el mismo
producto en centros
comerciales

Competidores
- Otros locales de comida

ciudad que ofrezcan en sus
menus arroz con leche

Clientes

Proveedores - Jovenes, hombres y
- Mayoristas ubicados en los principales mujeres de mivel
- Supermercados centros comerciales de la socioeconémico medio,

medio alto y alto, de 12 a
64 afos de edad.

Sustitutos
- Heladerias
- Dulcerias
- Locales de comida rapida
que sirvan postres
- Arroz con leche preparada
en casa

Elaborado por la Autora

v' Competidores.- Los principales competidores de la empresa
serian: Pasteles & Compaiia, Italian Deli, Milk&Rice, y otros locales de
comida rapida que ofrezcan el mismo producto, y estén ubicados en los

centros comerciales previamente seleccionados

v' Competidores potenciales.- Estarian conformado por aquellos
locales que ofrezcan el mismo producto y en los mismos centros

comerciales del proyecto.

v' Sustitutos.- Otros locales de comida rapida, ademas de
dulcerias, heladerias e islas que ofrezcan productos similares como
morocho, granizados, yogures, batidos, etc., y estén ubicados en los
centros comerciales. Las familias que también preparan el producto se

constituyen en competencia indirecta.
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v' Clientes.- Representan el grupo objetivo, conformado por
jévenes, hombres y mujeres de nivel socio econdmico medio, medio-alto
y alto con edades entre 12 y 64 afios de edad. Los nifios mayores de 6
afos también estarian en este grupo, pero serian sus padres, abuelos, o

hermanos mayores quienes comprarian el producto
v" Proveedores.- Son basicamente los mayoristas y supermercados

de la ciudad, con los cuales se podra tener un alto grado de negociacion,

ya que los productos requeridos tienen gran cantidad de oferentes.

3.5 Matriz FCB
Mediante esta matriz se podra analizar el comportamiento de eleccién de
compra de los consumidores, al momento de consumir platos de comida en el

centro de la ciudad a altas horas de la noche o en las madrugadas.

» Modo intelectual. Los consumidores se basan en la razoén, logica

y hechos

> Modo emocional. Los consumidores se basan en emociones,

sentidos e intuicidn

» Implicacion débil. Representa para los consumidores una

decision facil de compra

» Implicacién fuerte. Representa para los consumidores una

decision complicada de compra.
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Grafico No. 3.1

Matriz FCB
Modo Modo
Intelectual Emocional
Aprendizaje Afectivo
Fuerte (i, e, a) (e, i, a)
Rutina Hedonismo
Altas Bajas
a = actua e =evalua i =investiga

La empresa con su producto “arroz con leche”, se encuentra en el cuadrante

denominado “Aprendizaje” debido a que:

v' La implicacién de la compra es fuerte, porque un grupo de
personas quiere ir al cine o pasar con sus amigos o familiares y prefiere
almorzar o merendar comida rapida (chatarra segun algunos

nutricionistas).

v El modo de eleccion es intelectual, ya que se basa en el

razonamiento de la conveniencia de la compra.

v' Para tomar la decision, las personas investigan las opciones de

compra, luego las evaluan y finalmente se deciden a consumir.
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3.6 MARKETING MIX

3.6.1 Producto

= Ser un producto innovador sin dejar de ser nutritivo, de agradable
sabor y tradicional.

= Darle valor agregado a nuestro producto como proteinas,
vitaminas y minerales necesarios para el desarrollo de los jovenes.

= Crear los envases adecuados para el mercado externo que
ademas sean atractivos para el grupo objetivo.

= Disefar un producto sin calorias que permite brindar diferentes
opciones a nuestros consumidores, y captar al publico que considere

nuestro producto capaz de satisfacerlo.

Estrategias del Producto

El nombre que hemos escogido para nuestro producto es Deliarroz, porque
es de facil memorizacion para nuestros consumidores potenciales, tanto locales
como externos. Ademas de hacer mencién de que el arroz con leche es un

producto de calidad internacional.

Gracias a la maleabilidad, este puede adoptar cualquier sabor que se le

afiada (café, chocolate, canela), logrando un producto de agradable sabor.

Se disenara en tres presentaciones: como postre en envases plasticos para
el mercado local, en vidrio para el mercado externo, y como un postre bajo en

calorias exclusivamente en el mercado internacional.

En lo que respecta al disefio del envase, por lanzamiento estamos
empezando con el vaso plastico de 8 onzas (0.25 litros) y se piensa crear el de
medio litro a los seis meses de haberse lanzado el producto, de acuerdo a los

estudios de mercado realizados.
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Al mercado externo, se utilizaran envases de vidrio de 16 onzas (medio litro)
para consumo individual y envases también de 500 gramos, para las personas

que desean cuidar su figura (bajo en calorias).

Los envases para el mercado local son de polipropileno, sin tapa si se
consume en el momento, con tapa si el consumo es posterior, y una cucharita

de plastico. En el vaso plastico vendra impreso el logotipo de la empresa.

Para el mercado externo, los envases de vidrio vendran con una etiqueta,
especificando todas las normas alimentarias exigidas asi como con el logotipo

de la compaiiia.

3.6.2 Precio

El precio de venta de nuestro producto de 8 onzas al mercado local es de 50
centavos de dodlar, un 37.5% mas barato que el arroz con leche fabricado por
nuestra competencia directa, Milk & Rice. No puede ser mas barato porque
ahora la empresa no producira ni la leche ni el arroz, sino que se comprara

ambos productos.

El producto de 16 onzas (medio litro) se expendera a un ddlar, mientras que

en el exterior el mismo producto se lo expendera a 1.25 ddlares en Colombia.

Objetivos de precio

Mantener un precio competitivo en el mercado externo e interno.
Obtener un precio que resalte la calidad del producto.

Obtener un precio asequible para nuestro mercado objetivo.

YV V VYV V

Minimizar los costos de produccion
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Estrategia de Precio

Al poder manejar eficientemente los costos, se aprovechara esta fortaleza
para una rapida respuesta de las acciones que puedan tomar los competidores
con respecto al precio, ademas de incentivar a los autoservicios con un margen

de utilidad sobre las ventas directa de aproximadamente 20%.

El precio para el mercado local sera desde 50 centavos (envase pequefo)
hasta un ddlar (envase mediano); mientras que en el mercado externo, el
precio de venta al publico sera de $1.25 el frasco de 500 gramos y $1.50 el

envase con menos calorias.

3.6.3 Plaza

» Determinar los canales de distribucidon mas apropiados para llegar
eficientemente al grupo objetivo

» Motivar a los detallistas extranjeros a dar presencia de nuestro
producto en las perchas de sus dependencias y supermercados.

» Lograr manejar otras plazas de localizacion del producto, que
estén mas cercanos al consumidor.

» Llegar al consumidor con un producto fresco y de calidad.

» Lograr un sistema de produccion constante y puntual.

» Alimentar una base de datos con los puntos de ventas no

tradicionales (gimnasios, universidades)-

Estrategias de plaza

La distribucion de nuestro producto se hara de la siguiente manera:
La ciudad se ha dividido en tres partes para el estudio de mercado (Norte,

Sur y centro), y es por medio de la venta directa que se realizara el servicio al

cliente en los centros comerciales, en caretillas o pequenas islas.
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En los mercados externos, la venta se realizara en supermercados, tanto en
Colombia como en Espana (al largo plazo), siendo la motivacién principal para
los detallistas y autoservicios, los margenes de utilidad obtenidos por las

ventas.

Ademas por lanzamiento colocaremos mini-islas en los lugares frecuentados
por los jovenes (colegios, universidades, cybers), ademas del Aeropuerto
Internacional para dar a conocer y degustar el producto a los turistas

internacionales y nacionales.

Una estrategia que se desarrollara es la colocacién del producto en los bares
de colegios, y universidades donde acude nuestro grupo objetivo, aunque
también es manejado como una estrategia de comunicacion por los afiches que

se presentaran.

3.6.4 Promocidn

" Se entregaran muestras en los supermercados, en el food
court del Aeropuerto Internacional y en los diferentes stands o islas
que estaran ubicadas en los centros comerciales y universidades.

" En los meses de la temporada playera, instalaremos el
paquete 3 plus two, que consiste en la compra de tres arroz con
leche de 16 onzas al precio de 2, disenados exclusivamente para
las familias viajeras o grupos de amigos.

" Un convenio con la cadena GUIMSA, que consiste en la
compra de las figuras de los albumenes que esta cadena lanza con
gran éxito en el mercado local. Dentro de los sobres, a parte de las
figuras, puede venir un sticker con un descuento del 100% para el
arroz con leche de 8 onzas o un 50% de descuento para el arroz
con leche de medio litro. A parte, la empresa pudiera participar
como sponsor para la organizacidon de eventos, o entrega del

premio mayor, en el caso de los albumes
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3.6.4.1 Relaciones publicas

Actuaremos como sponsor oficial en el Interbarrial de Futbol que organiza el
Diario Nacional El Universo, promocionando nuestro producto en pequefios
stands, y haciendo descuentos para los equipos ganadores en los vasos de 16
onzas, y al mejor jugador de la fecha, se lo premiara junto con su familia, con

tres vasos de 8 onzas totalmente gratis.

3.6.4.2 Comunicacion

Objetivos de Comunicacion:
= Comunicar que es un productivo nutritivo que brinda Ia
satisfaccion de cuidar la dieta diaria de una manera sana y natural.
» |Informar acerca de los nutrientes del arroz con leche
» |Informar acerca de los beneficios del arroz blanco dentro del
sistema alimenticio basico.
» Posicionar al producto como una novedad dietética (con leche

descremada y edulcorantes), nutritiva, bajo en calorias y energética.

Concepto de comunicacion:

“La renovacion de lo nutritivo”

Marca

Deliarroz

Slogan

El slogan se lo escogié para abarcar el mercado objetivo tanto jovenes como
gente de mayor edad, quines buscan un producto que les permita alimentarse
sin perjudicar su salud, ademas de satisfacer la necesidad de consumir un

producto tradicional, fri6 o tibio, natural, nutritivo y con una variedad dietética.

Se manejara el siguiente slogan: “Naturalmente Tradicional”
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La palabra naturalmente, sirve para sefalarnos como un producto cien por
ciento natural, en el caso de la comercializacidon local, pero para el mercado

externo, seremos los unicos hechos, “naturalmente”, en Ecuador.

Logo

3.6.4.3 Publicidad

Por estar en etapa de lanzamiento, necesitamos de una publicidad agresiva,
sirviendonos de todos los medios de comunicacion posibles y que lleguen
eficazmente a nuestro segmento objetivo, por los tanto utilizaremos los

siguientes mecanismos de comunicacion:

Afiches
Circulares informativas
Radio

v" Anuncios en periddicos internacionales: El Tiempo de Bogota y El

ASEENERN

Mercurio de Santiago de Chile (secciones especializadas)
v" Anuncios en periédicos nacionales: El Universo y Expreso

v" Anuncios en revistas especialistas

Se colocaran afiches en las tiendas minoristas y en los bares de los
colegios y universidades. También en el Aeropuerto Internacional,
supermercados y centros comerciales, llegando asi a personas jovenes y

mayores, turistas nacionales e internacionales.
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Circulares informativas que se entregaran directamente al publico,
dandoles a conocer las propiedades del arroz con leche, sus precios y las
razones para consumirlo después del almuerzo, como un coffee break o

antes de la cena.

La utilizacion de la radio sera nuestro fuerte tanto en el ambito local como
internacional, dado que hay muchas radios cuyas frecuencias se pueden
escuchar en Colombia. Ademas, es el mejor medio que llega directamente a
las personas jovenes y mayores que se encuentran siempre fuera de casa
por sus labores o actividades varias. Las estaciones de radio en las que se
debera pautar para llegar a este grupo objetivo son: Concierto, Elite,

Canela, Sucre, Alfa y Radio Fuego y Disney.

Los anuncios en el periddico saldran en ciertos suplementos como: El
Gran Guayaquil, La Revista y La Semana, por ser los mas leidos por

nuestro publico objetivo.

También se hara uso de las paginas Web de estos periddicos, dado que

muchos ecuatorianos fuera del pais también las leen.

Para el mercado externo, se promocionara al producto en la pagina Web

del diario colombiano mas leido: El Tiempo.

Ademas de anuncios, se manejara una campafa informativa sobre los
beneficios del arroz con leche, no solo como un alimento nutritivo y

tradicional, sino como un producto de calidad para exportacion.

En las revistas especializadas como: Generacion XXI, Vistazo, Gestion y
Hogar, también se presentaran los afiches o los publi-reportajes donde se
informara sobre aspectos nutricionales, tradicionales, de -calidad

internacional y de emprendimiento.
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZACIONAL

4 INFORMACION INSTITUCIONAL

4.1 INTRODUCCION

El mundo actual se encuentra inmerso en cambios constantes, donde todos
y cada uno de los miembros que lo conforman se encuentran interrelacionados
y a su vez, se encuentran en una constante competencia para ser mejor. El
cual los orilla a que busquen el desarrollo integral de todos sus elementos. Este
efecto, denominado globalizacién conlleva a que este proceso de cambios y
mejoras tenga nuevas exigencias, donde las organizaciones tendran que
cumplir con nuevos requisitos para satisfacer necesidades mas exigentes en el
mercado local y aun en el extranjero, teniendo que demostrar localidad que

tiene.

76



4.2 GENERALIDADES DE LA EMPRESA ECUARICE S.A.

EcuaRiceS.A. es una empresa privada de capital 100%, que se proyecta al
mercado globalizado, buscando expandir la cultura y gastronomia Ecuatoriana,
creando asi nuevas fuentes de empleo y generar riquezas beneficiando a la
economia ecuatoriana, a través del producto “Deliarroz” e incursionarlo en el

mercado local y en paises vecinos.

En cuanto a su tamafio se considera pequefa, ya que cuenta con 11
personas laborando en toda la empresa, de las cuales se integra por 1 a nivel
direccién, 6 en nivel administrativo a tiempo completo; 2 de ellos trabajaran por
honorarios y 4 en operacional, en este caso la encargada de hacer el producto,

el envasador y repartidor. Se trabajara de lunes a viernes y sabados.

EcuaRiceS.A. tiene como objetivo, mantenerse en la preferencia de sus
clientes mediante la superacidn constante en la calidad y servicio que brinda,
manteniéndose a la vanguardia con tecnologia de punta y apoyando asi al
crecimiento del pais, como estrategia en la permanencia y crecimiento en el

mercado.

Por lo tanto, uno de los medios para lograr esto, es crear una conciencia de

lo que es la Calidad en todo el personal de EcuaRiceS.A.

4.2.1 Misioén

Ser lideres especialistas en el mercado Nacional e Internacional de postres
tradicionales nutritivos, alcanzando la aceptacién de nuestro producto.

4.2.2 \Vision

Lograr el reconocimiento de nuestra marca nacional e internacionalmente
manteniendo el liderazgo del mercado de “Postres Nutritivos”; fomentando la
capacitaciéon y desarrollo de nuestro recurso humano, obteniendo altos
estandares en la calidad de nuestros productos generando optimos resultados

financieros para nuestros inversionistas.
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4.2.3 Propoésitos.

v Satisfacer las
necesidades y exceder las expectativas de clientes, ofreciendo
productos de calidad, oportunidad y precios competitivos.

v Inducir la toma de
decisiones en el area de trabajo orientados al servicio del cliente interno
y externo.

v Crear y operar
sistemas de trabajo que oriente los esfuerzos a la mejora continua.

v Fomentar y reconocer
los valores de honestidad, lealtad, iniciativa y creatividad.

v Capacitar
continuamente al personal, desarrollar sus habilidades y promover el
trabajo en equipo.

v Administrar

efectivamente los recursos, generando utilidades y flujo de efectivo.

4.3 OBJETIVOS

EcuaRice, tiene como obijetivo, la produccion, comercializacion y exportacion
del postre “Deliarroz” nutritivo al mercado internacional, con los mas altos

estandares de calidad, cantidad y tiempo.

Por lo tanto, EcuaRice promueve desarrollar un proyecto productivo para la
produccion de arroz con leche en envases plasticos, para la comercializacion
local, y en vidrio para el mercado externo, con un alto valor alimentario, que
sustituya la dependencia econdmica del banano y otros productos agricolas,
fomente el crecimiento de las exportaciones no tradicionales, para generar
empleo y movilizar recursos financieros, y que sirva como modelo, tanto en el

ambito nacional como internacional, en beneficio de una comunidad deseosa
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de productos nutritivos y tradicionales. Por tal razén EcuaRice ha considerado

los siguientes objetivos fundamentales:

v Obtener la
satisfaccion del cliente

v Mantener una mejora
continua en nuestro trabajo

v Disminuir el nivel de
producto de no calidad

v Cumplir las medidas

de seguridad industrial dentro de la empresa

Ademas, EcuaRice S.A. también procura que:

= |dentificar los mercados externos e internos para la produccién de
arroz con leche a través del estudio técnico, estudio de mercado,
analisis financiero y econdémico del producto frente a posibles

competidores.

= Promocionar al Arroz con leche como un postre delicioso y
nutritivo que se lo puede comer a cualquier hora del dia, frio o caliente,
base esencial para la dieta de los mas pequefnos, asi como de un sabor

exquisito para los mas grandes.

» |dentificar los recursos tecnoldgicos, financieros y humanos
requeridos para la produccién del arroz con leche que represente una
ventaja competitiva frente a la competencia mediante estrategias

novedosas.

» Beneficiar a los pequenos agricultores y ganaderos de la zona, a

través de la venta de arroz y leche, respectivamente.

Para garantizar la calidad, consistencia y disponibilidad de nuestros

productos, la empresa debera:
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Ofrecer a los consumidores productos de alta calidad.
Obtener certificacion 1SO.

Obtener alta rentabilidad, liquidez y solvencia.

Ser competitivos en nuestros precios y servicios.
Ampliar progresivamente nuestro mercado.

Satisfacer las necesidades de clientes internos y externos.

SR N N N N NN

Implementar un buen servicio de post-venta.

4.4 Reglas Generales

4 Todo el personal de
EcuaRiceS.A. debe de observar las reglas de seguridad establecidas
dentro de la empresa.

4 Los avisos y letreros
de seguridad se colocaran para prevenir accidentes y deben ser
obedecidas

v Antes de ejecutar
cualquier trabajo desconocido, consultar al Gerente de Produccién, mas
no improvisarlo.

v Operar y reparar las
maquinas unicamente si tienen autorizacion del Gerente General para

ello.
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4.5 Organigrama de EcuaRiceS.A.

Gréafico 4.1

Organigrama de la empresa

GERENTE GENERAL
I Contador
Secretaria
Gerente de Control de Calidad
Gerente de Gerente de
Ventas Produccion
Ing. Alimento Envasadores Repartidores Jefe de Exportacion.
Obrero 1 Obrero 2

Elaborado por la Autora

4 5.1 Gerente General

El Gerente General es la persona encargada de especificar la informacion,

de dirigir en forma precisa la resolucion de problemas y detectar oportunidades,

elaborar métodos a utilizar para dirigir y ejecutar el proceso de recoleccion de

datos, analisis de resultados y de comunicar conclusiones y efectos de

informes finales. Dicho con toda sencillez el Gerente General es el encargado

de tomar decisiones basadas en una mayor informacion que reduzca los

riesgos inherentes a toda decision; cuya formacién académica haya concluido

en carreras universitarias

Mercadotecnia, Economia.

como Ingenieria en Comercio Exterior,
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Las habilidades especiales del Gerente General deben ser:
» Poder desempefiarse como ejecutivos de negocios
Capacidad para comunicacién clara en medios verbales y escritos
Capacidad de trabajar en equipo
Capacidad para argumentar
Capacidad de adaptacion en situaciones cambiantes
Capacidad de decision.
Rapidez de reaccion
Capacidad de Liderazgo.

