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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto de Almacenamiento, Conservación, Distribución y Despacho en frío de 

la Cerveza es una nueva alternativa que permitirá mejorar el sistema actual de 

distribución de la cerveza.

Como podemos observar en el análisis de mercado existe una demanda insatisfecha 

con respecto al abastecimiento actual del producto. Debido a que la población de la 

demanda es extensa se introducirá en el negocio con un porcentaje relativo al 

mercado, a partir de esto concluimos que el volumen estimado de ventas anuales 

$324,000 aproximadamente.

La estrategia de marketing estará basada en la identificación de los clientes de 

acuerdo al nivel de venta, implementando promociones, el servicio de entrega en frío 

se hará mediante furgones frigoríficos para que no se rompa la cadena de frío desde 

la momento del almacenamiento hasta el despacho perced. La calidad del servicio y 

el tiempo de entrega serán primordiales al momento de satisfacer las necesidades de 

los clientes. 

Hemos determinado el tamaño óptimo a partir de los distintos costos y gastos para el 

proyecto, realizando la macro localización en la zona norte de la ciudad de 

Guayaquil y la micro localización en la ciudadela Urdenor.

A partir de las proyecciones de los estados financieros hemos determinados un VAN 

del $52,509 y una TIR de 48,43% del proyecto la cual muestra la rentabilidad del 

mismo por encima de la TMAR exigida por los inversionistas.

En conclusión, podemos determinar que el Almacenamiento, Conservación, 

Distribución y Despacho en frío de la Cerveza es un proyecto rentable que permitirá 

un nuevo modelo y un cambio radical al antiguo sistema de distribución logrando 

satisfacer a sus clientes.
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1. ANALISIS DE MERCADO

1.1 INTRODUCCION

Actualmente no existe un mercado exclusivo para el servicio de distribución y 

conservación de la cerveza en frío, la logística actual consiste en entregas al ambiente 

el producto en horas no picos en locales tales como bares, cantinas, discotecas, 

peñas, karaokes y centros de diversión donde deseen brindar cerveza.

Nuestro estudio tratará de demostrar la factibilidad del negocio para tener nuevas 

alternativas de conservación y distribución.

1.2 OBJETIVOS

• Analizar, determinar y cuantificar la necesidad social de disponer de un 

servicio, bajo ciertas condiciones de calidad y precio, y definir una estructura 

de comercialización capaz de satisfacer esa necesidad.

• Medir la existencia de un número suficiente de unidades económicas que, 

dadas ciertas condiciones presenten una demanda que justifica la puesta en 

marcha del proyecto en un cierto período.

• Generar una investigación de mercado para conocer el sentimiento del 

consumidor hacia el servicio, es decir, saber qué idea tenía el consumidor 

acerca del producto, del traslado, de la imagen, etc.



2

1.3 IDENTIFICACION DEL SERVICIO

1.3.1 SERVICIO

El proyecto es servicio de almacenamiento, conservación, distribución y despacho 

frío de cerveza que se encuentra localizado en la zona norte de la ciudad cuyos 

clientes potenciales son los bares, cantinas, discotecas, peñas, karaokes y centros de 

diversión que se dedican al negocio de venta de cerveza.

El proyecto nace con la finalidad de satisfacer la necesidad de abastecimiento de los 

clientes en horas pico con servicios de entrega a domicilio de productos fríos. El 

consiste en  la entrega a domicilio del producto mediante furgones con frigoríficos

para no romper la cadena de frío.  La calidad del servicio y el tiempo de entrega

serán primordiales al momento de satisfacer las necesidades de los clientes. 

1.3.2 ANALISIS FODA

El análisis FODA tiene múltiples aplicaciones y puede ser usado por todos los 

niveles del negocio y en diferentes unidades de análisis tales como producto, 

mercado, producto-mercado, línea de productos, corporación, empresa, división, 

unidad estratégica de negocios, etc).  El análisis FODA debe enfocarse solamente 

hacia los factores claves para el éxito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las 

debilidades diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la 

competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

FORTALEZAS:

� Único depósito frío de cerveza del sector. 

� Infraestructura necesaria para el almacenaje del producto para la venta.

� Entrega a domicilio en furgones frigoríficos para no romper la cadena de frío.

� Tiempo de entrega inmediata.
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Gráfica 1.3.2

OPORTUNIDADES:

� Comercializar un producto de consumo masivo.

� Clientes no tienen algún depósito que les realice 

entrega a domicilio en la noche.

� Gran cantidad de establecimientos nocturnos a 

los alrededores.

DEBILIDADES:

� Falta de conocimiento del negocio de compra-venta de cerveza.

� Pérdida de inventario por mala estiba.

� Robo de Inventarios por parte del personal interno.

� Daño del medio de transporte para la entrega del producto.

� Falta de supervisión constante a los trabajadores.

AMENAZAS:

� Limitaciones por parte de los proveedores (exclusividad)

� Aparición de nuevos depósitos de cerveza a los alrededores.

� Aumento del Impuesto a Consumos Especiales (ICE).

� Incremento de la delincuencia en el sector.

� Apagones que afecten a los congeladores.

� Disminución de precio de venta en frigoríficos.
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1.3.3. CLASIFICACION DEL BIEN 

Los bienes pueden ser:

� Bienes Normales

� Bienes Suntuarios

� Bienes Inferiores

Gráfica 1.3.3

El proyecto es un bien normal, que se 

definen como aquellos bienes que al 

aumentar los salarios aumenta su 

demanda para cada uno de los precios. 

Esto provoca un desplazamiento de la 

curva hacia la derecha. Dentro suyo 

están: los bienes de primera necesidad 

(su demanda aumenta en una proporción 

menor que los salarios, como por ejemplo la leche) y los bienes de lujo (su demanda 

aumenta en una proporción mayor que los salarios, como los autos deportivos). Son 

aquellos cuyo coeficiente de elasticidad ingreso es positivo.1

1.3.4 CLASIFICACION DEL BIEN POR SU USO

Los bienes por su uso se clasifican en:

� Bienes Económicos/Capital

� Bienes Finales

� Bienes Intermedios

En este caso es un bien final, los cuales son aquellos adquiridos para ser consumidos 

directamente, estos bienes de consumo dícese de los bienes que son utilizados para 

satisfacer las necesidades corrientes de quienes los adquieren, es decir, cuya utilidad 

está en satisfacer la demanda final de los consumidores, en el caso de los servicios 

1 Fuente: http://www.notengoidea.com.ar/colegio/consumoydemanda.htm
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serían las prestaciones personales, que también sirven para satisfacer directamente 

necesidades humanas.2

1.3.5 CLASIFICACION DEL BIEN POR SU EFECTO

Los bienes por su efecto se clasifican en:

� Bienes Iguales

� Bienes Nuevos/Innovadores

� Bienes Sucedáneos (Complementarios/Sustitutivos)

El proyecto es considerado como un servicio nuevo/innovador, el cual permitirá 

incorporar un proceso de almacenamiento, conservación, distribución y despacho 

frío.

1.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

1.4.1 SEGMENTACION DE MERCADO

El mercado es el conjunto de lugares donde se compran y venden bienes, servicios y 

recursos. Existe un mercado para cada bien, servicio o recurso que se compre o 

venda en la economía.

El mercado objetivo son los bares, cantinas, discotecas, peñas, karaokes y centros de 

diversión nocturna localizados en la zona norte de la ciudad de Guayaquil, a 

continuación mostramos en la tabla 1.4.1 la cantidad de bares y centros de diversión 

nocturna de la ciudad de Guayaquil:

2 Fuente: Enciclopedia Autodidáctica Océano Color Volumen 3.
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TABLA 1.4.1

Zonas Guayaquil Cantidad
Zona Sur 5.664
Zona Centro 7.896
Zona Norte 10.440

Total 24.000
Fuente: M.I. Municipalidad de Guayaquil

Locales y Centros de Diversión 
Nocturna

Elaboración: Autor del Proyecto

GRAFICA 1.4.1

BARES Y CENTROS DE DIVERSION NOCTURNA

24%

33%

43%

Zona Sur Zona Centro Zona Norte

Fuente: M.I. Municipalidad de Guayaquil

Elaboración: Autor del Proyecto

1.4.2 FACTORES QUE AFECTAN LA DEMANDA

• Tamaño y Crecimiento de la Población3

 Al aumentar la población es de esperar  que la demanda por un bien aumente ya  

que existe mayor número de consumidores con la misma necesidad, estará dado 

por el incremento de bares y centros de diversión nocturna en la ciudad de 

Guayaquil.

3
Fuente: http://www.hoy.com.ec/NotiDinero.asp?row_id=205004
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                               Gráfico 1.4.2

En el primer trimestre de 2005, 

el consumo de cerveza en el 

Ecuador creció un 10%, 

empujado por la fuerte campaña 

publicitaria del último trimestre 

de 2004, lanzada por la 

Compañía de Cervezas 

Nacionales (CCN) y AmBev 

Ecuador, según Ipsa Latin 

América.

El promedio de facturación mensual en el mercado cervecero, durante 2004, fue 

de $11,6 millones, pero este año ha subido a $12,7 millones, de acuerdo con el 

estudio de Ipsa, que ha consultado al 92% de la población urbana del Ecuador.

Un estudio realizado por la brasileña AmBev establece que el consumo de 

cerveza en el Ecuador es de 300 millones de litros al año, lo que equivale a un 

total de 25 litros per cápita; en Colombia, el promedio es 29,6 litros per cápita, 

muy por debajo de los 70 litros que cada venezolano consume al año.

Entre las marcas más reconocidas están Pilsener, Club, Dorada y Clausen, de 

CCN, y Brahma, de la brasileña AmBev.

Los precios de la cerveza varían de acuerdo a la marca, pero mantienen los 

mismos niveles, con centavos de diferencia; por ejemplo, las botellas no 

retornables de 300 centímetros cúbicos, Brahma o Clausen, cuestan $0,45; le 

sigue la botella de Club, que sale por $0,43, y Pilsener, por $0,41; mientras que la 

más económica es la Dorada, cuyo precio es de $0,36.
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La mayor "guerra de mercado", según Ipsa, se da entre las dos marcas de 

cervezas que son relativamente nuevas, Brahma y Clausen, esta última salió a la 

venta en noviembre de 2004.

Según Pulso Ecuador, el 62,5% de la población ecuatoriana ya ha probado la 

cerveza Clausen, mientras que un 65,6% ha probado la marca Brahma.

Para el 76,8% de los ecuatorianos, la mejor cerveza es Pilsener, un 10,2% 

considera que Club es la mejor, mientras que el 3,4% cree que Brahma tiene un 

mejor sabor. El 2,2% se queda con Clausen, el 1% con Dorada y el 0,2% con 

Nevada, según el estudio Pulso Ecuador.

Infomedia asegura que CCN invirtió $2,6 millones en publicidad entre enero y 

febrero, de ellos $1,4 millones fueron para promocionar Pilsener. AmBev, por su 

parte, invirtió $1,3 millones en la publicidad de Brahma, en el mismo período. 

• Hábitos de Consumo

- Hombres: consumidor tradicional de cerveza. Se produjo un incremento del 

consumo por parte de los jóvenes en los últimos tiempos. 

- Mujeres: incorporación más reciente como consumidora fuerte, sobre todo en 

las jóvenes. Asume carácter de emancipación cuando se asocia al consumo en 

público (mujeres jóvenes y de mayor edad). 

- Se produce un mayor consumo en los fines de semana. 

- En general en encuentros con amigos. Se da el consumo principalmente en las 

"farras" y en menor medida en las comidas.

En general, el consumidor de cerveza no demuestra una lealtad de marca muy 

pronunciada, sino que principalmente selecciona y evalúa el producto a través de 

su sabor. Por otro lado, es una bebida muy relacionada con la noche, reuniones 

familiares y entre amigos, festejos y espectáculos.
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Comúnmente, este producto es consumido en bares, restaurantes, tiendas, centros 

nocturnos y en el hogar, es adquirido en kioscos, en el lugar donde se consume y 

el supermercado. Respecto a la compra, generalmente se decide en el momento 

de consumir el producto.

En cuanto al envase, el consumidor valora aquello que le proporciona mayor 

comodidad. Así, prefiere elementos tales como la tapa a rosca o "abre fácil" y la 

retornabilidad.

Situaciones de consumo:

- Hombres adultos: en la casa, en bares, con amigos, en cualquier momento. Se 

da también el consumo en soledad. 

- Hombres jóvenes: consumo grupal, en pareja, a veces esporádico, es casi nulo 

el consumo en soledad. 

- Mujeres adultas: en la casa, con amigas, en bares, muy esporádico. 

- Mujeres jóvenes: marcadamente en las salidas de fin de semana, grupal o en 

pareja.

• Gustos y Preferencias

Los consumidores pueden alterar sus gustos y preferencias con el paso del tiempo 

o por campañas publicitarias destinadas a este objetivo. Por lo que si varían 

aumentando la demanda la curva se desplazará hacia la derecha. Si varían 

haciendo que la demanda disminuya, la curva se moverá hacia la izquierda.

