U
\4

-
R

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ADMINISTRACION

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

PROYECTO DE INVESTIGACION
PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO
COMERCIAL

TEMA:

PLAN DE NEGOCIO PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE CARNICOS.

TUTOR:
MSC. WLADIMIR ALBERTO DEL ROSARIO ALVARADO
AUTORAS:
NARCISA DEL JESUS ACUNA GUTIERREZ

GINGER BRIGGITTE QUIROZ SANCHEZ

GUAYAQUIL-ECUADOR

2020



'r’ '\] Presidenc!a. 3 1 _L:|gn iN?Ciona‘al :'
@8] de I Repiblica M RS LsseNEsewT

REPOSITARIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS

TITULO Y SUBTITULO:
Plan de negocio para la apertura de una Empresa Comercializadora de Carnicos.

AUTORIES: REVISORES O TUTORES:

Narcisa del Jesus Acuia Gutiérrez Msc. Wladimir Alberto Del Rosario Alvarado
Ginger Briggitte Quirdz Sanchez

INSTITUCION: Grado obtenido:

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE INGENIERIA COMERCIAL
ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD: CARRERA:

ADMINISTRACION ADMINISTRACION DE EMPRESAS
FECHA DE PUBLICACION: N. DE PAGS:

2020 144

AREAS TEMATICAS: Educacion comercial y administracion

PALABRAS CLAVE: Empresa, carne, comercializacién, negocio

RESUMEN:

En este articulo se realiza un estudio sobre el plan de negocio para la apertura de una empresa
comercializadora de carnicos en el canton Salitre, provincia del Guayas que de acuerdo con
evidencia bibliogréfica la demanda de productos carnicos en Ecuador es alta. EI enfoque de
la investigacion es mixto (cuantitativo y cualitativo) donde se considerd el desarrollo de un
proceso de estudio a partir de encuestas y revision documental que fueron realizadas a
habitantes del cantén Salitre con el proposito de conocer las percepciones en relacion al
consumo de carne de res, pollo, cerdo, entre otros. La poblacion que se tomé para el
desarrollo del levantamiento de la informacion de campo mediante las encuestas seran el total
de habitantes del canton Salitre que de acuerdo con el censo poblacional en el 2010 realizado
por el INEC el total de familias es de 57.402, para esto se aplicara una formula de muestreo
con el fin de reducir la complejidad en la recopilacién de datos. El resultado arrojé una
muestra de 381 habitantes del canton Salitre como parte de un muestreo por conveniencia.
De acuerdo con el gasto en la compra de carne, el 43% indicd que destina un promedio de
USD 5 a 10 ddlares, mientras que el 28,6% de USD 1 a 5 dolares debido a que se realiza el
consumo a diario. El 28,4% manifesté que gastan mas de USD 10,00. Con estos resultados
se estiman las ventas de los productos carnicos que se ofertaran en la carniceria.
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INTRODUCCION
CAPITULO I
DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema
Plan de negocio para la apertura de una Empresa Comercializadora de Carnicos.

1.2. Planteamiento del problema

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura mediante un
estudio realizado en el 2018 destacé que el consumo de carne tuvo un aumento de 330 millones
de toneladas hasta el 2017 que se debe al incremento poblacién a nivel mundial que durante
los afos sesenta era de tres 3.000 millones de habitantes y en la actualidad se ubica en 7.600
millones (ONU, 2018). Mientras que la FAO establece que Australia, Estados Unidos,
Argentina y Nueva Zelanda son los paises donde mas se consume carne, donde el promedio de
consumo en estos paises es de 80 kg per cépita al afio (FAO, Carne: Situacion del mercado,
2017).

De las tres categorias de carne que se comercializan en el mercado el de ave representa el
de mayor demanda por parte de los consumidores, seguido de la carne de cerdo y luego la carne
de res, y esto se debe a los beneficios que tiene este producto porque contribuyen con fuentes
de proteina y energia esenciales para el ser humano. No obstante, su consumo debe ser
moderado porque se atribuyen complicaciones cuando existen excesos que se asocian a

enfermedades cardiovasculares, algun tipo de cancer y accidentes cerebrovasculares.

A pesar de esto, la carne sigue siendo un producto altamente demandado, siendo occidente
el lugar donde existe una mayor tasa de consumo que en el 2017 aumentd en un 13%, lo que
hace que el sector ganadero y avicultor tengan una amplia participacion en el crecimiento
economico de paises latinoamericanos por lo que tiene efectos importantes a nivel social y se
debe al incremento de la demanda que ha impulsado el desarrollo de empresas y distribuidoras
que buscan atender las necesidades y exigencias de un publico objetivo que busca variedades

en cuanto a carnes de aves, res y cerdo se refiere (FAO, 2019).

Se debe considerar que en Ecuador el consumo promedio per capita de carne es de 142
gramos al dia, y al ser un pais autosuficiente para cubrir la demanda nacional en diferentes

productos carnicos, esto demuestra lo rentable que son estos tipos de negocios por la necesidad



permanente del consumidor local de comprar carne para su consumo, asi como los duefios de
restaurantes, locales de comida répida, hoteles, entre otros. (INEC, Consumo en el hogar:
productos, 2016).

En Ecuador las zonas de mayor produccién y cantidad de ganado son Manabi, Esmeraldas,
Guayas, Santo Domingo, Los Rios y El Oro, donde estadisticas del Ministerio de Agricultura
y Ganaderia (MAG) establecen que la industria ecuatoriana produce al afio un promedio de 450
mil toneladas de pollo cuyo consumo promedio por habitantes es de 32 kg, en relacion con la
carne de cerdo el total es de 150 mil toneladas al afio con un consumo per cépita de 12 kg y el
pavo 10 mil toneladas al afio con un 1kg de consumo por persona (MAG, Produccion de

proteina animal en Ecuador, 2017).

Produccion de proteina anual en Ecuador2017
2%

m Pollo
m Carne
Pavo

Figura 1. Produccion anual de proteina animal en Ecuador, 2017
Fuente: (MAG, Produccién de proteina animal en Ecuador, 2017)

La Canasta Familiar Basica (CFB) en Ecuador en enero del 2019 se ubicé en USD 719,88
y el ingreso familiar al mes en un hogar de acuerdo con el INEC es de USD 735,47
representando el 102,7% del costo de la CFB, donde la carne tuvo un promedio de inflacion de
1,98% con hueso y de 2,67% sin hueso y que en relacion a la distribucion de costos representa
un gasto mensual de USD 44,07 (INEC, 2019).

En el canton Salitre, donde se comercializan grandes cantidades de carnes al por mayor y
menor. Se concentran un total de 14 tercenas que no cuentan con una infraestructura idonea y
maquinaria especializada. De todos los puntos de venta, solo cinco de ellas cuentan con

maquinas para cortar y moler los productos carnicos.



A 200 metros de la avenida principal del cantén Salitre donde se encuentran ubicadas las
tercenas, se encuentra “La casa de la carne” que esta aislada del &rea comercial y que representa
un negocio con mejores recursos, pero limitada oferta de productos carnicos. Otro lugar donde
los consumidores pueden encontrar estos productos es el almacén Tia que esta a 300 metros,

pero los precios son mas altos de los que se pueden encontrar en los proveedores (INEC, 2019).

Los precios de los productos como: carne, pollo, embutidas, entre otros, oscilan entre los
USD 2,00 a 80,00 dependiendo el tipo de carne y peso. Las tercenas dan trabajo directo e
indirecto a un promedio de 31 personas. Los distribuidores de carne no estan asociados o
debidamente organizados ya sea mediante un gremio por lo que no tienen un representante que

pueda gestionar actividades o acciones a través de entidades publicas y privadas (INEC, 2019).

Los locales y puestos donde comercializan carnes carecen de publicidad, letreros, nombres
comerciales o una adecuada imagen corporativa, siendo areas descuidadas (instalaciones
sucias, insalubres y expuestas a plagas como moscas) que le dan poco atractivo. Los precios de
ventas son al productor, pero no desarrollan estrategias para lograr captar clientes, que en este
caso los principales son los habitantes del canton, también desde Guayaquil llegan personas

que realizan compras al por mayor, en especial los fines de semana.

Los duefios de las tercenas disponen de fincas y recintos donde crian reces, cerdos, pollos,
entre otros, que son procesados de acuerdo con la actividad de faena para luego ser
comercializados en los puntos de venta, otros proveedores provienen de sectores cercanos al

cantdn para vender al consumidor.

El promedio de ingresos por ventas que generan en las tercenas es de USD 8.000 a 9.000
dolares aproximadamente a la semana, vendiendo hasta 100 libras por persona. La actividad es
altamente dinamica, debido a que atrae a muchos consumidores del canton, recintos,
alrededores y de otros cantones por sus precios, pero al carecer de una adecuada infraestructura,
tecnologia y maquinaria no pueden generar una correcta cadena de comercializacion con
productos de alta calidad en su corte, peso y conservacién, lo que implica un bajo nivel de

percepcion de clientes de diferentes estratos sociales.

Teniendo en cuenta lo importante que son los productos carnicos y la carencia de un lugar

especializado para la venta en el cantdn Salitre, se busca proponer mediante un plan de negocios



una empresa debidamente organizada que apunte a este mercado, donde las cifras en cuantoal
consumo per cépita demuestran la dinamica de compra que tienen los habitantes y su
dependencia a la carne, haciendo factible la constitucion de este tipo de empresas, pero
realizando una evaluacion economica y financiera que demuestre que su creacion generara
rentabilidad.

1.3. Formulacion del problema

¢Cudl serd la factibilidad econdmica y financiera de la apertura de una empresa

comercializadora de productos carnicos en el canton Salitre?

1.4. Sistematizacion

e ;Cuales son las necesidades de los consumidores sobre los productos carnicos en el
canton Salitre?
e ;Cuales son las estrategias que permitiran consolidar a la empresa comercializadorade

productos cérnicos en el canton Salitre?

e ;Cual es el costo y beneficio de inversion para la apertura de una empresa de carnicos

en Salitre?

1.5. Objetivos de la investigacion
151. General

Elaborar un plan de negocios para la apertura de una empresa comercializadora de productos

carnicos en el cantdn Salitre.

15.2. Especificos

e Elaborar un estudio de mercado en el canton Salitre para la identificacion de los gustos
y preferencias del consumidor con referencia a los productos carnicos.

e Establecer estrategias de marketing para la empresa comercializadora de productos

carnicos.



e Determinar financieramente el costo-beneficios de la apertura de una empresa

comercializadora de productos carnicos en el canton Salitre.

1.6. Justificacién

Se justifica el desarrollo del plan de negocios motivados ante la necesidad de promover los
emprendimientos en Ecuador, como medios para la reduccion del desempleo y pobreza, asi
como las oportunidades que dan el mercado de productos carnicos, debido a las tendencias y
comportamientos de consumo que son altos en comparacion a otros alimentos, considerando
la dependencia del consumidor sobre las carnes y su dindmica en su uso a nivel comercial y

gastronémico.

La demanda de productos carnicos en Ecuador es alta y se evidencia en los datos estadisticos
mencionados anteriormente, lo que demuestra que existen oportunidades para la apertura de
negocios enfocados en la comercializacion de carne de ave, res, cerdo, entre otros,
especialmente en ciudades donde la demanda no es totalmente cubierta o se carezca de una
distribuidora que mantenga altos estandares de calidad, responsabilidad social y ambiental para
que el consumidor tenga acceso a un producto sometido a un proceso de distribucion eficiente
para garantizar que no se generen riesgos para la salud humana en funcién a insalubridad y
contaminantes bacterianos por malas practicas de manipulacién en las diferentes etapas de la

cadena de suministro.

Los resultados de la investigacion reflejaran los beneficios de la apertura de dicha empresa
que beneficie a los habitantes del canton Salitre para que puedan tener acceso a productos
carnicos de calidad, seguros y con precios competitivos para que asi puedan satisfacer sus
necesidades que no son atendidas totalmente. Por esto, el plande negocios sera una manera de
determinar los procedimientos y planes que generen resultados positivos bajo un analisis
prospectivo en relacién con la rentabilidad que esta idea puede dar favoreciendo asi a la
generacion de empleos, atencion a una demanda desatendida y contribucion del fortalecimiento

empresarial del canton.



1.7. Delimitacién del problema

1.7.1. Espacial o geogréfica

Para el desarrollo del plan de negocios, la investigacion se realizara en el canton Salitre para

el levantamiento de informacion.

Juan Bautista

Figura 2. Ubicacién geogréafica del cantdn Salitre
Fuente: Google Maps

1.7.2. Contextual
El levantamiento de la informacidn se realizard con los habitantes del canton Salitre
mediante el desarrollo de encuestas como parte de un estudio de mercado para el desarrollo del

plan de negocios.

1.7.3. Temporal

La investigacion se realizara durante noviembre del 2019 a marzo del 2020 para la

culminacion del plan de negocios.
1.74. Contenido
El desarrollo del contenido del presente plan de negocios incluye bases teoricas de articulos,

libros, proyectos, entre otros, realizados durante el periodo 2014 — 2019 a excepcion de bases

legales como la Constitucion de la Republica del Ecuador elaborada en el 2008.



1.8. Idea a defender
La apertura de una empresa comercializadora de productos carnicos permitira diversificar
la oferta y demanda de una variedad de carnes de buena calidad al por mayor y menor para

consumidores locales en el Cantdn Salitre y de otros cantones aledarios.