Persona dinamica, extrovertida y practica
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Posea Iniciativa.

4.5.2 Contador

Es la persona responsable de realizar la contabilidad, elaborar reportes
financieros, realizar los cruces de informacién y retroalimentacion con los

gerentes de calidad, de produccion, y gerente general.

4.5.3 Secretaria

Es responsable de la atencion al cliente, ademas coordina y confirma las

citas generadas por Internet.

4.5.4 Gerencia de Aseguramiento de Calidad.

Tiene la responsabilidad de poner en practica el sistema de aseguramiento
de calidad, su adecuacion y cumplimiento, darle seguimiento estableciendo
programas de vigilancias y auditorias internas para asegurar que cada una de
las actividades relacionadas con la calidad se ha llevado a cabo.

Ademas sera responsable de verificar que las materias primas y productos
cumplan con los requisitos especificados en los documentos de disefos, asi
como la evaluacion de proveedores bajo aspectos de cumplimiento de

especificaciones de control de calidad.
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4 5.5 Gerente de Produccion

Es responsable de la administraciéon de la produccién optimizando los
recursos humanos y materiales, observando que la manufactura de los
productos se realice conforme a lo establecido en la documentacion aplicable.

Planear, dirigir y controlar el buen funcionamiento del area técnica como:
servicio, mantenimiento de instalaciones y desarrollo de nuevos proyectos de la
planta, incorporar nuevas tecnologias o modos de trabajo, ademas de

coordinar las actividades de las jefaturas bajo su responsabilidad.

4.5.6 Gerente de Ventas

Es responsable de adquirir la materia prima en las mejores condiciones de
precio, calidad y tiempo de entrega, adjudicando los pedidos sdélo a
proveedores autorizados, indicando las especificaciones de materia prima en el

documentos aplicables.

Es responsable de la atencion y servicio a clientes, buscar nuevos mercados
adoptando estrategias de mercadotecnia y publicidad, lanzamiento de
productos nuevos y mantener una adecuada informacién de los diversos

sectores industriales y estatales.

4.5.7 Envasadores, Repartidores, Obreros.

Seran aquellos responsables directa e indirectamente en la distribucion de
DeliArroz. Se requeriran 2 Envasadores, 2 Repartidores y 4 Obreros. Tanto los
Obreros como los envasadores estaran a cargo del Gerente de Ventas. Y los

repartidores al Gerente de Produccion.
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4.6 REQUERIMIENTOS LEGALES PARA LA CONSTITUCION DE LA
COMPANIA.

EcuaRice S.A. se constituirda segun el régimen de Sociedad Anonima. La
sociedad esta compuesta por tres socios, en calidad de socios gestores vy
capitalistas. Los socios aportaran con el 33,33% cada uno del capital inicial y
estaran vinculados laboralmente a la empresa. Por ser una sociedad cuyo
capital esta conformado en acciones negociables siendo éstas las aportaciones
de los accionistas, se adapta a las circunstancias de la compania requiere de

personas que inviertan en un negocio que proyecta crecimiento a largo plazo.

Es importante considerar que una Sociedad Anonima debe estar conformada
en sus inicios por un minimo de 2 accionistas, los mismos que pueden

aumentar o disminuir dependiendo de la situacion de la empresa.

Para conformar una compafia andnima es necesario el cumplimiento de los

siguientes con el fin de ser una empresa legalmente constituida.

El primer paso a seguir consiste en la contratacion del abogado quien se
encarga de la totalidad del proceso de constitucion de la compania. El siguiente
paso esta dado en la obtencién de la Reserva de la denominacion de la
empresa que se va a conformar, este permiso se lo confiere previo al registro.
El mismo que puede durar desde 90 hasta 180 dias (Registro Oficial No. 324
del 23 de noviembre de 1999).

Aprobado el nombre EcuaRice S.A., a continuacién se establece el contrato
social, que es donde se registran los estatutos de la compafiia, para esto
primeramente se debe proceder a la apertura de una cuenta bancaria
denominada Cuenta Integracion de Capital donde redeposita el dinero que
constituira el capital de inicio de la compafdia, el cual sera el capital suscrito de
$800 dolares americanos como minimo, dividido entre los tres accionistas.
Cada ddlar del capital suscrito representa una accidon. Las acciones deben

estar suscritas por el 100% del valor nominal con un aporte del 25% del total de
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participacion de cada accionista, para después de 2 anos integrar el resto de

dinero; este se encuentra repartido en la figura 4.1

Cuadro 4.1
Aportacion para capital suscrito
Aporte 25% Numero
del
Nombre Cargo Participacion Capital Acciones
Suscrito
Socio 1 Gerente $ 300 $75 300,00
Socio 2 Presidente $ 250 $62.50 250,00
Socio 3 | Vicepresiden $ 250 $62.50 250,00
te
Total $ 800 $ 200 800,00

Fuente: Requerimientos de constitucion de la compafiia
Elaborado: La Autora

En lo posterior el contrato social es llevado a escritura publica. Luego, la
escritura publica junto con el certificado de afiliacion de la compaiia a la
Camara correspondiente, en este caso a la Camara de la Pequena Industria
(CAPIG), se presenta a la Superintendencia de Compafias el escrito original
junto con cuatro copias notariales solicitandose, con firma de un abogado y de
los accionistas, la aprobacion de la constitucion. En caso de ser aprobado, la
Superintendencia de Compafiias el escrito original junto con cuatro copias
notariales solicitdndose, con firma de un abogado y de los accionistas, la
aprobacion de la constitucion. En caso de ser aprobado, la Superintendencia

de Compainias dispone su inscripcion en el Registro Mercantil.

Una vez aprobada la Escritura pasa al usuario a cumplir las 6rdenes de
inscripcion de la misma y la publicacidn de un extracto por una sola vez en el
periodico de mayor circulacion en el domicilio de la compainiia.

La Superintendencia de Compafiias sera la encargada de extender el

numero de la Compaiiia para la obtencién del Registro Unico del Contribuyente
(RUC).

La compania debera estar conformada por los siguientes organismos:
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» Un Organo de Gobierno que es la Junta General de accionistas.

> Un Organo Ejecutivo que es el Representante legal.

» Un Organo Administrativo que es el Administrador de la empresa.

> Un Organo Fiscalizador Interno que es el Comisario.

> Un Organo Fiscalizador Externo que es el Auditor.

Cuadro 4.2
Organismos Nombramiento
Representante Legal Presidente
Administrador de la Empresa Gerente
Comisario Vicepresidente

Cuadro 2.3: Nombramientos de EcuaRice S.A.
Elaborado : La Autora

Una vez concluido con el proceso antes mencionado, la Junta General de
Accionistas debera tener su primera reunion donde se da nombramiento al

presidente, vicepresidente y gerente de la compaiiia.

La Junta General de Accionistas es el organismo que puede reformar los
estatutos de la compania y quien ordena al Representante Legal que los
cumpla. Asi mismo, es quien determina al comisario, que es el que controla los

movimientos contables de la compafdia.

El representante Legal es la persona que representa a la compania frente a
terceros, éste ejerce la funcion de administrador. Su nombramiento tiene
duracion de hasta cinco afos por parte del Registro Mercantil, con opcién a

renovarse.
El Representante Legal es la unica persona autorizada para descongelar los

fondos de la compaiia, quien acude al banco con la escritura y el

nombramiento para retirar los fondos de la Cuenta de Integracion, que luego es
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depositado en la caja de la compania. La compafia debe dar cumplimiento a
las ordenanzas municipales pagando una tasa por el establecimiento del local,
el mismo que debera coincidir con el aceptado en el Registro Unico de

Contribuyentes.

El Organo Externo, conformado por el auditor externo sera quien presente al
final de cada afio un informe junto con el Balance General auditado de la

empresa a la Superintendencia de Compafnias para su estudio y revision.

Por ultimo, luego de la constitucion de la compafhia, se requerira de un
permiso de funcionamiento otorgado por el Municipio de Guayaquil. Para

obtener dicho permiso se debera presentar la siguiente documentacion:

» Patente de Comerciante
» Tasa de habilitacion del Municipio.

> Permiso de Funcionamiento de la Intendencia.

4.6.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

4.6.1.1 Ubicacioén

Segun informacién arrojada por la encuesta realizada el 5 de Enero del
2.006 (informacion expuesta en el capitulo tres); los encuestados encuentran
indiferente la ubicacion de la empresa para ofrecer el producto del Arroz con
leche.

"EcuaRice S.A.” estara ubicada al norte de la ciudad de Guayaquil, en la Av.
Juan Tanca Marengo Km. 2 en un local de 200 metros cuadrados, cuyo alquiler
mensual es de $700.00

4.6.1.2 Infraestructura

Al estar la empresa conformada por equipos de computacién, requiere de
una infraestructura adecuada con aire acondicionado como cualquier equipo

electrénico, al mismo tiempo que debera ser cerrada, calida y acogedora para
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contener la planta en donde se producira “DeliArroz” y ser envasada para el

Mercado Local e Internacional.

4.6.2 DISTRIBUCION DE LA EMPRESA

El local cuenta con 200 metros cuadrados, los cuales se distribuyen en la
forma indicada en la figura 2.2. El personal inicial de la empresa, ademas de
los 3 socios, sera una 1secretaria, 1 Ingeniero en Alimento, 2 envasadores y un
contador.

Gréfico 4.2
Distribucion de la empresa

Jefe de Export. Contador
Envasador

Gte General Gte Calidad Gte Prod. Secretarid
Bafio Mujer Bafio
Hombres
Entrada

Elaborado por la Autora
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4.6.3 EQUIPOS Y SOFTWARE

Para el buen funcionamiento de EcuaRiceS.A, se requieren los siguientes

equipos y herramientas.

4.6.3.1 Equipos

» 8 Computadoras de 2,4 ghz, 256 MB de Memoria RAM, Disco
Duro de 40 GB 7,200 RPM de capacidad
» Un servidor
Una impresora laser
Scanner
Una impresora de inyeccion de tinta
Fax
Televisor de 21 pulgadas
VHS-DVD

» Equipos de Oficina 9 escritorios, 9 sillas de escritorio, 10 sillas, un

vV V.V V V VY

archivador, una mesa de juntas, un centro de audio.
» Biblioteca: Libros técnicos de preparacion en alimentos, de
envase y disefio del producto, Comercio exterior, Libro de Arancel

Ecuatoriano.

4.6.3.2 Software

» Programas Utilitarios : Word, Excel, PowerPoint, Access Yy
Globalink

» Internet Explorer

» Microsoft Project

» Easy CD Creator 5

Los equipos y el software necesarios se compraran localmente, se pagaran

de contado y se actualizaran constantemente. Todo el software que se utilice

tendra su respectiva licencia.
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4.6.4 GASTOS DE ARRANQUE

Los gastos de arranque que cubren: elaboracidn de escritura de constitucion,
registro de Mercantil, honorarios de abogado y tramites ante distintas agencias

gubernamentales, representan un valor total de $ 1,688.00

Cuadro 4.3

Nombre del Rubro Monto

Capital Suscrito $ 800,00
Honorarios del Abogado $ 600,00
Afiliacion Camara de Comercio $ 64,00
Registro de Inscripcién de Constitucion $ 115,00
Registro de Nombramiento $ 54,00
Permiso de Funcionamiento $ 10,00
Publicacion en el Diario $ 45,00
Total $ 1.688,00

Fuente: Requerimientos de Constitucion de la Compania
Elaborado por: La Autora
Nota: Cada nombramiento tiene un valor de $18.00

Luego de un breve estudio, en el que consideramos el tamafio de nuestra

empresa, hemos establecido el costo de una Isla:

ISLA

VIC = Derecho de Llave
$369,86

VMC = Entre $500 y $700
mensuales

Gastos Comunes=

Incluidos en el VMC

Fuente: Centro Comercial Mall del
Elaborado: Los Autores

Se decidié que la mejor opcidn era implementar nuestro negocio es en una

Isla, dado que un local de un centro comercial influye costos de Guardiania,
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limpieza, y gastos comunes por mantenimiento y mucho mas que el valor

mensual de concesion de un local es de $18 a $30 cada m2 de un local.

4.6.4.1 Factores que determinan el Tamafo de la Isla

“‘Arroz con Leche” estara ubicada en el patio de comidas del Centro
Comercial Mall del Sur por comenzar para ser distribuido en el Piso 2, dado
que esta la Plaza de Comidas.

Para el tamafo de la lIsla debemos considerar las dimensiones ya
establecidas por el Centro Comercial, que son como maximo 6 metros

cuadrados. Adicionalmente, tomaremos en cuenta los siguientes factores:

= Materia Prima e insumos

Para el desarrollo de todo proyecto, el abastecimiento tanto en cantidad
como en calidad de materias primas e insumos es un aspecto vital. Dado que “
Arroz con Leche” va a estar ubicada en el Sur de la Ciudad, dentro del Mall,
seleccionaremos proveedores que ofrezcan producto de alta calidad, a bajo
costo y con una localizacidon préoxima a nuestras instalaciones. Luego de
analizar varias alternativas, hemos seleccionado a nuestros posibles

proveedores:

= Arroz: Labiza S.A. Se ha considerado como uno de nuestros
proveedores, por la calidad, variedad y frescura de sus productos “Arroz
Super Extra”, “ Arroz Flor”, arroz de excelencia en el mercado para hacer
nuestro producto, como también Supermaxi, Megamaxi, Mi Comisariato
sobre todo por la cercania a nuestras instalaciones.

En cuestion de costos, cantidad y variedad, el mercado Caraguay
constituye una buena opcion al momento de elegir nuestra materia

prima.

» Envases: Imprenta PRINTOPAC sera la encargada de la
fabricacion e impresion de nuestros vasos y servilletas personalizadas
(con logo incluido). Se seleccion6 esta empresa por la alta calidad de

sus productos y por los excelentes precios que ofrecen.
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= Miscelaneos: Supermaxi, Mi comisariato y Fantasias del
Conquistador. Todos estos proveedores han sido considerados en base
a la calidad y variedad de los productos que ofrecen, ademas que se

encuentran cerca o dentro de las Instalaciones del Mall del Sur.

= Equipos: Los equipos que se empleara en Arroz con Leche para
elaborar nuestros productos seran acorde al tamafio de nuestra lIsla.
Entre los mas importantes tenemos:

v Microondas, Nevera

= Tamafio de la Isla: Arroz con leche tendra un area total de Seis

metros cuadrados, area que determina el Centro Comercial.

'"ARROZ CON LECHE"
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» Localizacién y Caracteristicas
Arroz con leche, estara ubicada en el patio de comidas del Centro Comercial
Riocentro Sur, nivel 2, a pocos metros de la puerta principal de los supercines;
Mall del Sol, planta alta cerca a Play Zone; y Riocentro Los Ceibos

(Hipermarket), planta baja por la entrada principal.
4.6.4.2 Equipos requeridos
4.6.4.3 Caracteristicas de equipos requeridos
» Vitrinas Refrigerantes
= Neveras.

= Microondas

4.6.4.4Comparacion de alternativas

EQUIPOS MEDIDAS CARACTERISTICAS

Fabricado integramente en acero inoxidable
304 fitosanitario de 0.7mm, 1.0 mm de espesor,

MESA DE 1.70X0.7X0.9m paredes aisladas con poliuretano expandido en 25 kg
TRABAJO puertas superiores insuladas de acero inoxiable
REFRIGERANTE e inyectadas con poliurteanos con bisagras

importadas, sistema de comgenlacién con
unidad de 1/2 HP, montado con cgasis de
garruchas de 2 1/2 pulgadas alemanas.

US$ 1,800.00
Fuente: Almacenes Dimetal
Elaborado: Los autores
EQUIPOS OPCION No 1 OPCION No 2 OPCION No 3
LG MODELO 0942 LG MODELO 1142 LG MODELO 7042
MICROONDAS US$ 165.00 US$ 191.19 US$ 83,07

Fuente: Créditos Econémicos, Comandato, La Ganga, Importadora Jarrin.
Elaborado: Los autores
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4.7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.7.1 Disefio de la Organizacion

Los integrantes de una organizaciéon requieren de un marco estable y
comprensible dentro del cual puedan trabajar conjuntamente con el fin de

alcanzar las metas propuestas por la empresa.

Edward Freeman, en su obra Administracion, afirma que el disefo
organizacional es el proceso para decidir cual es la forma adecuada de dividir y
de coordinar las actividades de la organizacion, considerando las metas y el
plan estratégico de la organizacién, asi como la de las circunstancias del

entorno en el cual se pone en practica dicho plan.

Es importante definir la manera en que se dividen, organizan y coordinan las
actividades dentro de una organizacion, pues esto nos ofrece estabilidad y
sirve para que los empleados trabajen unidos para alcanzar los objetivos y las

metas propuestas por la compafia, brindando un servicio agil a sus clientes.

En la practica, las organizaciones estan detectando la importancia que tiene
el convertirse en estructuras mas delgadas, mas eficientes y mas flexibles, por
esta razon para nuestro proyecto hemos considerado el desarrollo de una
estructura organizacional plana, debido a que se adapta a los requerimientos
de la empresa donde es indispensable responder con mayor prontitud al

continuo cambio del mercado.

La junta directiva estara compuesta por los tres socios los cuales ocuparan
la Gerencia General, Gerencia de Produccion, Gerencia de Calidad y sus
funciones basicas seran la definicion de metas y estrategias para la
organizacion. Es absolutamente necesario que los socios tengan
conocimientos en el area de asesorias y administracidon para que puedan
contribuir en las decisiones de la junta directiva. Cada uno de ellos sera
Economista en Finanzas de la Escuela Superior Politécnica del Litoral, sus

funciones basicas son: aprobacion de planes y estrategias, control directo y
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evaluacion de proyectos, supervision directa de cada informe, comercializaciéon

del producto, gestion administrativa de la empresa.

El contador sera contratado por honorarios y laborara un dia en la semana,
sus funciones son: el manejo contable y financiero del negocio y la

actualizacion de politicas tributarias y fiscales.

El Jefe de exportacién, Ingeniero en Comercio Exterior, laborara tiempo
completo y sus funciones son: atender los pedidos, realizar el cronograma de la
carga, estar en contacto con los importadores, realizar el contacto con las
navieras, realizar la entrega oportuna del Conocimiento de Embarque (BIl of
lading).

El Ingeniero en Alimentos, sera contratado por honorarios y trabajara un dia
a la semana, sus funciones son: manejo de la perecibilidad del producto para el

mercado local y extranjero.

La secretaria laborara tiempo completo y sus funciones son: manejo de la
recepcion de los documentos y del teléfono, atencién al cliente y actualizacién

de la contabilidad.

Los obreros, envasadores y repartidores laboraran a tiempo completo, y su
funcién es: Preparacion del producto de acuerdo al procedimiento del Ingeniero
en Alimentos, los envasadores de colocar el Arroz con leche correctamente en
los envases de vidrio y plastico, y por ultimo los repartidores se concentraran
en la Distribucion del Producto de acuerdo a lo que sefala la Gerencia de

Produccion.