Los consumidores tienen preferencias sobre los bienes y servicios., es decir, que 

para la mayoría de los consumidores habrá unas preferencias y no tendrían por 

qué coincidir con las de otro, aunque pueden. 

El producto tiene gran aceptación por los consumidores, y es un producto de 

consumo masivo.



10

• Niveles de Ingreso

Si los ingresos se incrementan, los consumidores podrán gastar más, por lo cual 

demandarán una mayor cantidad de casi todos los productos. Esto permite 

distinguir entre los bienes comunes y los inferiores, como lo mencionamos 

anteriormente el servicio brindado es un bien normal.

De acuerdo a la información proporcionada por el personal especializado en el 

área de marketing de una empresa cervecera concluimos que es difícil identificar 

al consumidor de cerveza con una determinada clase social, dado que su consumo 

está generalizado en la sociedad.

1.5 DEMANDA HISTORICA

Debido a que el servicio almacenamiento, conservación, distribución y despacho frío 

de cerveza es un concepto nuevo en el país no existen datos históricos que nos sirvan 

de base para proyectar la curva de demanda a través de los distintos períodos, por lo 

tanto nuestra bases serán los resultados de la encuesta la cual será el indicador más 

fehaciente de si existe o no la necesidad de este nuevo servicio de distribución en el 

mercado ecuatoriano.

1.6 DEMANDA ACTUAL

1.6.1 METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN

Para validar el concepto hemos realizado unas encuestas al mercado primario 

dándonos cuenta de que existe una desabastecimiento del producto principalmente en 

horarios nocturnos y generalmente los fines de semana por lo que la mayoría de los 

dueños de los locales tienen que buscar la forma de conseguirlo en otras 

dependencias. Ver la encuesta en el Anexo 1.1.
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La mayoría de los clientes no han indicado que sería una buena opción ya que le 

significaría menor cantidad de tiempo utilizado para la compra, ahorro en la 

adquisición del producto por ser un precio de mayorista y sobretodo que el producto 

sería entregado frío y listo para servirse.

No se consideró en las encuestas al mercado individual que son aquellas personas 

mayores de edad con capacidad de compra, las cuales utilizarían nuestro servicio en 

sus reuniones sociales, deportivas o cualquier otra actividad.

La población de nuestro mercado es 10,440 bares y centros de diversión nocturna 

localizados en la zona norte de la ciudad de Guayaquil. Para determinar el 

comportamiento de consumo del mercado se realizó una investigación de campo 

(encuestas) a 313 locales4, con un nivel de confianza del 95% y un error muestral del 

5%. 

A continuación mostramos los resultados obtenidos en la encuesta:

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

BEBIDAS ALCOHOLICAS MAS CONSUMIDAS EN 
LOCALES

52,4%

17,3% 19,8%

6,7% 3,8%

0,0%

10,0%

20,0%

30,0%

40,0%

50,0%

60,0%

Cerveza Whisky Vodka Ron Otras

BEBIDAS ALCOHOLICAS

4 Fórmula para obtener la muestra de una población finita n= (Zc2 x N x P x Q) / (E2 (N-1) + Zc2 x  P x 
Q) con Zc= 1,96; P=70%: Q=30%



12

¿El abastecimeinto actual que lo ofrece su distribuidor lo satisface?

28%

72%

Si

No

¿Le gustaría que le entregen en su local el producto solicitado al 
momento que Ud. Lo requiera?

91%

9%

Si

No

 ¿Cómo preferiría que le entreguen el producto 
solicitado?

59%
17%

24%

Helada

Ambiente

Ambas
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RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

¿Cuál es el día de la semana que tiene mayor 
desabastecimeinto del producto?

3,90% 4,39%

11,22%

17,56%

25,37%

31,22%

6,34%

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sábado Domingo

DIAS DE LA SEMANA

¿En qué horario le gustaría que le entreguen el 
producto?

3,90%
11,71%

35,12%

49,27%

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%

50,00%

60,00%

Diurno Matutino Vespertino Amanecer

HORARIOS

¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un producto helado que le sería 
entregado  a cualquier hora y cuál sería el producto de su elección?

60%

40%

$6.81 - $7,10 Cajas Familiares $ 14,80 - $15 Cajas Personales
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RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

¿Cuantás cajas de cerveza estaría dispuesto a solicitar 
por mes?

25%

54%

21%

10 a 15 16 a 25 26 a 35

PERSONAS ENCUESTAS DUEÑOS DE LOCALES

73,16%

26,84%

0,00%

20,00%

40,00%

60,00%

80,00%

Hombres Mujeres

SEXO

1.6.2 DEMANDA ACTUAL DEL SERVICIO

El mercado global del proyecto son bares y centros de diversión nocturna localizados 

en la zona norte de la ciudad de Guayaquil.

Nuestro mercado potencial es de 6,838 bares y centros de diversión nocturna5 con los 

cuales prefirieron las cajas familiares en un 60% a un precio de $7 y personales en un 

5 Demanda según encuesta de Mercado que se encuentran desabastecido es de 65,5%.
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40% a un precio $14,80 con una frecuencia promedio mensual de 10 cajas por local 

nos permite incurrir en un mercado global de $ 692,005 mensual. Debido a las 

restricciones económicas del proyecto la fracción de mercado que se captará será del 

3,3% y 4,3% respectivamente. A continuación observamos la demanda estimada en 

ambos mercados en las tablas 1.6.2.a y 1.6.2.b:

TABLA 1.6.2.a

Mercado Total 3.446.352,00 3.446.352,00 3.446.352,00 3.446.352,00 3.446.352,00
Fracción Mercado (%) 3,32% 3,32% 3,32% 3,32% 3,32%
Volumen Estimado Ventas 114.337,57 114.337,57 114.337,57 114.337,57 114.337,57

I AñoCAJAS FAMILIARES V AñoII Año III Año IV Año

Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 1.6.2.b

Mercado Total 4.857.715,20 4.857.715,20 4.857.715,20 4.857.715,20 4.857.715,20
Fracción Mercado (%) 4,33% 4,33% 4,33% 4,33% 4,33%
Volumen Estimado Ventas 210.115,35 210.115,35 210.115,35 210.115,35 210.115,35

I AñoCAJAS PERSONALES V AñoII Año III Año IV Año

Elaboración: Autor del Proyecto

Asumimos que nuestra demanda global es constante a través de los períodos debido a 

que es un producto nuevo y la información que se posee es la del mercado.

1.7 ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta del proyecto está dada por la cantidad de servicio que podemos ofrecer. 

Este nuevo servicio está limitado por los factores productivos, suponiendo que otras 

cosas , la tecnología, la disponibilidad de recursos , los precios de las materias primas 

y la regulación del estado.
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Es necesario medir la cantidad de recursos que se posee para el desarrollo del 

proyecto para de esta manera captar la demanda insatisfecha óptima para maximizar 

las utilidades y rentabilidades del proyecto.

1.7.1 FACTORES QUE AFECTAN LA DEMANDA

• Precio del Bien

En general se acepta que la cantidad ofertada de un producto aumenta, conforme el 

precio aumenta. Los precios más altos son más atractivos para los productores, ya 

que generan mayores ganancias.

• La Disponibilidad De Recursos

A mayor disponibilidad de recursos, la oferta se incrementará; es decir , si el 

proyecto cuenta con trabajo , recursos naturales y capital en cantidad y calidad 

suficientes , propiciará el incremento de la oferta. Una disponibilidad limitada de 

factores productivos provocara un efecto contrario en la oferta.

• La Tecnología

A medida que la técnica para producir un bien se hace más eficiente, la oferta 

aumenta. En el proyecto estaremos limitados por las capacidades de los cuartos fríos 

y de los furgones frigoríficos.
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• Los Precios De Las Materias Primas

Están referidos a los precios de los diferentes materiales e insumos que intervienen 

en el proceso productivo. Si estos precios se incrementan, los costos de producción 

se elevan y el empresario estará dispuesto a producir una menor cantidad. 

• La Competencia

A medida que el número de empresas en una industria aumenta, la oferta de cada una 

de ellas tiende a disminuir.

No existe una competencia directa del servicio, es una idea nueva un depósito frío a

precio de menores que el PVP. Los distribuidores actuales tienen un horario 

establecido y el producto entregado es al ambiente.

Una de las limitaciones de las tiendas minoristas es la capacidad del lugar para tener 

un gran abastecimiento del producto. Adicionalmente, no poseen un stock de 

producto frío suficiente para satisfacer su demanda, por esto nuestro servicio les da 

una solución a sus necesidades ya estaría listo para la venta.

1.8 COMERCIALIZACION

1.8.1 ESTRATEGIA DE VENTA

Identificamos a los clientes potenciales de acuerdo al nivel de venta  que tengan y la 

cantidad de demanda insatisfecha según lo indicado en las encuestas.

Gráfica 1.8.1

Se establecen los contactos, primero haciendo un 

estudio de posibles consumidores en las zonas 

objetivas, de ahí hacemos marketing uno por uno, lo 

que son visitas personalizadas con propuestas de venta 

acordes a las necesidades de cada posible cliente, con 

lo cual ganamos posicionamiento como posibles 
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proveedores del producto. La base primordial de nuestras propuestas es la entrega del 

producto frío a domicilio, en el momento y en la cantidad que el cliente lo requiera, 

previa llamada del mismo para solicitarlo.

La fortaleza del proyecto es el servicio de entrega del producto helado al momento y 

de manera cumplida en las cantidades que se lo requiera, a cualquier hora del día. 

Esto se enfatizará en la venta. El precio de introducción esta en el rango de $6,80 a 

$7,10. Situando como precio fijo $7,00 para las cajas familiares y $15,00 para las 

cajas personales.

Como agente motivacional, aparte de los servicios personalizados, se implementaran 

promociones de enganche, como baja en los precios,  docenas de trece, blitz, planes 

combinados de ventas, pre-venta de producto, etc.

La cobertura geográfica inicial corresponde a la zona norte de la Ciudad de 

Guayaquil. El grupo objetivo al que nos dirigiríamos serían los bares, cantinas, 

discotecas, peñas, karaokes y centros de diversión nocturna que se dedican al 

negocio de venta de cerveza. De manera que crezca el negocio iremos sectores 

aledaños.

1.8.2 ESTRATEGIA DE PRECIO

Gráfica 1.8.2

Actualmente el precio de la competencia esta 

basado en la entrega de un producto al ambiente y 

con un descuento dependiendo de los volúmenes de 

compra. El precio de introducción del depósito frío 

será por encima de este precio, debido a que nuestro 

servicio se basa principalmente en la entrega a 

domicilio de un producto frío.
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El precio lo definimos anteriormente y será de $7 para las cajas familiares y $15 para 

las personales , el cual fue aceptado por nuestro mercado y esta soportado en las 

encuestas realizadas a potenciales clientes, quienes nos permitieron observar 

mediante la misma que existe un gran desabastecimiento los fines de semana y en 

horas de la madrugada principalmente. Las encuestas fueron específicamente para 

nuestro target objetivo de primera fase (bares y centros de diversión nocturnos).

Por ser un depósito diferente a los demás esta es una ventaja comparativa, la cual la 

reforzaremos mediante nuestra ventaja competitiva que será por la entrega del 

producto frío, que va de la mano del excelente servicio que se brindará.

1.8.3 TACTICA DE VENTA

Gráfica 1.8.3.

Para empezar y captar clientela haré visitas a cada 

uno de los clientes potenciales. De acuerdo a como 

se vaya dando el crecimiento del negocio se 

contratara servicio Freelance de manera que 

abarquen las expectativas de expansión del 

negocio.

Mediante la venta personal se hará de los servicios que el proyecto ofrece, valiéndose 

tanto de la función informativa como la emocional al momento del trato con los 

clientes, está basada en:

� Mantener buenas relaciones personales con los clientes. 

� Adoptar una orientación profesional. 

� Uso de venta indirecta. 

� Crear y mantener una imagen favorable. 

� Hacer la compra fácil.
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La promoción en los servicios puede será realizada a través de:

� Material POP 

� Flyers informativos

� Afiches

El precio esta estandarizado para minoristas y mayoristas ya que contempla 

descuentos y beneficios para ellos.

Los objetivos que deberán cumplir los vendedores son:

� Cumplir con niveles de venta

� Tener y crear una cartera de clientes

� Mantener las cuentas.

� Crear un lazo de compromiso entre el cliente y el establecimiento

� Mantener una buena imagen del negocio en sí

1.8.4 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Los mecanismos se emplearán  para llamar la atención de los futuros clientes será:

� Volantes informativos

� Material POP

� Plan combinado de blitz de distribución

En todo este material publicitario se manejará información de contacto con el 

proyecto, así como promociones de temporada y servicios disponibles.

Las promociones que manejaremos constantemente son:

� Cuento y recuento

� Docenas de trece

� Descuento en el producto
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1.8.5 POLITICA DE SERVICIOS

En la primera etapa del negocio no existirán políticas de crédito con los clientes, es 

decir que las ventas serán de contado.  Una vez que se tengan una clientela 

considerable y analizando su demanda se pensará fijar una política de crédito que no 

es aplicada en la actualidad por ningún depósito. Se solicitarán pagarés para dejar 

soportada la cartera y prevenir problemas futuros con los clientes.