1.9. Linea de investigacion institucional/facultad
Para el desarrollo del plan de negocios se toma en cuenta la Linea 4: Desarrollo Estratégico

empresarial y emprendimientos sustentables.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de la investigacion
Los siguientes referentes son parte de trabajos investigativos que tienen su importancia en
el desarrollo de planes de negocios enfocados en la comercializacion de productos carnicos
donde se puede acudir con informacion sobre los aspectos teéricos que se deben considerar
para la puesta en marcha de este tipo de empresas, generando de esta manera nuevos

conocimientos que aporten al estudio.

El trabajo realizado por Calle (2014) con el tema “Plan de negocios para la produccion,
venta y comercializacion de carnicos de alta calidad (carnicos la fe) en el municipio de la caja
del tambo (Antioquia)” se plante6 un estudio de mercado con el fin de determinar el mercado
meta que de acuerdo con los resultados se consideré el 3% de la demanda de 346
establecimientos comerciales para la comercializacion de tocino, cerdo, carne de res, pollo,
costilla, entre otros para generar una cobertura de la demanda anual de 109.593 ventas donde
se requiere de una inversion de US 297.744.882 millones de pesos colombianos que de acuerdo
con las proyecciones financieras dieron como resultado un TIR del 55% siendo asi factible la

idea del proyecto.

El trabajo realizado por Calle (2014) expone teorias de la administracién realizadas por
Chiavenato (2004) que establecen los elementos por considerar en el desarrollo de la direccion,
control y supervision de los procesos para el cumplimiento de objetivos organizacionales. De
esta manera se pueden obtener diferentes fuentes que ayuden a elaborar el marco teérico del
trabajo del plan de negocios para que se tengan una base de los elementos necesarios para la

parte administrativa, comercial, juridica, entre otros que requieren en un proyecto de inversion.

Correa (2016) de la Universidad de las Américas con el tema “Plan de negocios para la
creacion de una empresa dedicada a la comercializacion de carne de pollo a nivel industrial en
el sector norte de la ciudad de Quito” que se enfoco en un proceso investigativo para determinar
la viabilidad de este tipo de empresa que se realizo en funcion con el analisis situacional a
través de la herramienta PESTEL vy las 5 fuerzas de Porter, incluyendo una metodologia a partir
de entrevistas a expertos y encuestas a habitantes de Quito para la toma de decisiones enfocadas
en la formulacion de estrategias y acciones que dieron como resultado una proyeccion
financiera del 45% de TIR.



El plan de negocios realizado por Correa (2016) expone teorias basadas en Philip Kotler
(2015) para la formulacion de estrategias de marketing para la promocién de un producto por
parte de una empresa, enfocandose asi en diferentes aspectos como el estudio de mercado,
analisis situacional, herramientas publicitarias, entre otros que son esenciales para la
elaboracion del marco teorico, aportando con un contenido detallado que sirva para la

investigacion.

Finalmente, el trabajo realizado por Jara (2017) de la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil con el tema “Plan de negocio para comercializar pollos enteros y cortes especiales
de la Avicola "JG" en las ciudadelas via a la costa en el afio 2018, donde se realiz6 un estudio
de viabilidad en el que se aplic6 una encuesta a consumidores en la ciudad de Guayaquil,
especificamente la parroquia Tarqui donde el 69% de ellos indicaron en sus respuestas estar
dispuestos a adquirir los productos de la avicola, en funcion a esto se determind el mercado
meta y los indicadores financieros que dentro de la proyeccion de 5 afios dio como resultado
un TIR del 18% y una tasa del costo de capital de 13,84%.

Con el desarrollo del trabajo realizado por Jara (2017) incluy6é como parte de las teorias de
estudio la de Chiavenato (2004) y Armstrong (2015) para la formulacion de
conceptualizaciones referentes al plan de negocio como es el disefio organizacional, marketing,
estructura financiera, organigrama, entre otros aspectos. De esta manera se incluyen fuentes
que sean importantes para la formulacion de teorias que aporten de manera significativa a la

investigacion.

2.2. Marco teorico

2.2.1. Plan de negocios

Ruiz (2013) indic6 que el plan de negocios “es un instrumento que permite tomar
decisiones a una 0 mas personas que buscan ejecutar un proyecto, siendo parte de la
formulacion de un proceso investigativo que demuestra las posibilidades de éxito o fracaso en

la inversion”.

De acuerdo con Moyano (2016) sobre el plan de negocios indicd que “consiste en una
iniciativa de negocio que tiene como base desarrollar un proyecto que sea rentable (p. 13). Las

ideas de negocios reflejan riesgos y oportunidades que deben ser analizados con el fin de definir



pardmetros que sean adecuados Yy factibles para lograr generar buenos resultados en los indices

financieros.

Para el disefio de un plan de negocios como primera instancia se deben definir laideay el
mercado al que se busca dirigirse para establecer posibles estrategias, inversion,
financiamiento, entre otros. Es necesario definir el segmento o pablico objetivo como partede
los mecanismos desarrollados para lograr obtener respaldo de diferentes escenarios para definir

cémo, cudndo y de qué manera se llevara a cabo el proyecto.

De acuerdo con Martinez (2016) sobre el plan de negocio y su importancia a nivel de

emprendimiento indico que:

Los planes de negocios son importantes porque son un medio viable que expone los
pasos y lineamientos para llegar a cumplir con metas estratégicas basadas en el
crecimiento econdmico Yy la factibilidad en la comercializacion de bienes y servicios a

un mercado de destino especifico segun los criterios del inversionista. (p. 15)

Cuando se realiza una correcta elaboracion de los planes de negocios se pueden tener
excelentes resultados a nivel financiero ya que se establecen estrategias, produccion,
proyeccion de ventas, gastos, entre otros rubros para determinar la rentabilidad proyectada

durante un periodo de estudio establecido por el inversionista.

2.2.2. Elementos del plan de negocios

Segun Moreira (2017) los parametros para el desarrollo de un plan de negocio se

fundamentan bajo los siguientes elementos:

- Mision: Este punto representa el proposito que ha planteado la empresa de acuerdo con
su identidad y actividad econdmica. Se realiza una descripcion breve y el producto que
se ofrece.

- Vision: Representa la vision prospectiva que tiene la empresa a través de objetivos que
son alcanzables y viables, lo que respuesta ser un mecanismo de inspiracién para los

trabajadores y publico objetivo.
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Valores: Son elementos que se convierten en reglas que la empresa en general debe
cumplir para mantener una eficaz atencion al cliente, relacion positiva con proveedores,
inversionistas, entre otros. Por lo tanto, deben estar correctamente definido para que
sean un medio de practica.

Clientes potenciales: Son aquellas personas a las que se procedera realizar todos los
esfuerzos para generar su interés por adquirir el producto que ofrece la empresa.
Ventaja competitiva: Son aquellos factores que hacen que el producto de la empresa
pueda tener éxito y sobresalir ante la competencia directa e indirecta. Esto depende de
los atributos, caracteristicas, valor agregado, entre otros.

Competencia: Representa las empresas que comercializan productos similares en el
mercado, siendo necesario que se analice esta variable con el propoésito de establecer
estrategias que permitan ampliar las ventajas competitivas.

FODA: Es una herramienta cuyo fin es emplear una metodologia que determine las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa, de manera que se
puedan controlar dichos factores negativos que puedan elevar los riesgos de fracasoen
la comercializacién de un producto.

Estrategia: Es un conjunto de acciones que estan empleadas para que la empresa pueda
competir en el mercado, ademas de generar una motivacion en el consumidor para que
adquiere el producto.

Establecer los datos demogréficos del mercado: Es importante que se tome en cuenta
el mercado al que va a dirigirse el producto a través de un estudio de mercado que
permita tener conocimientos relacionado con: tendencias de consumo, perspectivas de

crecimiento, clientes meta, analisis de la competencia, entre otros.
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- Canal de distribucién: Las empresas deben apoyarse de diferentes medios para llegar
al cliente en funcién a la demanda, inventario, logistica, almacenamiento y necesidades
existentes. Dichos canales de distribucion pueden ser directos e indirectos.

- Canal de comunicaciéon: Las empresas deben contar con diferentes recursos y
herramientas publicitarias que ayuden a generar un mensaje que cree el interés de
compra en el consumidor. Estos pueden ser:

o Redes sociales

o Radio

o Television

o Anuncio de perioddico
o Campafias Web 2.0.

- Estudio econémico: Representa el analisis prospectivo de los escenarios econémicos
que puede afrontar la empresa durante un periodo de 5 afios de manera que se calculen
diferentes cuentas como: ingresos, gastos, costos, utilidad, entre otros, que son

presentados mediante estados financieros.

Cuando se define la mision de la empresa es esencial que se tome en cuenta la transmision
del mensaje y las metas que se buscan mediante la propuesta de un producto y servicio para
que asi se tenga claro las acciones que se van a realizar para garantizar que la inversion permita
lograr la recuperacion del capital y este se convierte en ganancias netas de la propuesta del plan

de negocios.

Con respecto a la vision del plan de negocios se debe valorar lo que se quiere alcanzar
dentro de un periodo determinado, siendo parte de las aspiraciones que tiene la empresa y con
ello bajo los fines de la propuesta conocer los multiples intereses que se quieren conseguir con

el mercado de destino seleccionado para el proyecto.
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2.2.3. Analisis Macroentorno y microentorno

La matriz FODA debe ser una de las principales herramientas aplicadas dentro de un
estudio de factibilidad para determinar cuéles son las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa en cuestion. Ademas, segun Raiter (2017) dentro del marketing
previamente se examinan los aspectos internos y externos del entorno situacional que pueden
inferir en los resultados econémicos de la empresa, ya que con esto se podran desarrollar las

estrategias necesarias (p. 32).

A través de la informacion obtenida en el andlisis situacional de la empresa se evaldan los
posibles riesgos que se suscitaren debido a los factores internos y externos en el mercado al
cual se desea incursionar, con lo cual se logra establecer las estrategias de marketing apropiadas
considerando la matriz FODA basada en el estudio de factibilidad. Siendo necesario que el
empresario fije esta herramienta como prioridad para poder ejecutar sus actividades

econdmicas.

En la matriz FODA se considera que las oportunidades y amenazas reflejan los resultados
del analisis externo de la situacion econémica y entorno social del mercado al cual se va a
incursionar. De acuerdo con Bernal (2014) en la matriz FODA, las oportunidades indican la
situacion externa que para la empresa indican los aspectos positivos que se podrian convertir
en fortalezas al establecer la empresa 0 negocio que permitan alcanzar los objetivos plasmados

al elaborar las estrategias de marketing en el plan financiero (p. 33).

Para conocer las oportunidades que pudieran presentarse dentro de un plan financiero se
debe recalcar la importancia de la realizacion de un estudio de mercado, ya que también se
pueden conocer las caracteristicas del mercado tanto es su aspecto econémico como en el
entorno social, con lo cual se determina el nivel de ingresos, prioridades del consumidor,

capacidad adquisitiva, edad del consumidor, factores que influyen en la oferta y demanda.

Determinar las oportunidades mediante la aplicacion de un estudio de mercado permite
conocer los segmentos a considerarse dentro de la elaboracion del plan de factibilidad, ademas
de otras variables como la oferta de la competencia y la preferencia de esta por parte de los

consumidores. También mediante el analisis del entorno se establece el nivel de demanda
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posible hacia los productos ofertados por la empresa y la capacidad adquisitiva de los

consumidores.

La competencia y el microentorno socioecondmico son factores importantes para
considerarse dentro del andlisis previo para el establecimiento de un plan de factibilidad.
Ademas, también conociendo la situacion de estos factores se podran establecer los objetivos,

estrategias, métodos, recursos economicos y financieros.

La planificacion desarrollada dentro de un estudio de factibilidad permite determinar los
objetivos a cumplirse a mediano y largo plazo por la empresa con la finalidad de alcanzar las
metas trazadas, de la mismas manera se establecen las etapas del proceso aplicado en el estudios
de factibilidad para determinar el nivel de demanda y la capacidad adquisitiva de los posibles
consumidores (Best, 2014).

Dentro de la planificacion, los objetivos principales y secundarios son primordiales, ya
que determinan lo que se desea lograr en el estudio de factibilidad y durante la ejecucion del
plan de negocios. A través de los cuales, también se establece el lapso en que se cumpliran

dichos objetivos, el volumen de ventas que podra alcanzarse en el cronograma estipulado.

Segun Hernandez (2017), el planteamiento estratégico es el procedimiento aplicado dentro
de un estudio de factibilidad que define las estrategias con las cuales se lograran las metas

econdmicas estipuladas. (p. 4)

De acuerdo con lo expuesto, se entiende que el planteamiento estratégico establece el
desarrollo de los procesos necesarios para determinar la misién y vision de una empresa, con
esto se buscar orientar el camino que seguirad la empresa en cuanto a su linea de productos o
servicios ofertados y la imagen que la empresa desea proyectar. Kotler (2016) indica que un
plan estratégico analiza el mercado meta mediante a evaluacion de los factores principales que
se deben reconocer dentro de una negociacion comercial (p. 372).

Las variables que forman parte del analisis y ejecucion de un plan estratégicos son:
analisis, decision y accion. Mediante estas se puede lograr determinar la ventaja comparativa
que posee la empresa frente a la competencia existente, también conocer los factores internos
y externos que pueden influir dentro de los resultados econdmicos que se espera obtener por

parte de la empresa.
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Para el desarrollo del analisis del publico objetivo se debe considerar las siguientes

preguntas:

e ;Cuéles son las caracteristicas del publico objetivo”
e ;Qué edad tiene?

e (Cuadl es su lugar de residencia?

e ;Cudles son sus preferencias?

e ;Cual es su estilo de vida?

e ;Que medio prefiere para la basqueda de informacion de su interés?