4.8 FLUJO DEPARTAMENTAL DE ECUARICE S.A.

4.8.1 Definicion del Personal

Cuadro 4.4
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Cargo Cantidad
Gerente General
Gerente de Produccion
Gerente de Calidad
Jefe de Exportacion
Contador
Ing. De Alimentos
Obreras
Secretaria
Repartidores
Envasadores

WININI=IN =] -

—_

Elaborado por la Autora

4.9 PROCESO DE MANUFACTURA

Recepcion de

Recepcion de Recepcion de

Arroz Leche Azlicar
Clasificacién y Pasteurizacion de Elaboracién de
lavado la leche Jarabe
\—’ Coccion ‘—‘
Adicion de
Especias

|

Ajuste de
temperatura

|

Envasado

|

Enfriamiento y
Almacenamiento

|

Distribucion y
venta
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4.9.1 Recepcidn y almacenamiento del arroz

Las mayores garantias de conservacion, ilimitadas en el tiempo, se obtienen
conservando el cereal a 10°C de temperatura y 10% de humedad al
almacenarlo. Se obtiene cierto nivel de seguridad manteniendo el producto con
el 12% de humedad, aunque bajo continuo y severo control. El secado es
evidentemente el medio de conservacién mas seguro, incluso a temperaturas

relativamente altas.

Un contenido inadecuado de humedad del arroz determina, o contribuye a
determinar, un menor grado de dureza del grano de arroz; de hecho,
trabajando con un arroz con un contenido de humedad superior al 14,5-15% los
granos de arroz se presentan con mayor facilidad, deformes, romos, astillados
y despuntados. Como consecuencia de un exceso de humedad, sin mencionar
otros fendbmenos de deterioro que pueden también verificarse, se modifica el
comportamiento del arroz en la coccion. Almacenando el arroz con un
contenido inadecuado de humedad se activan al menos dos procesos
biolégicos negativos. La flora micotica se multiplica. Las lipasas de esta
microflora y los enzimas presentes —aunque inactivos— en el arroz atacan las
grasas, azucares y proteinas, alterando el producto hasta su completa
destruccion. Las fermentaciones derivadas son causa de graves defectos vy

alteraciones cualitativas: granos variados, manchados, ambarinos y amarillos.

En las variedades dietéticas del producto se trabajara con arroz integral, lo
que exige condiciones de almacenamiento a temperaturas mas bajas que las
utilizadas para la conservacién del arroz blanco. La vida de vitrina del arroz
integral es mas corta que la del arroz blanco, porque la hojuela del arroz

integral contiene aceites naturales, lo que lo hace rancio con el tiempo.

Otra opcion a considerar es la de trabajar con arroz cocido. El arroz cocido
se puede refrigerar hasta por 7 dias y mantenerlo en el congelador por 6
meses, el proceso de coccion se lo haria en nuestra planta. Esto nos evitaria
inconvenientes al momento de garantizar las condiciones Optimas de
almacenamiento del arroz blanco crudo, aunque un suministro adecuado que

garantice la existencia constante en bodega de suficiente materia prima y un
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buen control de inventario bastan para mantener la produccion activa y la

calidad del arroz utilizado.

4.9.2 Recepcion y almacenamiento de la leche

La temperatura de almacenamiento de la leche destinada al proceso debera
ser menor a los 3 grados centigrados. Debe aplicarse el principio de “elaborar

primero la leche que ha llegado primero”.

Antes de descargar la leche, la parte externa del tanquero es lavada
utilizando mangueras de boquilla de cierre automatico con agua a presion, que
es util para eliminar las particulas de polvo que pudieran estar adheridas al
vehiculo. Luego la leche es evacuada por gravedad a través de mangueras

sanitarias que la llevan directamente al proceso de preenfriado.

El acceso de personal y vehiculos al lugar de recoleccion debe ser adecuado
para una manipulacion suficientemente higiénica de la leche. La leche debe
recogerse en condiciones higiénicas para evitar su contaminacion. En
particular, el transportador de leche o el operador del centro de recoleccion
debera, cuando proceda, tomar las muestras de tal modo que se evite la
contaminacion de la leche, y garantizar que ésta se encuentre a la temperatura
adecuada de almacenamiento y entrada antes de su recogida. El transportador
debe usar ropa limpia y recibir la capacitacion adecuada para la manipulacién

higiénica de la leche cruda.

No deberan realizar operaciones de transporte de leche personas que corran
el riesgo de transferir gérmenes patdégenos al producto. En caso de que haya
un trabajador infectado debe realizarse un seguimiento médico. El conductor
del camién cisterna no debe entrar en las zonas de la planta lechera donde
tiene lugar la elaboracién. Deben disponerse unas condiciones que permitan la
comunicacion necesaria con el personal de la lecheria, la entrega de muestras
de leche, el cambio de ropa, descansos, etc. sin que el conductor entre en
contacto directo con las zonas de elaboracion o con miembros del personal que

participan en la elaboracion de leche y productos lacteos.
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En cuanto a los camiones cisterna y recipientes para el transporte de leche,
estos deben estar disefiados y construidos de tal manera que puedan limpiarse
y desinfectarse eficazmente. Los camiones cisterna y recipientes para el
transporte de leche deben estar disefnados y construidos de tal manera que
garanticen un drenaje completo. Las cisternas y recipientes para leche no
deben utilizarse para almacenar ninguna sustancia nociva. Si se emplean para
almacenar alimentos distintos de la leche, deben tomarse precauciones para
prevenir toda contaminacién subsiguiente de ésta. Los recipientes y camiones
cisterna empleados para el transporte de leche (incluida la zona de descarga,
las valvulas, etc.) deben limpiarse y desinfectarse con la frecuencia necesaria
para reducir al minimo o evitar la contaminacion de la leche.

Las cisternas y recipientes de almacenamiento deben Ilimpiarse y
desinfectarse con regularidad y con la frecuencia suficiente para reducir al
minimo o evitar la contaminacion de la leche. Las cisternas de almacenamiento
o las partes de las mismas que se encuentran al aire libre deben estar
suficientemente protegidas, o disefiadas de tal forma que impidan el acceso de
insectos, roedores y polvo, con el fin de evitar la contaminacion de leche. Debe
existir un proceso de verificacion periddica para asegurarse de que el equipo
de almacenamiento se mantiene adecuadamente y en buenas condiciones de

funcionamiento.

Para las operaciones de sanitizacion se procede de la siguiente manera:

- Lavado en sistema cerrado con una solucién de sosa caustica al 2 %, que
se agrega desde un tanque abierto, antes de ingresar al intercambiador de
placas en su primer nivel.

- Como en el inciso anterior, se usa una solucién de acido nitrico al 2%, para
neutralizar la alcalinidad de la sosa caustica, y evitar que fluidos demasiado
basicos alcancen el sistema de drenaje de aguas servidas.

- Se deja las lineas del proceso con una solucion con detergente hasta el

siguiente dia.

Finalmente se hace pasar por las tuberias y equipos agua caliente y vapor y

el agua residual de este proceso es enviada a la alcantarilla.
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Después de su desinfeccidén, los camiones cisterna y recipientes de
transporte de leche deben drenarse. Los camiones, camiones cisterna u otros
vehiculos que cargan las cisternas y recipientes de transporte de leche deben
limpiarse siempre que sea necesario. Las superficies de los camiones cisterna,
los recipientes y todo equipo relacionado que esté destinado a entrar en
contacto con la leche deben ser faciles de limpiar y desinfectar, resistentes a la
corrosién e incapaces de transferir sustancias extrafas a la leche en

cantidades que entrafien un riesgo para la salud del consumidor.

Una vez que ha concluido la descarga de la leche, para el lavado de los

tanqueros, se lava su interior, fase que tiene 4 etapas:
e Enjuague con agua fria a presion usando una manguera que
dispone de un dispositivo de pistola, para facilitar la salida del agua a
presion.
e Lavado manual con detergente y escobillon, para lo cual el
operador se introduce en el tanquero.
e Enjuague con agua caliente a presion.

¢ Desinfeccidon con vapor para garantizar una limpieza éptima.

4.9.3 Coccion del arroz

Se la efectuara a presiones de vacio, en una marmita que cuente con un
sistema de agitacion para evitar quemar el grano. En el proceso donde se
debera asegurar tener el triple de volumen de agua con respecto al volumen
de arroz del contenido, con un sistema de valvulas que asegure el flujo de
agua, tanto de entrada como de salida, cuando el volumen de agua ha sido -
respectivamente- menor o mayor al volumen idéneo de agua para cada

parada.

4.9.4 Coccion de laleche

Por separado del arroz, se somete la leche a un calentamiento, junto con el

azucar y las especias: clavo de olor, pimienta olorosa y canela. Se trabaja con
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el 75% del volumen de leche necesario para la parada. La leche restante se

afadira al final, para disminuir la temperatura del producto previo a su envase.

Trabajaremos con dos intercambiadores de calor de placas, para cuya
designacion se utiliza con frecuencia las abreviaturas del habla inglesa PHF,
correspondientes a Plate Heat Exchange. El intercambiador de placas consta
de un paquete de placas de acero inoxidable, sujetas por un bastidor. El
bastidor puede contener varios paquetes de placas separados, formando
secciones 0 cuerpos, en las cuales se pueden efectuar -ademas de procesos
de calentamiento- también procesos de enfriamiento, siendo posible utilizar
como medio de enfriamiento agua fria, agua helada o glicocola, dependiendo

de las temperaturas de salida requeridas para el producto.

Las placas estan corrugadas de forma que se consiga una transferencia
optima de calor. El paquete de placas se encuentra comprimido en el bastidor.
Puntos de soporte en las ondulaciones de las placas hacen que éstas se
mantengan separadas de forma que existan canales delgados entre ellas. Los
liguidos entran y salen de los canales a través de portillos situados en las
esquinas de las placas. A base de abrir portillos y dejar ciegos otros se
conducen los liquidos de un canal al siguiente. Las juntas colocadas en los

bordes de las placas y de los portillos limitan los canales y evitan goteos.

4.9.5 Adicion de otros ingredientes

El azucar puede afadirse antes o después de la evaporacion. Se optara por

una operacion u otra segun la forma de trabajo y maquinaria utilizada:

1- Adicion de sacarosa antes de la evaporacion: se puede afiadir sacarosa en
forma cristalina que se distribuira rapida y homogéneamente y se disolvera con
facilidad. Sin embargo, la viscosidad de la leche aumentara considerablemente
por lo que el transito por el evaporador se dificultara. La transmision de calor
sera mas lenta, aumentara el riesgo de caramelizacion y pueden formarse
costras en el interior del evaporador, mas aun si la leche se pasteriza justo

antes de entrar en el mismo.
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2- Adicion después de la evaporacion: como la leche es algo mas viscosa, se
afiade el azucar en forma de jarabe con una concentracion en torno al 70%
para que la homogeneizacion sea la adecuada. El jarabe se adiciona justo
después de abandonar la leche concentrada el evaporador, aun caliente, para
evitar una alta viscosidad (no solo de la leche sino también del jarabe, que

ademas, suele calentarse con anterioridad).

La segunda opcién implica la preparacion de jarabe de azucar, lo que
involucra un gasto de energia extra y en si la adicidn de otra etapa al proceso.
La primera opcidn aparece como la mas adecuada y el problema de la
viscosidad de la leche por la adicién de azucar no es un obstaculo mayor; eso
si, debe haber un sistema de agitacion para homogenizar la temperatura y
evitar que la leche adherida alas paredes se pegue o se queme influyendo

negativamente en el sabor y el color.

4.9.6 Calentamiento de la leche con el arroz cocido

Cuando en la leche da inicio la evaporizacién se anade el arroz cocido y se
mantiene el proceso de calentamiento 10 a 15 minutos mas. De todas maneras
la cantidad de tiempo que implica el proceso depende de la temperatura de
calentamiento, ademas claro de la consistencia final deseada del producto
elaborado. Si transcurrido un tiempo estandar de proceso, la consistencia no
satisface las expectativas esperadas, debera continuarse con el calentamiento

sin aumentar la temperatura.

Para esta fase nos valdremos de un intercambiador de calor de superficie
rascada, que son disefados especialmente para el calentamiento o
enfriamiento de productos viscosos, pegajosos 0 grumosos. Las presiones de
trabajo en el lado del producto son altas, llegando incluso hasta 40 bares. De
esta manera, cualquier producto que pueda ser bombeado puede ser tratado

en estos apartados.
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Un intercambiador de calor de superficie rascada consiste en un cilindro a
través del cual se bombea el producto en flujo a contracorriente respecto del
fluido caloportador que circula por la camisa. Posee rotores intercambiadores
de varios diametros exterior, que permiten la adaptacion de este intercambiador
a distintas aplicaciones. Los rotores de diametro mas pequefio permiten el paso
de las particulas mas grandes a través del cilindro, mientras que los rotores de
diametro mas grande dan lugar a tiempos de residencia mas cortos y mejoran
el rendimiento térmico. El producto entra en el cilindro vertical a través de la
entrada inferior y fluye continuamente de abajo hacia arriba a través del
cilindro. Las palas rotatorias eliminan continuamente el producto de la pared
para asegurar una uniforme transferencia de calor hacia el producto,
manteniéndose la superficie libre de depdsitos que se puedan producir. En las
paradas, gracia al disefio vertical, el producto puede ser desplazado por el
agua con una minima mezcla, lo que ayuda a asegurar la recuperacion del
producto al final de cada tratamiento. Ademas, el drenaje completo del equipo

facilita la limpieza automatica y el cambio de producto.

Necesitaremos dos intercambiadores de calor de superficie rascada del tipo
vertical, que se pueden disponer en paralelo par conseguir una mayor
superficie de transferencia de calor dependiendo de la capacidad de proceso

requerida.

4.9.7 Adiciéon de leche fria

El cuarto de leche restante (del total de leche para cada parada) se afnade
fria al final del proceso. Con este volumen final de leche es también posible
regular la consistencia que tendra el producto terminado, ademas de bajar
temperatura, facilitando las operaciones de envasado, llenado y etiquetado. En
dependencia de la consistencia ideal del producto a comercializar se agregara

mayor o menor cantidad de leche pasteurizada fria.

4.9.8 Envasado

Como la preparacion de cada parada es de manera continua, el arroz con
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leche terminado se trasvasara a otro tanque que aparte debe contar con un
sistema de griferia para el llenado de los envases, quedando libre la olla para
otra parada. Esta etapa toma aproximadamente 10 minutos y necesitara el
empleo de una bomba. Un caballaje de 1 HP para la bomba sera suficiente. El
volumen del tanque debera ser minimo el volumen sobredimensionado de tres

paradas.

4.9.9 Etiquetado

Podriamos usar una etiquetadora modelo CIXL1. Detallamos sus

caracteristicas:

- Incluye aplicador para envases redondos, transportador de etiquetas y
dispensador motorizado.

- La operacion es facil, con pedal del pie para dispensar una etiqueta.

- Puede poner etiquetas con alta de 13 mm hasta 125 mm (1/2"-5") y larga
de 28 mm hasta 375 mm (1.25"-15").

- Envases pueden tener diametro de 25 mm hasta 175 mm (1"-7").

- Los rollos puede tener diametro de hasta 400 mm de diametro con nucleo
de 75 mmo 25 mm (3" o 1").

- Incluye 90 v, DC motores de velocidad variable con conexiones de 115 v/60
hz/1 faso o 220 v/50 hz/1 faso.

- El operador puede poner de hasta 15 etiquetas por minuto.
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4.10 ALMACENAMIENTO DEL PRODUCTO TERMINADO

Las mismas condiciones para el almacenamiento de la leche se aplican
para el producto terminado.

El producto destinado a comercializarse internamente es mejor sacarlo antes
del frigorifico 30 minutos a temperatura ambiente si no estara demasiado frio,

perdiéndose en gran parte el sabor caracteristico.

4.11 OPERACIONES DE SANITIZACION

En el lavado de los equipos se procede de la misma manera como se trabajo
en la sanitizacion en las operaciones de recepcion y almacenamiento de la
leche es decir:

- Con el lavado con solucion de sosa caustica al 2 %, en sistema cerrado. La
solucibn se agrega desde un tanque abierto, antes de ingresar al
intercambiador de placas en su primer nivel.

- Luego, con un lavado con solucién de acido nitrico al 2%, para lo cual se
procede de igual manera que en el punto anterior.

- Se deja las lineas del proceso con una solucion con detergente hasta el

siguiente dia.

Finalmente se hace pasar por las tuberias y equipos agua caliente y vapor y

el agua residual de este proceso es enviada a la alcantarilla.

4.12 CONSERVANTES A EMPLEAR

La familia de los sorbatos y los benzoatos son las utilizadas como
conservantes. Los sorbatos se utilizan en bebidas refrescantes, en reposteria,
pasteleria y galletas, en derivados carnicos, quesos, aceitunas en conserva,
en postres lacteos con frutas, en mantequilla, margarina, mermeladas y en
otros productos. En la industria de fabricacion de vino encuentra aplicacion
como inhibidor de la fermentacion secundaria permitiendo reducir los niveles
de sulfitos. Cada vez se usan mas en los alimentos los sorbatos en lugar de

otros conservantes mas téxicos como el acido benzoico.
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Los sorbatos son muy poco toxicos, de los que menos de entre todos los
conservantes, menos incluso que la sal comun o el acido acético (el
componente activo del vinagre). Por esta razén su uso esta autorizado en
todo el mundo. Metabolitamente se comporta en el organismo como los
demas acidos grasos, es decir, se absorbe y se utiliza como una fuente de

energia.

El acido benzoico es especialmente eficaz en alimentos acidos, y es un
conservante barato, util contra levaduras, bacterias (con menor efectividad) y
mohos. Sus principales inconvenientes son el que tiene un cierto sabor
astringente poco agradable y su toxicidad, que aunque relativamente baja, es
mayor que la de otros conservantes. En Espafia se utiliza como conservante en
bebidas refrescantes, zumos para uso industrial, algunos productos lacteos, en
reposteria y galletas, en algunas conservas vegetales, como el tomate o el
pimiento envasados en grandes recipientes para uso de colectividades,
mermeladas, crustaceos frescos o congelados, margarinas, salsas y otros

productos.

La OMS considera como aceptable una ingestion de hasta 5 mg por kg de
peso corporal y dia. La tendencia actual es no obstante a utilizarlo cada vez
menos substituyéndolo por otros conservantes de sabor neutro y menos téxico,
como los sorbatos. El acido benzoico no tiene efectos acumulativos, ni es

mutageno o carcindgeno.

En cuanto al uso de aditivos, adjuntamos algunos detalles importantes
contenidos en el reglamento técnico MERCOSUR sobre identidad y calidad de

productos elaborados con leche:
Se autoriza, en la elaboracion de productos elaborados con leche, el uso de

los aditivos que se detallan a continuacién, en las concentraciones maximas

indicadas en el producto final.
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4.13 FORMULACION

- Leche entera: 71.17 %

- Arroz: 17.79 %

- Azucar: 9.96 %

- Conservante (sorbato de potasio): 0.21 %
- Pimienta olorosa: 0.28 %

- Clavo de olor: 0.28 %

- Canela: 0.28 %

La férmula para la variedad dietética de nuestro arroz con leche sera:
- Leche descremada: 74.90 %

- Arroz integral: 18.78 %

- Azucar: 5.20 %

- Conservante (sorbato de potasio): 0.22 %

- Pimienta olorosa: 0.30 %

- Clavo de olor: 0.30 %

- Canela: 0.30 %

4.14 CALCULO DE LA CANTIDAD DE MATERIA PRIMA NECESARIA

De la cantidad total de producto terminado, una parte de la produccién sera
destinada para consumo en la ciudad. Se ha planteado el establecimiento de
tres puntos para la comercializacion local del arroz con leche y cada uno
trabajara con un stock promedio de 302 litros diarios de lunes a viernes y de
549 litros diarios los sabados y domingos. Esto da un total de 66.407 litros al

mes para el mercado interno.
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Cuadro 4.5
Produccién programa con maxima capacidad productiva

Produccion maxima:
66,407

Comercializacién diaria | Porcentaje | Prom. Ponderado Produccion mensual Produccion diaria* | En cadaisla
Lunes 11.59% 907 302
Martes 10.53% 907 302
Miercoles 11.59% 907 302
Jueves 10.53% 907 302
Viernes 13.68% 907 302
Promedio 11.58% 35.50% 23,572
Sébado 21.05% 1,647 549
Démingo 21.05% 1,647 549
Promedio 21.05% 64.50% 42,835
Promedio Total 32.63%

Elaborado por la Autora

Pero, una buena parte de la produccion tendra como destino final la
exportacion (a partir del tercer afio). Se ha pensado comercializar el arroz con
leche en envases de vidrio de 16 onzas (que son equivalentes a 445 ml de
capacidad). Se exportaran 10.000 envases mensuales, lo que significa un
volumen total de 4.450 litros al mes para comercializacién fuera del pais.