1.8.6 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN

              Gráfica 1.8.6

Se hará entrega directa a los 

locales ubicados en la zona de 

cobertura del proyecto, las cuales 

son: los bares, cantinas, 

discotecas, peñas, karaokes y 

centros de diversión nocturna que 

se dedican al negocio de venta de 

cerveza.

El proyecto satisfacerá la necesidad de abastecimiento de los clientes potenciales 

mediante la venta y distribución, con servicios de entrega a domicilio, productos frío 

a los clientes. 

Contamos con una infraestructura adecuada para la conservación del producto, lo 

cual evita los problemas de bodegaje. Adicionalmente se trabajara con el método 

FIFO (first in, first out) para la rotación de inventarios. El control se lo dará mediante 

la toma cíclica de inventarios que se realizara semanalmente.
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1.8.7 PLANES DE CONTINGENCIA

En caso de que los resultados sean contrarios a los datos de los estudios realizados, el 

plan de contingencia más próximo a aplicar es:

� Ampliar los grupos objetivos.

� Ampliar las zonas de cobertura.

� Planteamiento de nuevas propuestas y promociones.

� Incremento de productos sustitutos en el stock de venta del proyecto.
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2. ANALISIS DEL PRODUCTO

2.1 DEFINICION DEL PROYECTO

El proyecto es servicio de almacenamiento, conservación, distribución y despacho 

frío de cerveza que se encuentra localizado en la zona norte de la ciudad cuyos 

clientes potenciales son los bares, cantinas, discotecas, peñas, karaokes y centros de 

diversión que se dedican al negocio de venta de cerveza.

El proyecto nace con la finalidad de satisfacer la necesidad de abastecimiento de los 

clientes en horas pico con servicios de entrega a domicilio de productos fríos. El 

consiste en  la entrega a domicilio del producto mediante furgones con frigoríficos 

para no romper la cadena de frío.  La calidad del servicio y el tiempo de entrega 

serán primordiales al momento de satisfacer las necesidades de los clientes. 

 La propiedad de un producto debe transferirse de alguna manera del individuo u 

organización que lo elaboró al consumidor que lo necesita y esa es la premisa 

fundamental para el proyecto.

2.2 OBJETIVO DEL ESTUDIO

• Objetivo General

Mejorar la distribución de la cerveza mediante la construcción de un depósito frío 

de cerveza basado en la compra-venta de la misma y su servicio de entrega en 

frío.
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• Objetivo Específico

� Elaboración de un estudio de factibilidad para el depósito y distribución 

en frío de la cerveza.

� Determinar la tecnología necesaria para optimizar la conservación y 

distribución de la cerveza en frío.

� Determinar los nichos de mercado que permitan la introducción de 

nuestro servicio.

� Medir la rentabilidad económica y financiera del proyecto.

2.3 ANALISIS DE SECTOR: 

• Factores Políticos

La situación actual del país afecta cualquier tipo de negocio y la cerveza no está 

exenta de esta situación.

Se considera que el gobierno no interviene de forma directa en las microempresas 

pero si regula leyes, horarios de establecimientos de ventas y licencias de expendio 

de licores, etc. Esta medida incide directamente en los beneficios que se obtenían; 

como tasas de interés, impuestos y otros.

• Factores Económicos6

La cerveza por ser un producto que paga el Impuesto a Consumo Especiales (ICE) en 

cualquier momento se puede el incrementar el valor  de este impuesto lo cual 

elevaría mi costo. La cerveza es un producto líder y de alta demanda aun cuando ese 

6 Fuente: Datos del Banco Central del Ecuador - Boletín de Información Estadística Mensual No. 
1852, Junio del 2006.
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poder adquisitivo de los consumidores  ha disminuido, lo cual es un punto fuerte del 

negocio.

Hasta mediados de este año, el PIB creció en un 3,84% con relación al año 2005, el 

rubro “Otros Servicios” que incluye el servicio de distribución en frío a tenido el 

siguiente crecimiento a través de los años, el incremento en el PIB se debe 

básicamente al incremento del precio del petróleo, al aumento de la demanda interna 

por la adquisición de los fondos de reserva y el aumento de los costos en los bienes 

finales.

TABLA 2.3.a

Período PIB Otros Servicios (3)

1994 14.941.494 1.928.201
1995 15.202.731 2.052.093
1996 15.567.905 2.144.778
1997 16.198.551 2.249.493
1998 16.541.248 2.412.362
1999 15.499.239 2.335.633
2000 15.933.666 2.421.362
2001 16.784.095 2.521.331
2002 17.496.669 2.627.250

2003(sd) 18.131.904 2.737.700
2004(p) 19.518.404 2.849.280

2005(p*) 20.285.433 2.944.715
2006(prev) 21.063.969 3.033.054

(sd) semidefinitivo

(p) provisional

(p*) provisional; suma de trimestres

(prev) previsiones o proyecciones

(3) Incluye: hoteles, bares y restaurantes; Comunicaciones; 

Alquiler de vivienda; Servicios a las empresas y a los hogares;

Educación y Salud.

Fuente: Banco Central del Ecuador

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR INDUSTRIA
MILES DE DOLARES DE 2000
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Gráfica 2.3.a

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR INDUSTRIA
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    Fuente: Banco Central del Ecuador

La tasa de variación anual es la siguiente:

TABLA 2.3.b

Período PIB
Otros 

Servicios (3)
1994 4,70 0,14
1995 1,75 6,43
1996 2,40 4,52
1997 4,05 4,88
1998 2,12 7,24
1999 -6,30 -3,18
2000 2,80 3,67
2001 5,34 4,13
2002 4,25 4,20

2003(sd) 3,63 4,20
2004(p) 7,65 4,08

2005(p*) 3,93 3,35
2006(prev) 3,84 3,00

Fuente: Banco Central del Ecuador

TASA DE VARIACION ANUAL
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Gráfica 2.3.b

TASA DE VARIACION ANUAL
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                Fuente: Banco Central del Ecuador

• Factores Legales

Tendencias fiscales: Existe una ley que no permite que el expendio de licores esté 

cercano a las instituciones de educación primaria y secundaria.

Tendencias laborales: Regulaciones en el pago a trabajadores como aumentos en el 

salario mínimo vital (SMV)

• Factores del Mercado 7

Gráfica 2.3.c

La fuerte competencia entre dos Goliat en el 

Ecuador que son AMBEV y Compañía de 

Cerveza Nacionales podrían solicitar 

exclusividad de sus marcas al negocio, lo 

cual demostraría el poder de los 

proveedores.

La venta de bebidas alcohólicas que no son hechas a base de cebada, productos 

sustitutos, representan una competencia en el sector. 

7
Fuente: http://www.hoy.com.ec/zhechos/2004/libro/tema25.htm
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El mercado de la cerveza en el Ecuador se sacudió en 2004: la Compañía de 

Cervezas Nacionales C.A. (CCN), cuyo principal accionista es el grupo colombiano 

Bavaria, con presencia y dominio del campo desde 1922, ahora tiene un duro 

competidor en la Compañía de Bebidas de las Américas (Ambev), la empresa 

cervecera brasileña más grande del mundo, que llegó al Ecuador.

Según los datos de la CCN, desde 1983 hasta el 2003, el promedio de consumo de 

cerveza anual por persona fue de 28 litros, cifra muy baja si la comparamos con la de 

Francia (41 litros por habitante), los Estados Unidos (64), Suiza (77), Dinamarca e 

Inglaterra (90 cada uno), pero que también habla de que existe un mercado que puede 

crecer, pese a la fuerte presencia de las bebidas alcohólicas como el vino, el 

champán, el ron, el vodka, el tequila, entre otras.

Los datos de la Cervecería Suramericana S.A. (Cervesura), que desde diciembre del 

año pasado es Ambev Ecuador, tampoco son nada despreciables. El año anterior, de 

acuerdo con cifras oficiales, registró ventas por $84 millones, con la posesión de solo 

el 6% de los consumidores de cervezas. Se estima que, con la presencia de Ambev, 

se generarán unos 350 empleos en su planta, ubicada en el kilómetro 14,5 de la vía 

Daule-Guayaquil, sin contar con los puestos de trabajo que se crearán por la 

distribución y otras actividades conexas. 

Además, sus ejecutivos han dicho que aspiran a apropiarse del 30% del mercado con 

uno de sus productos estrellas: Brahma, que ingresó oficialmente al mercado 

nacional el 6 de octubre pasado. Para ello, esperan poner a producir, en su máxima 

capacidad (900 mil hectolitros anuales), a la ex fábrica de Cervesura.

Ambev es propietaria del 80% de Cervecería Suramericana (el resto es de accionistas 

minoritarios, entre ellos, la familia guayaquileña Isaías Dassum) y la adquirió en $36 

millones, es decir, gastó $50 por hectolitro de cerveza.
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2.4 ANALISIS DE PORTER: 

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las 

consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algún segmento de 

éste. La idea es que el negocio debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas 

cinco fuerzas que rigen la competencia industrial y el análisis de cada una de éstas 

nos indicará el grado de atractividad de dicho sector:

• COMPETIDORES EN EL SECTOR INDUSTRIAL: RIVALIDAD 

ENTRE COMPETIDORES

Para un negocio será más difícil competir en un mercado o en uno de sus segmentos 

donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los 

costos fijos sean altos, pues constantemente estará enfrentada a guerras de precios, 

campañas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

          Gráfica 2.4

Entre los puntos más importantes del mercado actual 

podemos mencionar:

- En la actualidad no existen competidores intervinientes 

en el sector.

- Nivel de ventas en leve crecimiento o prácticamente 

estabilizado. 

- Intensa competencia en precios, con diferencias entre los 

productos cada vez más sutiles, tratando de convertirse en 

líder en costos por ser un producto de consumo masivo sin mucha diferenciación.

- Como consecuencia del punto anterior, se realizan fuertes inversiones en 

promoción y publicidad, teniendo como objetivo la diferenciación y la 

preservación de la lealtad a la marca. 
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Como conclusión se puede decir que el grado de rivalidad entre competidores del 

mercado actual es bajo con un promedio de 3.5

• COMPETIDORES POTENCIALES: AMENAZA DE NUEVOS 

COMPETIDORES

El mercado o el segmento no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada 

son fáciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos 

recursos y capacidades para apoderarse de una porción del mercado. 

Entre los puntos más importantes del mercado actual podemos mencionar:

- Fuerte inversión de capital para la instalación de frigoríficos o congeladores. 

Adicionalmente se debe tomar en cuenta como inversión lo relacionado al transporte 

del producto para ofrecer el servicio mencionado.

- No existen subsidios por parte de entes gubernamentales.

- Acceso a canales de distribución: Al ser este un producto de consumo masivo, la 

nueva empresa deberá estar en condiciones de desarrollar un canal de distribución 

adecuado para asegurar que el producto llegue al cliente.

Como conclusión se puede decir el grado de amenaza de nuevos competidores es 

medio con un promedio de 2.9.

• PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Un mercado o segmento del mercado no será atractivo cuando los proveedores estén 

muy bien organizados, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de 

precio y tamaño del pedido. La situación será aún más complicada si los insumos que 

suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

La situación será aun más crítica si al proveedor le conviene estratégicamente 

integrarse hacia delante.



31

Entre los puntos más importantes del mercado actual podemos mencionar:

- Existen dos proveedores a nivel local y exigen montos  mínimos de compra para 

realizar el despacho de un ítem.

- Pueden pedir exclusividad en las ventas.

- Son marcas reconocidas las cuales son de gran aceptación por los consumidores 

ecuatorianos.

Como conclusión se puede decir el poder de negociación de los proveedores es alto 

con un promedio de 2.13.

• PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Un mercado o segmento no será atractivo cuando los clientes están muy bien 

organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy 

diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer 

sustituciones por igual o a muy bajo costo. 

A mayor organización de los compradores mayores serán sus exigencias en materia 

de reducción de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la 

corporación tendrá una disminución en los márgenes de utilidad. 

La situación se hace más crítica si a las organizaciones de compradores les conviene 

estratégicamente integrarse hacia atrás. 

Entre los puntos más importantes del mercado actual podemos mencionar:

- Los principales compradores de este producto no son los consumidores finales por 

lo cual existe poca concentración de mercado al ser un producto de consumo masivo.

- Otros compradores importantes son las personas naturales para sus reuniones las 

cuales la realizan en volúmenes que deben ser considerados en nuestro estudio, 

en ocasiones especiales tales como: fiestas, matrimonios, reuniones o cualquier 

otro tipo de compromiso social.

Como conclusión se puede decir el poder de negociación de los clientes es medio con 

un promedio de 3.25.
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• SERVICIOS SUSTITUTOS

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos o servicios sustitutos 

reales o potenciales. La situación se complica si los sustitutos están más avanzados 

tecnológicamente o pueden entrar a precios más bajos reduciendo los márgenes de 

utilidad de la corporación y de la industria. 

Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistía en construir barreras de 

entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporación y que le permitiera, 

mediante la protección que le daba ésta ventaja competitiva, obtener utilidades que 

luego podía utilizar en investigación y desarrollo, para financiar una guerra de 

precios o para invertir en otros negocios. 

Entre los puntos más importantes del mercado actual podemos mencionar:

- Disponibilidad de Servicios de Servicios Sustitutos

- Costos por cambio de proveedor

- Factores que motivan a la sustitución

Como conclusión se puede decir la amenaza de productos sustitutos es  media con un 

promedio de 3.71.

CONCLUSIÓN: El negocio es medianamente atractivo y está sustentado por los 

siguientes resultados, ver detalle en anexo 2.4:

FUERZA DE PORTER PROMEDIO

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES                3.50 

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES                2.90 

PODER DE NEGOCIACION DE LOS 

PROVEEDORES

               2.13 

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES                3.25 

AMENAZA SERVICIOS SUSTITUTOS                3.71 

GRADO DE ATRACTIVIDAD DEL NEGOCIO                 3.10 
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3. ANALISIS TECNICO

3.1 TAMAÑO DEL PROYECTO

A través del estudio técnico diseñaremos la función de producción óptima  que mejor 

utiliza los recursos disponibles  para brindar el servicio deseado.  Para realizar este 

análisis se toman en los factores que más implicación tienen dentro del proyecto, 

entre los cuales mencionamos:

• Mercado

El mercado en nuestro proyecto no es considerado un factor restrictivo debido a 

que es un producto nuevo que tiene un mercado amplio dentro de la zona 

considerada como el target del negocio.

• Disponibilidad de Recursos Financieros

Este factor va a ser el de mayor incidencia dentro del proyecto ya que estará 

ligado a la capacidad económica de inversión que esté dispuesto a realizar el 

inversionista. Es muy factor restrictivo en el proyecto.

• Disponibilidad de Mano de Obra, Tecnología y Servicios Básicos

No se considera un factor restrictivo la mano de obra estará dada por personas 

que se encuentra en el mercado laboral, no es servicio que necesitará excelente 

preparación. La tecnología se encuentra en el país ya que se utilizarán cámaras de 

frío para mantener el producto helado. Adicionalmente el local se colocará en la 

zona urbana de la ciudad de Guayaquil por lo que los servicios básicos no serán 

una restricción.
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• Disponibilidad de Localización

Se considera un factor restrictiva debido a que conseguir algún terreno en el 

sector a ubicar con las características necesarias para la construcción de la planta 

restringe al proyecto.

3.2 OPTIMIZACION DEL TAMAÑO DEL PROYECTO

El tamaño óptimo es aquel que permite que se maximice el valor neto de las 

diferentes opciones que se encuentren en le mercado.

Por tener el proyecto una demanda constante, la opción que exhiba el costo medio 

mínimo será la que maximice le VAN.

TABLA 3.2

Descripción 1 2 3 4 5
Capacidad Frigorífico (m3) 20 25 30 40 50
Precio Cajas Familiares ($) 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00
Precio Cajas Personales ($) 14,80 14,80 14,80 14,80 14,80
No.Cajas Familiares Mensuales 1.361 1.701 2.042 2.722 3.403
No. Cajas Personales Mensuales 1.183 1.479 1.775 2.366 2.958
Ingresos Anuales 324.452,92 405.566,15 486.679,38 648.905,84 811.132,30
Costo Variable Anuales -250.589,25 -313.236,56 -375.883,87 -501.178,50 -626.473,12
Costos Fijos Anuales -18.600,00 -21.600,00 -32.160,00 -35.400,00 -47.520,00
Inversion -16.595,01 -17.468,86 -29.181,37 -28.521,78 -44.877,23
Valor de desecho 0 0 0 0 0

VAN 38.669 53.261 49.454 83.805,56 92.261,95

ANALISIS DE TAMAÑO

Elaboración: Autor del Proyecto

Como podemos observar en la tabla 3.2, el tamaño que maximiza mi demanda la 

opción #5 por tener el mayor VAN, para el proyecto por motivos de inversión se 

trabajará con la premisa de un frigorífico con capacidad  de 20 m3, en los costos de 

inversión del frigorífico está incluido el valor de la instalación. Ver en anexo 3.2 el 

detalle del análisis de tamaño.
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3.3 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localización nos permitirá identificar los problemas de espacio con base a los 

problemas económicos de precios y costos ligados a la distancia, la optimización de 

la decisión se obtiene cuando el costo total de la actividad es mínimo.

• Macrolocalización

La macro localización del proyecto será la zona norte de la ciudad de Guayaquil 

ya que el mercado objetivo se encuentra localizado dentro de este sector. 

Adicionalmente existen distribuidores del producto a los alrededores lo cual nos 

permitirá colocarnos cerca de la materia prima esencial del servicio.

Es una zona muy transitada y con gran cantidad de servicio urbano lo cual 

permitirá el fácil traslado de los empleados, por ser parte de las zonas 

regeneradas cuenta con servicios básicos como lo es el servicio de agua potable, 

energía eléctrica y adicionalmente para utilizar el combustible en el furgón se 

encuentran gasolineras lo que da un indicio de que es una aceptable para la 

ubicación del local.

• Microlocalización

Para determinar la mejor zona en el norte donde se podrí ubicar el local se 

utilizará el método cualitativo por puntos asignándoles valores ponderados según 

su importancia a los mismos.
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TABLA 3.3

Calificac. % Calificac. % Calificac. %
1 Energía Eléctrica 25% 9 2,25 9 2,25 9 2,25
6 Materia Prima Disponible 20% 7 1,4 8 1,6 7 1,4
2 Cercanía de Mercado 12% 10 1,2 9 1,08 9 1,08

12 Terreno 10% 6 0,6 7 0,7 7 0,7
7 Combustible 6% 8 0,48 7 0,42 8 0,48
3 Disponibilidad de Mano de Obra 5% 6 0,3 6 0,3 7 0,35
4 Disponibilidad de Transporte 5% 8 0,4 7 0,35 6 0,3
9 Drenaje 5% 8 0,4 8 0,4 8 0,4

11 Serv. Segurirdad 5% 5 0,25 6 0,3 4 0,2
5 Agua 4% 7 0,28 7 0,28 7 0,28
8 Apoyos Legales 1% 4 0,04 5 0,05 4 0,04

10 Servicios Médicos 1% 7 0,07 6 0,06 5 0,05
13 Restricciones Ambientales 1% 10 0,1 7 0,07 7 0,07

Total 100% 95 7,77 92 7,86 88 7,6

No. Factores Peso
Alborada Urbanor Urdenor

Elaboración: Autor del Proyecto

Como podemos observar por el proceso cualitativo de puntos el lugar más óptimo 

para la colocación del local es en la zona de Urbanor, y es aquí se logrará 

maximizar la utilizad del servicio.

3.4 INGENIERIA DEL PROYECTO 

PROCESO DE PRODUCCION

• Diagrama de Flujo

Para la realización del diagrama de flujo del proyecto es muy importante 

tomar en cuenta la secuencia de las actividades.

Supervisión Proceso
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Solicitud de Cerveza 

al Distribuidor

Toma de Pedidos de 
Clientes

Ubicación del Producto 
en Furgón

Recepción de 
Inventario 

Logística de los 
Pedidos

Entrega a Cliente - 
Control de Tiempos

Verificación de Entrega

Regreso del Furgón 
Furigorífico

Inicio

Fin
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3.5 REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO

• Terreno y Edificio:

El depósito de frío posee en área de 85 metros cuadrados correspondiente al terreno y 

70 metros cuadros al inmueble, los cuales servirán para las desarrollo normal de las 

operaciones del mismo, en esté lugar estarán ubicadas las oficinas de atención la 

cliente, las bodegas y los refrigeradores.

TABLA 3.5

Infraestructura Mts. Cuadrados
Oficina de Atención al Cliente (4 m. x 5m.) 20,00
Baño ( 3 m. x 3,5 m.) 10,50
Bodega y Frigoríficos 39,50

Total 70,00

Elaboración: Autor del Proyecto

• Muebles de Oficina, Equipos y Herramientas:

� Muebles de Oficina:

� 2 Escritorios

� 1 Sillones Ejecutivos

� 4 Sillas de Oficina

� 1 Archivador

� Equipos:

Equipos de Operación:

� 1 Cámara de Frío con capacidad de 25 metros cúbicos
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Equipos de Computación:

� 1 Equipo de Computación

� 1 Impresora

Equipos de Oficina:

� 1 Equipo Celular

� 1 Teléfono Convencional

� Herramientas y Materiales:

� 5 Reguladores de Voltaje

� 1 Carrito Cargador de Jabas

� 3 Pares de Guantes

� 3 Protector para la espalda

� 1 Tanque de capacidad de 1,000 litros.

• Vehículos:

� 1 Furgón Frigorífico

Mano de Obra Directa, Mano de Obra Indirecta:

� Mano de Obra Directa

� No Calificada

Será utilizará un bodeguero con turnos  para la estiba y entrega del los productos. 

Se trabajará seis (6) días a la semana con descanso los días lunes.
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� Calificada

Se necesitarán dos personas:

El Gerente-Propietario realizará las tareas designadas al manejo de la compañía.

Adicionalmente, se requerirá de un administrador el cual se encargará de la 

administración del local y responsable conjuntamente con el bodeguero y el 

chofer del inventario. 

� Mano de Obra Indirecta

Se necesitará un chofer para las entregas nocturnas del furgón frigorífico a los 

locales solicitados.

Materiales Directos

� El un depósito frío de compra-venta de cerveza, el material directo serán las cajas 

de cerveza, las cuales mencionamos:

- Cajas de Cerveza Familiares

- Cajas de Cerveza Personales

Materiales Indirectos

� 1 Cámara de frío

� 1 Equipo de Computación con Impresora

� 1 Equipo Celular

� 1 Teléfono Convencional
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Suministros y Servicios

� Suministros

� Suministros de Oficina (plumas, lápices, borradores, marcadores)

� Resmas de Papel

� Tableros Acrílicos

� Sumadora

� Calculadoras de Bolsillo

� Servicios

� Plan Celular tipo Postpago

� Energía Eléctrica

� Agua Potable

� Telefonía Pública

� Mantenimiento de los Congeladores
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4. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACIÓN

4.1 LA EMPRESA

La empresa será constituida como una compañía anónima cumpliendo contados los 

requisitos exigidos por la ley y que se encuentran publicados en la Ley de 

Compañías.

Una vez que se encuentre formalizada la actividad comercial, se debe cumplir con las 

obligaciones que aseguran el buen funcionamiento del negocio, esta son:8

• Facturación:

Se debe obtener el RUC, y la persona natural o jurídica está en la obligación de 

solicitar al SRI, la autorización para la emisión de comprobantes de venta.

REQUISITOS VIGENCIA LUGAR

1. Estar al día en las 

obligaciones tributarias.

Doce meses, contados a 

partir de la autorización.

www.sri.gov.ec

Establecimientos Gráficos 

Autorizados

• Declaración de Impuestos

Toda persona natural o jurídica está en la obligación de presentar y declarar sus 

impuestos, según las fechas señaladas por la entidad tributaria:
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IMPUESTO FORMULARIO OBLIGACION

Impuesto a la Renta Sociedades 101 Anual

Retenciones en la Fuente
103

Mensual conforme al noveno 

dígito del RUC

IVA
104

Mensual conforme al noveno 

dígito del RUC

Anticipo del Impuesto a la 

Renta
106

Julio y Septiembre

• Permisos de Funcionamiento de Locales comerciales

Documento que aprueba la instalación de un determinado negocio en un sector de 

la ciudad.

REQUISITOS VIGENCIA LUGAR

1.- Pago de tasa de trámite

2.- Presentación de formulario 

en Departamento de Uso de 

Suelo

Se lo obtiene por una 

ocasión
Municipio de Guayaquil

• Certificado de Seguridad del B. Cuerpo de Bomberos

Todo establecimiento está en la obligación de obtener el referido certificado, para 

lo cual deberá adquirir un extintor o realizar la recarga anual. El tamaño y 

número de extintores dependerá de las dimensiones del local.

8 Fuente: Cámara de Comercio de Guayaquil
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REQUISITOS VIGENCIA LUGAR

1.- Original y copia de compra 

o recarga de extintor año 

vigente.

2.- Fotocopia nítida del RUC 

actualizado.

3.- Carta de autorización a 

favor de quien realiza el 

trámite.

4.- Copias de cédula y 

certificado de votación del 

dueño del local y del 

autorizado a realizar el 

trámite.

5.- Nombramiento del 

representante legal de la 

compañía.

6.- Original y copia de la 

calificación artesanal.

7.- Señalar dimensiones del 

local.

Anual, hasta 31 de 

diciembre de cada año.