Es importante conocer al publico objetivo, ya que permite determinar los procedimientos
necesarios para establecer las estrategias en base a las caracteristicas de cada persona, ademas
con esto se observa cudl es la capacidad adquisitiva del mercado y las preferencias hacia el tipo

de productos que la empresa va a ofertar.

2.2.4. Andlisis FODA

De acuerdo con Nikulin (2015), la matriz FODA se encarga de determinar los factores
internos y externos reflejados en un analisis de la situacién socioecondémica del mercado
objetivo que ayuda a la toma de decisiones de inversion. En cuanto al analisis que se realiza
debe contener caracteristicas de todo tipo desde las condiciones econémicas, estructura

familiar, condiciones econdmicas, entre otras.

Al elaborar la matriz FODA se proceden a analizar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que se presentan dentro de estudio realizado en el mercado objetivo,
con la finalidad de establecer las estrategias necesarias para cumplir con los objetivos

estipulados.
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AMENAZAS FORTALEZAS

es que provienen Capacidades especlales
y recuersos con gue cuenta
la empresa,

Ejemplos:
Buen ambiente laboral
Proactividad en la gestion
Conocimiento del mercado

Ejemplos:
Salarios bajos
Equipamiento viejo
Falta de capacitacion

DEBILIDADES

Factores que provocan Factores que
una posicion desfavorable y favorabl

l frente a la competencia. je la empresa

Figura 3. Matriz FODA
Fuente: (Chiavenato, 2016)

Luego del analisis FODA establecido en la matriz cuadriculada se procede a establecer los
objetivos principales y especificos en base a las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas determinas, con lo cual se lograra establecer las estrategias FO FA DA DO, las
mismas que permiten fortalecer los resultados obtenidos con anterioridad haciendo que la
empresa a través de toda esta informacién tenga una mejor capacidad en la toma de decisiones

en bien de la empresa.

En cuanto a las estrategias FO hacen referencias a las fortalezas coteadas con las
oportunidades que posee la empresa permitiendo la elaboracion de un plan de accion que
permita determinar un mejor manejo de los beneficios econémicos a través de la toma de

decisiones mas acertadas y basadas en los analisis realizados.

Las estrategias FA son un analisis conjunto de las fortalezas y las amenazas determinadas
en la matriz FODA, con lo cual se puede disminuir el nivel de impacto negativo dentro de la

economia de la empresa minimizando los riesgos de pérdidas.
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La estrategia DA procede al analisis de las debilidades y amenazas que presenta la
empresa, con lo cual se desarrolla un plan de accion que disminuya el impacto de ambos
factores, bajo la realizacion de estrategias de marketing con caracter defensivo, es decir,
estipulando actividades economicas que contrarresten a la competencia, el ingreso de productos

sustitutos, economia, entre otros.

En el caso de la estrategia DO se establece la necesidad de superar las debilidades para
convertirlas en fortalezas, por lo cual se busca que la empresa expanda sus actividades
comerciales hasta lograr ser reconocida dentro del mercado meta a través de la aplicacion de
herramientas de marketing que destaquen las caracteristicas de sus productos, buen trato
comercial, cadena de distribucién y comercializacién, ademas de otras cualidades que

incrementen la demanda por parte de los consumidores.

2.2.5. Mercado de consumo

De acuerdo con Mejias (2018), el mercado de consumo es “el colectivo de personas que
adquiere los productos o servicios ofertados en base a sus necesidades para consumo personal
en su entorno familiar y social. Ademas, la demanda esta condicionada de acuerdo con sus

preferencias, habitos y gustos”.

Dentro del mercado de consumo se considera que las tendencias de compra de productos
0 servicios depende de muchos ambitos entre los cuales se destacan: capacidad adquisitiva,
preferencia de consumo, necesidades, gustos, entre otros. Sin embargo, se destaca que este tipo
de mercado se caracteriza por la compra de un producto o servicio de necesidad prioritaria para

las actividades cotidianas de las personas.

De acuerdo a las caracteristicas de los mercados de consumo se clasifica en:

e Bienes de consumo
e Bienes industriales

e Servicios
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Estos grupos de mercados de consumo también pueden presentar subdivisiones
dependiendo de la empresa que incursione en cada uno, pudiendo ofertar otras lineas de
productos que tengan tendencia a formar parte de los principales productos consumidos para

satisfacer las necesidades de los individuos.

2.2.6. Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing estan enfocadas en captar la atencion del mercado objetivo a
través de resaltar el producto ofertado destacando sus propiedades y marca comercial con un
valor agregado que lo diferencie de los demas productos similares existentes. Ademas, se debe
tomar en cuenta las necesidades, capacidad adquisitiva, gustos y preferencias del consumidor
para implementar un plan de marketing que utilice estas variables haciendo que la demanda

incremente creando la necesidad en el consumidor.

Segun Kotler (2016), las estrategias de marketing se caracterizan por ser “un conjunto de
herramientas utilizadas de manera téctica para atraer la atencion e incrementar la demanda de

los consumidores hacia un determinado producto o servicio” (p. 83).

Para poder conocer la opinidn de los consumidores que forma parte del mercado meta es
necesario aplicar estrategias de marketing que permitan recabar informacion y de esa manera
planificar la aplicacion de las 4P (Producto, Precio, Plaza, Promocion), ya que son los pilares
fundamentales que permitiran la incursién exitosa a un nuevo mercado alcanzando el logro de

los objetivos planteados y en el tiempo que se haya delimitado.

De acuerdo con Bettinsoli (2016), las estrategias de marketing “son importantes dentrode
un plan de negocios, ya que permiten potencializar una marca comercial dando a conocerla
dentro de un mercado determinado a través de camparias publicitarias que den a conocer las

propiedades del producto y sus caracteristicas” (p. 54).

Al momento de establecer las herramientas y estrategias de marketing a emplearse, se debe
primero tomar en cuenta la determinacion de las metas y los objetivos de comercializacion que
se desean lograr por parte de laempresa. Ademas, se debe plantear el producto o servicio como
parte de las necesidades prioritarias del individuo para captar la atencion del mercado

consumista.
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Para desarrollar los procesos de comunicacion dentro de las estrategias de marketing se
debe implementar una gestién publicitaria considerando los factores impersonales vy
controlados a través de la aplicacion de diferentes recursos de marketing masivamente para que
pueda darse a conocer el producto o servicio a todo el mercado consumista, lo cual permitira

ayudar a incrementar la demanda.

Duran (2017) indica que la publicidad “es un recurso utilizado como herramienta de
comunicacion por parte de la empresa para con los consumidores para dar a conocer las
propiedades de su producto o servicio de forma masiva considerando todos los medios

necesarios para logran este propdsito” (p. 4)

De acuerdo con el texto anterior, se entiende como publicidad al conjunto de recursos
utilizados para crear un mecanismo de comunicacion masivo utilizados por las empresas para
hacer conocer sus productos o servicios al mercado objetivo y de esta manera lograr

incrementar la demanda de estos.

Segun Keller (2017) entre los recursos publicitarios se debe considerar las siguientes

variables:

e Proceso de comunicacién: Hace referencia a los elementos de marketing que se
utilizan para dar a conocer los productos o servicios de la empresa de forma masiva
hacia el mercado objetivo.

e Caracter impersonal: Es la principal caracteristica del método de comunicacién
utilizado cuando se realiza una publicidad bidireccional por medio de la web y redes
sociales, en la cual la empresa no tiene comunicacion directa con el cliente.

e Comunicacion pagada y controlada: Al realizar una camparia publicitaria por medio
de la contratacion de empresas privadas conlleva un costo por los servicios de
marketing y los recursos utilizados para captar clientes.

e Medios masivos: Son aquellos canales de comunicacién que se utilizan cuando se
desea llevar a cabo una campafia publicitaria cuyo mensaje sea captado por todo el

publico a nivel general en distintos lugares.
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e Producto, servicio, idea o institucion: Son en conjunto de procesos llevados a cabo
para la elaboracion del plan de marketing considerando todos los elementos que deben
participar para hacer llegar el mensaje a los consumidores sobre el producto.

e Informar, influir en la compra o aceptacion: Estos son los propdsitos que tienen las
campafas publicitarias, ya que no solo debe dar a conocer las caracteristicas del
producto o servicio ofertado, sino que también captar el interés, crear la necesidad e

incrementar las ventas.

Los diferentes tipos de publicidad se aplican de acuerdo con las caracteristicas del mercado
meta, ya que para tener el éxito esperado y lograr una comunicacion asertiva se debe considerar
los siguientes parametros: tipo de consumidor, poder adquisitivo, nivel socioeconémico, entre

otros aspectos que varian la aceptacion del mensaje a transmitirse.

2.2.7. Estrategia de promocion

De acuerdo con Rodriguez (2017), las estrategias de promocion “son el conjunto de
herramientas o recursos utilizados en un plan de marketing para dar publicidad y promocion
de una determinado producto o servicio, dichas estrategias son planteadas en base a las

caracteristicas del mercado objetivo”.

La promocion de los productos es primordial dentro de la cadena de ventas, ya que mediante
esta se da a conocer y promover la adquisicion para incrementar la demanda y lograr los
resultados econdémicos proyectados, si no se realizan planes de marketing mediante las
campafas promocionales y publicitarias enfocadas a un mercado objetivo no se podra generar

interés en los consumidores.

Noguez (2016), indica que “las estrategias de promocion y los recursos utilizados en los
planes de marketing deben enfocarse en que dentro del mercado objetivo reconozcan el
producto o servicio ofertado y la marca que lo representa, lo que se logra realizando un estudio
previo de las caracteristicas del mercado para poder asi determinar su hay oportunidades de

ingreso y comercializacion” (p. 43)
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En el marketing, la promocion forma parte esencial de los medios de competicion y lograr
entender las necesidades y deseos del consumidor, de forma que se tenga medios esenciales
para el proceso de comercializacion de un producto o servicio. Es parte de la dinamica de un
negocio buscar el fortalecimiento de acciones que sean claves para mejorar su situacion, mas

aun cuando se busca generar nuevos conceptos o lanzamientos de productos.

Por lo tanto, la promocion de ventas es esencial cuando se busca una iniciativa al desarrollo
de un producto, encaminando esfuerzos en el manejo de mensajes que proyecten informacion
que sea de interés para el mercado objetivo. Ademas, porgue orientan a los consumidores a

conocer diferentes elementos como descuentos, incentivos, entre otros.

2.2.8. Estructura Organizacional

Se entiende que la estructura organizacional es parte de un sistema que define la jerarquia
en los puestos de una empresa, donde el personal tiene sus funciones y responsabilidades
conforme el puesto de trabajo. Mantener este tipo de estructura es importante porque se puede
tener una mejor organizacion a nivel administrativo, garantizando que se cumpla con objetivos

y tareas asignados a cada departamento que forma parte de la empresa.

De acuerdo con Mendoza (2016) sobre la estructura organizacional, manifestdé que se

clasifica de la siguiente manera:

e Unade las formas de organizacion que se maneja en una empresa es la estructura lineal
que se la denomina también como “simple” porque cumple con la caracteristica de
generar funciones y manejo de recurso para empresas pequefias cuya actividad se
enfoca en la produccion de ciertas lineas de productos que son comercializados en un
mercado especifico. En este tipo de estructura muchas veces el propietario cumple el
rol del gerente y administrador.

e Otra de las estructuras organizacionales es la matricial que consiste en agrupar todo el
personal y recursos materiales en diferentes actividades o proyectos de manera
temporal, para que asi se desarrollen equipos de trabajo que cumple tareas especificas

para la realizacion de objetivos determinados por la gerencia.
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e Enelcaso de la estructura por departamentalizacion se establece la organizacion de una
empresa por departamentos donde el personal es distribuido de acuerdo con su perfil y
competencias para que cumplan con objetivos especificos que ayuden a generar los
resultados esperados por la gerencia ya sea en el campo administrativo, comercial,
contable, operativo, servicio, entre otros.

e La organizacion de una empresa al estar equilibrada funcionalmente da paso a una
estructura funcional porque se establecen debidamente los procesos y cada una de las
actividades que deben realizarse como parte de las aspiraciones de la gerencia para
conseguir alcanzar objetivos.

e La estructura por territorio es aplicada en diferentes empresas que requieren de una
adaptacion de sus operaciones para que asi puedan mantener una comunicacion eficaz
y enfocada en ampliacion de las actividades dentro de diferentes zonas geogréficas
conforme con la actividad que lleva a cabo una empresa. Por ejemplo, las cadenas de
supermercados requieren de una debida estructuracion de funciones para que se puedan
cumplir con las metas trazadas por la empresa dentro de su misién y vision.

e Por Gltimo, esté la estructura hibrida que se caracteriza por reunir diferentes elementos
de las otras estructuras mencionadas anteriormente y que tienden a generar multiples

enfoques para que una empresa pueda manejarse de manera funcional y controlada.

De acuerdo con las diferentes estructuras se puede evidenciar que la empresa se adaptara a
una de ellas y asi cumplir con objetivos especificos. Ademas, de mantener una correcta
organizacion de todas las actividades, funciones y responsabilidades que debe cumplir el
equipo de trabajo distribuido en los departamentos o areas asignadas para las actividades

administrativas, comerciales, contables, etc.

2.2.8.1. Organigrama

El organigrama corresponde a una herramienta organizacional que ilustra sobre la
jerarquizacion gque hay en una empresa a través de unidades, areas o departamentos que son
divididos para que el personal pueda cumplir con sus funciones segin el puesto que esta

cubriendo.
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Segun Martinez (2016) manifestd sobre el organigrama que “es un método grafico que
permite a una empresa establecer su estructura organizacional mediante la representacion
gréfica de los puestos por areas, departamentos o jurisdicciones y donde se puede reconocer el

nivel de jerarquia” (p. 33).