Esto implica que, a partir del tercer afio, el total de la produccion debe ser de
77.664 litros al mes

La cantidad mensual inicial de la materia prima necesaria para cubrir la

demanda total esperada, se especifica a en la siguiente tabla:

Cuadro 4.6
Cantidad estimada de materia prima

INGREDIENTE PORCENTAJES CANTIDAD
Leche entera 71.17% 47,262
Arroz 17.79% 11,814
AzUcar 9.96% 6,614
Conservante 0.21% 139
Pimienta

olorosa 0.29% 193
Clavo de olor 0.29% 193
Canela 0.29% 193

Elaborado por la Autora

Para la preparacion del arroz con leche light la unica diferencia con relacion

a la receta del arroz con leche normal, es que en la formulacion la cantidad de
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azucar es menor. Se requieren 502 kg menos de azucar mensualmente. De ahi
las cantidades de las demas materias primas se mantiene constante,
obviamente considerando que en la formulacion establecida para el arroz con
leche dietética se emplea leche descremada y arroz integral y por tanto no

afecta los volumenes requeridos de materia prima.

Del total, el 30% de la produccion sera del arroz con leche dietético.

Para la coccion del arroz, la relacion aproximada de volumen del agua con el

arroz es de 4 a 1 respectivamente.

Estas otras 2 variedades de férmulas de arroz con leche se diferencian
sencillamente por la cantidad de azucar presente. Se puede pensar en
organizar pruebas de gustaciéon con el producto estandar mas estas otras dos
variedades. Con los resultados de los paneles de degustacion definiremos la

formulacién especifica ideal del producto.

Formula alternativa 1

- Leche entera: 73.26 %

- Arroz: 18.32 %

- Azucar: 7.33 %

- Conservante (sorbato de potasio): 0.22 %
- Pimienta olorosa: 0.29 %

- Clavo de olor: 0.29 %

- Canela: 0.29 %

Formula alternativa 2

- Leche entera: 74.08 %

- Arroz: 18.52 %

- Azucar: 6.30 %

- Conservante (sorbato de potasio): 0.22 %
- Pimienta olorosa: 0.30 %

- Clavo de olor: 0.30 %

- Canela: 0.30 %
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CAPITULO 5

ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES DEL PROYECTO

5.1.1 Inversidn inicial en activo fijo y diferido

La inversion en activos se puede diferenciar claramente, segun su tipo. En
este apartado se define la inversidén monetaria soélo en los activos fijo y diferido,
que corresponden a todos los activos necesarios para operar la empresa desde
los puntos de vista de produccién, administracion y ventas. El activo circulante,
que es otro tipo de inversion, se determina en el siguiente apartado. De
acuerdo a las leyes vigentes, el impuesto al valor agregado no se considera

como parte de la inversion inicial.

Se empieza con la adecuacion del local elegido, para el cual se haran las

siguientes remodelaciones, cuyo total fue de:

110



Cuadro 5.1
Adecuaciones del local

. . Arga Costo
Edificaciones construida
Total
por m2
Bodega 35 $5,600.00
Area de Produccién 113 $18,080.00
Oficinas Técnicas y
Administrativas 45 $7,200.00
Guardiania 3 $480.00
Vestidores y Barios 4 $640.00
TOTAL 200 $32,000.00

Fuente: Ing. Civil FLORES, J.
Elaborado por la Autora

Continuamos con el resto de los activos fijos, para determinar el monto total
de la inversion inicial. Un mayor detalle de esta inversion se encuentra en los
Anexos 5.1y 5.2.
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Cuadro 5.2

Activos fijos de produccién

DESCRIPCION CANTIDADEs|  PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL
ACTIVOS FIJOS
Adecuacion Edificio (m2) 200 $160.00 $32,000.00
Maquinas y equipos $23,670.00
Olla a presion con sistema de agitacion 3 $2,147.00 $6,441.00
Estufa industrial a gas 3 $426.00 $1,278.00
Tanque de Al 80 litros con bomba 3 $1,852.00 $5,556.00
Caballaje de 1HP para la bomba 3 $132.00 $396.00
Etiquetadora modelo CIXL 1 con
bandas 1 $1,197.00 $1,197.00
Bascula 0.5 ton 1 $125.00 $125.00
Congelador de almacenamiento
industrial 1 $2,000.00 $2,000.00
Mesa de trabajo refrigerante (islas) 3 $1,800.00 $5,400.00
Microonda LG (islas) 3 $165.00 $495.00
Balanza 1 $165.00 $165.00
Ph metro 1 $75.00 $75.00
Centralina para conexion de gas 1 $392.00 $392.00
Tanque de gas 10 $15.00 $150.00
Muebles, vehiculo y enseres $23,755.32
Computadoras 4 $650.00 $2,600.00
Impresora Multifuncional Laser 1 $235.00 $235.00
Fax de oficina 1 $190.40 $190.40
Escritorios de oficina 4 $120.00 $480.00
Sillas de oficina 8 $50.00 $400.00
Muebles de oficina 3 $110.00 $330.00
Muebles del lobby 1 $300.00 $300.00
Archivadores de oficina 3 $120.00 $360.00
Lamparas del lobby 2 $60.00 $120.00
Pizarra acrilica 1 $120.00 $120.00
Teléfonos de oficina 2 $36.96 $73.92
Sistema de radio integrado 2 $98.00 $196.00
Camioneta doble cabina 1 ton 1 $16,850.00 $16,850.00
Central de aire 1 $1,500.00 $1,500.00
Herramientas $846.00
Mandiles 8 $18.00 $144.00
Gorros de cabellos 2 $8.00 $16.00
Guantes 8 $3.00 $24.00
Botas 5 $15.00 $75.00
Bidones herméticos de 8 litros 50 $2.50 $125.00
Tubos de ensayo 4 $3.00 $12.00
Kit de laboratorio profesional 1 $450.00 $450.00
Suministros $167.00
Suministros varios de oficina 4 $25.00 $100.00
Suministros varios de limpieza 1 $42.00 $42.00
Tachos de basura reciclables 5 $5.00 $25.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $80,438.32

Fuente: Varios proveedores industriales
Elaborado por la Autora
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El activo diferido comprende todos los activos intangibles de la empresa, que

estan perfectamente definidos en las leyes impositivas. Para la empresa y en la

etapa inicial, los activos diferidos relevantes son:

Cuadro 5.3

Inversiédn en activos diferidos

DESCRIPCION CANTIDADES PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL
ACTIVOS DIFERIDOS
Instalacidon de Maquinarias $1,451.97
Gastos de Arranque $4,559.63
Capital suscrito 1 $427.05 $427.05
Honorarios de abogado 1 $500.00 $500.00
Afiliacion Camara de Comercio 1 $64.00 $64.00
Registro de inscripcién de constitucion 1 $100.00 $100.00
Registro de nombramiento 1 $54.00 $54.00
Permiso de funcionamiento 1 $10.00 $10.00
Publicacion en el diario 1 $45.00 $45.00
Numero Patronal del IESS 15 $10.00 $150.00
Deposito para alquiler del local 3 $700.00 $2,100.00
Derecho de llave para islas 3 $369.86 $1,109.58
Derecho por marca comercial 1 $248.00 $248.00
Publicidad preoperativa $3,811.50
Licencias informaticas 1 $224.00 $224.00
Hosting de Internet y website 1 $953.75 $953.75
Capacitacion a personal 1 $350.00 $350.00
Total Activos Diferidos $11,598.84

Elaborado por la Autora

Para la instalacion de las maquinas, se considero un porcentaje del 5% del

valor total de las mismas, de acuerdo a lo comentado por los diferentes

proveedores industriales a quienes se consulto.

Con respecto a la publicidad preoperativa, de acuerdo a lo expuesto en el

capitulo 3, se obtuvieron los siguientes valores, para aplicar una publicidad

agresiva durante un mes, en la ciudad de Guayaquil.
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Cuadro 5.4

PUBLICIDAD PREOPERATIVA (1 mes)

Costo
Formato de comunicacion Cantidad Costo unitario total

Impulsadoras 3 $240.00 $720.00
Muestras gratis (vasitos de 0,25 litros) 300 $0.50 $150.00
Descuentos (Interbarrial de fatbol) 664 $0.50 $332.04
Flyers 300 $0.10 $30.00
Afiches publicitarios 10 $10.00 $100.00
Anuncios por radio: Radio Canela y Fuego 180 $1.00 $180.00
Diario El Universo - La Revista 4 $324.87 $1,299.48
Diario Expreso - Expresiones 4 $56.31 $225.24
Revista Vistazo 1 $649.74 $649.74
Revista Generacion 21 1 $125.00 $125.00

TOTAL $3,811.50

Fuente: Varios medios de comunicacion
Elaborado por la Autora

5.1.2 Determinacion del capital de trabajo

El capital de trabajo es la inversidn adicional liquida que debe aportarse para
que la empresa empiece a elaborar el producto arroz con leche en sus
diferentes presentaciones. Contablemente se define como activo circulante
menos pasivo circulante, pero el calculo del capital de trabajo en este proyecto

se lo hara con el método del déficit acumulado maximo
5.1.2.1 Método del déficit acumulado maximo*
El calculo de la inversion en capital de trabajo por este método supone

calcular, para cada mes, los flujos de ingresos y egresos proyectados y

determinar su cuantia como el equivalente al déficit acumulado maximo.

174
* SAPAG CHAIN, Nassir y Reinaldo. Preparacion y Evaluacion de Proyectos
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Cuadro 5.4

Determinacion del Capital de Trabajo

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Ingresos $3,237.34 | $3,237.34 | $6,474.68 | $6,474.68 | $6,474.68 | $12,949.36
Egresos $6,193.23 | $6,193.23 | $7,442.51 $7,442.51 $7,442.51 $9,941.07
Saldos -$2,955.89 | -$2,955.89 -$967.83 -$967.83 -$967.83 $3,008.30
Saldo acum.| -$2,955.89 | -$5,911.77 | -$6,879.60 | -$7,847.43 | -$8,815.25 | -$5,806.96

Fuente: Estado de Resultado mensual proyectado (Afio 1)
Elaborado por la Autora

Con este método, se determiné que el capital de trabajo necesario para que

la empresa empiece a operar normalmente es de USD 8.815.25.

De esta manera, la inversion inicial total del proyecto es de USD 100,851.41,
siendo la inversién en activos fijos el rubro mas representativo con un 79.76%;
mientras que la inversion en activos diferidos tiene un peso porcentual del

11.50% del total de la inversion inicial.

Cuadro 5.5
Inversion Inicial Total

Concepto Monto Porcentaje

Inversion Fija $80,437.32 79.76%
Inversion

Diferida $11,598.84 11.50%
Capital de

Trabajo $8,815.25 8.74%

TOTAL $100,851.41 100.00%

Elaborado por la Autora

5.2 FINANCIAMIENTO

De acuerdo a lo expuesto en el capitulo anterior, existiran tres personas que
aportaran parte de sus ahorros para el desarrollo de la empresa, siendo todas
estas personas, solventes financieramente y parientes cercanos de la
realizadora de este proyecto. Cada socio aportara, en partes iguales, el capital
necesario para dar inicio a la ejecucion del proyecto, por lo que todos los socios

tendran un 33,33% de participacion accionaria en la empresa:
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Cuadro 5.6

Financiamiento del proyecto

% de Aporte en
participacion délares

Inversionista 33.34% uUSD 33.618
1

Inversionista 33.33% uUSsSD 33.617
2

Inversionista 33.33% USD 33.617
3

Elaborado por la Autora

De esta manera, no sera necesaria la participacion de terceros (instituciones
financieras), evitando asi muchos tramites engorrosos y dificiles de conseguir
en el mercado financiero tradicional, especialmente para un negocio que recién

esta en etapa de planificacion.

5.3 INGRESOS PROYECTADOS

Como se establecié anteriormente, los ingresos para el proyecto estaran
determinados por la venta del producto, en sus dos presentaciones (tanto Light
como normal), en las islas que para tal propdsito estaran ubicadas en los
centros comerciales del Mall del Sol, Mall del Sur y Riocentro Los Ceibos, para
de esta manera tratar de cubrir los puntos geograficos mas importantes de la
ciudad, ya que el Mall del Sol estad ubicado en el Norte de Guayaquil, el otro
Mall esta en el sur de la urbe, y el Riocentro Los Ceibos, pese a que se
encuentra también en el Norte de la ciudad, hay avenidas y carreteras
estratégicas que lo conectan con sectores suburbanos de la ciudad, en donde
habitan familias de clase social distintas (Ceibos, clase media alta y alta; Puerto
Azul, clase media alta y alta; Prosperina, clase social baja), quienes convergen
en este punto comercial, mucho mas ahora después de la inauguracion del
Hipermarket (dentro del propio centro comercial) y de un Megamaxi a solo

escasos metros del mismo.

Dicho esto, tomamos en cuenta la preferencia de los guayaquilefios por

estos centros comerciales, la demanda esperada, y con un precio de USD 0,50
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por vasito (de 250 gramos), se obtuvo el siguiente flujo de ingresos para el
primer ano. Vale la pena aclarar, que establecimos un crecimiento moderado
de las ventas, e iniciamos solo con el 25% de la capacidad de la empresa,
dado que durante los primeros meses el producto, la empresa y sobretodo, los
lugares de expendio, se daran a conocer, lo que provocara que a partir del
sexto mes del primer afio, se alcance un nivel optimo de venta, tal como

podemos ver a continuacion:
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CUADRO 5.7

Total de ingresos estimados por mes (Primer afo)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
% estimado de venta 2.08% 2.08% 4.17% 4.17% 4.17% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%
Cantidad 6,641 6,641 13,281 13,281 13,281 26,563 26,563 26,563 26,563 26,563 26,563 26,563
Precio $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50
Subtotal Ventas $3,320.35 | $3,320.35 | $6,640.70 | $6,640.70 | $6,640.70 | $13,281.40 | $13,281.40 | $13,281.40 | $13,281.40 | $13,281.40 | $13,281.40 | $13,281.40
(-) Dscto. Vtas (2.5%) $83.01 $83.01 $166.02 $166.02 $166.02 $332.03 $332.03 $332.03 $332.03 $332.03 $332.03 $332.03
TOTAL $3,237.34 | $3,237.34 | $6,474.68 | $6,474.68 | $6,474.68 | $12,949.36 | $12,949.36 | $12,949.36 | $12,949.36 | $12,949.36 | $12,949.36 | $12,949.36
Lugares de expendio:
Mall del Sol (49%) $1,586.30| $1,586.30| $3,172.59| $3,172.59| $3,172.59 $6,345.19| $6,345.19] $6,345.19| $6,345.19] $6,345.19[ $6,345.19] $6,345.19
Mall del Sur (27%) $874.08 $874.08] $1,748.16 $1,748.16] $1,748.16| $3,496.33| $3,496.33| $3,496.33| $3,496.33| $3,496.33| $3,496.33] $3,496.33
Riocentro Los Ceibos (24%) $776.96 $776.96] $1,553.92| $1,553.92] $1,553.92| $3,107.85| $3,107.85| $3,107.85| $3,107.85| $3,107.85| $3,107.85| $3,107.85
Total ingresos $3,237.34| $3,237.34| $6,474.68] $6,474.68| $6,474.68] $12,949.36] $12,949.36] $12,949.36] $12,949.36| $12,949.36] $12,949.36 $12,949.36

Nota: Empresa trabaja en promedio, a un 40% de su capacidad productiva

Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado por la Autora
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De acuerdo con el Cuadro anterior, se puede establecer que el ingreso
esperado para el primer afio de operacion del proyecto sera de USD 116.544.
A partir del segundo ano, el porcentaje de ventas mensuales se mantendra en
un 8,33%, aumentando el nivel de ventas con respecto al primer afo, en un
2,5% que, de acuerdo al INEC, es la tasa de crecimiento poblacional de la
ciudad de Guayaquil, de acuerdo al ultimo censo poblacional realizado. Esto
hara que la empresa opera a un 50% de su capacidad productiva, lo que
también provocara que se amplien los puntos de ventas, expendiendo el
producto en una isla que se colocara en el centro comercial Policentro de la

ciudad, pero solamente para cubrir el 10% en el incremento de la produccién.

Para el tercer ano, se espera cubrir el resto de la participacion del mercado
que genera dicho centro comercial en las compras de los ciudadanos que
habitan en la ciudad de Guayaquil, dado que en agosto del 2006, nos
enteramos que la empresa Milk&Rice se retiré de este centro comercial, mas
por problemas legales que financieros, dado que la otra franquicia de venta de
Helados Dietéticas de este grupo (Friollate) sigue operando normalmente. Para
alcanzar las metas propuestas, se ampliara la capacidad productiva de la
planta en un 60%. Asimismo, se instalara una nueva isla en el centro comercial
Unicentro, ubicado en pleno centro de la urbe, logrando cubrir de esta manera,

todos los puntos estratégicos de la ciudad (Norte, Sur, Noroeste y centro).

A partir del cuarto afo, se empezaran con las exportaciones del producto a
Colombia en una pequenfa escala, por intermedio de un broker internacional, lo
que hara que se amplié el funcionamiento de las maquinas, y se contrate mas

personal.

También se considerd una inflacion proyectada anual del 3,10%° (de
acuerdo a estimaciones realizadas por el Banco Central del Ecuador), para el
aumento en el precio del producto, por lo que los ingresos proyectados anuales
esperados durante los cinco afos de evaluacion del proyecto, resultan ser de la

siguiente manera:

174
5 www.superban.gov.ec
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Cuadro 5.8
Ingreso proyectados anuales

Periodo Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad 318,754 398,442 478,130 569,772 661,713
Ciclo de vida | Introduccion | Crecimiento | Crecimiento | Crecimiento Madurez

Elaborado por la Autora

5.4 COSTOS Y GASTOS PRESUPUESTADOS

5.4.1 Costos directos o variables

Los costos directos o variables de produccion, comprenden todos aquellos
factores que varian de acuerdo al nivel de produccién de la planta. Para
nuestro caso en particular, los costos variables se dividieron en cuatro rubros
que son:

Materia prima
Materiales directos

Mano de obra directa

AR NEENEEN

Gastos indirectos de fabricacion (GIF)

El costo por materia prima fue descrito en el capitulo anterior, pero
comprende como su nombre lo indica, todos los elementos necesarios para

producir el producto arroz con leche.

Los materiales directos comprenden los vasitos plasticos necesarios para
comercializar los productos en las islas de los centros comerciales locales, y
también las cucharitas plasticas que los compradores usaran para poder

consumir el producto.

La mano de obra directa son todas aquellas personas que intervienen en el
proceso productivo del arroz con leche, y comprende a los obreros de planta,
los vendedores de las islas, y al laboralista que verificara la calidad diaria del

producto que se expendera en las islas de los centros comerciales.
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Finalmente, los gastos indirectos de fabricacion (GIF) son el gas industrial y
la electricidad que se usara durante el proceso productivo del arroz con leche.
El agua, como es utilizada para la limpieza de las maquinas, ollas y demas
enseres, no interviene directamente durante el proceso productivo, por lo que
sera considerada como un costo fijo mensual, pues no importa cuanto
produzca la planta, se usara en promedio la misma cantidad de agua

diariamente.