Av. 9 de Octubre y 

Escobedo

• Patentes Municipales

La patente municipal es necesaria para toda persona natural o jurídica que realice una 

actividad comercial, industrial, financiera y de servicio, que opere habitualmente en 

el cantón Guayaquil, así como las que ejerzan cualquier actividad de orden 

económico.
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REQUISITOS VIGENCIA LUGAR

1.- Original y Copia de 

Certificado de Seguridad 

emitido por el Cuerpo de 

Bomberos.

2.- RUC actualizado.

3.- Llenar formulario de 

Patente de comerciante de 

persona natural o jurídica.

4.- Copias de cédula y 

certificado de votación del 

dueño del local

5.- Nombramiento del 

representante legal de la 

compañía y copias de la 

escritura de constitución.

Anual, hasta 31 de 

diciembre de cada año.

Municipio de Guayaquil

• Tasa de Habilitación de Locales Comerciales, Industriales y de Servicios

Este documento autoriza el funcionamiento del local comercial, previa inspección 

por parte del Municipio de Guayaquil.

REQUISITOS VIGENCIA LUGAR

1.- Pago de tasa de trámite por 

Tasa de Habilitación. 

2.- Llenar formulario de Tasa 

de Habilitación.

3.- Original y Copia de 

Certificado de Seguridad 

emitido por el Cuerpo de 

Anual, hasta 31 de 

diciembre de cada año.

Municipio de Guayaquil
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Bomberos.

4.- Original y Copia de la 

patente del comerciante del 

año a tramitar.

5.- RUC actualizado.

6.- Copias de cédula y 

certificado de votación del 

dueño del local y del 

autorizado a realizar el 

trámite.

7.- Autorización a favor de 

quien realiza el trámite.

8.- Croquis del lugar donde 

está ubicado el negocio.

9.- Nombramiento del 

representante legal de la 

compañía y copias de la 

escritura de constitución.

4. 2. BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

El proyecto es un  depósito frío de compra-venta de cerveza cuyos clientes 

potenciales serían bares, cantinas, discotecas, peñas, karaokes y centros de diversión 

donde deseen brindar cerveza.

El proyecto nace con la finalidad de satisfacer la necesidad de abastecimiento de los 

clientes potenciales mediante la venta y distribución, con servicios de entrega a 

domicilio en frío. La propiedad de un producto debe transferirse de alguna manera 

del individuo u organización que lo elaboró al consumidor que lo necesita y esa es la 

premisa fundamental para el proyecto.
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4.3 MISION

Proporcionar a nuestros clientes la confianza necesaria para abastecerse del producto 

frío brindando un servicio eficiente y oportuno para satisfacer sus necesidades. 

4.4 VISION

Incrementar y consolidar las ventas con la finalidad de convertirse en un centro de 

distribución  frío del producto y seguir satisfaciendo las necesidades de los clientes 

en forma integral.  

4.5 VALORES

• BUEN EJEMPLO: Practicar lo que se predica. Es la forma como el líder 

transmite sus valores y principios. 

• CONFIANZA-AMISTAD: Condición para lograr compromiso con la 

empresa y autonomía para crear. Estimula la eficiencia y evita limitarse a 

señalar los errores, sino por el contrario, ayuda a corregirlos y superarlos. Es 

la base para trabajar en equipo. 

• TRABAJO EN EQUIPO: Asociación de esfuerzos. Los miembros del 

equipo comparten los objetivos, planes, estrategias y errores, haciendo que 

los objetivos del conjunto prevalezcan sobre los objetivos individuales. 

• MORALIDAD DE LOS ACTOS: Es actuar respetando la ley, sin incurrir 

en actos deshonestos o de dudosa negociación ("no al soborno").
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4.6 ORGANIZACIÓN

• Organigrama Estructural

GERENTE - PROPIETARIO

ADMINISTRADOR

Bodeguero Chofer

• Funciones de Personal

• Nombre del Cargo: Propietario

Supervisa a: Administrador

Bodeguero

Areas de Responsabilidad:

- Gerencia y Supervisión

- Comercialización del Producto

- Negociación con los Clientes

- Gestión de Cobro

- Otras
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Funciones y Responsabilidades:

- Coordinar y controlar las ventas de productos.

- Efectuar el seguimiento al proceso de  facturación diaria del negocio.

- Determinar negocios nuevos y/o alcanzar estrategias, con el fin de aumentar 

los servicios de la compañía.

- Coordinar y liderar las estrategias de comercialización.

- Discutir y definir presupuesto.

- Atender los requerimientos de los clientes tales como solicitudes de crédito.

- Supervisar y controlar el monitoreo de las estrategias de la competencia.

- Efectuar recuperación de cartera con los clientes.

- Solicitar crédito a los proveedores.

- Controlar, supervisar y evaluar las actividades del personal a su cargo.

- Administrar los recursos destinados para cupo de crédito por producto.

- Controlar adecuadamente el saldo de inventarios

- Revisión de Caja Chica

- Revisión de pagos

• Nombre del Cargo: Administrador

Supervisa a: Bodeguero

Areas de Responsabilidad:

- Ventas de productos

- Niveles de Inventarios óptimos y excelente rotación de 

los mismos.

- Excelente funcionamiento, seguridad y condiciones 

adecuadas de infraestructura de la bodega.

- Caja Chica

- Pago de Nómina

- Gestión Administrativa
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Funciones y Responsabilidades:

- Brindar atención a sus clientes en sus requerimientos.

- Informar a los clientes sobre el precio de los productos.

- Realizar la facturación del producto.

- Elaborar comunicaciones.

- Revisar los ingresos y egresos de Inventarios.

- Revisar los documentos exigidos por Ley.

- Elaborar reportes semanales.

- Supervisa y controla las actividades del personal a su cargo.

- Revisión de Saldo diario de inventario de la bodega.

- Coordina con la Gerencia los arreglos de la infraestructura.

- Planifica y realiza la toma física de inventario.

- Mantiene el stock necesario para su despacho.

- Elaboración de reporte para la Gerencia.

- Solicitar suministros de oficina.

- Reportar a Gerencia la utilización de utilización de fondos de caja chica

- Tramitar los pagos y requisitos solicitados por la ley.

- Realizar el control de los gastos por servicios públicos

- Realizar el control de activos fijos.

- Preparar el presupuesto para aprobación.

• Nombre del Cargo: Bodeguero 

Areas de Responsabilidad:

- Bodega

- Otros

Funciones y Responsabilidades:

- Manejo y manipulación de productos

- Registrar ingresos y egresos de Inventarios

- Receptar y despachar mercadería.

- Estibar de forma adecuada el producto.

- Revisa la cantidad de producto que ingresa  a la bodega.
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- Informa al administrativo alguna novedad encontrada en la recepción del 

producto.

- Participa en la toma física de inventario.

- Realizar depósitos y trámites bancarios

- Entrega y recepción de documentos.

- Atención a visitantes con café, varios, agua en la oficina.

• Nombre del Cargo: Chofer

Areas de Responsabilidad:

- Furgón Frigorífico

Funciones y Responsabilidades:

- Manejo y manipulación de productos

- Entrega a tiempo de producto a los clientes.

- Buen trato a los clientes

- Recepción directa de las sugerencias de los clientes

4.7 CONTROL

El control es aquel proceso que consiste en la medición y corrección del 

rendimiento de los componentes del negocio, para implementar 

herramientas de control es necesario analizar cuales son los riesgos del 

negocio, en este caso, el mayor riesgo son los inventarios.

Entre las herramientas de control que implantaría el negocio tenemos las siguientes:

• Toma Física Semanal de Inventario 

• Análisis Semanal de Ventas

• Análisis de Clientes

• Análisis Semanal y Mensual de Gastos y Servicios Básicos.

• Evaluación de Satisfacción al Cliente

Esta información será evaluada por la Gerencia y el área Administrativa para tomar 

las medidas correctivas o preventivas del caso.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 PRESUPUESTOS

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

5.1. 2 Inversiones:

• Activos Fijos

Los activos fijos a considerar en el proyecto son los siguientes mostrados en la tabla 

5.1.2:

TABLA 5.1.2

Activos Fijos
Concepto Unidad de Medida Cantidad Valor unitario Valor Total
Terreno y Edificio
Terreno Metros Cuadrados 85 117,65 10.000,00
Infraestructura Metros Cuadrados 70 107,14 7.500,00

Total Terreno y Edificio 17.500,00
Equipos
Equipos de computación
Computadora Unidad 1 700,00 700,00
Impresora Unidad 1 50,00 50,00

Total Equipos de Comput. 750,00
Equipos de Oficina
Teléfono Fax Unidad 1 75,00 75,00
Teléfono Celular Unidad 1 30,00 30,00

Total Equipos de Oficina 105,00
Equipos de Operación
Cámara de Frío Unidad 1 12.000,00 12.000,00
Total de Equipos de Operación 12.000,00

Muebles de Oficina
Escritorio Ejecutivo Unidad 1 100,00 100,00
Escritorio Oficina Unidad 1 65,00 65,00
Silla Ejecutiva Unidad 1 40,00 40,00
Sillas de Oficina Unidad 4 25,00 100,00
Archivador Unidad 1 60,00 60,00

Total Muebles de Oficina 365,00
Vehículos
Vehículos Unidad 1 24.500,00 24.500,00

Total Vehículos 24.500,00
Total Activos Fijos 55.220,00

Activos Intangibles
Concepto Unidad de Medida Cantidad Valor unitario Valor Total
Constitución Empresa Unidad 1 800,00 800,00
Patentes Unidad 1 200,00 200,00
Licencia Unidad 1 200,00 200,00

Total Activos Intangibles 1.200,00

Inversión Inicial 56.420,00

Inversión Inicial

Elaboración: Autor del Proyecto
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5.1.3 Depreciaciones, Costos y Gastos

� Depreciaciones

En cuanto a las depreciaciones, se ha considerado el valor de estos rubros utilizando 

el método de la depreciación por línea recta, considerando los valores totales del 

proyecto menos el 10% del valor residual de cada una de las cuentas de los activos 

fijos del presente proyecto se indican las siguientes depreciaciones, en el anexo 5.1.3 

veremos el cuadro completo de la depreciación:

TABLA 5.1.3.a

Depreciación Vida Útil Valor en $USD Valor Residual Depreciación Anual
Total Equipos Computación y 

Oficina
3 855,00 85,50 256,50

Total Equipos 10 12.000,00 1.200,00 1.080,00
Total Mueles y Enseres 5 365,00 36,50 65,70

Total Vehículos 5 24.500,00 2.450,00 4.410,00
Total Edificios 20 7.500,00 750,00 337,50

Elaboración: Autor del Proyecto

� Calendario de Reinversiones

TABLA 5.1.3.b

Concepto 1 2 3 4 5
Computadora 700,00
Impresora 50,00
Teléfono Fax 75,00
Teléfono Celular 30,00

CALENDARIO - - 855,00 - -

CALENDARIO DE REINVERSIONES

Elaboración: Autor del Proyecto

5.1.4 Costos de Producción

El costo de producción abarca todos los rubros que intervienen directamente en el 

proceso productivo, los cuales son los siguientes:
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• Mano de Obra Directa

� No Calificada

El bodeguero percibirá un sueldo de mínimo de $160 mensuales durante el 

desarrollo de sus labores, por lo tanto un sueldo anual de $1,920.

� Calificada

El Gerente-Propietario percibirá un sueldo mensual de $400 mientras que el 

administrador será de  $250, por lo tanto anualmente el gasto correspondiente a 

este rubro será de $ 7,800.

TABLA 5.1.4.a

Descripción Cantidad Valor Mensual
Valor Total 

Mensual
Valor Total Anual

No Calificada
Bodeguero 1 160,00$          160,00$         1.920,00$              

Calificada
Gerente 1 400,00$          400,00$         4.800,00$              
Administrador 1 250,00$          250,00$         3.000,00$              

Total $ USD 810,00$         9.720,00$              

Costos de Mano de Obra Directa

Elaboración: Autor del Proyecto

• Mano de Obra Indirecta

El chofer del camión tendrá un salario fijo de $160 al mes, este rubro representa 

$1,920 anual.

TABLA 5.1.4.b

Cantidad Valor Mensual
Valor Total 

Mensual
Valor Total 

Anual
Chofer 1 160,00$         160,00$      1.920,00$         

Total $ USD 160,00$      1.920,00$         

Costo de Mano de Obra Indirecta

Elaboración: Autor del Proyecto
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• Equipos y Materiales

A continuación, se presentan las tablas con los costos de los equipos de oficina, 

equipos de comunicación, muebles, enseres, materiales y herramientas:

TABLA 5.1.4.c

Descripción Cantidad Valor Mensual Valor Total

Computadora 1 700,00$          700,00$         
Impresora 1 50,00$            50,00$           
Teléfono Fax 1 75,00$            75,00$           
Teléfono Celular 1 30,00$            30,00$           

Total $ USD 855,00$         

Costo de Equipos

Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 5.1.4.d

Descripción Cantidad Valor Mensual Valor Total

Escritorio Ejecutivo 1 100,00$          100,00$         
Escritorio Oficina 1 65,00$            65,00$           
Silla Ejecutiva 1 40,00$            40,00$           
Sillas de Oficina 4 25,00$            100,00$         
Archivador 1 60,00$            60,00$           

Total $ USD 365,00$         

Costo de Muebles de Oficina

     Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 5.1.4.e

Descripción Cantidad Valor Mensual Valor Total

Reguladores de Voltaje 5 70,00$            350,00$         
Carrito Cargador de Jabas 2 30,00$            60,00$           
Pares de Guantes 3 4,00$              12,00$           
Protectores de Espalda 3 20,00$            60,00$           
Tanque de capacidad de 1,000 litros. 1 70,00$            70,00$           

Total $ USD 552,00$         

Costo de Materiales y Herramientas

Elaboración: Autor del Proyecto
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• Servicios

Dentro de este rubro se considera los servicios de energía, agua, telefonía celulares. 