Los organigramas se caracterizan por ser diagramas que presentan graficamente la
estructura que mantiene una empresa de acuerdo el nimero de trabajadores y recursos que
tienen disponibles. A través de esta herramienta se tiene una mejor apreciacion sobre las
principales funciones que deben cumplirse internamente para la realizacion de los objetivos

organizacionales.

La elaboracion del organigrama es primordial para una empresa que requiere de un disefio
organizacional que ayude a generar mejores resultados en el proceso de asignacion de las
funciones y responsabilidades de las personas involucradas en cada uno de los departamentos
0 areas de trabajo. Este tipo de gréafico se realiza con diferentes aplicaciones o métodos de
representacion grafica como por ejemplo SmartArt donde se escribe textualmente el nombre

de la dependencia o area y por consiguiente los procedimientos.

El organigrama esté representado por simbologia que puede ser en forma de rectangulo,
cuadrado o circulos que se unen a través de lineas para que se pueda llevar un orden adecuado
de los puestos de trabajo. En el disefio organizacional es empleado como parte de una estrategia
para que se pueda clasificar correctamente las funciones de todos los trabajadores a nivel
administrativo y operativo. De acuerdo con Pastor (2013) manifest6 sobre esta herramienta que
“sefiala de forma técnica todas las relaciones existentes en una organizacion en el que se
enfatiza en el detalle del nombre del puesto para que sea reconocido y establecer la

jerarquizacion y jefes inmediatos” (p. 61).

En un plan de negocios es necesario que en la parte organizacional se detalle el
organigrama de funciones para que sea claro la identificacion de los puestos de trabajo y con
ello establecer las funciones, responsabilidades y perfil del empleado de manera que se pueda
generar una estructura correcta que ayude al cumplimiento de los objetivos trazados por el

inversionista.
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2.2.9. Factibilidad financiera

De acuerdo con Chiavenato (2016) sobre la factibilidad financiera en un plan de negocios
manifesto que “es parte del analisis de los aspectos financieros de un proyecto donde se evalGan
los indicadores de rentabilidad para conocer si es viable realizar una inversion para la puesta

en marcha de un negocio” (p. 66).

El andlisis financiero es importante en un plan de negocios porque se puede tener acceso
a informacion importante sobre el escenario econdmico que se puede generar con una idea de
negocios para que asi el inversionista tome decisiones que ayuden a dar marcha a la empresa
contemplando las oportunidades y amenazas mediante la aplicacion de estrategias que den un

buen funcionamiento del negocio.

De acuerdo con Ramirez (2019) indic6 que en la factibilidad financiera “es importante que
se tomen en cuenta diferentes indicadores y flujos con el proposito de obtener una informacién
precisa que pueda ser utilizada para la formulacion de estrategias y lograr mantener las

previsiones que se establecieron desde un principio con la idea de negocio” (p. 33).

Entonces, la estructura del analisis financiero reine indicadores e instrumentos financieros
que establecen los gastos preoperacionales, inversion inicial, capital de trabajo, financiamiento,
entre otros aspectos que permiten llegar hasta la presentacion de los estados de resultados para
que puedan ser evaluados de manera que se logre generar decisiones que sean correctas para el

correcto funcionamiento del negocio.

La factibilidad financiera es obtenida a través del célculo de cuentas que dan como
resultado los datos netos de la inversion y con ello reflejar el nivel de rentabilidad que se tendra
con el proyecto o plan de negocios. Es importante tomar en cuenta la revision, analisis y
evaluacion de indicadores como son el TIR (Tasa Interna de Retorno) VAN (Valor Actual
Neto), PAYBACK, TMAR, entre otros que dan paso a la relacion del costo — beneficio y

riesgos de la inversion.

De acuerdo con Chiavenato (2016) los elementos que se toman en cuenta en el analisis de
factibilidad:
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e Los aportes econdmicos o capital social que son realizados por los promotores del
proyecto de inversion.

e EIl financiamiento a través de un préstamo que se obtiene de parte de una entidad
bancaria para que forme parte de la deuda de la empresa con el fin de obtener capital
para la inversion.

e Las deudas que se adquieren a través de los distribuidores que establecen plazos,
montos para el pago de obligaciones.

En conclusion, se puede establecer que un plan de negocios para que sea completo, debe
contar con el analisis financiero que demuestra que esta idea es factible o viable y asi los
promotores puedan tomar decisiones que ayuden a generar la puesta en marcha en la inversion
de los activos, recursos humanos, entre otros gastos que son necesarios para el desarrollo de la

actividad y el cumplimiento de objetivos.

2.2.10. Aprobacion del plan de negocios

Cuando se ha elaborado el plan de negocios para su aprobacion es necesario realizar la
valoracién de la inversién de manera que se tengan elementos cuantitativos que revelen si el
inversionista tiene la capacidad para poner el capital de trabajo y adquirir un medio de

financiamiento que cubra los gastos y costos necesarios para la puesta en marcha de laempresa.

De acuerdo con Blokdyk (2019) la aprobacion de un plan de negocios “requiere de un
analisis de los costos e ingresos estimados del proyecto de inversion para que se tenga claridad
en la ruta de desarrollo de las actividades y acciones que se deben realizar para cumplir con los

indicadores de rentabilidad” (p. 71).

La evaluacion del anélisis costo-beneficio es esencial en la aprobacion del proyecto de
inversion porque se toman en cuenta los criterios como liquidez, rentabilidad, apalancamiento,
entre otros, que justifiquen la precision del estudio de factibilidad y asi se tomen las decisiones
pertinentes para proceder a su ejecucion y continuar con el proceso de constitucion de la

organizacion que es la fase final en el desarrollo de la idea o negocio pensado.
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2.3. Marco Conceptual
Andlisis financiero

El andlisis financiero es parte de un estudio que evalta los indicadores de rentabilidad
obtenidos de los flujos netos para que se pueda hacer una valoracion del escenario financiero

de la inversion en un plan de negocios (Paneada, 2017).

Apalancamiento
Es parte de un término financiero que es utilizado en los procesos de administracion que
permiten a una empresa tener claro cudl es la capacidad que tiene para endeudarse para que asi

acceda al financiamiento necesario para el desarrollo de la inversion (Granel, 2018).

Factibilidad
Este término esta asociado con el indicador que demuestra si un plan de negocios es
rentable y puede reunir las condiciones para el desarrollo de la inversién de manera que se

logren los objetivos trazados (Ruiz, 2014).

Organizacion
Se refiere a la estructura que una empresa mantiene disefiada para la distribucion del

personal y manejo adecuado de los recursos (Kotler, 2017).

Comercializacion

Es el proceso de ventas donde implican diferentes filtros entre el cliente y la empresa que
permitan finiquitar un acuerdo en la compraventa de un producto o la prestacion de un servicio
(Kotler, 2017).

Plan de negocios

Es un documento que retne informacion detallada sobre una idea de negocio a partir de
elementos administrativos, organizacionales, comerciales, financieros, entre otros que
permiten a los promotores evaluar la factibilidad de la puesta en marcha de un negocio (Kaotler,
2017).
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2.4. Marco Legal

2.4.1. Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

Art. 425.- El orden jer&rquico de aplicacion de las normas serd el siguiente: La Constitucion;
los tratados y convenios internacionales; las leyes organicas; las leyes ordinarias; las normas
regionales y las ordenanzas distritales; los decretos y reglamentos; las ordenanzas; los acuerdos
y las resoluciones; y los demas actos y decisiones de los poderes publicos. En caso de conflicto
entre normas de distinta jerarquia, la Corte Constitucional, las juezas y jueces, autoridades
administrativas y servidoras y servidores puablicos, lo resolveran mediante la aplicacion de la
norma jerarquica superior. La jerarquia normativa considerara, en lo que corresponda, el
principio de competencia, en especial la titularidad de las competencias exclusivas de los

gobiernos autbnomos descentralizados (Asamblea Nacional, 2008).

Art. 281.- La soberania alimentaria constituye un objetivo estratégico y una obligacién del
Estado para garantizar que las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades alcancen la
autosuficiencia de alimentos sanos y culturalmente apropiado de forma permanente. Para ello,

serd responsabilidad del Estado:

1. Impulsar la produccion, transformacion agroalimentaria y pesquera de las pequefas y
medianas unidades de produccion, comunitarias y de la economia social y solidaria (Asamblea
Nacional, 2008).

Art. 284.- La politica econdémica tendra los siguientes objetivos:

2. Incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémicas, la
acumulacién del conocimiento cientifico y tecnoldgico, la insercién estratégica en la
economia mundial y las actividades productivas complementarias en la integracion regional
(Asamblea Nacional, 2008).

2.4.2. Ley de Compafias Ultima modificacion (2017)
Art. 147.- Ninguna compafiia andnima podré constituirse sin que se halle suscrito totalmente
su capital, el cual debera ser pagado en una cuarta parte, por lo menos, una vez inscrita la

compaiiia en el Registro Mercantil. Para que pueda celebrarse la escritura publica de fundacion
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0 de constitucion definitiva, segin el caso, serd requisito que los accionistas declaren bajo
juramento que depositaran el capital pagado de la compafiia en una institucién bancaria, en el
caso de que las aportaciones sean en numerario. Una vez que la compafiia tenga personalidad
juridica sera objeto de verificacion por parte de la Superintendencia de Compaiiias y Valores a
través de la presentacion del balance inicial u otros documentos, conforme disponga el
reglamento que se dicte para el efecto (SERCOP, 2018).

2.5.3. Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor (2015)
Art. 6.- Publicidad Prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o
abusiva, o que induzcan a error en la eleccién del bien o servicio que puedan afectar los

intereses y derechos del consumidor (Asamblea Nacional, 2015).

Art. 9.- Informacion Puablica. - Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir sus
respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto. Toda informacién
relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir, ademas del precio total, los montos
adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor
pueda conocer el valor final. Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en
que la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y/o

volumen (Asamblea Nacional, 2015).
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CAPITULO 11l
METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion se baso los principios de Hernandez (2015) donde puntualiza el
desarrollo del estudio como un “proceso de analisis sobre procesos y planificaciones que se
manejan a partir de supuestos y datos recabados mediante la observacion y uso de instrumentos
de enfoque cualitativo, cuantitativos o combinados que ayuden a determinar la viabilidad de

un proyecto” (p. 71).

La metodologia aplicada en el plan de negocios se enfoca en la naturaleza de la investigacion
bajo un disefio no experimental (observacional) donde se planificé el desarrollo de métodos y
tecnicismos para la recopilacion de informacion que permita determinar la viabilidad y
factibilidad del plan de negocios para la apertura de una Empresa Comercializadora de

Carnicos.

3.2. Enfoque de la investigacion

El enfogue de la investigacion es cuantitativo donde se considero el desarrollo de un proceso
de estudio a partir de encuestas que fueron realizadas a habitantes del canton Salitre con el
proposito de conocer las percepciones en relacion al consumo de carne de res, pollo, cerdo,
entre otros, frecuencia de consumo, lugares donde regularmente adquiere el producto, medios
de comunicacién utilizados para obtener informacion, entre otros, asimismo se sostienen
estudios documentales para conocer las condiciones para la apertura de este tipo de negocios
de manera que abiertamente aporte con su punto de vista referente a aspectos relacionados a
los elementos que se deben cumplir para que se obtengan los permisos necesarios y los criterios

técnicos en la cadena de suministro de productos carnicos.

3.3. Tipo de investigacion

La investigacion de campo de acuerdo con Hernandez (2015) es parte de un “proceso de

recopilacion de informacion que se realiza en el entorno donde ocurre el problema de estudio,
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del que se puede identificar elementos propios del objeto y campo de estudio para tener una

aproximacion a las causas — efectos con el fin de llegar a una conclusion” (p. 139).

Para este estudio de caso como parte de la metodologia se realizd una investigacion de
campo con el fin de identificar las necesidades, deseos y perspectivas de los habitantes del
canton Salitre, para la recopilacion de informacion mediante la aplicacion de encuestas con
preguntas que sirvan para el analisis e interpretacion de los principales criterios que se toman

en cuenta para el plan de negocios.

De acuerdo con Castillero (2017) esta investigacion es una forma para “narrar el quién,
cuando, como, donde y porqué de los hechos ocurridos en el objeto de estudio, en breve sintesis,
es ladescripcion de la informacion obtenida y explicada en términos entendibles para presentar

las conclusiones de la investigacion” (p. 33).

Su principal utilizacion, es para descubrir ynarrar las cualidades, hechos, habitos, procesos
0 situaciones del fendmeno de estudio, de manera precisa y exacta conforme se vaya
desarrollando la investigacion. Ademas, posibilita la prediccion de la relacion de varias
variables. La investigacion descriptiva se presenta con una secuencia de etapas para su

desarrollo:

e Se examinan las caracteristicas de la situacion problematica existente.
e Se seleccionan las fuentes de informacién a utilizar.

e Se definen las técnicas de recoleccion de datos.

e Se clasifican, procesan, analizan e interpretan los resultados obtenidos.

e Se elaboran conclusiones y recomendaciones adecuadas.