Cabe mencionar que el cuadro que se presenta a continuacién, son los
costos variables cuando la empresa se encuentra en un 100% de su
capacidad, de ahi que variara da afno a afo, de acuerdo a la capacidad
productiva realmente utilizada. Asimismo, se ha considerado el nivel de
inflacién proyectado por el Banco Central del Ecuador, para hacer los ajustes

necesarios, especialmente en las remuneraciones del personal directo.

Cuadro 5.9
Costos variables estimados
Descripcion Cantidad Unidad [Costo Unitario| Costo Mensual| Costo anual
Materia prima $8,419.60 $101,035.21
Leche 11,815 [litros $0.53 $6,262.20 $75,146.36
Arroz 2,953 kilogramos $0.31 $909.66 $10,915.96
Azucar 1,654 kilogramos $0.37 $610.98 $7,331.77
Sorbato de potasio 35 kilogramos $6.25 $217.90 $2,614.78
Pimienta olorosa 48 kilogramos $2.60 $125.18 $1,502.13
Clavo de olor 48 kilogramos $2.85 $137.21 $1,646.56
Canela 48 kilogramos $3.25 $156.47 $1,877.66
Materiales directos $2,100.00 $25,200.00
Vasitos plasticos 70,000 0,25 litros $0.02 $1,400.00 $16,800.00
Cucharitas plasticas 70,000 $0.01 $700.00 $8,400.00
Mano de obra directa $1,750.00 $39,720.00
Obreros 6 $225.00 $1,350.00 $16,200.00
Vendedores islas $260.00 $1,560.00 $18,720.00
Laboratista 1 $400.00 $400.00 $4,800.00
GIF $223.20 $2,678.40
Gas industrial 12 tanque $15.00 $180.00 $2,160.00
Electricidad 240 kilovatio/hora $0.18 $43.20 $518.40
TOTAL $12,492.80 $168,633.61

Elaborado por la Autora
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5.4.2 Costos Fijos

Los costos fijos son aquellos que no varian de acuerdo al nivel productivo de
la planta, pero son necesarios para el correcto desenvolvimiento de la
empresa. En nuestro caso especifico, se dividen en tres: Mano de obra

indirecta, materiales indirectos y gastos administrativos.

La mano de obra indirecta comprende al personal necesario para repartir el
producto final a las islas en los diferentes centros comerciales para que los
consumidores puedan comprarlos. En este caso, se han considerado a un
chofer de la camioneta y a un ayudante, que lo ayudara a repartir el producto a

los diferentes stands.

Los materiales indirectos comprenden las fundas de pasas que se repartiran
en cada isla, y que los clientes podran solicitar en su arroz con leche si es de
su preferencia. La compra de este producto esta justificada en los resultados
de las encuestas, puesto que fue el primer producto que los encuestados

quisieran comer junto a su arroz con leche.

5.4.2.1 Gastos Administrativos

El gasto administrativo, comprende varios rubros secundarios que se

detallan a continuacion:
» Los sueldos del personal administrativo, siete personas en total

que perciben los siguientes sueldos mensuales, incluyendo beneficios

sociales, durante el primer ano de operacion de la empresa:
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Cuadro 5.10
Gastos Administrativos estimados

Sueldo Sueldo
Concepto Cantidad mensual anual

Gerente General 1 $1,100.00 $13,200.00
Jefe de Ventas 1 $600.00 $7,200.00
Secretaria 1 $360.00 $4,320.00
Contabilidad

externa 1 $430.00 $5,160.00
Limpieza general 2 $160.00 $3,840.00
Guardiania 1 $200.00 $2,400.00
TOTAL 7 $2,850.00 $36,120.00

Elaborado por la Autora

» El alquiler del local en donde estara ubicada la planta, que tiene

un costo de USD 700 ddélares mensuales durante el primer afio de

operacion, valor que aumentara cada afio de acuerdo al nivel de

inflacion estimado.

» El alquiler de las islas en los centros comerciales, que tiene un

valor promedio mensual de USD 500 y que ya fue expuesto en el

anterior capitulo. Para los proximos afnos, este valor se incrementara de

acuerdo a la expansion de la empresa a otros centros comerciales, y por

el nivel general de precios pronosticados para los préximos afos.

» La publicidad continua para posicionar el producto en la mente de

los consumidores potenciales,

como para

inducir a nuevos

compradores de las diversas propiedades nutritivas del arroz con leche

Cuadro 5.11
PUBLICIDAD ANUAL
Formato de comunicacion Cantidad | Costo unitario| Costo total

Descuentos (Interbarrial de futbol) 664 $0.50 $1,328.14
Anuncios por radio: Radio Canela y Fuego 2160 $1.00 $2,160.00
Mantenimiento de la pagina web 12 $15.00 $180.00
Diario El Universo - La Revista 12 $324.87 $3,898.44
Diario Expreso - Semana 12 $56.31 $675.72
Revista Vistazo 3 $649.74 $1,949.22
Revista Generacion 21 4 $125.00 $500.00

TOTAL $10,691.52

Elaborado por la Autora
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El aumento en el nivel de precios de la publicidad también estara sujeto a la

inflacion anual proyectada por el Banco Central del Ecuador.

» Los servicios basicos que pagara la empresa por concepto de
agua, luz para las oficinas y teléfono que se ha calculado en USD 90
mensuales, de acuerdo a los comentarios de los administradores de

otras plantas parecidas a la nuestra.

» El servicio de Internet que se contratara a la empresa Interactive
para el mantenimiento de la pagina Web creada y disefiada por la propia

empresa, cuyo costo mensual es de USD 35

» El combustible para la camioneta de la empresa, que se lo ha
calculado en USD 10 diarios, trabajando a medio tanque dado que las

distancias que recorre no son tan largas.

» ElI mantenimiento del vehiculo, que de acuerdo a consultas
hechas a mecanicos automotrices debe, ser por lo menos del 5% anual
del valor de mercado de la camioneta, por el trabajo diario que realiza.
En esta estimacion, también esta considerado el gasto anual por

matricula.

» El mantenimiento de las maquinas de la planta, que debe ser del
2 al 8% de su valor de mercado, de acuerdo a consultas a un ingeniero
industrial; para nuestro caso, como la empresa logra trabajar como
maximo a un 60% de su capacidad, hemos considerado un porcentaje

del 5% anual.

A continuacion, en forma de resumen, presentamos en el siguiente cuadro
todo lo expuesto como costos fijjos para el primer afio de operacidn de la
empresa. Como se explico anteriormente, estos costos fijos estaran sujetos a la

tasa de inflaciéon anual del 3,1%, proyectada por el BCE.
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Cuadro 5.12

Costos Fijos estimados

Costo Costo Costo
Descripcién Cantidad Unitario Mensual anual
Mano de obra indirecta $390.00 $4,680.00
Chofer camioneta 1 $230.00 $230.00 $2,760.00
Repartidor 1 $160.00 $160.00 $1,920.00
Materiales indirectos $144.30 $1,731.60
Funda de pasas 78 $1.85 $144.30 $1,731.60
Gastos Administrativos $3,594.79 $80,337.52
Sueldos personal
admin. 7 $2,850.00 $36,120.00
Alquiler local 1 $700.00 $700.00 $8,400.00
Alquiler islas 3 $500.00 $1,500.00 $18,000.00
Publicidad 1 $890.96 $10,691.52
Servicios basicos $90.00 $1,080.00
Internet 1 $35.00 $35.00 $420.00
Combustible vehiculo 1 $10.00 $300.00 $3,600.00
Mantenimiento
vehiculo 1 $70.21 $842.50
Mantenimiento
magquinas $98.63 $1,183.50
TOTAL $4,129.09 $86,749.12

Elaborado por la Autora

5.4.3 Otros Gastos

5.4.3.1 Comision para broker

A partir del cuarto afo, la empresa empezara a exportar su producto arroz
con leche al mercado colombiano. Para tal efecto, contara con la suficiente
experiencia en el mercado local, y con estudios de mercado que demuestran la

factibilidad de exportar el producto el vecino pais del Norte.

De acuerdo a experiencias de otras empresas pequefias y medianas,
incluyendo algunas franquicias importantes y con mayor experiencia como
Bopan, Churrin-Churrén y Coco Express, es muy complejo exportar el nombre
o la marca de la empresa, y los hechos lo demuestran ya que apenas solo una
de estas franquicias recientemente inaugurdé un local en Honduras (Churrin-
Churron), mas por un golpe de suerte que por una estrategia planificada, de

acuerdo a una fuente interna de la empresa.
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Por eso, estos mismos administradores aconsejan que al principio sea mejor
utilizar los servicios de un broker internacional que cobran entre 2 al 5% de
comision por las ventas colocadas en el exterior, lo que resulta mas beneficioso
para la empresa, a que ella misma se encargue de todos los tramites
engorrosos que implica exportar los productos a otro pais, aunque Colombia no
pone tantas trabas como otros paises o mercados (EE.UU., Canada, Unidn

Europa, Australia).

Es por esta razon, que a partir del cuarto afo, se ha considerado pagarle
una comisidn del 5% al broker internacional para las exportaciones del

producto al hermano pais de Colombia.

5.4.3.2 Depreciacion y Amortizacién

Como se sabe, ambos rubros representan la perdida del valor de los activos
fijos y diferidos, respectivamente, para obtener un escudo fiscal frente al pago
de impuestos.

De acuerdo al SRI, se utilizé el método de linea recta para depreciar los

activos fijos de la empresa, lo que provoca que dicho gasto quede como esta

expuesto en el Cuadro 5.13.
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Cuadro 5.13

Depreciacion anual estimada

o ) Precio Precio Vida o Valor de
Descripcion Cantidades o A Depreciacién
Unitario Total util Salvamento
Obra civil
Readecuaciones local $32,000.00 20 $1,600.00 $24,000.00
TOTAL DEPRECIACION OBRA CIVIL $1,600.00
Maquinarias
Ollas a presion con sistema de agitacion 3 $2,147.00 $6,441.00 10 $644.10 $3,220.50
Estufa industrial de gas 3 $426.00 $1,278.00 10 $127.80 $639.00
Tanque de Al 80 litros con bomba 3 $1,852.00 $5,556.00 10 $555.60 $2,778.00
Caballaje de 1HP para la bomba 3 $132.00 $396.00 10 $39.60 $198.00
Congelador industrial de almacenamiento 1 $2,000.00 $2,000.00 10 $200.00 $1,000.00
Balanza 1 $165.00 $165.00 10 $16.50 $82.50
Ph metro 1 $75.00 $75.00 10 $7.50 $37.50
Bascula 1 $125.00 $125.00 10 $12.50 $62.50
Mesa de trabajo para islas 3 $1,800.00 $5,400.00 10 $540.00 $2,700.00
Microondas 3 $165.00 $495.00 5 $99.00 $0.00
Etiquetadora modelo CIXL 1 con bandas 1 $1,197.00 | $1,197.00 10 $119.70 $598.50
TOTAL DEPRECIACION MAQUINAS $2,362.30
Muebles, vehiculos y enseres
Computadoras 4 $650.00 $2,600.00 3 $866.67 $0.00
Multifuncional laser 1 $235.00 $235.00 3 $78.33 $0.00
Escritorios de oficina 4 $120.00 $480.00 5 $96.00 $0.00
Sillas de oficina 1 $50.00 $50.00 5 $10.00 $0.00
Muebles de oficina 3 $110.00 $330.00 5 $66.00 $0.00
Muebles del lobby 1 $300.00 $300.00 5 $60.00 $0.00
Archivadores de oficina 1 $60.00 $60.00 5 $12.00 $0.00
Lamparas del lobby 2 $60.00 $120.00 5 $24.00 $0.00
Pizarra acilica 1 $120.00 $120.00 5 $24.00 $0.00
Teléfono de oficina 2 $36.96 $73.92 3 $24.64 $0.00
Sistema de radio integrado 2 $98.00 $196.00 3 $65.33 $0.00
Camioneta pick up 1 $16,850.00 | $16,850.00 10 $1,685.00 $8,425.00
Fax 1 $190.40 $190.40 3 $63.47 $0.00
Central de aire 1 $1,500.00 $1,500.00 5 $300.00 $0.00
TOTAL DEPRECIACION MUEBLES, VEHICULOS Y ENSERES $3,375.44
TOTAL DE DEPRECIACIONES $7,337.74

Elaborado por la Autora

Para el caso de la amortizacién de los activos diferidos o intangibles, se
utilizé una tasa anual del 20% para que se terminen de amortizar en cinco

anos, de acuerdo a las leyes tributarias vigentes en el Ecuador.
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Cuadro 5.14
Gasto de amortizacion estimado

Descripcion Valor Tas.ade” Amortizacion
amortizacién

Instalacion de Maquinarias $1,451.97 20% $290.39
Gastos de Arranque $4,559.63 20% $911.93
Derecho por marca

comercial $248.00 20% $49.60
Publicidad preoperativa $3,811.50 20% $762.30
Licencias informaticas $224.00 20% $44.80
Capacitacion a personal $953.75 20% $190.75
Hosting de Internet y

website $953.75 20% $190.75

TOTAL AMORTIZACION $2,440.52

Elaborado por la Autora

5.5 ESTADOS FINANCIEROS

5.5.1 Estado de Pérdidas y Ganancias

También conocido como Estados de Resultado; refleja los resultados del
proyecto en términos de costos y gastos totales en que se deben incurrir para
ejecutar el programa de produccién propuesto, mas las ventas de cada periodo

anual y los excedentes (utilidades) que se generan.

A continuacién, se presenta en el cuadro 5.15, el Estado de Pérdidas y

Ganancias consolidado para los cinco afos de vida util del proyecto
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Cuadro 5.15

Estados de Pérdidas y Ganancias Proyectado

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Ventas Brutas $119,532.60 $205,396.85|  $254,116.98| $292,451.00|  $333,596.34

Ventas al mercado interno $119,532.60 $205,396.85|  $254,116.98| $268,544.48]  $283,791.09

Ventas al mercado externo $0.00 $0.00 $0.00 $23,906.52 $49,805.25
(-) Dscto ventas internas (2.5%) $2,988.31 $5,134.92 $6,352.92 $6,713.61 $7,094.78
Ventas Netas $116,544.28 $200,261.93|  $247,764.06| $285,737.38|  $326,501.56
(-)Costos de produccion

Variables $44,974.08 $77,280.47 $95,611.39|  $115,004.57|  $135,508.24
Utilidad Bruta en Ventas $71,570.20 $122,981.46] $152,152.67| $170,732.81 $190,993.32
(-) Mano de obra indirecta $4,680.00 $4,825.08 $4,974.66 $5,128.87 $5,287.87
(-) Materiales indirectos $1,731.60 $1,785.28 $1,840.62 $1,897.68 $1,956.51
(-) Gastos Administrativos $43,137.52 $50,660.78 $58,609.03 $64,230.39 $72,573.02
(-) Comision broker $1,195.33 $2,490.26
(-) Depreciacion y amortizacion $9,778.26 $9,778.26 $9,778.26 $9,778.26 $9,778.26
Utilidad antes de impuestos $12,242.82 $55,932.06 $76,950.10 $88,502.29 $98,907.40
(-) 15% de Participacion a los trabajadores $1,836.42 $8,389.81 $11,542.51 $13,275.34 $14,836.11
Utilidad antes del Impuesto a la Renta $10,406.40 $47,542.25 $65,407.58 $75,226.94 $84,071.29
(-) 25% del Impuesto a la Renta $2,601.60 $11,885.56 $16,351.90 $18,806.74 $21,017.82
UTILIDAD NETA $7,804.80 $35,656.69 $49,055.69 $56,420.21 $63,053.47

Elaborado por la Autora

Nos podemos dar cuenta que las utilidades de

la empresa se van

incrementando afo a afo, empezando en el primer aio de operacion con una

ganancia neta de USD 8.324, mientras que en el ultimo afio de evaluacion, la

ganancia neta es de USD 79.566, gracias, en parte, a las ventas externas del

producto a Colombia.

Esto pese a que hemos sido conservadores en muchos aspectos, entre

ellos, que el nivel de utilizacion de la capacidad productiva de la empresa no

sobrepasa el 80% de su capacidad instalada.

5.5.2 Balance General Inicial

Constituye el cuadro resumen de lo que tiene el proyecto (activos), lo que

debe (pasivos) y el aporte de los socios (patrimonio).

La condicién contable basica es la igualdad entre activo

patrimonio

= pasivo +
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El Balance General Inicial de la empresa, queda de la siguiente forma:

Cuadro 5.16

Balance General Inicial

Empresa EcuaRice S.A.
Balance General

Diciembre 30/ Afio 2006
ACTIVO PASIVO
Caja $8,815 Cuentas por pagar $0
Edificio $32,000
Maquinaria $23,670
Muebles y equipos de oficina $6,905
Vehiculo $16,850 PATRIMONIO
Herramientas $846
Suministros de oficina $167 Capital $100,852
Otros activos $11,599

$100,852 $100,852

Elaborado por la Autora

5.5.3 Flujo de Caja

Representa el movimiento en efectivo de las actividades operacionales y no
operacionales del proyecto, no se incluye los costos y gastos como

depreciaciones y amortizaciones, y comprende los siguientes elementos:

e La inversion inicial o los egresos necesarios para iniciar las
actividades

e Los ingresos y egresos generados durante el funcionamiento del
proyecto, tanto operacionales, cuanto no operacionales.

e El valor de salvamento de las inversiones, que representa el

monto de recuperacion o venta de las inversiones realizadas.

Por lo tanto, el flujo de caja efectivo es aquel que se proyecta en un numero
determinado de periodos futuros (cinco en nuestro caso), y que registra
exclusivamente los movimientos de efectivo sin considerar depreciaciones vy

amortizaciones, con cuatro componentes principales:
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Ingresos operacionales

Constituye la recuperacion por ventas, que se calcularon en el Cuadro 5.8

Egresos operacionales

Esta conformado por los desembolsos que se comprometen para cubrir las
obligaciones vinculadas directa e indirectamente al proceso productivo.
Comprenden tanto los costos variables y fijos, calculados en los cuadros 5.9 y

5.12, respectivamente.

Ingresos no operacionales

Representan los ingresos no vinculados al proceso productivo: contratacion
de nuevos pasivos, aportes de accionistas, venta de activos, intereses ganados
por inversiones temporales y donaciones; por razones de ser conservador en
los calculos financieros y evaluar el proyecto por su actividad principal,
descartaremos las tres ultimas fuentes de ingresos no operacionales,

manteniendo los aportes de los socios.

Egresos no operacionales

Constituyen los desembolsos no vinculados al proceso productivo, en cuya
primera parte podria asimilarse al “reparto de un pastel”’, en razéon que los
excedentes generados se distribuyen a los participes directos e indirectos del
proyecto (accionistas: dividendos; trabajadores: participaciéon de utilidades;

Estado: impuestos).

La participacion de trabajadores e impuesto a la renta se obtienen del estado

de pérdidas y ganancias expuesto en el cuadro 5.15

Durante la fase preoperacional se consideran como egresos no
operacionales el cumplimiento del plan de inversiones en lo que respecta a los
activos fijos y activos diferidos, que representan uso de fondos, cuyo
financiamiento se determind en los ingresos no operacionales (aporte de

socios), en calidad de fuentes de fondos.