A continuación se presenta la tabla con sus respectivos valores:

TABLA 5.1.4.f

Descripción Mensual Anual
Plan Celular tipo Postpago 30,00$          360,00$          
Energía Eléctrica 200,00$        2.400,00$       
Agua Potable 50,00$          600,00$          
Telefonía Pública 30,00$          360,00$          
Mantenimiento de los Congeladores 100,00$        1.200,00$       
Gasolina 200,00$        2.400,00$       

Total $ USD 4.920,00$       

Costo de Servicios

Elaboración: Autor del Proyecto

A partir de los valores mencionados anteriormente podemos concluir que nuestros 

costos fijos y variables se desglosan de la siguiente manera:

TABLA 5.1.4.g

Descripción Valor $USD
Bodeguero 160,00$        
Gerente 400,00$        
Administrador 250,00$        
Chofer 160,00$        
Energía Eléctrica 200,00$        
Agua Potable 50,00$          
Telefonía Pública 30,00$          
Gasolina 200,00$        

Mantenimiento Frogoríficos 100,00$        
Total Costos Fijos 1.550,00$     

Costos Fijos Mensuales

Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 5.1.4.h

Descripción Valor Unit.
Cajas 12 unids. 5,52$                 5,52$       
Cajas 24 unids. 11,30$               11,30$     

Costos Variables Unitario

Elaboración: Autor del Proyecto
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5.1.5 Gastos

� Gastos Administrativos, Operacionales, Venta y Varios

A continuación se presentan las tablas correspondientes a los gastos que se va 

incurrir anualmente en el proyecto, se debe tomar en cuenta un rubro mensual de 

$100 para gastos varios y cualquier imprevisto:

TABLA 5.1.5.a

Descripción Cantidad
Valor 

Mensual

Valor 
Total 

Mensual

Valor Total 
Anual

Bodeguero 1 160,00 160,00 1.920,00
Gerente 1 400 400,00 4.800,00
Administrador 1 250 250,00 3.000,00
 Chofer 1 160 160,00 1.920,00

Total $ USD 970,00 11.640,00

Gastos Administrativos

Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 5.1.5.b

Descripción Mensual Anual
Plan Celular tipo Postpago 30,00 360,00
Energía Eléctrica 200,00 2.400,00
Agua Potable 50,00 600,00
Telefonía Pública 30,00 360,00
Mantenimiento de los
Congeladores 100,00 1.200,00
Gasolina 200,00 2.400,00

Total $ USD 410,00 4.920,00

Gastos Operacionales

Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 5.1.5.c

Descripción Mensual Anual
Publicidad 200,00 2.400,00
Imprevistos 100,00 1.200,00

Total $ USD 300,00 3.600,00

Gastos de Venta

Elaboración: Autor del Proyecto
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5.1.6 Capital de Trabajo

Este es el considerado como la cantidad de recursos necesarios para producir, es 

decir las provisiones necesarias en el año 0 para obtener la demanda de recursos y 

que opere el proyecto. Para proyecto se ha tomado en cuenta el Capital de Trabajo a 

partir del ciclo productivo es cual consiste en el período desde el momento que hago 

el primer desembolso hasta que hago el ingreso por venta. Debido a que es el 

proyecto consiste en un negocio dinámico en el cual el ciclo productivo es de siete 

días ya que en el fin de semana comenzarán las ventas a los locales las cuales serán 

al contado se obtuvo que el capital de trabajo es de $2,000 para la compra de las 

cajas de cerveza necesarias para la venta.

5.1.7 Fuentes y Usos de Fondos

En el siguiente podemos observar la cantidad de recursos que son propios y los que 

están financiados.

TABLA 5.1.7

Inversión Total Propios Crédito
Terreno 10.000,00 x
Infraestructura 7.500,00 x
Computadora 700,00 x
Impresora 50,00 x
Teléfono Fax 75,00 x
Teléfono Celular 30,00 x
Cámara de Frío 12.000,00 x
Escritorio Ejecutivo 100,00 x
Escritorio Oficina 65,00 x
Silla Ejecutiva 40,00 x
Sillas de Oficina 100,00 x
Archivador 60,00 x
Vehículos 24.500,00 x
Constitución Empresa 800,00 x
Patentes 200,00 x
Licencia 200,00 x
Materiales y Suministros 552,00 x
Capital de Trabajo 2.000,00 x

TOTAL 58.972,00

Recursos

Elaboración: Autor del Proyecto
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5.1.8 Estructura de Financiamiento

Para el proyecto se ha financiado en un 42% mediante un préstamo a una entidad 

bancaria el cual permitirá cubrir el costo del furgón frigorífico y evitar una deuda 

para el pago de intereses y amortización.

Las características del préstamo se ajustan a la facilidad de pago de los contratantes, 

los desembolsos puntuales, permiten costear la operación del servicio.

Las características del préstamo que se asignaría son las siguientes:

� Monto del Préstamo: $ 25,000

� Pago de Amortización: Anual

� Plazo: 3 años – 36 meses

� Tasa de Interés: 13,83%9

� Pago de Interés: Anual

El capital y el interés a pagar se realizan según tabla de amortización mostrada en el 

anexo 5.1.8.a.

5.1.9 Costo Promedio Ponderado de Capital

El proyecto será financiado mediante deuda, para calcular la tasa de descuento 

utilizaremos el método del Weight Average Cost of Capital (WACC), el cual 

obtendremos mediante la siguiente fórmula:

WACC (Wd*Kd*(1-t) + (We*Rp)

• Porcentaje de Deuda sobre Finanaciamiento (Wd)

• Tasa de Financiamiento (Kd)

• Tasa de Interés Corporativa

• Porcentaje de Capital sobre Financiamiento (We)

• Tasa Riesgo País (Rp)

9 Tasa Máxima Referencial para préstamos comerciales en vigencia a partir del 1 de Diciembre 2006 
según la Superintendencia de Bancos. Ver anexo 5.1.8.b
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La tasa de riesgo país utilizada para el cálculo es la del 4 de Diciembre del 2006 y 

esta es de 6,86% según anexo 5.1.9 . La tasa de descuento obtenida para nuestro 

proyecto es de  8,34 %. El cálculo lo obtenemos en la tabla 5.1.9 mostrada a 

continuación:

TABLA 5.1.9

WACC (Wd*Kd*(1-t)+(We*Rp)
Porcentaje de Deuda sobre Finanaciamiento (Wd) 42%
Tasa de Financiamiento (Kd) 13,83%
Tasa de Interés Corporativa 25%
Porcentaje de Capital sobre Financiamiento (We) 58%
Tasa Riesgo País (Rp) 6,86%
WACC 8,34%

CALCULO DEL WACC

Elaboración: Autor del Proyecto

5.2  PUNTO DE EQUILIBRIO POR LÍNEA DE PRODUCTO

Una vez realizado el análisis de los costos en los cuales va a incurrir el negocio, 

procedemos a determinar el punto de equilibrio, es decir el punto mínimo de 

producción al que se debe operar para no tener pérdidas, es decir que se lleguen a 

cubrir los costos fijos.

El punto de equilibrio se ha obtenido de la razón que existe entre los costos fijos y el 

precio menos el costo variable unitario de cada uno de las líneas según su respectiva 

participación de mercado.
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TABLA 5.2

Línea % Part Precio CV MC MCP PEUL Venta CV CM
Caja Cervezas Familiar 60,00% 7,00 5,52 1,48 0,89 406 2.845,28 2.243,71 601,57
Caja Cervezas Personales 40,00% 14,80 11,30 3,50 1,40 271 4.010,49 3.062,06 948,43

100,00% 21,80 16,82 2,29 677 6.855,77 5.305,77 1.550,00

Punto de Equilibrio

    Elaboración: Autor del Proyecto

5. 3 ESTADOS FINANCIEROS PRO FORMA

• Estado de Pérdidas y Ganancia

TABLA 5.3.a

1 2 3 4 5
Venta 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92
Costo de Venta 269.189,25 269.189,25 269.189,25 269.189,25 269.189,25
Utilidad Bruta 55.263,67 55.263,67 55.263,67 55.263,67 55.263,67
Gastos Oper. y Adm.

Sueldos y Salarios 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00
Gastos Operacionales 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00
Gastos de Ventas 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Gastos Varios 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Depreciación 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Amortización Intangible 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00

Total Gastos Oper. y Adm. 26.549,70 26.549,70 26.549,70 26.549,70 26.549,70
Utilidad Operacional 28.713,97 28.713,97 28.713,97 28.713,97 28.713,97
Otros Egresos
Gasto Int. Préstamo 3.011,38 1.947,48 726,75 - -
Total Otros Egresos 3.011,38 1.947,48 726,75 - -
UAIP 25.702,59 26.766,49 27.987,22 28.713,97 28.713,97
15% Parti. Trabajadores 3.855,39 4.014,97 4.198,08 4.307,10 4.307,10
UAI 21.847,20 22.751,52 23.789,14 24.406,87 24.406,87
25% Impuesto a la Renta 5.461,80 5.687,88 5.947,28 6.101,72 6.101,72
Utilidad Neta 16.385,40 17.063,64 17.841,85 18.305,16 18.305,16

ESTADO DE RESULTADOS

Elaboración: Autor del Proyecto
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Como podemos observar en el Estado de Resultados según la tabla 5.3.a el proyecto 

por ser dinámico y corresponde a la venta de un producto de consumo masivo. Como 

podemos observar el costo más considerable es el costo de venta que representa 

aproximadamente el 83%, la generación de utilidades del negocio se basa en la el 

volumen de venta que genere el mismo

A partir del primer año el negocio genera utilidad, durante los tres primeros años del 

negocio se realiza el desembolso de los intereses del préstamo . La utilidad neta 

generada en el quinto año es de $18,305. En el tabla 5.3.a se puede observar el 

Estado de Resultados.

• Balance General

TABLA 5.3.b

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
Activos Corrientes

Caja-Bancos 2.000,00 17.557,94 32.730,22 47.459,99 71.299,85 123.073,70
Materiales y Suministros 552,00 552,00 552,00 552,00 552,00 552,00

Total Activos Corrientes 2.552,00 18.109,94 33.282,22 48.011,99 71.851,85 123.625,70
Activos Fijos

Terreno 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Infraestructura 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Equipos de Computación 750,00 750,00 750,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Equipos de Oficina 105,00 105,00 105,00 210,00 210,00 210,00
Equipos de Operación 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Muebles de Oficina 365,00 365,00 365,00 365,00 365,00 365,00
Vehículos 24.500,00 24.500,00 24.500,00 24.500,00 24.500,00 24.500,00
Depreciación Acumulada 6.149,70 12.299,40 18.449,10 24.598,80 30.748,50

Activos Intangibles 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Amortización Activos Intangibles - 240,00 480,00 720,00 960,00 1.200,00

Total Activos 58.972,00 68.140,24 76.922,82 86.117,89 103.568,05 148.952,20

PASIVOS
    Cuentas por Pagar 855,00

 Deuda Bancaria 25.000,00 17.782,84 9.501,78 - - -
Total Pasivos 25.000,00 17.782,84 9.501,78 855,00 - -

PATRIMONIO
Capital Social 33.972,00 33.972,00 33.972,00 33.972,00 33.972,00 61.051,00
Utilidades Retenidas - 16.385,40 33.449,04 51.290,89 69.596,05 87.901,20

Total Pasivo y Capital 58.972,00 68.140,24 76.922,82 86.117,89 103.568,05 148.952,20

BALANCE GENERAL

Elaboración: Autor del Proyecto
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Como podemos observaren la tabla 5.3.b nuestro proyecto posee activos corrientes y 

fijos de $58,972 al iniciar el negocio que corresponde a la inversión inicial cuya 

valores más representativos son los activos para iniciar el negocio.

No existe una deuda a largo plazo sino a mediano plazo correspondiente al préstamo 

incurrido para el financiamiento del furgón frigorífico

Las utilidades retenidas se muestran en el balance el flujo de efectivo generado en el 

negocio permite incrementar nuestros activos totales hasta $148,952 al final del 

quinto año.