Para efectos del presente estudio se consideré adoptar la investigacion descriptiva para
describir los procesos, caracteristicas, mecanismos Yy técnicas necesarias para el desarrollo del
plan de negocios que permita demostrar la factibilidad de la Empresa Comercializadora de
Carnicos en el canton Salitre, tomando en consideracién los hallazgos a partir de la revisién

documental y encuestas.
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3.4. Método

3.3.1. Analitico

De acuerdo con Baptista (2015) indico que el método a nivel tedrico se refiere a un proceso
de estudio “para la interpretacion de conceptualizaciones empiricas donde se crean condiciones
en base a las variables para comprender la situacién de la problematica desde un punto un

criterio ético y cientifico para la formulacién de ideas que no sean superficiales” (p. 87).

Con el método analitico aplicado en la investigacion se elaboraron conclusiones a partir de
los hechos que generan problemas referentes a las necesidades de contar con una empresa
donde puedan adquirir productos carnicos de calidad para generar mejores resultados
introduciendo al mercado variedades de carnes que contengan dicha proteina que resulten
beneficiosas para su consumo. Se unifico toda la informacion recopilada a partir de las técnicas

de estudio para establecer argumentos relevantes para la propuesta del plan de negocios.

Para efectos del estudio se aport6 con el analisis de los acontecimientos del problema de
investigacion de forma que se tenga una idea basada en las respuestas proporcionadas por las
personas involucradas en el estudio de campo referente a la necesidad de consumir un producto
de calidad en la categoria de las carnes para que se tome de estos datos las estadisticas

necesarias para determinar el mercado meta.

3.3.2. Inductivo-deductivo

Segun Brito (2016) el método inductivo es parte de un proceso de razonamiento en funcion
al objeto de estudio para “generar un conocimiento asociado a un tema de manera que se puedan
elaborar conclusiones tomando en cuenta premisas que sean precisas para la identificacion del

fendmeno de la investigacion” (p. 77).

En la investigacion este método aport6 al analisis realizado a la importancia que tiene el
plan de negocios para una Empresa Comercializadora de Carnicos en el canton Salitre con el
fin de que los habitantes puedan acudir a un lugar donde los productos estén debidamente

cuidados destacando en salubridad, precios y calidad de los productos carnicos.
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3.5. Técnica e instrumento de investigacion

3.5.1. Encuesta

De acuerdo con Hernandez (2015) es una técnica de recoleccion de informacién mas
acertada “para indagar sobre un tema de estudio y brindar resultados cuantitativos oportunos
para una interpretacion y propuesta adecuada a las necesidades de la investigacion” (p. 88).
Para la presente investigacion, la encuesta estd dirigida a habitantes del canton Salitre que
consuman productos carnicos, de los cuales se obtendra la informacion necesaria para conocer
sus necesidades, preferencias, frecuencias de compra, gastos mensuales, entre otros aspectos

que sirvan como referente para la formulacion de estrategias para el plan de negocios.

3.5.2. Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

Se realiz6 un analisis basado en las 5 Fuerzas de Porter donde se buscé conocer lo referente
al sector del mercado de carnes en Salitre de manera que se tenga una percepcion de las barreras
para el ingreso y desarrollo de la empresa y conforme con los resultados hacer una matriz

FODA que defina las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Con el resultado de la investigacion de mercado y los datos obtenidos de la investigacion se
considerd necesario establecer las estrategias bajo los elementos de la matriz FODA que sirvan

como base para la elaboracion del plan de negocios.

3.6. Poblacién y muestra

La poblacion que se tomaréa para el desarrollo del levantamiento de la informacién de campo
mediante las encuestas seran el total de habitantes del canton Salitre que de acuerdo con el
censo poblacional en el 2010 realizado por el INEC el total de familias es de 57.402, para esto
se aplicara una férmula de muestreo con el fin de reducir la complejidad en la recopilacion de

datos.
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N.z2.p.q

n:e2(N—1)+z2.p.q

De donde:

n = Tamafo de la Muestra

N = Tamafio de la Poblacion

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

Z = Nivel de Confianza (Se considera un 95% de éxito como recomendacion)
e = Margen de Error (Es el resultado del 100% - % de nivel de confianza, considerando un 5%
de margen de error)

N=57.402

p=50%-= 0,5

g=50%= 0,5

Z=95% =1,96

e=5%= 0,05

_ 57.402 . (1.96)2 (0,5) (0,5)
" (0,05)2 (57.402 — 1) + (1.96)2 (0,5)(0,50)

. 57.402 . 3,84 (0,5) (0,5)
(0,0025) (57.401) + 3,84 (0,5)(0,50)

55.105,92
n =
143,50 + 0,96

55.105,92
144,46

n = 381,46 = 381

Con el calculo de la poblacion la muestra obtenida fue de un total de 381 habitantes del

canton Salitre como parte de un muestreo por conveniencia.
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Cuadro 1. Muestra para la investigacion

Categoria Técnica Muestra
Habitantes del cantén Salitre Encuesta 381
Total 381

Fuente: Investigacion

3.7. Procedimiento de la investigacion

Para el desarrollo del estudio de mercado que permita establecer los criterios en la

elaboracion del plan de negocios, los procedimientos empleados fueron los siguientes:

e Se elaboraron los cuestionarios de encuesta.
e Validacion de los instrumentos de investigacion.

e Se coordinaron los viajes para realizar el levantamiento de informacion mediante las
encuestas a los habitantes del canton Salitre

e Tabulacion de los resultados de las encuestas mediante el programa estadistico IBM
SPSS.

e Presentacion de las tablas de frecuencias y porcentajes mediante el programa IBM
SPSS.

e Presentacion de los graficos que detallen los porcentajes de las respuestas obtenidasde
las encuestas.

e Discusion de los resultados.

e Analisis a partir de las 5 Fuerzas de Porter
e Desarrollo de la Matriz FODA

e Estrategias FODA
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3.8. Analisis de los resultados de la encuesta

1.- ¢ Le gusta consumir carne? De responder no, terminar la encuesta
Tabla 1.

Gusto por consumir carne

Frecuencia  Porcentaje

Si 381 100,0
No 0 0,0
Total 381

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

1.- iLe gusta consumir carne? De responder no, terminar la encuesta
M si

Figura 4. Gusto por consumir carne
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

En referencia con la encuesta realizada el 100% de las personas que se encuestaron
cumplieron las caracteristicas relacionadas con el perfil de cliente que se busca. En este caso
todos consumen carne de pollo, res, pavo, cerdo, entre otros.
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2.- De las siguientes carnes ¢ Cual usted consume con mayor frecuencia?

Tabla 2.

Frecuencia de consumo de carne

Frecuencia  Porcentaje

Pollo 94 24,7
Res 149 39,1
Cerdo 121 31,8
Pavo 17 4,4
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, Ginger y Acufia, Narcisa (2020)

Frecuencia de consumo de carne

® Pollo

= Res

= Cerdo
Pavo

Figura 5. Frecuencia de consumo de carne
Elaborado por: Quiroz, Ginger y Acufia, Narcisa (2020)

De acuerdo con la encuesta realizada del total de encuestados el 39,1% indicé que
consumen mayormente carne de res, mientras que el 31,8% carne de cerdo, el 24,7% pollo y el
4,4% pavo. Conforme a estos resultados se podra estimar la demanda de productos carnicos

segun los gustos de los consumidores que acuden a diferentes lugares para realizar sucompra.
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3.- ¢ Cuédl es la cantidad de carne que consume?

Tabla 3.

Cantidad de carne

Porcentaje
Frecuencia valido
11b 154 40,6
21b 121 31,8
31b 73 19,3
Mas de 3 Ib 33 8,3
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Cantidad de carne que consume

mllb
u2lb
u3lb
Méas de 3 1b

Figura 6. Cantidad de carne que consumo
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

En referencia con la cantidad de carne que consumen, el 40,6% indic6 que 1 libra,
mientras que el 31,8% 2 libras, el 19,3% 3 libras y el 8,3% mas de 3 libras. De acuerdo con la
frecuencia de compra el promedio de consumo es de 1 a 2 libras per cépita, siendo este un
indicador importante al momento de realizar las proyecciones de ventas de las carnes de pollo,

res, cerdo, entre otros.
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4.- ;Con qué frecuencia compra carne?

Tabla 4.

Frecuencia de compra

Frecuencia  Porcentaje

Diariamente 94 24,7
Semanalmente 141 37,0
Quincenal 108 28,4
Mensualmente 38 9,9
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Cantidad de carne que consume

® Diariamente

= Semanalmente

¥ Quincenal
Mensualmente

Figura 7. Frecuencia de compra
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Con respecto a la frecuencia de compra de carne, el 37% de los encuestados indicaron
que lo realizan semanalmente, mientras que el 28,4% cada quincena (15 dias), seguido del
24,7% que compra diariamente y el 9,9% una vez al mes. En funcién con los resultados es
evidente que la tendencia de consumo esta reflejada el poder adquisitivo y gasto en los hogares.
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5.- ¢ Cuanto dinero destina para la compra de carne?

Tablab.

Gasto en compra de carne

Frecuencia  Porcentaje

$1-5 109 28,6
$5-10 164 43,0
Més de $ 10 108 28,4
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Gasto en compra de carne

mUSD1la5
mUSD5a10
= Mas de USD 10

Figura 8. Gasto en compra de carne
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

De acuerdo con el gasto en la compra de carne, el 43% indicé que destina un promedio
de USD 5 a 10 dolares, mientras que el 28,6% de USD 1 a 5 ddlares debido a que se realiza el
consumo a diario. El 28,4% manifest6 que gastan mas de USD 10,00. Con estos resultados se

pueden estimar las ventas diarias de los productos carnicos que se ofertaran en la carniceria.
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6.- ¢ En qué lugar usted compra la carne?

Tabla 6.

Lugar de compra

Frecuencia  Porcentaje

Mercado 69 18,0
Supermercados 90 23,7
Tiendas 115 30,2
Tercenas 107 28,1
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Lugar de compra

® Mercado

= Supermercados

= Tiendas
Tercenas

Figura 9. Lugar de compra
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

De acuerdo con el lugar de compra de preferencia para los encuestados, el 30,2% indicd
que adquieren los productos carnicos en las tiendas cerca del hogar. Mientras que el 28,1%
acuden a las tercenas ubicadas en el cantén donde acuden también negocios que compran al
por mayor. El 23,7% en los supermercados y el 18% se dirigen a los mercados para adquirir la

carne.



7.- ¢ Qué aspectos considera usted mas importante al momento de comprar la carne?

Tabla 7.

Factores para compra de carne

Frecuencia  Porcentaje

Precio 146 38,8
Calidad 100 26,0
Tiempo de 33 8,6
entrega

Servicio al cliente 54 14,1
Empaque 21 55
Marca 27 7,0
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Factores para la compra de carne

B Precio
14% = Calidad
= Tiempo de entrega

Servicio al cliente
= Empaque
® Marca

Figura 10. Factores para la compra de carne
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

De acuerdo con la encuesta, los factores que influyen en la decisién de compra de los
encuestados en un 38,8% es el precio del producto, seguido del 26% que se inclina por la
calidad. El 14,1% manifest6 que considera importante el servicio al cliente. Conforme con los
tres indicadores de mayor porcentaje es evidente que el consumidor tiene sensibilizacion hacia
el valor del producto, ademas de considerar la calidad debido a que es un alimento que requiere

estar fresco, por lo que se deben considerar estos resultados para la formulacion de estrategias.
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8.- ¢De qué manera se informa sobre promociones y venta de carne?

Tabla 8.

Medio de comunicacion

Frecuencia  Porcentaje

Redes sociales 152 40,1
Vallas publicitarias 105 27,6
Anuncios de periodicos 42 10,9
Radio 82 21,4
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Medio de comunicacion

® Redes sociales

= Vallas publicitarias

= Anuncios de periodicos
Radio

Figura 11. Medio de comunicacion
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Sobre la manera en que se informan sobre las promociones y venta de productos
carnicos el 40,1% indic que se entera a través de las redes sociales (Facebook, Instagram,
Twitter, entre otros), mientras que el 27,6% mediante medios de comunicacion tradicionales
como son las volantes, afiches y banners. EI 21,4% a través de publicidad en la televisién y el
10,9% por anuncios de periodicos.
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9.- ¢ Le gustaria que en el cantdn Salitre se aperture una carniceria o Comisariato de
carnes?

Tabla 9.

Apertura de una carniceria

Frecuencia  Porcentaje

Si 253 66,7
No 128 33,3
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Apertura de una carniceria

mSi
m No

Figura 12. Apertura de carniceria
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

De acuerdo con la encuesta el 66,7% de los encuestados indicaron que si desean que se
dé la apertura de una carniceria, porque asi podra acudir a un lugar donde puedan adquirir
productos carnicos en areas debidamente aseadas, con precios econémicos y de calidad. En
base a estos resultados se puede determinar el mercado meta al que se haran todos los esfuerzos

a partir de las estrategias para que tengan el interés de comprar la carne en el establecimiento.
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10.- Si se apertura una carniceria que cuente con higiene, calidad y buenos precios
¢Estaria dispuesto en comprar en el lugar?

Tabla 10.

Dispuesto a comprar

Frecuencia  Porcentaje

Si 253 66,4
No 128 33,6
Total 381 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Carniceria cuenta con higiene, calidad y buenos precios

mSi
" No

Figura 13. Dispuesto a comprar
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Los resultados de la encuesta reflejan que el 66,4% estan dispuestos en comprar
directamente en la carniceria siempre que este cumpla con higiene, calidad y buenos precios,

mientras que el 33,6% no estan interesados en que se creen este tipo de negocios en el lugar.
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11.- ;Cual es el medio de pago que le gustaria que tenga la carniceria?