El cuadro final del flujo de caja es:
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Cuadro 5.17

Flujo de Caja Proyectado

0 1 2 3 4 5
Ingresos operacionales 116.544,28 200.261,93 247.764,06 285.737,38 326.501,56
Costos de produccion -44.974,08 -77.280,47 -95.611,39 -115.004,57 -135.508,24
Mano de obra indirecta -4.680,00 -4.825,08 -4.974,66 -5.128,87 -5.287,87
Materiales indirectos -1.731,60 -1.785,28 -1.840,62 -1.897,68 -1.956,51
Gastos Administrativos -43.137,52 -50.660,78 -58.609,03 -64.230,39 -72.573,02
Comision broker 0,00 0,00 0,00 -1.195,33 -2.490,26
Depreciacion y amortizacion -9.778,26 -9.778,26 -9.778,26 -9.778,26 -9.778,26
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS. 12.242,82 55.932,06 76.950,10 88.502,29 98.907,40
Part. Trabajadores (15%) -1.836,42 -8.389,81 -11.542,51 -13.275,34 -14.836,11
Utilidad antes impto a la Renta 10.406,40 47.542,25 65.407,58 75.226,94 84.071,29
Impuesto a la Renta (25%) -2.601,60 -11.885,56 -16.351,90 -18.806,74 -21.017,82
UTILIDAD NETA 7.804,80 35.656,69 49.055,69 56.420,21 63.053,47
Depreciacion y amortizacion 9.778,26 9.778,26 9.778,26 9.778,26 9.778,26
Inversion Inicial -92.036,16
Capital de Trabajo -8.815,25
Reinversiones -3.315,57
Valor de Salvamento:
Inversion Fija 43.741,50
Recuperacion Capital de Trabajo 8.815,25
FLUJO NETO DE EFECTIVO -$100.851,41 $17.583,06 $45.434,95 $55.518,37 $66.198,47 $125.388,48

Elaborado por la Autora




5.6 EVALUACION FINANCIERA

Para determinar si un proyecto es o no viable, no es suficiente obtener los
cuadros de resultados y haber culminado el proceso de estructuracion
financiera, el analisis se sustenta en obtener razones (indicadores) para
comparar al proyecto con parametros predefinidos o con alternativas
excluyentes, que en calidad de prueba permitan determinar si la inversion debe
ejecutarse y cual es el nivel de riesgo que asumiran los potenciales

inversionistas.

5.6.1 Principales indices de rentabilidad

Rentabilidad Global

Mide la recuperacion porcentual media de la compaiia en su actividad
principal en términos de utilidad con respecto a la operacion. El indice debe ser
superior al costo promedio ponderado de las fuentes utilizadas para financiar el

activo total. Su formula es la siguiente:

Utilidad .Operacional
Ventas

Rentabilidad Global =

Rentabilidad sobre patrimonio (ROE)

Se refiere a la remuneracién porcentual contable que la empresa brinda a
sus accionistas por los recursos propios arriesgados; la razén expuesta tiene
que ser mayor a los resultados que obtendria el accionista en otra inversion de

similares condicion (costo de oportunidad). Su formula es la siguiente:

Utilidad.Neta
Patrimonio

ROE =

Rentabilidad sobre activos (ROA)
Consiste en el rendimiento que genera la compafia por cada unidad

monetaria invertida en activos. Mientras mas alta mejor, se compara contra si
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misma en el analisis horizontal y el promedio de la industria. Su formula es la

siguiente:

ROA =

Utilidad .Neta

Activos

Aplicando cada una de las formulas en los respectivos estados financieros

proyectados de la empresa, presentamos el siguiente cuadro resumen de los

indicadores de rentabilidad esperados para los afos de vida util del proyecto:

Cuadro 5.18
Indicadores de rentabilidad
Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad Neta $7,805 $35,657 $49,056 $56,420 $63,053
Ventas $116,544 $200,262 $247,764 $285,737 $326,502
Utilidad operacional $22,021 $65,710 $86,728 $98,281 $108,686
Patrimonio $118,435 $146,287 $156,371 $167,051 $173,684
Activos $93,515 $86,177 $78,839 $71,501 $64,164
Rentabilidad global 18.90% 32.81% 35.00% 34.40% 33.29%
ROE 6.59% 24.37% 31.37% 33.77% 36.30%
ROA 8.35% 41.38% 62.22% 78.91% 98.27%

Elaborado por la Autora

En el cuadro, nos podemos percatar que todos los indices de rentabilidad se
van incrementando a medida que pasan los afos, gracias al incremento en las
ventas de la empresa y por el correcto manejo de los costos, lo que incide en el

nivel de utilidades de la compania.

5.6.2 Punto de equilibrio

Es un indicador muy importante para determinar el potenciadle generacion
de utilidades. Refleja la capacidad de produccién a la que debe llegar el

proyecto para que deje el umbral de las pérdidas y pase al escenario de las

utilidades.
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El punto de equilibrio se calcula bajo la siguiente formula:

Cf
E=—
(P-Cv)
Cf Costos y gastos fijos
P Precio de venta
Cv Costos y gastos variables
P-Cv Margen de contribucién
Cuadro 5.19
Punto de equilibrio
Fijo Variable
1 2 3 1 2 3
Mano de obra directa Variable $6,300 $10,826 $13,393
Materia prima Variable $30,311 $52,084 $64,438
GIF Variable $804 $1,381 $1,708
Mano de obra indirecta Fijo $4,680 $4,825 $4,975
Materiales directos Variable $7,560 $12,991 $16,072
Materiales indirectos Fijo $1,732 $1,785 $1,841
Depreciaciones Fijo $7,338 $7,338 $7,338
Amortizaciones Fijo $2,441 $2,441 $2,441
Gastos Administrativos Fijo $43,138 $50,661 $58,609
TOTAL $59,327 $67,049 $75,203 $44,974 $77,280 $95,611
VENTAS $116,544 $200,262 $247,764
| PUNTO DE EQUILIBRIO 82.89% 54.52% 49.43%

Elaborado por la Autora

En el primer afo, los costos y gastos fijos ascienden a USD 59.327 y el
margen de contribucion (USD 116.544 — 44.974 = 71.570), que determinan un
punto de equilibrio del 82,89%.

En el tercer afio, los costos y gastos fijos ascienden a USD 75.203 y el
margen de contribucion (USD 247.764 — 95.611 = 152.153), que determinan un
punto de equilibrio del 49,43%.

5.6.3 Indicadores de Retorno

Los indicadores de retorno son coyunturales; se refieren a los resultados

generados en cada periodo, valores que pueden modificarse de uno a otro sin
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que se pueda determinar en forma apropiada un promedio de la fase
operacional del proyecto. Los indicadores de retorno permiten visualizar el

desempefio global del proyecto durante su vida util.

5.6.3.1 Valor Actual Neto (VAN)

Permite descontar los flujos generados a una tasa que reconozca el costo de
oportunidad del dinero, de tal forma que se genera una equivalencia de los
flujos futuros a valor presente, que luego pueden compararse con el monto de

la inversién inicial, la que se efectud al inicio de las operaciones de la empresa.
5.6.3.1.1 Calculo de latasa de descuento (costo de oportunidad)

Corresponde a aquella rentabilidad que se le debe exigir a la inversién por
renunciar a un uso alternativo de los recursos propios en proyectos de riesgo

similar.

Procedemos a calcular la tasa del costo de oportunidad del patrimonio

mediante la aplicacién del CAPM.

Kp =Rf+ [E (Rm)-Rf]B3+6
Donde:

Kp es el costo patrimonial o costo del capital propio

Rf es la tasa libre de riesgo = 4,53%°

E (Rm) es el rendimiento del mercado, calculado en 11,98%’

O es el riesgo pais = 4,87%°

B que corresponde a la beta de la industria de alimentos procesados y, de

acuerdo a la London Business School, es del 0,9

174
6 US Treasures Notes a cinco afios
" www.finance.yahoo (S&P 500)

8 www.superban.gov.ec
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Reemplazando todos estos valores obtenemos un costo del capital propio,

Kp =16.11%

El Valor Actual Neto del presente proyecto es:

Cuadro 5.20

Valor Actual Neto

>
Tasa de dscto. 16,11%
Valores
descontados

Inversién -$100.851,41

Flujo 1 $17.583,06 $15.144,10

Flujo 2 $45.434,95 $33.704,52

Flujo 3 $55.518,37 $35.471,86

Flujo 4 $66.198,47 $36.428,75

Flujo 5 $72.831,72 $34.519,62

Subtotal $155.268,85
VAN $54.417,43
TIR 38,08%

Elaborado por la Autora

Como el VAN que resulté de descontar los flujo de fondos del proyecto fue
mayor que cero (USD 79,326.97 > 0), se acepta el proyecto por ser
financieramente rentable.

5.6.3.2 Tasa interna de retorno (TIR)

En la férmula del calculo del VAN, la TIR es la tasa de descuento a la cual el

Valor Actual Neto es cero.
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En términos mas sencillos, representa el retorno porcentual con respecto a
la inversidn que el proyecto arroja sobre la base conceptual de valor actual de
los flujos operacionales; en definitiva, porcentualmente cuanto el proyecto
entrega a sus participes (inversionistas y financistas) con respecto a la

inversion realizada.

De acuerdo al flujo de fondos obtenido en el proyecto, la TIR para el
proyecto resulta ser de 38,08% y al ser mayor que la TMAR estimada (38,08%
> 16,11%), entonces se acepta que el proyecto es rentable y viable

financieramente.

5.6.3.3 Coeficiente beneficio-costo

Es la relaciéon en términos de valor actual del flujo neto que permite calcular
la tasa interna de retorno sobre la inversion inicial; representa la generacién de

excedentes fruto de la actividad principal del proyecto.

Si el coeficiente es superior a uno, el proyecto genera mas recursos, en

términos de valor actual, que la inversion realizada.

Cuadro 5.21

Coeficiente beneficio/costo

Valores descontados
Inversion -100,851.41
Flujo 1 17,583.06 15,144.10
Flujo 2 45,434.95 33,704.52
Flujo 3 55,518.37 35,471.86
Flujo 4 66,198.47 36,428.75
Flujo 5 125,387.48 59,429.15
Subtotal 180,178.38
B/C 1.79

Elaborado por la Autora

Con ayuda del Cuadro 5.21, nos podemos percatar que el coeficiente
beneficio/costo es mayor que uno, (1.79 > 1); por lo tanto, se acepta que el
proyecto genera mas recursos, en términos actuales, que la inversion

realizada.
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5.6.3.4 Periodo de recuperacion

Es el tiempo operacional que requiere el proyecto para recuperar el valor

nominal del plan de inversiones inicial, reposiciones y ampliaciones previstas.

Mientras menor el periodo de recuperacion, se considera apropiado

Cuadro 5.22
Periodo de recuperacion
Inversion | -100,851.41 | Acumulado| Periodos

Flujo 1 17,583.06 17,583.06 1
Flujo 2 45,434 .95 63,018.01 2
Flujo 3 55,518.37 0.68
Flujo 4 66,198.47

Flujo 5 125,387.48

Elaborado por la Autora

La inversion del proyecto se recupera, para beneplacito de los accionistas,

en 2 afnos y siete meses.

5.7 ANALISIS DE RIESGO

Luego de estructurar y evaluar el proyecto bajo la metodologia descrita,
surge la inquietud acerca del grado de confianza que debemos tener en las
proyecciones realizadas, considerando que en muchos casos la informacion

utilizada es discutible, a pesar de haber aplicado un criterio conservador en los

calculos.

En el ambiente de incertidumbre descrito es por tanto necesario realizar
nuevos analisis que permitan observar potenciales resultados, sobre la
probabilidad de que ocurra un evento que puede afectar el desempefio del
proyecto.
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5.7.1 Andlisis de Sensibilidad

Consiste en determinar el impacto sobre los resultados del proyecto cuando
se modifica una o mas variables y el resto permanece constante (ceteris
paribus); es un analisis que se resume en “que pasa si. Es muy util para
determinar los aspectos criticos financieros del proyecto, sobre los que se
tendran que disefar estrategias que minimicen potenciales efectivos negativos

durante la fase operacional.

Si el proyecto es una funcion, la sensibilizacion seria el cambio que sufririan
las variables resultantes (liquidez, retorno, rentabilidad, entre otras) ante

cambios en las variables enddgenas (precios, costos, gastos e inversion).

Para determinar la sensibilidad del proyecto ante el cambio de las variables
endoégenas mas importantes, usaremos el software Crystal Ball para realizar

una simulacién de Monte Carlo.

5.7.1.1 Simulacion Monte Carlo: uso del software Crystal Ball

La simulacion consiste en construir una réplica de algun sistema real y

usarlos bajo condiciones de prueba.

Los modelos de simulacion no suelen estar disefiados para encontrar una
solucion éptima (maxima o minima) como en la programacion lineal. En su
lugar, permiten analizar multiples escenarios arrojando resultados esperados,
de tal forma que evaluan el desempeno del flujo de caja estimado ante cambios

en la estructura inicial del proyecto, sobre una base probabilistica.

Para explicar el proceso de simulacion probabilistica, proceso aleatorio o
Monte Carlo, es preferible utilizar el software Crystal Ball, cuyos resultados se

describen a continuacion.

En primer lugar, se consideré cinco variables fundamentales para realizar la

simulacioén, estos fueron: la cantidad estimada de venta de vasitos del producto
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en las diferentes islas de los centros comerciales, el precio local del producto
que varia cada afo de acuerdo al nivel de precios esperado, el porcentaje de
descuento por ventas a causa de las promociones varias, los costos variables

calculados y los gastos administrativos proyectados.

Con estas variables, se procedio a realizar un nuevo flujo de caja y el
software Crystal Ball, realiz6 las mil interacciones para estimar los cambios del

valor monetario del VAN ante las variaciones de estas variables:

Grafico 5.1
Histograma del VAN

Crystal Ball Studgnt Version Eorecast: VAN
Not for Commercial Use
1,000 Trials Frequency Chart 0 Qutliers
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n‘: 00 S R ‘ ‘ ‘ ’ ‘ ‘ ‘ ’ ‘ . ‘ ....................................... - 775 Q
.000 - T g }\ g T g T g -0
($50,000.00) $6,250.00 $62,500.00 $118,750.00 $175,000.00
Certainty is 97.00% from $0.00 to +nfinity $

Elaborado por la Autora

La simulacion de Monte Carlo aporta claramente una mejor estimacion del
VAN esperado, puesto que el grafico nos permite observar el minimo y maximo
valor que el VAN puede alcanzar, asi como la probabilidad de que el VAN sea
mayor o igual que cero, o sea, la posibilidad de que el proyecto siga siendo
rentable.

En el peor de los escenarios, el VAN puede ser de -41,317, mientras que en
el mejor de los escenarios el VAN puede llegar ascender hasta USD 187,129;
pero la probabilidad de que el VAN sea menor a cero (peor de los escenarios)

apenas es del 3.7%, una probabilidad sumamente baja, lo que demuestra la
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alta factibilidad de ejecutar el proyecto por parte de los inversionistas, puesto

que la probabilidad de que el VAN sea mayor o igual a cero es del 96.3%.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1. La investigacién de mercado realizada en la ciudad de Guayaquil,
demostré que existe una alta demanda insatisfecha por los actuales y
pocos oferentes del producto arroz con leche, lo que hace factible
desarrollar el producto Deliarroz en una escala industrial para satisfacer

a los actuales y potenciales consumidores.

2. Los resultados de las encuestas nos permitieron ver que el
producto tendria una aceptacion mas que favorable para venderse en
supermercados, tiendas, autoservicios (gasolinas), e islas en los centros
comerciales; se escogio esta ultima opcion por ser la mas favorable para
la empresa y para los clientes, puesto que se eliminan a los
intermediarios que podrian elevar el precio al consumidor final y/o no
mantener la misma calidad del producto por el constante manipuleo o

atraso en el tiempo de exposicién en las estanterias.

3. El agresivo plan de mercadeo que se pretende implementar en la
ciudad de Guayaquil es con el unico objetivo de que las personas tomen
conciencia de alimentarse con un producto sumamente nutritivo y a la
vez delicioso, ya sea como postre, como bebida o como un aperitivo, por
lo que el plan de mercadeo estara mas enfocado a los jévenes
deportistas, a los nifios y jovenes en crecimiento, a las mujeres y a las
personas mayores de 45 afnos, con la finalidad de que adquieran el

producto listo para consumir, sea frio o caliente.

4. ElI estudio técnico, organizativo y legal viabilizaron Ia
implementacion de una pequefa planta industrial ubicada en el norte de
la ciudad de Guayaquil, para producir el arroz con leche en forma
industrial, de tal forma de comercializarlo en la ciudad de Guayaquil en

un canal directo que permite a la planta incrementando afio a afio su
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capacidad productiva, hasta llegar a un 80% de utilizacién, en donde
incluso se pueda exportar el producto a Colombia, por medio de un

broker internacional.

5. El estudio financiero realizado al proyecto, demostré6 que es
factible y viable ejecutarlo para beneficio de los inversionistas, ya que el
VAN del mismo resulté ser mayor que cero (USD 79.327), y la TIR
calculada fue mayor que la TMAR estimada (38,08% > 16,11%).

6. Asimismo, el analisis de sensibilidad realizado por medio del
programa Crystal Ball, demostré que el proyecto sigue siendo rentable
pese a las variaciones negativas de ciertas variables fundamentales
para el mismo, y que la posibilidad de que el VAN sea mayor o igual a

cero es del 96,3%

7. No hay que olvidar que la ejecucion del proyecto proveera de
trabajo remunerado a mano de obra desempleada o que trabajaba en
empresas en donde percibian un menor salario; aparte de la generacion
de empleo, también habra generacion de divisa cuando el producto
empieza a exportarse a Colombia (cuarto ano), lo que habla bien de la
viabilidad socioeconémica de implantar el proyecto para la sociedad en

general
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RECOMENDACIONES

1. La empresa creada podria ampliar su cadena productiva al
proveerse de su propia materia prima, comprando tierras para la siembra
y cultivo de arroz, asi como para la cria de vacas lecheras, que le
abastezcan de los recursos necesarios para disminuir de los costos de
produccion. Por supuesto, para realizar esta empresa, sera necesario
realizar los estudios de factibilidad necesarios que le demuestren que es

una mejor opcidn que proveerse de otras empresas.

2. Seria necesario considerar la expansion de las islas no solo en los
centros comerciales, sino también en universidades, colegios
particulares, clubes deportivos y sociales, terminales aéreos y terrestres
y atractivos turisticos (como el Malecon 2000), para poder cubrir una

mayor demanda local

3. Asimismo, seria factible vender el producto en frasco de vidrio en
los principales supermercados de la ciudad, en las tiendas de barrio y en
las principales gasolineras (autoservicios) de la ciudad, ampliando los

canales de comercializacién y distribucion del producto.

4. Una vez que la empresa gane la suficiente experiencia local,
podria ser interesante, y hasta necesario, franquiciar la marca DeliArroz
para expandir las islas a otras ciudades del pais, empezando por las
ciudades costefas, y posteriormente comercializar el producto en Quito,

Cuenca, Ibarra, Santo Domingo de los Colorados, Loja, etc.