5.4 FLUJO DE FONDOS

• Flujo de Fondos del Proyecto

TABLA 5.4.a

0 1 2 3 4 5
Ingresos 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92
Costos Variables 250.589,25 250.589,25 250.589,25 250.589,25 250.589,25
Costos Fijos 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00
Sueldos y Salarios 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00
Gastos Operacionales 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00
Gastos de Venta 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Gastos Varios 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Depreciación 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Amortización Intangible 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
UAIP 28.713,97 28.713,97 28.713,97 28.713,97 28.713,97
15% Parti. Trabajadores 4.307,10 4.307,10 4.307,10 4.307,10 4.307,10
UAI 24.406,87 24.406,87 24.406,87 24.406,87 24.406,87
25% Impuesto a la Renta 6.101,72 6.101,72 6.101,72 6.101,72 6.101,72
Ingreso Neto 18.305,16 18.305,16 18.305,16 18.305,16 18.305,16
Readición Deprec. 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Readiccion Amortiz. 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Inversión Inicial -56.972,00
Capital de Trabajo -2.000,00
Inversión de Reemplazo -855,00
Valor de Salvamento 27.079,00
Flujo Neto de Efectivo -58.972,00 24.694,86 24.694,86 24.694,86 23.839,86 51.773,86

TIR 36,39%
VAN $ 51.939,87

FLUJO DE FONDO DEL PROYECTO

Elaboración: Autor del Proyecto
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Como podemos observar en la tabla 5.4.a se mide la rentabilidad de toda la 

inversión en donde no importa de donde viene el dinero, lo que se mide es la 

rentabilidad del proyecto el cual nos muestra un VAN de $51,939 y una TIR de 

36,39%. 

Mientras que en el flujo del inversionista mostrado a continuación en la tabla 

5.4.b podemos observar como al diversificar el riesgo por medio del 

financiamiento nos permite tener un escudo fiscal adicional el cual es el pago de 

intereses, es por este motivo que se tiene una VAN de $52,509 y una TIR de 

48,43%.

• Flujo de Fondos del Inversionista

TABLA 5.4.b

0 1 2 3 4 5
Ingresos 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92
Costos Variables 250.589,25 250.589,25 250.589,25 250.589,25 250.589,25
Costos Fijos 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00
Sueldos y Salarios 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00
Gastos Operacionales 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00
Gastos de Venta 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Gastos Varios 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Interes Préstamo 3.011,38 1.947,48 726,75
Depreciación 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Amortización Intangible 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
UAIP 25.702,59 26.766,49 27.987,22 28.713,97 28.713,97
15% Parti. Trabajadores 3.855,39 4.014,97 4.198,08 4.307,10 4.307,10
UAI 21.847,20 22.751,52 23.789,14 24.406,87 24.406,87
25% Impuesto a la Renta 5.461,80 5.687,88 5.947,28 6.101,72 6.101,72
Ingreso Neto 16.385,40 17.063,64 17.841,85 18.305,16 18.305,16
Readición Deprec. 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Readiccion Amortiz. 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Inversión Inicial -56.972,00
Capital de Trabajo -2.000,00
Préstamo $ 25.000,00
Inversión de Reemplazo -855,00
Amortización Préstamo -7.217,16 -8.281,06 -9.501,78
Valor de Salvamento 27.079,00
Flujo Neto de Efectivo -33.972,00 15.557,94 15.172,28 14.729,77 23.839,86 51.773,86

TIR 48,43%
VAN $ 52.509,53

FLUJO DE FONDO 

Elaboración: Autor del Proyecto
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5.5 CRITERIOS DE VALUACION

• VAN y TIR

La Tasa Interna de Retorno fue calculada en Excel, tomando en cuenta que la 

deuda es la principal fuente de endeudamiento del proyecto y su valor fue de 

48,43% para toda la vida útil del proyecto. Este el rendimiento real de la 

inversión realizada. Mientras que el Valor Actual Neto que permite probar la 

factibilidad del proyecto fue positivo con un valor de $52,509, lo cual ratifica 

el resultado de la TIR.

Los datos que se utilizaron para obtener el VAN y la TIR se encuentran en le 

gráfico a continuación. Estos criterios de valuación son claros indicadores de 

la rentabilidad del proyecto.

Como conclusión, podemos decir que mientras la tasa de descuento sea 

menor a la TIR el VAN será positivo.

TABLA 5.5.a

0 1 2 3 4 5
Ingresos 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92 324.452,92
Costos Variables 250.589,25 250.589,25 250.589,25 250.589,25 250.589,25
Costos Fijos 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00
Sueldos y Salarios 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00 11.640,00
Gastos Operacionales 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00 4.920,00
Gastos de Venta 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Gastos Varios 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Interes Préstamo 3.011,38 1.947,48 726,75
Depreciación 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Amortización Intangible 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
UAIP 25.702,59 26.766,49 27.987,22 28.713,97 28.713,97
15% Parti. Trabajadores 3.855,39 4.014,97 4.198,08 4.307,10 4.307,10
UAI 21.847,20 22.751,52 23.789,14 24.406,87 24.406,87
25% Impuesto a la Renta 5.461,80 5.687,88 5.947,28 6.101,72 6.101,72
Ingreso Neto 16.385,40 17.063,64 17.841,85 18.305,16 18.305,16
Readición Deprec. 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70 6.149,70
Readiccion Amortiz. 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Inversión Inicial -56.972,00
Capital de Trabajo -2.000,00
Préstamo $ 25.000,00
Inversión de Reemplazo -855,00
Amortización Préstamo -7.217,16 -8.281,06 -9.501,78
Valor de Salvamento 27.079,00
Flujo Neto de Efectivo -33.972,00 15.557,94 15.172,28 14.729,77 23.839,86 51.773,86

TIR 48,43%
VAN $ 52.509,53

FLUJO DE FONDO 

Elaboración: Autor del Proyecto
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• Período de Recuperación del Capital

Este método nos permite el tiempo mínimo en que se va a recuperar el 

desembolso inicial del proyecto, en el proyecto será de 3,93 años como  lo 

mostramos a continuación:

TABLA 5.5.b

Año (t) Valor en t Valor Actual
0 -33.972,00 -33.972,00
1 15.348,72 14.167,18
2 14.883,93 12.680,60
3 14.333,66 11.271,73
4 23.839,86 17.304,07
5 51.773,86 34.686,97

P. Recupe. 2,63

Elaboración: Autor del Proyecto

• Análisis de Riesgo por Escenarios

Para este proyecto hemos hecho el análisis con respecto a los precios y al costo, 

puesto que son las variables que cumplen el rol más importante para su óptimo 

desarrollo. Se han determinado diferentes escenarios optimistas y pesimistas para 

cada una de estas variables. A continuación la tabla 5.5.c y 5.5.d se muestran los 

valores del VAN y la TIR en cada uno de los escenarios antes mencionados:

TABLA 5.5.c

-6% -5% -4% -2% 0% 2% 4%
TIR 13,75% 19,47% 25,21% 36,77% 48,42% 60,16% 71,97%
VAN 844,81 7.282,86 13.720,91 26.597,01 39.473,11 52.349,21 65.225,31
TMAR 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%

VARIACION EN PRECIOS

Elaboración: Autor del Proyecto

TABLA 5.5.d

-5% -3% 0% 5% 6% 8% 10%
TIR 71,15% 57,48% 48,42% 26,01% 21,57% 12,73% 3,95%
VAN 64.335,06 49.417,89 39.473,11 14.611,17 9.638,78 -306,00 -10.250,78
TMAR 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%

VARIACION EN COSTOS

Elaboración: Autor del Proyecto
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Como podemos observar , las variaciones en el precio afectan más al proyecto que 

las variaciones en el costo. Si hubiera un alza del 6% en el costo el proyecto aún 

sería rentable, puesto que el VAN es positivo y la TIR es mayor que la TMAR. En 

cambio una caída del 6% en los precios, haría que el proyecto ya no sea rentable, 

dado que la TIR es igual a 15,75%, es decir menor al 15% exigido por los 

inversionistas.

• Análisis de Sensibilidad

Este análisis se lo realiza graficando los resultados obtenidos en el análisis de riesgos 

por escenarios, y se lo aplica para determinar el grado de sensibilidad del VAN y 

TIR con respecto a las variables más relevantes. A continuación se muestra los 

gráficos de la sensibilidad del VAN y TIR respectivamente:

Gráfica 5.5.e

Elaboración: Autor del Proyecto

ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL VAN
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE LA TIR
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Gráfica 5.5.f

Elaboración: Autor del Proyecto

Dado que las pendientes del precio son mayores, se concluye que tanto el VAN como 

la TIR del proyecto, son más sensibles a variaciones en los precios que a variaciones 

en el costo de producción.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

• El mercado de la cerveza en el Ecuador es una 

fuente importante de ingresos para el país y para 

las microempresas que se dedican a este negocio 

debido al gran consumo por parte de sus adeptos.

• El servicio es un servicio innovador que permitirá 

mejorar la distribución a nivel local de las 

compañías cerveceras.

• El negocio tiene una ubicación preferente ya que está rodeado de locales que 

se dedican a la comercialización del producto.

• La competencia interna de los productores de cerveza podría ser una barrera 

para la comercialización de ambos productos, por lo que se tiene que realizar 

un análisis del mercado para conocer cual de las marcas en la preferida en el 

sector para realizar la mejor selección.

• La forma de comunicación, el estilo de liderazgo y el esquema de motivación 

van a ser fundamentales para poder comprometer a los empleados con el 

negocio.

• El cliente es el punto más importante dentro del negocio y por eso es que éste 

va a evaluar el trato recibido con el fin de obtener puntos de mejora.

• Las políticas de crédito a los clientes deben quedar establecidas para evitar 

futuros contratiempos con los mismos.
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• La demanda insatisfecha en un gran motivador para emprender este tipo de 

negocios en la ciudad de Guayaquil, es una ciudad que tienen un gran número 

de consumidores cerveceros.

6.2 RECOMENDACIONES

• Las compañías cerveceras deben analizar nuevas alternativas de 

distribución para satisfacer la demanda de mercado insatisfecha que se 

encuentra en el país.

• Las compañías cerveceras deben invertir más en Investigación y 

Desarrollo para analizar las mejores alternativas de frigoríficos para llevar 

a cabo este servicio, lo cual permitirá un mejor empoderamiento del 

mismo en los locales.

• Este proyecto por utilizar en su mayoría mano de obra no calificada debe 

brindar las seguridades del caso para la estiba realizada del producto, no 

debe ser tomada a la ligera la salud de los empleados.
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ENCTIESTA

l.- Enumere del I al I la bebida que ma¡or demanda ticnc en su local

Cenez¿ Vodká

W}liskr Ron Otr¿s

?.- ¿El abasecinrinto actual de ceft'e2n que lo ofrece su disribuidor
lo saüsface?

SJ No Por que? _
Si su respr¡esfa a la pregunta anterior fue 'SI'. siga a la prcgunu 9. continúe
con la siguienle pregunt8 si lá rcstrresla e§ 'NO'.

3.-,,[r gusaría que le ertregen en s¡ loaál el produao solicitado al momento
qu€ Ud- Lo requicr¿?

S¡ No Por qué? _
Si su respuesa a [a pre$ml,a antcrior fue 'NO". siga a la pregunta 9. continue
con la siguiente prcgunta si la rcsBrga es "SI".

.1.- ¿Cório prcferiria qrc le entreguen el producro solicitado'¡

Hclado Ambrcntc Ambas

5 . - ¡,Cuál cs el dra de la scmana qrrc úcne ma! or desabatccimeinlo del prcdudo i

Lunes Mancs

Vicrnes §ih¡do

6.- ¡,En qué horario Ic gutaria que le entrcguen cl pfi¡ducto?