Tabla 11.
Medio de pago
Frecuencia  Porcentaje
Contado 247 64,6
Tarjeta 128 33,6
Cheque 7 1,8
Total 384 100,0

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Medio de pago

2%

= Contado
= Tarjeta
= Cheque

Figura 14. Método de pago
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Por ultimo, a través de la encuesta se refleja que el 64,2% de los encuestados les
gustarian adquirir los productos carnicos mediante el pago ha contado, mientras que el 33,6%
con tarjeta de debido o crédito y el 1,8% a través de cheque.
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CAPITULO IV
PROPUESTA
4.1. Justificacion
Este plan de negocios es parte de un ejercicio académico que busca contribuir con un andlisis
que permita demostrar lo viable que sera abrir una comercializadora de productos carnicos en
el canton Salitre para que sea un establecimiento donde puedan acudir los habitantes y adquirir
carne de res, pollo, chancho, entre otros, que cuente con la calidad necesaria para que sea apto
su consumo. Ademas de ser un referente de consulta que detalle los criterios técnicos, de
mercadotecnia, organizacionales y financieros para que se logren generar resultados favorables

si este es ejecutado como proyecto de inversion.

Los productos carnicos son altamente demandados en el mercado por ser alimentos que
regularmente se encuentran en las mesas de los hogares de Salitre, asi como materia prima
utilizada en establecimientos de comida y bebidas para la preparacion de oferta gastronémica
caracteristica de la costa ecuatoriana. Las oportunidades de crecimiento son altas tomando en
cuenta la dinamica de estos negocios que atraen a diario personas que buscan comprar carne

para su preparacion.

4.2. Factibilidad

Este tipo de negocios se podrian considerar rentables por estar en la linea de los bienes de
primera necesidad, tomando en cuenta que el consumo de carne en Ecuador es alto por sus
propiedades, sabor y usos en la oferta gastronémica. También, la produccion de carne es
autosuficiente para cubrir la demanda nacional de acuerdo con el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG) que en un estudio realizado en el 2018 establece que la carne bovina en el
pais genera un promedio de 200 mil toneladas métricas, mientras que las importaciones fueron

de 27 toneladas que en relacion con la produccion solo abarca el 0,01% (MAG, 2018)

La autosuficiencia de este sector demuestra que se pueden lograr una participacion
importante en el mercado donde diariamente se pueden generar ventas que ayude a que la
comercializadora de productos carnicos en el canton Salitre logre mantenerse y adquiera un
prestigio en los consumidores que buscan no sélo compras al por menor, sino para aquellos

gue requieren para negocios de restaurantes.
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4.3. Descripcion de la propuesta

4.3.1. Anélisis del entorno externo

Economico

En los afios 2014 y 2015 se registrO un crecimiento del 3.8% y del 1.1% del PIB
respectivamente. Por lo cual se estima un 2016 con un crecimiento del -0,1%, el 2017 de 1%.
Esta disminucion en el nivel de productividad a nivel pais se ha visto reflejada en mayores
tasas de desempleo, menor poder adquisitivo e incremento de la delincuencia. Contraccion
econdmica, que se debe en gran medida a la disminucion del precio del petréleo y de otros
commodities. A lo largo de los Gltimos afios se ha podido visualizar una gran variacion en los
precios del crudo con picos de $100 y valles de $ 32, el precio méas bajo registrado desde el
2009.

Para superar esta caida de ingresos a nivel nacional, el gobierno ecuatoriano ha aprobado una
sobretasa arancelaria con el objetivo de frenar la salida de divisas e incrementar el aporte
tributario. Adicional a esto, ha incentivado en gran medida la exportacién de productos no
petroleros como camaron, confites, madera, brdcoli, sombreros, entre otros. En cuanto a la
situacion pais, Ecuador tiene un endeudamiento de $ 16.913,4 millones de ddlares lo cual
representa el 31,6% del producto interno bruto siendo China su mayor acreedor lo cual impacta

directamente en la liquidez y la capacidad adquisitiva de muchos ecuatorianos.

Sin embargo, la avicultura y ganaderia forma parte de la cadena productiva del maiz, soya, y
balanceados, una de las mas grandes dentro del sector agropecuario. Esta cadena representa el
13% del PIB Agropecuario y el impacto de este sector en el total del producto interno brutoes
del 16%. Ademas, el consumo de carne ha tenido un notable crecimiento en los Ultimos afios.
En el afio de 1990 se estimé en 7 kg/persona/afio y en el 2015 en 32 Kg/persona/afio, lo que
equivale a un crecimiento del 360% en 25 afios. En conclusion, si bien es cierto las situaciones
externas en el ambito econdmico no es de lo més favorable, se puede visualizar con claridad la

importancia de la industria avicola a nivel productivo en todo el Ecuador.

Politico

Ecuador atraviesa una serie de cambios en los 5 poderes estatales: Poder Ejecutivo, Poder
Legislativo, Poder Judicial, Poder Electoral y el Poder de Transparencia y Control Social los
cuales cada vez son més evidentes. En cuanto al clima politico que se vive en el pais se puede

evidenciar una disminucién en cuanto popularidad del primer mandatario Lenin Moreno
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registrando entre 41% Yy 22% de popularidad a finales de diciembre 2018, los niveles méas bajos
desde que asumid el poder en el 2017. Vale destacar que las elecciones presidenciales se tienen
previstas para Febrero del 2021, lo cual genera un alto nivel de incertidumbre en los ciudadanos
y en la comunidad; a mayor incertidumbre, menor consumo. Factor que influenciaria
negativamente en el consumo de carne. En conclusion el entorno politico luce ser bastante
retador con oportunidades que tienen que ser aprovechadas y amenazas que deben ser

contrarrestadas.

Tecnoldgico

Ecuador ha buscado tener un crecimiento tecnoldgico e industrial fomentando el estudio y la
capacitacion invirtiendo 2.12% del Producto Interno Bruto. Los avances que se han presentado
son impresionantes, hoy en dia el uso de maquinarias mas sofisticadas como procesadoras
automaticas han permitido optimizar tiempos y costos de produccién. De igual manera, se han
desarrollado méquinas empaquetadoras con altos estdndares de calidad que garantizan la
eficiencia, confiabilidad y rendimiento a la hora del empaque de este tipo de productos.
Sumado a esto, el transporte y el acondicionamiento de los mismos cada vez se ha vuelto mas
accesibles. En conclusion, el impacto tecnolégico en la industria de productos carnicos ha
mejorado los tiempos de produccion y la calidad de insumos para cada uno de los

consumidores.

Social

A pesar de los cambios econdmicos, politicos, legales y tecnoldgicos los indicadores sociales
muestran que Ecuador ha tenido una disminucion de la pobreza y pobreza extrema. Lo cual ha
permitido que el consumo de carne se haya incrementado 5 veces mas en relacion a los afios
90.

Otro de los factores que han impulsado el crecimiento en el consumo de carne es el fuerte
aporte nutricional que este representa. Es una fuente rica en proteina, acido félico, vitamina
B3, hierro, zinc, fésforo y potasio. Ademas, el consumo de productos organicos cada vez se
hace mas evidente. Las personas se sienten cada vez mas preocupadas por su salud y el tipo de
alimentos que ingieren. En conclusién, los avances en equidad, reduccion de la pobreza y la
pobreza extrema ha influido positivamente en el consumo de carne de pollo y han potencializa

positivamente a esta industria.
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Ambiental

A nivel ambiental, Ecuador cuenta con diversas leyes de gestion ambiental, que buscan la
prevencion, control y sancion de actividades que contaminen los recursos naturales.
AGROCALIDAD es el ente regulador en el &ambito avicola encargado del cumplimiento de la
normativa legal detallada en el Reglamento Sanitario y de Inspeccion Veterinaria de Mataderos

y plantas procesadoras.

A lo largo del andlisis del entorno externo podemos detallar varios ventajas y desventajas que
afectan directamente al giro de este negocio entre las cuales podemos destacar:

e Un entorno econdmico desafiante que limitan la capacidad adquisitiva de muchos
ecuatorianos.

e Un marco legal riguroso que debe ser atendido con mucha atencion.

e Un alto nivel de inestabilidad politica.

e Grandes avances tecnolégicos.

e Unincremento del consumo de carne a lo largo de los Gltimos afios.

e Un fuerte impacto de la industria de productos carnicos a nivel productivo en todo el

Ecuador.

4.3.2. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

4.3.2.1. Amenaza de ingreso de nuevos competidores

Una mayor presencia de materias primas en el sector incentiva la aparicién de competidores,
por lo que el incremento de la oferta sera alto. Ante esto, existen un vasto numero de barreras
proteccionistas por el que el ingreso a un sector que ya esta consolidado es complejo. Esta
fuerza permite obtener beneficios en relacion a la competencia y saber asi qué servicios

proporcionan ellos para poder tomar iniciativas al respecto.

La venta de productos carnicos no es cosa sencilla. Los compradores exigen alta calidad de
productos y de servicios como también documentos que garanticen dicha calidad. El impacto
es altamente positivo para las empresas que se encuentran atendiendo al segmento de mercado;

para la obtencion de dichos documentos y certificados, es necesario el cumplimiento de varios
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requisitos de calidad, requisitos que desalientan a los nuevos competidores a participar en el
segmento de mercado.

La falta de disposicion de recursos financieros es otro inconveniente que desalienta a los
nuevos productores a participar en el segmento de mercado. El impacto es moderadamente
positivo para las empresas, por lo general, son empresas que disponen de liquidez suficiente
para soportar compras a crédito, que en ocasiones pueden ser hasta mensuales, asimismo cada
vez aumenta la demanda de productos carnicos por ser alimentos que permanentemente se

encuentran en las mesas de los hogares.

El riesgo del ingreso de nuevos competidores es baja por las siguientes razones:

e Desconocimiento técnico.
e Nivel de inversion alto.
e Riesgo capital en un producto perecible

e Las normativas legales es una fuerte barrera de entrada

4.3.2.2. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Se refiere al surgimiento de productos sustitutos por parte de nuevas empresas que podrian
sustituir a los actuales. La presencia de estos productos sustitutos origina que se delimiten el
precio de los productos que se dispone. De darse el caso de que estos se incrementen, se corre
el riesgo de que los clientes escojan a los productos sustitutos. Analizar esta fuerza permite
conocer cual es la forma en que ingresan estas empresas en el sector y definir estrategias para
poder contrarrestarlas, como perfeccionar las campafias publicitarias, los canales de

distribucion o brindar mejores ofertas para los clientes

En lo que se refiere a los productos sustitutos estos pueden considerarse la carne a base de soya
que se han popularizado en el mercado como una fuente de alimentacion sana y su alto valor
en proteinas. Pero este tipo de producto no tiene las caracteristicas tipicas de las carnes de
origen animal que son altamente demandados en el mercado por lo que el riesgo de que la

comercializadora se vea amenazada es relativamente baja.
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En la investigacion de mercados se identificd que el 37 % de los habitantes del cantdn Salitre
adquieren productos cérnicos de calidad semanalmente, lo que genera un impacto
moderadamente positivo para los productores que elaboran dichos productos. Las familias en
este canton muy dificilmente remplazaran un producto de alta calidad por otro de inferior

calidad.

La amenaza es baja por las siguientes razones:

e La carne de pollo, cerdo, res, pavo y otros tienen una gran acogida por la versatilidad
del uso, el precio, el componente nutricional y nivel de grasa frente a otras fuentes de
proteina.

e Los productos carnicos son considerados una de las fuentes mas ricas en proteina, acido
félico, vitamina B3, hierro, zinc, fésforo y potasio por la cual se destaca y es preferida

por los consumidores.

4.3.2.3. Poder de negociacion de los proveedores

Se presenta en circunstancias en que la demanda supera a la oferta. Ante la presencia de un
namero excesivo de proveedores, éstos podrian elevar el precio del producto final. Aun asi, su
poder de negociacion se fundamenta en otros aspectos, en el elevado costo de las materias
primas, las empresas no adquirirdn un alto volumen de productos o que no existen materias
sustitutivas para los productos existentes. El analizar esta fuerza del modelo de Porter permite
establecer cuanta influencia ejercen los mismos sobre los productos, y mejorar las condiciones

sobre los mismos.

De acuerdo con la investigacion se tiene una estimacién que en el mercado del cantén Salitre
existen un promedio de 20 negocios que ofrecen carnes ya sean de res, pollo, bovina, entre
otros, asimismo proveedores que cuentan con faenas y granjas para el criadero de animales que
permiten a las comercializadoras de productos carnicos disponer de un lugar donde adquirir el

producto para su comercializacion.

Se puede observar que existen un alto numero de proveedores que venden materias primas no
carnicas, en relacion al nimero de empresas que elaboran carnicos procesados dentro del

cantdn Salitre, por tal razon el impacto para las empresas que comercializan productos carnicos
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procesados es altamente positiva. Los proveedores, con el objetivo de ganar un
posicionamiento relevante en el mercado, reducen sus precios, ofrecen grandes créditos y no

imponen restricciones de volimenes minimos en compras.

El poder de negociacion de los proveedores es bajo por las siguientes razones:

e Alto nimero de campesinos, ganaderos y productores de carnes de res, cerdo, pollo,
entre otros.

e Falta de cultura en el productor de la importancia y el valor que se le atribuye hoy en
dia a los productos orgénicos.

4.3.2.4. Poder de negociacion de los compradores

Es una de las fuerzas mas destacadas del modelo, dado que de los clientes depende la mejora
de lademanda y oferta en el mercado. El poder de los consumidores influye en losvendedores
y demanda del producto. A una menor cantidad de productos que ofrecen los vendedores, los

clientes obtendran mejores precios.