5. Después de ganar experiencia exportando el producto a
Colombia, la siguiente estrategia a implementar, es vender el producto a
Europa, especialmente en donde las colonias ecuatorianas sean

numerosas (Espafia e Italia), y en los Estados Unidos
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ANEXOS

Anexo 5.1
Cotizacion
Area Articulo Unidades Vz;l/or Total Caracteristica
$
Valor Total de Muebles y Enseres 104 2548
Administracién 26 $
2.110
Escritorios de Oficina 4 $120 $480 De maderay metal
Sillas de Oficina 8 $50 $400 De metaly plastico
Muebles de Oficina 3 $110 $330 De metaly plastico
Muebles del Lobby 1 $300 $300 Juego de 5 piezas en Mimbre
Archivadores de Oficina 3 $120 $360 De metal
Lamparas del Lobby 2 $60 $120 De madera, yute y mimbre
Pizarra Acrilica 1 $120 $120 Aluminio con ruedas
Suministros varios de oficina 4 $25 $100 Block de hojas, lapices, grapadoras

Personal 78 $438
Mandiles 8 $18 $144 De tela, hechos a la medida
Gorros de cabello 2 $8 $16 De plasticos, para mujeres
Guantes 8 $3 $24 De plastico
Botas 5 $15 $75 De plastico resistente
Bidones herméticos 50 $3 $125 Capacidad de 8 litros
Tubos de ensayo 4 $3 $12  De vidrio

Suministros varios de
limpieza

-

$42 $42 Escoba, trapeador, trapo

Referencias:
Fuente: Muebleria Plaza & Arte, Muebles Metalicos, Ebanista de San Jose, Juan Marcel y Pica
Elaborado por la Autora
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Anexo 5.2

Cotizacion
PROYECTO BAHIA AVENTURA ECO-RESORT )
EQUIPOS Y VEHICULOS REQUERIDOS PARA LA OPERACION
Area Articulo Unidades Valllor Total Caracteristica
Valor Total de Equipos y Vehiculos 52 $
45.889
; $
Total de Equipos 51 29.039
Comunicacién 4 $ 270
Teléfonos de Oficinas 2 $ 37 $74 Marca Panasonic
Sistema de Radios Integrados 2 $ 98 $196  Marca Motorola
Computacién 6 $3.025
Computadoras de Oficinas 4 $650 $2.600 Clones Armados
Multifuncional Laser 1 $235  §235 Marca Sansung, Scaner,
Fotocop., Imp.
Fax de Oficinas 1 $190 $190  Marca Panasonic
. $
Industriales 34 23.769
(Cj)llas a presion con sistema 3 $2.147 $6.441 Capacidad para 80 litros
e agitacion
Estufa industrial a gas 3 $426 $1.278 De metal
Tanque de almacenamiento 3 $1.852 $5556 De 80 litros con bomba incluida
Caballaje de 1HP para la
bomba 3 $132 $ 396
Etiquetadora con bandas 1 $1.197 $1.197 Modelo CIXL 1
Bascula 1 $ 264 $264 De 0.5 toneladas
Congelador de . 1 $2.000 $2.000 Acero Inoxidable Nacional
almacenamiento industrial
Mesas de trabajo 3 $1.800 $5.400 Paraislas, Marca LG
(refrigerantes)
Microondas 3 $ 165 $ 495 LG, para islas
Balanza 1 $125 $125
Ph Metro 1 $75 $75
g::tralma para conexion de 1 $ 392 $392  De bronce
Tanques de Gas 10 $15 $150  Varias Marcas
Otros 7 $1.975
Aire Acondicionado 1 $1.500 $1.500 LG 24000BTU
Kit de laboratorio profesional 1 $ 450 $ 450
Basureros plasticos para Todos de plasticos y con
o 5 $5 $25 T
reciclaje colores distintivos
. $
Total de Vehiculos 1 16.850
Camioneta doble cabina 1 $ $ Camioneta marca Mazda afio

16.850 16.850 2006

Referencias:
Fuente: Dimetal S.A., Créditos Econdmicos, Importadora Jarrin, Centro Mazda, Almacenes Juan Eljuri,

Johnson&Johnson, Pycca

Elaborado por la autora
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Anexo 5.3
Reporte del Crystal Ball

Crystal Ball Report
Simulation started on 5/22/07 at 21:03:46
Simulation stopped on 5/22/07 at 21:03:54

Forecast: VAN

B33

Summary:
Certainty Level is 97.00%
Certainty Range is from $0.00 to +Infinity $
Display Range is from ($50,000.00) to $175,000.00 $
Entire Range is from ($32,859.63) to $165,691.23 $

After 1,000 Trials, the Std. Error of the Mean is $1,171.34

Statistics: Value
Trials 1000
Mean $65.806,98
Median $64.187,54
Mode
Standard Deviation $37.040,90
Variance $1.372.028.596,57
Skewness 0,11
Kurtosis 2,57
Coeff. of Variability 0,56
Range Minimum ($32.859,63)
Range Maximum $165.691,23
Range Width $198.550,86
Mean Std. Error $1.171,34

Forecast: VAN (cont'd)

Cell: B33

Percentiles:
Percentile $
0% ($32.859,63)
25% $39.975,24
50% $64.187,54
75% $90.994,31
100% $165.691,23

Cell:
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Frequency Counts:

Frequency:

Group Start Value

0

1
0

2
0

3
0

4
0

5
0

6
0

7
0

8
1

9
0

10
0

11
1

12
1

13
2

14
0

15
1

16
4

17
2

18
7

19
4

20
0

21
1

-Infinity
($50.000,00)
($47.750,00)
($45.500,00)
($43.250,00)
($41.000,00)
($38.750,00)
($36.500,00)
($34.250,00)
($32.000,00)
($29.750,00)
($27.500,00)
($25.250,00)
($23.000,00)
($20.750,00)
($18.500,00)
($16.250,00)
($14.000,00)
($11.750,00)
($9.500,00)
($7.250,00)

($5.000,00)

End Value
($50.000,00)

($47.750,00)
($45.500,00)
($43.250,00)
($41.000,00)
($38.750,00)
($36.500,00)
($34.250,00)
($32.000,00)
($29.750,00)
($27.500,00)
($25.250,00)
($23.000,00)
($20.750,00)
($18.500,00)
($16.250,00)
($14.000,00)
($11.750,00)
($9.500,00)

($7.250,00)

($5.000,00)

($2.750,00)

Prob. Freq.
0,000000

0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,001000
0,000000
0,000000
0,001000
0,001000
0,002000
0,000000
0,001000
0,004000
0,002000
0,007000
0,004000
0,000000

0,001000
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12

14

14

12

22

23

24

25

26

27

28

29

30

Forecast: VAN (cont'd)

Cell: B33

12

21

13

15

16

11

16

19

17

30

21

($2.750,00)
($500,00)
$1.750,00
$4.000,00
$6.250,00
$8.500,00
$10.750,00
$13.000,00

$15.250,00

Group Start Value

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

$17.500,00
$19.750,00
$22.000,00
$24.250,00
$26.500,00
$28.750,00
$31.000,00
$33.250,00
$35.500,00
$37.750,00
$40.000,00

$42.250,00

($500,00)
$1.750,00
$4.000,00
$6.250,00
$8.500,00
$10.750,00
$13.000,00
$15.250,00

$17.500,00

End Value
$19.750,00

$22.000,00
$24.250,00
$26.500,00
$28.750,00
$31.000,00
$33.250,00
$35.500,00
$37.750,00
$40.000,00
$42.250,00

$44.500,00

0,002000
0,005000
0,005000
0,006000
0,008000
0,012000
0,014000
0,014000

0,012000

Prob. Freq.
0,009000

0,012000
0,021000
0,013000
0,015000
0,016000
0,011000
0,016000
0,019000
0,017000
0,030000

0,021000
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20

20

23

21

22

19

25

31

23

16

16

22

25

20

27

21

24

15

18

20

26

16

17

16

10

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

$44.500,00
$46.750,00
$49.000,00
$51.250,00
$53.500,00
$55.750,00
$58.000,00
$60.250,00
$62.500,00
$64.750,00
$67.000,00
$69.250,00
$71.500,00
$73.750,00
$76.000,00
$78.250,00
$80.500,00
$82.750,00
$85.000,00
$87.250,00
$89.500,00
$91.750,00
$94.000,00
$96.250,00

$98.500,00

$46.750,00
$49.000,00
$51.250,00
$53.500,00
$55.750,00
$58.000,00
$60.250,00
$62.500,00
$64.750,00
$67.000,00
$69.250,00
$71.500,00
$73.750,00
$76.000,00
$78.250,00
$80.500,00
$82.750,00
$85.000,00
$87.250,00
$89.500,00
$91.750,00
$94.000,00
$96.250,00
$98.500,00

$100.750,00

0,020000
0,020000
0,023000
0,021000
0,022000
0,019000
0,025000
0,031000
0,023000
0,016000
0,016000
0,022000
0,025000
0,020000
0,027000
0,021000
0,024000
0,015000
0,018000
0,020000
0,026000
0,016000
0,017000
0,016000

0,010000
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12

8

26

14

12

68

69

70

71

72

Forecast: VAN (cont'd)

Cell: B33

13

10

10

$100.750,00
$103.000,00
$105.250,00
$107.500,00

$109.750,00

Group Start Value

73

74

75

76

77

78

79

80

81

82

83

84

85

86

87

88

$112.000,00
$114.250,00
$116.500,00
$118.750,00
$121.000,00
$123.250,00
$125.500,00
$127.750,00
$130.000,00
$132.250,00
$134.500,00
$136.750,00
$139.000,00
$141.250,00
$143.500,00

$145.750,00

$103.000,00
$105.250,00
$107.500,00
$109.750,00

$112.000,00

End Value
$114.250,00

$116.500,00
$118.750,00
$121.000,00
$123.250,00
$125.500,00
$127.750,00
$130.000,00
$132.250,00
$134.500,00
$136.750,00
$139.000,00
$141.250,00
$143.500,00
$145.750,00

$148.000,00

0,012000
0,008000
0,026000
0,014000

0,012000

Prob. Freq.
0,007000

0,013000
0,010000
0,010000
0,006000
0,006000
0,006000
0,005000
0,005000
0,008000
0,005000
0,005000
0,005000
0,002000
0,002000

0,004000
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89

90

91

92

93

94

95

96

97

98

99

100

Total:

Cumulative:

$148.000,00
$150.250,00
$152.500,00
$154.750,00
$157.000,00
$159.250,00
$161.500,00
$163.750,00
$166.000,00
$168.250,00
$170.500,00
$172.750,00

$175.000,00

Group Start Value

-Infinity

($50.000,00)
($47.750,00)
($45.500,00)
($43.250,00)
($41.000,00)
($38.750,00)
($36.500,00)

($34.250,00)

$150.250,00
$152.500,00
$154.750,00
$157.000,00
$159.250,00
$161.500,00
$163.750,00
$166.000,00
$168.250,00
$170.500,00
$172.750,00
$175.000,00
+Infinity
1,000000
End Value
($50.000,00)
($47.750,00)
($45.500,00)
($43.250,00)
($41.000,00)
($38.750,00)
($36.500,00)
($34.250,00)

($32.000,00)

0,004000
0,002000
0,001000
0,004000
0,002000
0,000000
0,000000
0,001000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
1000
Prob. Freq.
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000
0,000000

0,001000
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Forecast: VAN (cont'd)

Cell: B33

10

12

19

23

23

24

26

31

36

42

50

62

76

90

102

Group Start Value

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

($32.000,00)
($29.750,00)
($27.500,00)
($25.250,00)
($23.000,00)
($20.750,00)
($18.500,00)
($16.250,00)
($14.000,00)
($11.750,00)
($9.500,00)
($7.250,00)
($5.000,00)
($2.750,00)
($500,00)
$1.750,00
$4.000,00
$6.250,00
$8.500,00
$10.750,00
$13.000,00

$15.250,00

End Value
($29.750,00)

($27.500,00)
($25.250,00)
($23.000,00)
($20.750,00)
($18.500,00)
($16.250,00)
($14.000,00)
($11.750,00)
($9.500,00)
($7.250,00)
($5.000,00)
($2.750,00)
($500,00)
$1.750,00
$4.000,00
$6.250,00
$8.500,00
$10.750,00
$13.000,00
$15.250,00

$17.500,00

Prob. Freq.
0,001000

0,001000
0,002000
0,003000
0,005000
0,005000
0,006000
0,010000
0,012000
0,019000
0,023000
0,023000
0,024000
0,026000
0,031000
0,036000
0,042000
0,050000
0,062000
0,076000
0,090000

0,102000
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111

123

144

157

172

188

199

215

234

251

281

302

322

342

365

386

408

427

452

483

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

Forecast: VAN (cont'd)

Cell: B33

506

$17.500,00
$19.750,00
$22.000,00
$24.250,00
$26.500,00
$28.750,00
$31.000,00
$33.250,00
$35.500,00
$37.750,00
$40.000,00
$42.250,00
$44.500,00
$46.750,00
$49.000,00
$51.250,00
$53.500,00
$55.750,00
$58.000,00

$60.250,00

Group Start Value

51

$62.500,00

$19.750,00
$22.000,00
$24.250,00
$26.500,00
$28.750,00
$31.000,00
$33.250,00
$35.500,00
$37.750,00
$40.000,00
$42.250,00
$44.500,00
$46.750,00
$49.000,00
$51.250,00
$53.500,00
$55.750,00
$58.000,00
$60.250,00

$62.500,00

End Value
$64.750,00

0,111000
0,123000
0,144000
0,157000
0,172000
0,188000
0,199000
0,215000
0,234000
0,251000
0,281000
0,302000
0,322000
0,342000
0,365000
0,386000
0,408000
0,427000
0,452000

0,483000

Prob. Freq.
0,506000
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522

538

560

585

605

632

653

677

692

710

730

756

772

789

805

815

827

835

861

875

887

894

907

917

927

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

$64.750,00
$67.000,00
$69.250,00
$71.500,00
$73.750,00
$76.000,00
$78.250,00
$80.500,00
$82.750,00
$85.000,00
$87.250,00
$89.500,00
$91.750,00
$94.000,00
$96.250,00
$98.500,00
$100.750,00
$103.000,00
$105.250,00
$107.500,00
$109.750,00
$112.000,00
$114.250,00
$116.500,00

$118.750,00

$67.000,00
$69.250,00
$71.500,00
$73.750,00
$76.000,00
$78.250,00
$80.500,00
$82.750,00
$85.000,00
$87.250,00
$89.500,00
$91.750,00
$94.000,00
$96.250,00
$98.500,00
$100.750,00
$103.000,00
$105.250,00
$107.500,00
$109.750,00
$112.000,00
$114.250,00
$116.500,00
$118.750,00

$121.000,00

0,522000
0,538000
0,560000
0,585000
0,605000
0,632000
0,653000
0,677000
0,692000
0,710000
0,730000
0,756000
0,772000
0,789000
0,805000
0,815000
0,827000
0,835000
0,861000
0,875000
0,887000
0,894000
0,907000
0,917000

0,927000
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933

939

945

950

955

963

968

973

978

980

982

986

990

992

993

997

77

78

79

80

81

82

83

84

85

86

87

88

89

90

91

92

Forecast: VAN (cont'd)

Cell: B33

999

999

999

1000

1000

$121.000,00
$123.250,00
$125.500,00
$127.750,00
$130.000,00
$132.250,00
$134.500,00
$136.750,00
$139.000,00
$141.250,00
$143.500,00
$145.750,00
$148.000,00
$150.250,00
$152.500,00

$154.750,00

Group Start Value

93

94

95

96

97

$157.000,00
$159.250,00
$161.500,00
$163.750,00

$166.000,00

$123.250,00
$125.500,00
$127.750,00
$130.000,00
$132.250,00
$134.500,00
$136.750,00
$139.000,00
$141.250,00
$143.500,00
$145.750,00
$148.000,00
$150.250,00
$152.500,00
$154.750,00

$157.000,00

End Value
$159.250,00

$161.500,00
$163.750,00
$166.000,00

$168.250,00

0,933000
0,939000
0,945000
0,950000
0,955000
0,963000
0,968000
0,973000
0,978000
0,980000
0,982000
0,986000
0,990000
0,992000
0,993000

0,997000

Prob. Freq.
0,999000

0,999000
0,999000
1,000000

1,000000

158



98 $168.250,00 $170.500,00 1,000000

1000
99 $170.500,00 $172.750,00 1,000000

1000
100  $172.750,00 $175.000,00 1,000000

1000
$175.000,00 +Infinity 1,000000

1000

End of Forecast
Assumptions
Assumption: C1 Cell:
Cl
Normal distribution with parameters:

Mean 239.065
Standard Dev. 23.907

Selected range is from 0 to +Infinity

Mean value in simulation was 238,236

Assumption: C2 Cell:
C2

Uniform distribution with parameters:
Minimum 0,45

Maximum 0,55

Mean value in simulation was 0.50

Assumption: C3 Cell:
C3

Uniform distribution with parameters:

Minimum 0,02
Maximum 0,03
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Mean value in simulation was 0.03

Assumption: C4
C4

Normal distribution with parameters:

Mean 44.974,08
Standard Dev. 4.497,41

Selected range is from 44,974.00 to +Infinity
Mean value in simulation was 48,695.51
Assumption: C5
C5
Normal distribution with parameters:

Mean 43.137,52
Standard Dev. 4.313,75

Selected range is from 43,138.00 to +Infinity

Mean value in simulation was 46,573.71

End of Assumptions

Cell:

Cell:
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PROYECTO ARROZ CON LECHE DELIARROZ

INVERSION INICIAL Y REINVERSION REQUERIDA DURANTE EL PERIODO DE
OPERACION

Item \ Afos

Total de Inversion Inicial

Reinversion Anual

Total Activo Fijo
Obra Civil
Muebles y Enseres
Equipos y maquinas
Comunicacion
Computacion
Industriales
Otros

Vehiculos

Total Activo Diferido

Gastos de Organizacién

Capital suscrito

Honorarios de abogado

Afiliacién Camara de Comercio

Registro de inscripcion

Registro de nombramiento

Permiso de funcionamiento

Publicacion en Diario

Numero de afiliacion del IESS

Depostio para alquiler del local

Derecho de llaves para islas
Gastos de Patentes y Licencias

Licencias Informaticas

Hosting de Internet y Website

Derecho por Marca Comercial
Gastos de Puesta en Marcha

Operaciones Iniciales

Publicidad preoperativa
Gastos de Capacitacion

Capacitacion a Personal

Referencias:

Re

2/
2/

2/
2/

3/

4/

Inicio Primero

$92.036

$80.437
$ 32.000
$2.548
$29.039
$ 270
$3.025
$23.769
$1.975
$ 16.850

$11.599
$ 4.560
$ 427
$ 500
$ 64
$ 100
$ 54
$10
$ 45
$ 150
$2.100
$1.110
$1.426
$ 224
$ 954
$ 248
$5.263
$1.452
$3.811
$ 350
$ 350

Tercero Cuarto Quinto

$3.316

$3.316

$3.316

1/ Se considero un valor de $125 por m2, de acuerdo al ultimo valor catastral otorgado por el Municipio de

Guayaquil

2/ Considera la Inversién de Reemplazo por la Depreciacion de estos activos con un incremento del 10% del precio

anterior

3/ Se considero a los 15 empleados iniciales de la planta; cada afiiacion tiene un valor de $10.
4/ Valor estimado en el 5% del Total de Equipos y maquinas
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MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Ingresos $3.237,34 | $3.237,34 | $6.474,68 | $6.474,68 | $6.474,68 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36
Egresos $6.19323 | $6.193,23 | $7.442,51 | $7.442,51 | $7.44251 | $9.941,07 | $9.941,07 | $9.941,07 | $9.941,07 | $9.941,07 | $9.941,07 | $9.941,07
Saldos -$2.955,89 | -$2.955,89 | -$967,83 -$967,83 -$967,83 | $3.008,30 | $3.008,30 | $3.00830 | $3.008,30 | $3.00830 | $3.008,30 | $3.008,30
Saldoacum. | -$2.955,89 | -$5.911,77 | -$6.879,60 | -$7.847,43 | -$8.815,25 | -$5.806,96 | -$2.798,66 | $209,64 $3.217,93 | $6.22623 | $9.234,53 | $12.242,82
Concepto Monto Porcentaje
Inversion Fija $80.437,32 79,76%
Inversion
e 11. 4 11,509
Diferida $11.598,8 ,50%
ital
Capital de | g8 81505 | 874%
Trabajo
TOTAL $100.851,41 | 100,00%
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Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
4,17% 4,17% 4,17% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33%
13.281 13.281 13.281 26.563 26.563 26.563 26.563 26.563 26.563 26.563
$0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50
$6.640,70 | $6.640,70 | $6.640,70 | $13.281,40 | $13.281,40 | $13.281,40 | $13.281,40 | $13.281,40 | $13.281,40 | $13.281,40
$166,02 $166,02 $166,02 $332,03 $332,03 $332,03 $332,03 $332,03 $332,03 $332,03
$6.474,68 | $6.474,68 | $6.474,68 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36
$3.172,59 | $3.172,59 | $3.172,59 | $6.345,19 | $6.345,19 | $6.345,19 | $6.345,19 | $6.345,19 | $6.345,19 | $6.345,19
$1.748,16 | $1.748,16 | $1.748,16 | $3.496,33 | $3.496,33 | $3.496,33 | $3.496,33 | $3.496,33 | $3.496,33 | $3.496,33
$1.553,92 | $1.553,92 | $1.553,92 | $3.107,85 | $3.107,85 | $3.107,85 | $3.107,85 | $3.107,85 | $3.107,85 | $3.107,85
$6.474,68 | $6.474,68 | $6.474,68 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36 | $12.949,36