Domin¡¡o

dc 15.01 a 16.()

dc 16.01 a 17.30

Diurno

Vespenino

9.- Datos del Encucstado
Acti\idad:

Matutino

Amanecer

7.- ¿Cuánto esada dispufsto a pagar por un producto helado que le scría cntregado
a cualquier hora cn su loc¿l v otál seria el prcduclo dc fl¡ clección1)

dc 6.60 a 6.80 de l.l.tg a 15

Ca¡as Familiares dc 6.8 t a 7. l0 Cajas Personales

de7.lla7.30

8.- ¿Cuánto ca¡as de ceneza esra¡la Ud. dispüe6to I solicilar por mes ?

dc l0 a l-5

I I

I

I I

I
I I

I

I Ide16a25

Sero: Hombre

dc26a15

Micrcoles I I ¡ur*'o l--lI
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t nr\o 3.:

l. | \\f \\or\ \t.l\ls l)
Dsscripción I l l ¡

Caoacidad Friqorífico (m3) :0 l-5 .t(l JO 50

Precio Caias Famil¡ares (S) t,(x) 7,00 7.0t) r-,ü) 7.0t)

Precio Caias Personales ($) r{,80 11.80 lJ,6t) tr.lr(l t.l.sr)

No.Cajas Familiares Mensuales t.361 1.70r 1.0J2 7.t22 1..10:1

No. Cajas Personales Mensuale! l. I ¡i3 1.179 1.775 2.16ó : rss

lnqresos Anuales 321.,152,92 .105.566.t 5 r86.679,18 6J8.905.84 8t 1.r32,:10

Costo Variable Anuales -313.236.56 -375.683,87 -501.I78,50 -ó26..171,12

Costos Fijos Anuales - t8.6m,(x) -11.600,00 -32. r 60,00 -35.100.U) ,.r7.510,00

lirversion ,l6 595,0t -r7.168,86 -29.r81,17 -28.5: r.78 ,,H.877,23

Valor de desecho 0 0 0 0 0

Jti.6ú9 sJ.:6 r ¡9.¡5.t xJ.lilJ5.s6 91,t6t.95

..rLrsts Du T.\!rA\o
( ostos l iios Ilersu¡les I l I
l)c{(ripción
Ilüctu.¡) 160.00 160,00 120.fi) 3:0,00 .¡1i0.(x)

(irrcnrc 100.00 .100,00 50().fl) 500,00 500.r)o

Adnrnrslr¡dor 250,00 250.00 3i{),u) .r(xl.rx)
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Iiñcrgia IllécrriGl :oú,00 :1(X).00 :150,«) 450.00 5{X}.0()

A¡aua I'orablc 50.00 50.00 ¡r0,00 l]0,0{l lül.0rl
'l'rlcfonia l'ública -10,{I) .r0.0c 60,fi) 80.(xl t($.(x)
(;rirnina t(X).ü) i00.00 5m,00 5(Xl.(Xl sm.(x)
V¡rlcnimicrto liogüificos l00.ix) r50.00 20r).0o 3Ur.Ur iln.(n
'Iinül (bsros l.úos Mcnsual t550.00 1.81X1.00 2.ó80.00 t.950.00 I9lt),(x)

Iot¡l (i)stos t iios ,tnu¡l It.600.00 2l-ó00,00 32.160.00 35.¡00.00 ¡-.5t0.00

\\..r1-lsts Du t.\\f \io
lnt rrsiór I l .l

l0 ü10.00 10.(x.ü) t.l.tx)().u0 l I 000.00 10.fi)0,(xl
7.500.00 7.5{m,ü} 9.ü10.00 ¡0.m0.ü) [.fi]0.(xl

(i)mpuradofll 7fti,00 7ln,u) 700.m 700.00 7ori.(xl

50.00 i0,u) 50.m 50.00 50.(xl
'l cléfono l?r 75.00 75,00 75.fi) 75.(Xl
'¡.1úfono ( clular i0.00 10,00 :l0,rx) 30,(x) -'10.(xl

( dmara dc tiio r:.üú.rx) 15.000,00 l3 ulo.00 20.0ü),00 12.un.00
Irscrirorio lijc¡]üti!o Itxr.fx) 100,00 r 00.00 100.ü) 100.1x1
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Rcgu¡adorcs dc Vohaic :t50,00 350,00 500.ü) LUU,(X) l.{xn.(x}
(iarrirc ('argador dt Jaber 60.00 60,00 110.00 :50,00 150.(xl

ParDs dc Guanlcs r:.00 11.00 I2.rX) 50,00 ill.(xt
I'rorccmrcs dc Iispalda ó0.00 ( ,ü) 60.00 Itx).00 l(x).(x)

'l-anquc dc caDacidad de |,0ül litros 70.u) 70,00 70.00 :r00.u) i00.rxl
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3 - Ll€ñsr lormúüb dr Púin{c de cq¡.rcbotc d€
p.r¡ona nrt(rÉl o ¡ri<lrcl
4- Copll cédul¡ y crlficsdo dc volicor] d€l duefio
oél lcc¡l
5. Nombrdmlerilo del rcF6ao¡ar¡ta l80t¡ y copl6 d!

"rcrlura 
da coll¡tlucnxl, ¡¡ ¡t¡ com p¿ñra

fA§A DE tlAAl.ÍIACÉ'I OE LOCALES COÍIERCIALES- hIOUSIRIAI-ES Y DE SERVICIO§

DGum!ñto qu? aJtorE! rl fi¡cglrmrlalo óGl loc€l cor¡ercEl prerra ,¡spsccró¡ pür p.3rte dct [¡unr''rtF] 
'i€

Gu.l¡quil

VIG E¡IC UTREQI.,ISITOS
I - Pago óo laEa dc ñmta por flr¡ ó H&rli¡.gÉ.r
i.' - Llen¡l lo.mub.to dc f Er óe Hahttacróñ
I. OrErñal y copla dr Cartric¡do de Scguró¿'d
smrlldo por €{ Cuerpo de BoÍ$ero6
4 ' O.rgtrl.l y copE dr la p3tEnte de c¡xlErc|adc del

5 - Cq¡ d.l RUC ¡ct..6lEBdo.

'i ' Copl! cadug y crditEado d. vol¡con dal ú]€ño
4cl kE€r y.le q!Éñ ,.!¡¡a cl t¡ám[¿
¡ ALfdrr*¡oai t ltvq dc quEr¡ r?cli¿a el ttañrle
8 - Croqur! dül lular dorÉ. !dá ubc¡do.l ¡cgoc o
I - Nornbriúrcfrto del reprc3rola Q hgEl v copi¡s oc
cacmuaa d! cslllñlEr¿í, ¡rc§ c(ril

Pard rnaror dorr¡¡oón o c{,tslatlE lcgalGr, pocd€ affltaclarto g{xr l| Ab SrhraCanoANe6r ,lti|sord (eUái +l

26P771 Eú 219. correo élrcrónEo §aa¡O€ l¡cJ¡aÉ oro

:rÉ9rrñ(,o
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rtnero 5.1,8.¡

\ rlor Acfusl

FI N^\C I,^.}1I E\TO DEL PROYECTO

s 25.000.00

Tasa

P¡azo anos

Periodo fxlr año

r 3,83%

3

t2
\nu¡lidarlrs s 852.38

Periodo l'¡go I nt€res ,,\mortiz¡ción Saldo lnsoluto
0 § 25.{XX).(X)

I 91r-5:,38 s:88,13 § 564,25 s 2,r.435.75
s l3l,ó? s 570,76 s 2.1.86,r,99s 8_f 2,38

.r s á3.t2,in $ :75,u s 577.33 s 23.287.66
s 581,9s s 22.70.1,67+ s ¡t-5 2,_38 $ 2ó8,3S

5 s 851,-18 $ 26t,66 ( Sqfr 77 5 2l,l r2,95
6 s 852,.18 $ 15,1,85 s 59?.53 s 21.5r5.42

5 ¡r5t,38 s 111 ,9'7 $ 60,+,{ I 5 20.9 .01

s s 852..38 $ 21 r ,rx) s 61 I,38 $ 20.29S.63

s 852,18 $ 131.9-i § 6t8,.12 S l9.rrS l.l I

l0 s 852.38 s t2ó,8.i s 625,55 s 19.055,66
II $ 21,).ól s 612,76 s I ri..¡l:,90s 852,38
ll § ¡151,.1s $ 2r2,32 s 64f),05 s 17.7131,81

t.r 5 8s2._18 $ 201.9_§ $ 647,43 s r7. r35,41
l-1 s 852,38 $ 1s7,49 § 654,89 s 16.41t0,52

l-i s lts2,lrJ $ 139,94 s 662,4.1 s r5.flr 13,0r3

l6 s 852,i8 $ r32,30 s 670,0? s t5. t4u,00
t7 $ t74,5lt 5 677,110 s l.l.+7tl.tt
I¡ s tt_52,38 $ 166,77 s 685,ól s t 3.71t1,60

t9 5 851,-.r8 $ 158,87 § 693,51 $ 13.091,09

20 s 8-52,.18 $ 150,87 5 701,5t) s l t.38e.5r'l
2t s ?09.59s 8_f 2,38 $ 112,79 s I l.ó79,99

s ¡3-51,.18 $ 134,61 s 111,71 $ 10.9ó1,f3
t3 s ll_52,38 $ 126,34 s 72ó,04 $ 10.23ó,t9
tl s u.i2,l8 I I t7 ,9'7 5 il+.1I s 9.501.78
25 s 852,38 $ 109,51 s 742,87 s 1t.758.91

ló s 8.52,38 s I0it,95 s 7,5I,41 s 8.007.48
21 s rJ5l,lli $ 92,29 s 760.09 s 7.217.39
l¡l $ 83,53 s 768.85 s 6,178.5.1s 85?.38
l() s ssl,lrJ $ 71,6? s 117.11 5 s.7(x).rJ3

3t) I852,38 $ 65,70 s ?86,68 s 1.9tJ.t5
s 795.71 s 4. 8,41i1 s 85?,38 $ 5ó,64

.11 § Jisr 1r $ 1?,4ó $ ri04,9r $ 3.313,4e
:13 $ s52,38 $ 38,19 $ 814,19 $ 2.499,31

i1 $ 851,38 s 28,80 $ 823,57 $ 1.675.7:l

-i5 $ 19.31 $ 831,07 $ s-11.h7

ló $ 1t52,38 § 9,71 s 842,ó7 I0.{Í)
t or.{t- $ 1t52,38 s 5.685.61 s 2s.000.00

't-abla dc '\morti¿acirio del luryrin
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Cradió t¡ddM lC.ñd¡. hr9.L
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0! ¡300 ¡ tl

I
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.|€r úio d. rrd c¿nrs b cGÉá.. p.¡.rp¡.ro. !.¡¡. rup.n b! 12 múr. r.do,.L r.mD. t.orEn@ r2 ñ..t
t) Eññ @,dú.! Úp.{l.r .^ 4.6 .{r¡.
a, r(}r. b ,. d.r rolE .n¡. .r @s ód úae .ub'¿rd
1fñe ob¡! d. o M¡ói Fl¡!oio.*..
-l Fm d. @0.o d. ¡ ..ma. bu.Lr-r.r'onfró.
-1 Fod d. @b.D d. ¡ @m!éñ r¡.ñtúr

^s^ 
EN xoRA l. .

s-g!t
t? 7¡.*T r¡7?r-
s oo.al e @'.1

r^s oE 6frERE§

I

,

^:

¡ffiil I{ m. rm
I lsm,.zooo

ll lrooor. rmooo
,l ltoo aa!!¡ it!I!!.
!L!Ea!!-!-oa!rÉ!!gJ i¡q!!!!!t.].Br4e,¡úre¡)



FOLLE-IO SUPERII'IENOETC¡A OE BANCOS
vt6E cra oE50E EL r oE orc¡E*BnE 2006
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oE r00 01 A 401 oE 1m.01 a 5@ oF 100.c1 a 500

r ?59r oE 500,01 A

oE 1 000 01 a
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^ 
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0E50044999
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5 ?s%

r9s 999

I25%
3 60*

5 25%

2 99%
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3 12%
3 12%

3 83% 3 9516 516%
5 tTei
5 53%

3 99%

5 68%

6 ?21r

6 36%

(IICONCREOITO MENSIJAL DE INTERES
(21 C^PrÍALr¿¡CrON DTARTA OE rNTERÉS
(') fASAS OE INT ERES APL ICASLES SOLOAP€RSONAS ÑATI]RALES
(¡¡I P^GO OE INIERES EN FUNCION DE SALOOS PROMEDOS

SIMU LA C IÓ I,/
CREOIfOS DE COl{SUt¡O (ElñClo.)

I 0 rllcROCREOITOS lEl.mplo.l

P¡r6 loñs¡ ú c¡¿ólo ño 6r ñá.á tuoo. ¿doú¿l.3 á ra 6rs¡ld.r .n ¡ pr¡¡r¡
L¡ r¡s ñáhru óEEdr s9.¡1r. ¡e.ñd. . 12 77% -u¡

cl Li @f!¡ ñd@@ @narpo.óa a¡ ao o qla d d'añL abao.ba p6r a.¿¡ñ6 ó€r ñoñlo ór c.aó'ro qÉ 3. a co.aa(,á
d) Lo. 'ñp*3lc y 0al6 rÉlú¡É3 ño r. coñ34rü p¡r¿ d cá¡4lo d. !. úq¡ ññ'ElE
a) La ñs¡tJc¡Ó.! oÉlllá c¡n uñ lo¡bro !rÉ rúLt . d¡lpolloói óa .u3 clr.ñr63
0 En .e d. 6do@5. l¿ rnrír¡Éón clsñr¡ con sl S.rvao d§.rsñc¡ó. ár crroñre

9i uÉ É¡ 390r¡6¡ -r. .r 5woo 56ñ¡rdo .n d rll.ra¡ ¡ñt rcr. 6r crcnr. pLr.h ¡c!ór ¡ r. slc!¡ñl€¡efr]. d€ e3¡c4e y se9urot
h) L6 c¡6d6 ó¿ elwor ñlÚ,u6! É¡lEañ rL¡a oParEo¡at rr epe d. r. m¡m¡tv! .r!.ak¡ pór l¡ Ju.66 BN1@n6 sbE ffiipáf É. d. r.
rñlo.r¡r(rÓ,r .r co.¡3u.núcr clyá obi..v.nsa 6! ¿oflfo¡ád¡ por r. supénñráñd¿.oa óá Brr!¿oi y ságufDr
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