Los clientes pueden incrementar su poder en los siguientes casos:

e Un elevado volumen de compra de productos.

e Exceso de oferta de bienes.

e Los precios y caracteristicas de los bienes son conocidos.

e Los clientes conocen que pueden cambiarse a otras marcas.

e Unareduccion de la demanda en los proveedores.

En la investigacion de mercados se observé que los salitrefios adquieren productos carnicos,
exigen a sus proveedores precios bajos. EI impacto para las empresas que elaboran productos
carnicos procesados es moderadamente negativo; el 66,7% de encuestados estarian dispuestos

a comprar los productos carnicos en la empresa.

El poder es alto por las siguientes razones:
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e Los consumidores disponen de distintos establecimientos en los cuales pueden adquirir
productos carnicos: tiendas, autoservicios, comisariatos, distribuidores autorizados,
intermediarios, comerciantes y grandes procesadoras.

e Los compradores no cambian facilmente de proveedores de productos carnicos al ser

un producto esencial para su produccion.

4.3.2.5. Rivalidad entre los competidores

Existe alrededor de 16 lugares donde se pueden adquirir productos carnicos, que funcionan de
una manera legal y venden en el canton Salitre. Cada dia la rivalidad entre las empresas
aumenta; las pequefias empresas constantemente disminuyen sus precios, mientras que las
medianas y grandes empresas mejoran la calidad de sus productos, ofrecen mejores servicios,

brindan garantias e intensifican la publicidad y las promociones.

El nimero de competidores es un factor negativo de alto impacto para las empresas que
comercializan productos carnicos puesto que en el mercado se puede observar una constante
degradacion de los precios, a tal punto que el atractivo de ciertos espacios de mercado (como
los populares) han perdido su atractivo inherente.

La intensidad es alta por las siguientes razones:

e La industria avicola y de productos carnicos se encuentra asediada por competidores
formales e informales.

e De acuerdo a la Superintendencia de Compafiias el acumulado de empresas hasta el 31
de diciembre del 2019 dedicadas a la venta al por mayor de carne y productos carnicos
es de 67 compafiias a nivel nacional y de 25 exclusivamente para la provincia de Guayas
(Superintendencia de Compaiiias, 2019).

e Sepuede destacar la presencia de empresas mucho mas grandes tales como PRONACA,
GRUPO ORO, AVESCA, GRUPO ANDRADE, entre otros, que cuentan con toda la
cadena productiva del negocio de productos carnicos por lo cual representa una fuerte

amenaza.
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4.3.3. Anadlisis FODA y Lineas de Estrategias

Tabla 12.
Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

La empresa contard con la mejor
infraestructura y lineas de carne
premium a bajos costos.

Los costos de distribucion y ventas
bajos.

Ingreso con ventaja competitiva en
relacion con los precios reducidos.
Esquema de negocio moderno con

relacion a la competencia.

Debilidades
Insuficiente  experiencia en el
mercado de productos carnicos.
Bajo ajuste de los productos carnicos
a los requerimientos de los clientes
con relacion al precio.
No contar con capital propio
suficiente para la inversion.
Carencia de la tecnificacion de los
canales de distribucion.

Gran parte de los habitantes del canton
Salitre estan dispuestos a comprar en el
negocio.

Posicionamiento en el mercado de
productos cérnicos en el cantdn Salitre.
Facilidades de ingreso conforme a las
exigencias sanitarias que son menores
que los aplicados a productos

procesados.

Amenazas
Aumento de la informalidad en la venta
de productos cérnicos.
Controles del Estado en la fijacion de
precios justos.
Aumento de los precios de insumos y
productos distribuido por los
proveedores.
Presencia de nuevas comercializadoras

de carne en el sector.

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tabla 13.

Estrategias FODA

Factores Internos

Fortalezas

Debilidades

Factores externos

Oportunidades

Gran parte de los
habitantes del canton
Salitre estan
dispuestos a comprar
en el negocio.
Posicionamiento en
el mercado de
productos carnicosen
el canton Salitre.
Facilidades de
ingreso conforme a

La empresa contara

con la mejor
infraestructura y
lineas de carne
premium a bajos
costos.

Los costos de
distribucion y ventas
bajos.

Ingreso al mercado
con los  precios
reducidos.

Esquema de negocio
moderno con relacion

a la competencia.

Estrategias FO

Desarrollo de
estrategias de
desarrollo de
productos.

Estrategias de
desarrollo del

segmento de mercado
de productos

carnicos.

Insuficiente
experiencia en el
mercado de
productos carnicos.
Bajo ajuste de los
productos carnicos a
los requerimientos de
los clientes con
relacion al precio.

No contar con capital
propio suficiente para
la inversion.
Carencia de la
tecnificacion de los
canales de

distribucion.

Estrategias DO

1. Desarrollar politicas

internas que estén
enfocadas en la
retencion de personal
y crecimiento en el
mercado.

Reforzar los
controles de calidad

del servicio.
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las exigencias
sanitarias que son
menores que los
aplicados a productos

procesados.

3. Desarrollar un plan

de accion en la
gestion de riesgos
para minimizar la
propagacion del
covid-19.

Generar un
direccionamiento
estratégico
empresarial.
Establecer un plan de

ventas directa.

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

e Aumento de la

informalidad en la 1. Desarrollar una 1. Reducir el canal de

venta de productos mayor inversion en la venta y tiempo de

carnicos. publicidad. servicio con los
e Controles del Estado 2. Buscar reducir costos clientes.

en la fijacion de para mantener un 2. Optimizar los

precios justos. equilibrio en precios procesos internos

Aumento de los
precios de insumos y
productos distribuido
por los proveedores.

Presencia de nuevas
comercializadoras de

carne en el sector.

con la competencia.

3. Fortalecer el servicio

al cliente mediante el
desarrollo de nuevos
canales de

comunicacion.

para mantener un
ambiente de trabajo
motivado para el
cumplimiento de
objetivos.
3. Enfoque de calidad
de productos carnicos
ajustado a los
requerimientos  del

consumidor.

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.4. MAPEO ESTRATEGICO
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Figura 15. Mapa estratégico de la empresa a crearse
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.5. Concepto del negocio

Este negocio se enfocara en la comercializacion de productos cérnicos (pollo, res, cerdo,
embutidos, etc.) que estaran empacados al vacio o por libras para que abastezca a la poblacién
del cantdon Salitre, asi como un lugar donde puedan acudir los propietarios del entorno
comercial de restaurantes, hoteles, puestos de comida répida, entre otros. Estard ubicada en la
Calle D entre Malecon y calle Quinta que es una zona concurrida y comercial donde

diariamente se dirigen las personas para realizar diferentes actividades cotidianas.

Sera una microempresa que contard con un total de cinco trabajadores que cumpliran con
tareas enfocadas en la comercializacion, facturacion y despacho de los productos carnicos. Se
abrira este negocio en un local comercial que disponga de todas las &reas necesarias para que
se puedan realizar las actividades.

,

CARNICERIA
La Selecta

Los que salpen de came nos prefieren

Figura 16. Logo de la comercializadora de producto carnicos Carniceria La Selecta
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

El negocio tendra como nombre comercial Carniceria La Selecta con el Slogan “Los que
saben de carne nos prefieren” cuyo logo es de fondo blanco que tiene tres elementos
caracteristicos que son: una res, un cerdo y una gallina que son los principales productos

carnicos que se encontraran en la comercializadora.
La palabra carniceria es con fuente Arial 96 color negro y el nombre La Selecta con fuente

Biome tamario 96. Mientras que el Slogan sera de color blanco con una franja de relleno rojo
que le daré una identidad a este negocio.
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4.3.6. Mision

Carniceria La Selecta tiene como mision satisfacer las necesidades de los salitrefios a
través de productos carnicos premium que cumplan con los estandares de calidad, a precios
economicos y exquisitos que sirvan para la elaboracion de platos tipicos segun el gusto de

nuestros clientes.

4.3.7. Vision

Carniceria La Selecta tiene como vision que en el 2024 se posicione como principal
comercializadora de productos carnicos en el cantdn Salitre mediante la actualizacion de los
procesos de distribucion, diversificacion de productos y alto grado de eficiencia en el servicio
al cliente que mantenga fiel a nuestros clientes para que asi se alcance un crecimiento

empresarial en el sector.

4.3.8. Objetivos de la empresa
Los objetivos que buscara la Carniceria La Selecta de acuerdo con su mision y vision

seran los siguientes:

e Lograr lainnovacion en los procesos de comercializacion para llegar al cliente con
productos carnicos de alta calidad.

e Ser el principal punto de venta de productos carnicos en el canton Salitre.

e Ser una microempresa reconocida por la variedad de productos carnicos, precios
modicos y calidad del servicio al cliente.

e Tener un alcance a nivel nacional a través de la apertura de nuevos locales.

e Después de cinco afios se espera incrementar en un 10% las ventas de productos
carnicos.

e Ampliar la cartera de productos carnicos que permitan cubrir la demanda insatisfecha
en el canton Salitre.

e Desarrollar nuevos canales de distribucion para que los productos puedan llegar a
diferentes lugares a nivel nacional.

e Mantener alianzas estratégicas para crear la marca Carnes La Selecta que pueda estar a

disposicion del consumidor.
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Para que los objetivos se cumplan se realiza un anélisis MECA (Mantener, Explorar,

Corregir, Afrontar) que es el siguiente:

Mantener

e Innovacion en los procesos de distribucion y el uso de las TIC para crear contenido
publicitario.

e Desarrollar estrategias de fidelizacion de los clientes.

e Mantener controles para garantizar la calidad de los procesos de conservacion y

comercializacion de productos carnicos.

Explorar

e Realizar estudios de mercado para conocer el nivel de la competencia en el canton
Salitre.

e Innovar la tecnologia aplicada en la carniceria con el fin de mantener buenas practicas
en el proceso de comercializacion.

e Buscar nuevos proveedores de carnes de cerdo, res, pollo, embutidos, entre otros para

afianzar las relaciones y disponer de la suficiente oferta.

Corregir

e La falta de experiencia en los procesos de comercializacion de productos carnicos
mediante capacitaciones.

e Buscar financiamiento para disponer de los suficientes recursos financieros que
permitan realizar el proyecto de inversion.

e Corregir las ineficiencias en los métodos de conservacion y manipulacion de los
productos carnicos.

e Desarrollar protocolos que ayuden a precisar de mejores condiciones de manipulacion
de la carne que puedan adaptarse a la nueva normalidad por la crisis sanitaria del
COVID-19.
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Afrontar

e Las condiciones cambiantes en la economia de las familias del cantén Salitre por la
crisis.

e Los productos sustitutos que puedan encontrarse en el mercado que amenacen la
comercializacion de carnes.

e Laresistencia del consumidor en comprar en la comercializadora por ser una

microempresa nueva.

4.3.9. Estructura organizacional

La microempresa Carniceria La Selecta para empezar sus actividades debera contar con
un total de cinco trabajadores que son: 1 administrador, 2 cajeros y 2 despachadores de los
productos carnicos. De acuerdo con las proyecciones financieras se establece que se manejen
sueldos de USD 400,00 a USD 600,00 que se acoplan a los que se ofrecen en este sector de

venta.

Carniceria La Selecta

Adminiptrador

Cajeros Despachadores

Figura 17. Organigrama de la Carniceria La Selecta
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Para el primer afio el gasto en sueldos serd de USD 34.613,60 para los préximos
periodos se estima que el incremento del Salario Basico Unificado sea del 1,525% conforme
con el proyectado durante los Gltimos diez afios y a partir de las decisiones del Estado en

funcién con el aumento salarial.
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Tabla 14.

Provision de sueldos y beneficios en cinco afos

Provisién de sueldos y beneficios sociales 2021
o d d 13° 14° Aportacion |
pel\ll'sonis Cargo Sueldo MS::SUZI Anual Prov. Anual Prov. | Vacaciones | Empleador M-erg;zal Total Anual
Mensual Mensual (11.15%)
1 Administrador | $ 600,00 |$ 600,00 [$ 600,00 ($ 50,00 |$ 39400|$% 3283 (% 2500|% 6690(% 774,73 1% 9.296,80
2 Cajeros $ 400,00 |$ 800,00 |$ 800,00 |$ 66,67 |$ 788,00($% 6567 |% 33,33 |$ 8920($ 1.054,87|$%12.658,40
2 Despachadores| $ 400,00 |$ 800,00 |$ 800,00 |$ 66,67 |$ 788,00(|$% 6567 |% 33,33 |$ 8920($ 1.054,87|$ 12.658,40
Total $ 1.400,00 | $2.200,00 | $2.200,00 | $183,33 | $1.970,00 | $164,17 | $ 91,67 |$ 24530 ($ 2.884,47|$34.613,60
| 1,525% | Tasa de Crecimiento SBU |
Provision de sueldos y beneficios sociales 2022
N° de Sueldo 13 14 Fondos de . Aportaciones Total
personas Cargo Sueldo Mensual Anual Prov. Anual Prov. Reserva Vacaciones | Empleador Mensual Total Anual
Mensual Mensual (11.15%)
1 Administrador | $ 609,15 |$ 609,15 |$ 609,15 ($ 50,76 |$ 400,01 |$ 33,33 |$ 50,74 [$ 2538 |$ 67,92|$ 837,29 | $10.047,48
2 Cajeros $ 406,10 |$ 812,20 |$ 812,20 |$ 67,68 |$ 800,02 |$ 66,67 |$ 6766 ([$ 3384 |% 90,56|$% 1.138,61 |$13.663,32
2 Despachadores| $ 406,10 |$ 812,20 [$ 812,20 |$ 67,68 |$ 800,02 |$ 66,67 |$ 67,66 [$ 3384 |% 90,56|$% 1.138,61 |$13.663,32
Total $1.421,35| $2.233,55 | $2.233,55 | $186,13 | $2.000,04 | $166,67 |$ 186,05|$% 93,06 % 249,04 | $3.114,51 | $37.374,11
Provision de sueldos y beneficios sociales 2023
N° de Sueldo 13 14 Fondos de . Aportaciones Total
personas Cargo Sueldo Mensual Anual Prov. Anual Prov. Reserva Vacaciones | Empleador Mensual Total Anual
Mensual Mensual (11.15%)
1 Administrador | $ 618,44 ($ 618,44 |$ 618,44 |$ 5154 |$ 406,11 |$ 33,84 |% 5152 [$ 2577 |% 68,96($% 850,06 [ $ 10.200,71
2 Cajeros $ 41229 |$ 82459 |$ 82459 |$ 68,72 |$% 81222 |$ 67,68 (9% 68,69 [$ 3436 |$ 91,94|$ 1.155,97 |$13.871,68
2 Despachadores| $ 412,29 |$ 824,59 |$ 82459 ($ 68,72 |$ 81222 |$ 67,68 |% 68,69 |$ 3436 |9 91,94|$ 1.155,97 | $13.871,68
Total $1.443,03 | $2.267,61 | $2.267,61 | $188,97 | $2.030,54 | $169,21 |[$ 188,89 ($ 94,48 |$ 252,84 |1 $3.162,01 | $37.944,07
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Provision de sueldos y beneficios sociales 2024