239.065

$116.544,28

$116.544,28
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Ventas brutas
(-) Dscto venta
VENTAS NETAS
(-) COSTO DE VENTAS
Materia prima
Materiales directos
Mano de obra directa
GIF
UTILIDAD BRUTA

(-) Gasto de operacién
Mano de obra indirecta
Materiales indirectos
Gastos administrativos
Depreciacion y amortizacion

Utilidad antes de imptos
(-) 15% part.trabajadores
Utilidad antes impto a la renta

(-) 25% impto a la renta

UTILIDAD/ PERDIDA
NETA

UTILIDAD ACUMULADA

MES 1
$3.320,35
$83,01
$3.237,34
$1.249,28
$841,96
$210,00
$175,00
$22,32
$1.988,06

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$2.955,89
$0,00

$2.955,89
$0,00

$2.955,89

$2.955,89

MES 2
$3.320,35
$83,01
$3.237,34
$1.249,28
$841,96
$210,00
$175,00
$22,32
$1.988,06

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$2.955,89
$0,00

$2.955,89
$0,00

$2.955,89

$5.911,77

MES 3
$6.640,70
$166,02
$6.474,68
$2.498,56
$1.683,92
$420,00
$350,00
$44,64
$3.976,12

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

-$967,83
$0,00
-$967,83
$0,00

-$967,83

$6.879,60

MES 4
$6.640,70
$166,02
$6.474,68
$2.498,56
$1.683,92
$420,00
$350,00
$44,64
$3.976,12

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

-$967,83
$0,00
-$967,83
$0,00

-$967,83

$7.847,43

MES 5
$6.640,70
$166,02
$6.474,68
$2.498,56
$1.683,92
$420,00
$350,00
$44,64
$3.976,12

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

-$967,83
$0,00
-$967,83
$0,00

-$967,83

$8.815,25

MES 6
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

-$6.897,46

MES 7
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

-$4.979,67

MES 8
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

-$3.061,88

MES 9
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

-$1.144,10

MES 10
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

$773,69

MES 11
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

$2.691,48

MES 12
$13.281,40
$332,03
$12.949,36
$4.997,12
$3.367,84
$840,00
$700,00
$89,28
$7.952,24

$4.943,95
$390,00
$144,30

$3.594,79
$814,85

$3.008,30
$451,24

$2.557,05
$639,26

$1.917,79

$4.609,27

$119.532,60
$2.988,31
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Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33%

33.204 33.204 33.204 33.204 33.204 33.204 33.204 33.204 33.204 33.204 33.204

$0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52 $0,52
$17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40 $17.116,40

$427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91 $427,91
$16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49
$7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71 $7.676,71
$4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24 $4.005,24
$3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70 $3.337,70
$1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85 $1.668,85
$16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49 $16.688,49

$200.261,93
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Ventas brutas
(-) Dscto venta
VENTAS NETAS
(-) COSTO DE VENTAS
Materia prima
Materiales directos
Mano de obra directa
GIF
UTILIDAD BRUTA

(-) Gasto de operacion
Mano de obra indirecta
Materiales indirectos
Gastos administrativos
Depreciacion y amortizacién
Utilidad antes de imptos
(-) 15% part.trabajadores
Utilidad antes impto a la renta
(-) 25% impto a la renta

UTILIDAD/ PERDIDA
NETA

UTILIDAD ACUMULADA

MES 1
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$5.360,16
$1.340,04

$6.700,20

$6.700,20

MES 2
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$5.360,16
$1.340,04

$6.700,20

$13.400,39

MES 3
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$16.371,78

MES 4
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$19.343,17

MES 5
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$22.314,56

MES 6
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$25.285,95

MES 7
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$28.257,34

MES 8
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$31.228,74

MES 9
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$34.200,13

MES 10
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$37.171,52

MES 11
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$40.142,91

MES 12
$17.116,40
$427,91
$16.688,49
$6.440,04
$4.340,30
$1.082,55
$902,13
$115,06
$10.248,46

$5.587,45
$402,09
$148,77
$4.221,73
$814,85
$4.661,01
$699,15
$3.961,85
$990,46

$2.971,39

$43.114,30
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478.130

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

% estimado de venta | 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33%

Cantidad 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844 39.844

Precio $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53

Subtotal Ventas | $21.176,42 | $21.17642 | $21.176,42 | $21.176,42 | $21.17642 | $21.176,42 | $21.176,42 | $21.17642 | $21.176,42 | $21.176,42 | $21.17642 | $21.176,42

() Dscto. Vitas (25%) | $529,41 | $52041 | $52041 | $529,41 | $52041 | $52041 | $529,41 | $52041 | $52041 | $529,41 | $52041 | $52941
TOTAL $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00

Lugares de expendio:

Mall del Sol (32.31%) | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05 | $6.671,05
Mall del Sur (18.18%) | $3.75363 | $3.75363 | $3.753,63 | $3.75363 | $3.75363 | $3.753,63 | $3.75363 | $3.75363 | $3.753,63 | $3.75363 | $3.75363 | $3.753,63
Riocerztlrg_é‘%z )C ebos | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $321474 | $3214,74
Policentro (23.94%) | $4.942,89 | $4.94289 | $4.942,80 | $4.942,80 | $4.94289 | $4.942,80 | $4.942,80 | $4.94289 | $4.942,80 | $4.942,80 | $4.94289 | $4.942,89
Unicentro (10%) | $2.064,70 | $2.06470 | $2.064,70 | $2.064,70 | $2.06470 | $2.064,70 | $2.064,70 | $2.06470 | $2064,70 | $2.064,70 | $2.06470 | $2.064,70
Total ingresos | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00 | $20.647,00

$247.764,06
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MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Ventas brutas $21.176,42  $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42 $21.176,42
(-) Dscto venta $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41 $529,41
VENTAS NETAS $20.647,00  $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00 $20.647,00  $20.647,00
(-) COSTO DE VENTAS $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62 $7.967,62
Materia prima $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82 $5.369,82
Materiales directos $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33 $1.339,33
Mano de obra directa $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11 $1.116,11
GIF $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35 $142,35
UTILIDAD BRUTA $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39  $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39 $12.679,39  $12.679,39
(-) Gasto de operacion $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88 $6.266,88
Mano de obra indirecta $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55 $414,55
Materiales indirectos $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39 $153,39
Gastos administrativos $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09 $4.884,09
an?;%";:é?g:]on g $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85
Utilidad antes de imptos $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51 $6.412,51
(-) 15% part.trabajadores $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88 $961,88
Utilidad antes impto a la renta $7.374,38 $7.374,38 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63 $5.450,63
(-) 25% impto a la renta $1.843,60 $1.843,60 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66 $1.362,66

UTILIDAD/ PERDIDA
NETA $9.217,98 $9.217,98 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97 $4.087,97

UTILIDAD ACUMULADA $9.217,98 $18.43596  $22.523,93 $26.611,91 $30.699,88 $34.787,86 $38.875,83 $42.963,80 $47.051,78 $51.139,75  $55.227,72  $59.315,70
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490.084

Mes 1

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
% estimado de venta 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33%
Cantidad 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840 40.840
Precio $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55
Subtotal Ventas $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71 | $22.378,71
(-) Dscto. Vtas (2.5%) $55047 | $550,47 | $55047 | $55947 | $55947 | $55947 | $550,47 | $55047 | $55947 | $55947 | $559.47 | $559,47
TOTAL $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819.24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.81924 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24
Lugares de expendio:
Mall del Sol (32.31%) | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,.80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80 | $7.049,80
Mall del Sur (18.18%) | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74 | $3.966,74
Riocerztlrg_é‘%z )C ebos | §330726 | $3397,26 | $3.397,26 | $3.397.26 | $3.397,26 | $3.397.26 | $3397.26 | $330726 | $3397,26 | $3.397,26 | $3.397.26 | $3.397,26
Policentro (23.94%) $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.22353 | $5.223,53
Unicentro (10%) $2.181,92 | $2.181,92 | $2181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92 | $2.181,92
Total ingresos locales | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819.24 | $21.81924 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819.24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24 | $21.819,24
79.688
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cantidad l(iftrf‘;)cos de 05 1660 1660 1660 1660 1660 1660 1660 1660 1660 1660 1660 1660
Pre"ii?“%?ﬁ;sr‘)ker $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20 $1,20

490.084
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Ventas locales
Ventas externas
Ventas brutas
(-) Dscto ventas locales
VENTAS NETAS
(-) COSTO DE VENTAS
Materia prima
Materiales directos
Mano de obra directa
GIF
UTILIDAD BRUTA

(-) Gasto de operacion
Mano de obra indirecta
Materiales indirectos
Gastos administrativos
Depreciacion y amortizacion
Utilidad antes de imptos
(-) 15% part.trabajadores
Utilidad antes impto a la renta
(-) 25% impto a la renta

UTILIDAD/ PERDIDA NETA

UTILIDAD ACUMULADA

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8
$22.378,71 $22.378,71 $22.378,71 $22.378,71 $22.378,71 $22.378,71 $22.378,71 $22.378,71
$1.992,21 $1.992,21 $1.992,21 $1.992,21 $1.992,21 $1.992,21 $1.992,21 $1.992,21
$24.370,92  $24.370,92 $24.370,92 $24.370,92 $24.370,92 $24.370,92 $24.370,92  $24.370,92

$559,47 $559,47 $559,47 $559,47 $559,47 $559,47 $559,47 $559,47
$23.811,45 $23.811,45 $23.811,45 $23.811,45 $23.811,45 $23.811,45 $23.811,45 $23.811,45
$9.583,71  $9.583,71  $9.583,71  $9.583,71  $9.583,71  $9.583,71  $9.583,71  $9.583,71
$6.459,00  $6.459,00  $6.459,00  $6.459,00  $6.459,00  $6.459,00  $6.459,00  $6.459,00
$1.610,99 $1.610,99 $1.610,99 $1.610,99 $1.610,99 $1.610,99 $1.610,99 $1.610,99
$1.342,49  $1.34249  $1.34249  $1.342,49  $1.342,49  $1.34249  $1.34249  $1.342,49

$171,23 $171,23 $171,23 $171,23 $171,23 $171,23 $171,23 $171,23
$14.227,73  $14.227,73 $14.227,73 $14.227,73 $14.227,73 $14.227,73 $14.227,73 $14.227,73
$6.752,93 $6.752,93 $6.752,93 $6.752,93 $6.752,93 $6.752,93 $6.752,93 $6.752,93
$427,41 $427,41 $427,41 $427,41 $427,41 $427,41 $427,41 $427,41
$158,14 $158,14 $158,14 $158,14 $158,14 $158,14 $158,14 $158,14
$5.352,53 $5.352,53 $5.352,53 $5.352,53 $5.352,53 $5.352,53 $5.352,53 $5.352,53
$814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85 $814,85
$7.474,80  $7.474,80  $7.47480  $7.474,80  $7.474,80  $7.474,80  $7.47480  $7.474,80
$1.12122  $1.121,22  $1.121,22  $1.121,22  $1.12122  $1.12122  $1.121,22  $1.121,22
$8.596,02  $8.596,02  $6.353,58  $6.353,58  $6.353,58  $6.35358  $6.35358  $6.353,58
$2.149,01  $2.149,01  $1.58840  $1.588,40  $1.588,40  $1.588,40  $1.58840  $1.588,40
$10.745,03  $10.74503 $4.76519  $4.76519  $4.76519  $4.76519  $4.76519  $4.765,19
$10.745,03 $21.490,05 $26.255,24 $31.020,42 $35.785,61 $40.550,80 $45.315,98 $50.081,17

MES 9
$22.378,71
$1.992,21
$24.370,92
$559,47
$23.811,45
$9.583,71
$6.459,00
$1.610,99
$1.342,49
$171,23
$14.227,73

$6.752,93
$427,41
$158,14
$5.352,53
$814,85
$7.474,80
$1.121,22
$6.353,58
$1.588,40

$4.765,19

$54.846,35

MES 10
$22.378,71
$1.992,21
$24.370,92

$559,47
$23.811,45
$9.583,71
$6.459,00
$1.610,99
$1.342,49

$171,23
$14.227,73

$6.752,93
$427,41
$158,14
$5.352,53
$814,85
$7.474,80
$1.121,22
$6.353,58
$1.588,40

$4.765,19

$59.611,54

MES 11
$22.378,71
$1.992,21
$24.370,92

$559,47
$23.811,45
$9.583,71
$6.459,00
$1.610,99
$1.342,49

$171,23
$14.227,73

$6.752,93
$427,41
$158,14
$5.352,53
$814,85
$7.474,80
$1.121,22
$6.353,58
$1.588,40

$4.765,19

$64.376,72

MES 12
$22.378,71
$1.992,21
$24.370,92

$559,47
$23.811,45
$9.583,71
$6.459,00
$1.610,99
$1.342,49

$171,23
$14.227,73

$6.752,93
$427,41
$158,14
$5.352,53
$814,85
$7.474,80
$1.121,22
$6.353,58
$1.588,40

$4.765,19

$69.141,91

170



502.336

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
% estimado de venta 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33%
Cantidad 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861 41.861
Precio $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56 $0,56
Subtotal Ventas $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26 | $23.649,26
(-) Dscto. Vtas (2,5%) $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23 $591,23
TOTAL $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03
Lugares de expendio:
Mall del Sol (32.31%) $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05 $7.450,05
Mall del Sur (18.18%) $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95 $4.191,95
Riocentro Los Ceibos
(15.57%) $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13 $3.590,13
Policentro (23.94%) $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09 $5.520,09
Unicentro (10%) $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80 $2.305,80
Total ingresos locales | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03 | $23.058,03
159.377

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cantidad (frascos de
0.5 litro) 3320 3320 3320 3320 3320 3320 3320 3320 3320 3320 3320 3320
Precio para broker
internac. $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25
Ventas externas $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44  $4.150,44 $49.805,25
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Ventas locales
Ventas externas
Ventas brutas
(-) Dscto ventas locales
VENTAS NETAS
(-) COSTO DE VENTAS
Materia prima
Materiales directos
Mano de obra directa
GIF
UTILIDAD BRUTA

(-) Gasto de operacion
Mano de obra indirecta
Materiales indirectos
Gastos administrativos
Depreciacion y amortizacion
Utilidad antes de imptos
(-) 15% part.trabajadores
Utilidad antes impto a la renta
(-) 25% impto a la renta

UTILIDAD/ PERDIDA NETA

UTILIDAD ACUMULADA

MES 1
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$9.717,28
$2.429,32

$12.146,59

$12.146,59

MES 2
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$9.717,28
$2.429,32

$12.146,59

$24.293,19

MES 3
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$29.679,94

MES 4
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$35.066,69

MES 5
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69

$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84

$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$40.453,44

MES 6
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69

$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84

$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$45.840,19

MES 7
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$51.226,94

MES 8
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69

$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84

$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$56.613,69

MES 9
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69

$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84

$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$62.000,44

MES 10
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69

$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84

$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$67.387,20

MES 11
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$72.773,95

MES 12
$23.649,26
$4.150,44
$27.799,69
$591,23
$27.208,46
$11.292,35
$7.610,55
$1.898,21
$1.581,84
$201,75
$15.916,11

$7.466,30
$440,66
$163,04
$6.047,75
$814,85
$8.449,81
$1.267,47
$7.182,33
$1.795,58

$5.386,75

$78.160,70
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Periodo Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Cantidad 318.754 398.442 478.130 569.772 661.713
Ciclo de

vida Introduccion | Crecimiento | Crecimiento | Crecimiento Madurez
Locales:

Periodo Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Cantidad 239.065 398.442 478.130 490.084 502.336
Precio $0,50 $0,52 $0,53 $0,55 $0,56
Ventas

brutas $119.532,60 | $205.396,85 | $254.116,98 | $268.544,48 | $283.791,09
Externas:

Periodo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Cantidad 0 0 0 79.688 159.377
Precio $0,00 $0,00 $0,00 $1,20 $1,25
Ventas

brutas $0,00 $0,00 $0,00 $95.626,08 | $199.221,00
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Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Utilidad Neta $7.805 $35.657 $49.056 $56.420 $63.053
Ventas $116.544 | $200.262 | $247.764 | $285.737 | $326.502
Utilidad operacional $22.021 $65.710 $86.728 $98.281 | $108.686
Patrimonio $118.435 | $146.287 | $156.371 | $167.051 | $173.684
Activos $93.515 $86.177 $78.839 $71.501 $64.164
Rentabilidad
global 18,90% 32,81% 35,00% 34,40% 33,29%
ROE 6,59% 24,37% 31,37% 33,77% 36,30%
ROA 8,35% 41,38% 62,22% 78,91% 98,27%
CONCEPTO 1 2 3 4 5
Ventas Brutas $119.532,60 | $205.396,85 | $254.116,98 | $292.451,00 | $333.596,34

Ventas al mercado interno $119.532,60 | $205.396,85 | $254.116,98 | $268.544,48 | $283.791,09

Ventas al mercado externo $0,00 $0,00 $0,00 | $23.906,52 | $49.805,25
(-) Dscto ventas internas (2.5%) $2.988,31 $5.134,92 $6.352,92 $6.713,61 $7.094,78
Ventas Netas $116.544,28 | $200.261,93 | $247.764,06 | $285.737,38 | $326.501,56
(-)Costos de produccion

Variables $44.974,08 $77.280,47 $95.611,39 | $115.004,57 | $135.508,24
Utilidad Bruta en Ventas $71.570,20 | $122.981,46 | $152.152,67 | $170.732,81 | $190.993,32
(-) Mano de obra indirecta $4.680,00 $4.825,08 $4.974,66 $5.128,87 $5.287,87
(-) Materiales indirectos $1.731,60 $1.785,28 $1.840,62 $1.897,68 $1.956,51
(-) Gastos Administrativos $43.137,52 | $50.660,78 | $58.609,03 | $64.230,39 | $72.573,02
(-) Comision broker $1.195,33 $2.490,26
(-) Depreciacion y amortizacion $9.778,26 $9.778,26 $9.778,26 $9.778,26 $9.778,26
Utilidad antes de impuestos $12.242,82 $55.932,06 $76.950,10 $88.502,29 $98.907,40
(-) 15% de Participacion a los trabajadores $1.836,42 $8.389,81 $11.542,51 $13.275,34 | $14.836,11
Utilidad antes del Impuesto a la Renta $10.406,40 | $47.542,25 | $65.407,58 | $75.226,94 | $84.071,29
(-) 25% del Impuesto a la Renta $2.601,60 $11.885,56 $16.351,90 $18.806,74 $21.017,82
UTILIDAD NETA $7.804,80 | $35.656,69 | $49.05569 | $56.420,21 | $63.053,47
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