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RESUMEN 

 

Pira’i Paraguay S.R.L., es un local gastronómico dedicado a realizar alimentos a base de 

pescados para su comercialización. 

Captaríamos ingresos a través de la venta dentro del local. 

Para iniciar el proyecto es necesario contar con la suma de 928.000.000, para solventar el 

negocio en su etapa inicial, el 69% será aportado por los socios fundadores y el 31% se 

realizarán préstamos bancarios. 

El tiempo de recuperación del capital aportado será de 2 años 10 meses y 29 días. La 

relación de beneficio/costo es de 3,39 veces, esto demuestra la viabilidad del proyecto. 