13°

14°

Aportaciones

pe’:‘soS:s Cargo Sueldo I\/Sletjnesll?;l Anual Prov. Anual Prov. ngiif/ge Vacaciones| Empleador M-(Ie_r:)stuaell Total Anual
Mensual Mensual (11.15%)
1  |Administrador |[$ 627,87 |$ 627,87|$ 627,87|$ 52,32|$ 41230($ 3436($ 5230($ 26,16|$ 70,01|$ 863,02|$ 10.356,27
2 |Cajeros $ 41858 |¢% 837,16|$ 837,16|$ 69,76 |$ 82460($ 68,72|$ 69,74|$ 3488|$ 93,34|$ 1.173,60 | $ 14.083,22
2 |Despachadores|$ 418,58 |$ 837,16|$ 837,16|$ 69,76 |$ 824,60($ 68,72|$ 69,74|$ 3488|9% 93,34|$ 1.173,60 | $ 14.083,22
Total $1.465,03| $2.302,19|1$2.302,19|$ 191,85|$2.061,51|$171,79|$ 191,77|$ 9592|$  256,69| $ 3.210,23 | $ 38.522,72
Provision de sueldos y beneficios sociales 2025
N° de Sueldo = 1 Fondos de : Aportaciones Total
pErsonas Cargo Sueldo Mensual Anual Prov. Anual Prov. Reserva Vacaciones| Empleador Mensual Total Anual
Mensual Mensual (11.15%)
1  |Administrador [$ 637,45|$ 637,45(|$ 637,45|$% 53,12|$ 41859|$ 3488|$ 5310($ 26,56 | $ 71,08|$ 876,18|$10.514,20
2 |Cajeros $ 42496 |$ 849,93|$ 84993|% 70,83|$ 837,18|% 69,76|$ 7080|$ 3541|$% 94,77|$ 1.191,50|$ 14.297,99
2 |Despachadores|$ 424,96 |$ 849,93|$ 84993|$ 7083 ($ 837,18($ 69,76|$ 70,80|$ 3541|$% 94,77|$ 1.191,50|$ 14.297,99
Total $1.487,37| $2.337,30|$2.337,30| $ 194,78 |$ 2.092,95|$ 174,41 |$ 194,70|$ 97,39|$  260,61| $3.259,18 | $39.110,19

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tabla 15.

Descripcion del cargo de Administrador

Descripcion del cargo de Administrador

® 0
CARNICERIA

La Selecta
Denominacion de cargo: Administrador
Jefe inmediato Ninguno
NuUmero de personas a su cargo: 4
Funciones

El administrador estara encargado de representar legalmente a la microempresa, asi como
dirigir todas las actividades en la comercializacion de productos carnicos de la Carniceria La
Selecta. Deberd cumplir con los elementos de organizar, planear, supervisar, coordinar y
controlar todo el proceso de recepcion, conservacion, empaque, despacho, facturacion y
mercadeo, asi como garantizar que se cumplan con las normas técnicas de calidad e
inocuidad de alimentos dispuestos en Ecuador.

Tendra que realizar la asignacion y supervision de todo el personal de la microempresa para
que cumplan sus tareas y responsabilidades diarias, asi como las funciones especificas que
se acoplen a las necesidades de la administracion.

Estard a cargo de las relaciones publicas con proveedores para llegar a acuerdos en el
aprovisionamiento de carnes, insumos, materiales, entre otros que son necesarios en la
comercializacion de productos carnicos.

Debera realizar periodicamente la evaluacién de los costos del producto que se ofertan enel
mercado para tomar decisiones que ayuden a no afectar el precio de venta al publico.
Desarrollar medidas de bioseguridad y sanitarias para garantizar la seguridad ocupacional de
los empleados, asi como el de los clientes que asisten diariamente a comprar los productos
carnicos.

Mantener politicas para garantizar la responsabilidad social y ambiental.

Realizar la supervision de las actividades de mercadeo y publicidad en las redes sociales y

otros medios de comunicacion.
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Elaborar un plan de mercadeo que se ajuste a la actividad.

Establecer los objetivos y metas.

Nivel de educacion Ingenieria comercial, Ingenieria Agricola, Cursos sobre
manejo de negocios relacionados con el comercio de

productos cérnicos.

Experiencia Se requiere que tenga una experiencia de dos afios en

cargos administrativos.

Competencias Dominar las TIC para el procesamiento de informacion y
desarrollo de mercadeo.

Conocimiento sobre los controles internos que garanticen
la calidad de la comercializacion de productos carnicos.

Trabajo en Equipo

Otros requisitos Que tenga empatia, trato interpersonal eficiente y calidad

humana.

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Tabla 16.

Descripcion del cargo de Cajera/o

Descripcion del cargo de Cajera/o

® 0
CARNICERIA

La Selecta
Denominacion de cargo: Cajero/a
Jefe inmediato Administrador
Numero de personas a su cargo: 0
Funciones

La o el cajero deberan cumplir con la funcion de realizar el proceso de compraventa de los
productos carnicos a partir de la facturacion que permita emitir un documento tributario para
el cobro segun el pedido del cliente.

Debera realizar el arqueo de caja diario para corroborar que el conteo fisico tiene

concordancia con la base de datos en el sistema de facturacion.
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Desarrollar las actividades de marketing en tiempos libres mediante el manejo de las redes
sociales.

Tendra que realizar el conteo de dinero, registro de facturas, cheques, entre otros documentos
que hayan sido utilizados en la transaccion.

Custodiar el dinero que se ha generado en el dia para su entrega a la administracion.
Revision de las ventas que se han llevado a cabo durante la semana para entregar un informe
a la administracion.

Apoyar en el registro de etiquetas de precios de los productos carnicos comercializados.

Realizar los arqueos que requiera la administracion.

Nivel de educacion Contador Publico Autorizado (CPA), Economia o carreras
afines.
Experiencia Se requiere para este puesto una experiencia minima de 2

afios en negocios enfocados en la comercializacion de

productos carnicos.

Competencias Conocimientos sobre el manejo de sistemas informaticos
de facturacion.

Manejo eficiente de Excel

Conocimientos sobre los procesos de facturacion

electronica.

Otros requisitos Que disponga de calidad humana, empatia Yy

responsabilidad.

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Tabla 17.

Descripcion del cargo de Despachador

Descripcion del cargo de Despachador

CARNICERIA
La Selecta

Los que salpen de cAme o5 prefieren

Denominacion de cargo: Despachador
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Jefe inmediato Administrador

NuUmero de personas a su cargo: 0

Funciones

El despachador estaré a cargo de realizar la recepcién, almacenamiento, carga y despacho de
los productos carnicos.

Atender las entregas realizadas por los proveedores de productos carnicos que mantengan
una relacion de negocios con la Carniceria La Selecta.

Realizar es deshueso, despiezar todas las carnes por peso, medida de envase o area de
almacenamiento. Picar la carne y embutidos para su envase y comercio de productos
carnicos. Etiquetar, envasar, embalar y almacenar los productos carnicos.

Realizar el corte especial de las carnes de acuerdo con los pedidos de los clientes.

Mantener toda el area de trabajo limpio para garantizar que no existan agentes de
contaminacion que puedan afectar la calidad de los productos carnicos.

Realizar la limpieza de todos los utensilios, maquinas e infraestructura general cada tres
horas.

Conocer sobre los protocolos para la manipulacion correcta de los productos carnicos.
Realizar el despacho de los productos cérnicos a los clientes.

Atender a los clientes que asisten diariamente a lacarniceria.

Nivel de educacion Bachiller o profesional en areas administrativas.

Experiencia Experiencia minima de dos afios en las funciones de
despachador en  negocios enfocados en la

comercializacion de productos carnicos.

Competencias Conocimientos minimos en el manejo de recursos
tecnoldgicos.

Conocimientos en el uso de maquinas para cortes
especiales de carnes.

Conocimientos sobre inocuidad alimentaria y sanidad para
el correcto manejo de los productos carnicos.

Dominio y habilidades para realizar el correcto corte de

carne.

Otros requisitos Que disponga de calidad humana, empatia vy
responsabilidad.

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.10. Descripcion del producto
Los productos carnicos que se comercializaran en la Carniceria La Selecta seran los
siguientes:
Productos carnicos
CARNICERIA
La Selecta

L0s que sdlpen de came ros prekieren

Falda de res

Pulpa y pajarilla
Lomo de asado

Lomo fino

Bife de chorizo
Chuleta de res

Carne molida especial
Hueso blanco

Rifion de res

Patas de res

Corazon de res
Costilla de res
Costillar de cerdo
Carne para estofado especial
Higado de res

Lengua de res

Pulpa de brazo fileteado
Chucuzuela

Hueso de rabo

Ubre de res

Carne para lomito
Hueso de res

Bofe de res



Picanha corte seleccionados
Hueso carnudo de nuca
Pulpa para bistec

Chuleta de cerdo

Chuleta ahumada

Pierna de cerdo con hueso
Patas de cerdo

Mortadela extra

Chorizo colombiano ahumado
Chorizo parrillero
Salchicha de pollo
Salchicha para Hot dog
Longaniza

Jamon

Jamon de espalda

Jamon de pollo

Tocino ahumado

Pollo con menudencia
Pechuga fileteada

Pollo sin menudencia
Pechuga sola con piel
Piernas de pollo

Muslo de pollo

Piernas y muslo de pollo
Hamburguesa de pollo
Pavo

Linea de carne de cerdo

La carne de cerdo es altamente aprovechada por sus nutrientes y proteinas que debe formar

parte de la alimentacion habitual de las personas de cualquier edad por sus cualidades a nivel

nutricional. Por ser muy magra proporciona las grasas necesarias, ademas de ser rica en hierro,

potasio y selenio. Por el ciclo reproductivo del cerdo este tipo de carne puede estar disponible

en todo el afio lo que hace que su precio no sea alto en comparacion con la carne de calidad

premium (Gimferrer, 2012).
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Figura 18. Carne de cerdo
Fuente: (Gimferrer, 2012)

Linea de carne de res

Esta linea costa de carne de res (Bos Taurus) que procede del animal que tiene una edad de
3 afnos y que cumpla con el peso de 500 kg, al ser obtenida del ganado vacuno este es distribuido
y consumido por sus aportes nutricionales y proteicos que son necesarios para una dieta
balanceada (Gimferrer, 2012).

Figura 19. Carne de res
Fuente: (Gimferrer, 2012)
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Linea de carne de pollo

La carne de pollo consta entre las que mas se consumen a nivel mundial debido a sus
aportes de grasas, proteinas, potasio, hierro, entre otros beneficios nutricionales, asi como su
valor a diferencia de otros productos carnicos. El alto contenido proteico es esencial debido a
su valor bioldgico que es esencial para una dieta balanceada y que por sus aminoacidos ayuda

al organismo de las personas (Gimferrer, 2012).

Figura 20. Carne de pollo
Fuente: (Gimferrer, 2012)

Linea de carne de pavo

La carne de pavo cuenta con un mayor contenido nutricional que el pollo y que es
protagonista en diferentes eventos especiales como Navidad y Fin de Afio. Es un producto
carnico que aporta vitamina B que por su valor bioldgico es esencial para el correcto
funcionamiento del organismo. El 75% de esta carne corresponde de agua lo que hace que

tenga pocas calorias que son de un total de 161 kcal (Gimferrer, 2012).

Figura 21. Carne de pavo
Fuente: (Gimferrer, 2012)
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Linea de embutidos

Los embutidos son el resultado de un proceso de trituracion de carnes y partes de la res,
cerdo o pollo que quedan después del corte y deshueso. Son ricos en zinc, potasio, magnesioy
fosforo por lo que recomiendan su consumo, pero de una forma moderada. Por sus
caracteristicas se recomienda que sea un alimento para personas que tienen deficiencia de
hierro, ademas de proporcionar energia que es necesaria para los que realizan actividades
fisicas (Gimferrer, 2012).

Figura 22. Linea de embutidos
Fuente: (Gimferrer, 2012)

4.3.11. Estrategia de mercadeo
4.3.11.1. Concepto del producto

De acuerdo con el tipo de producto en este caso las estrategias de comercializacion estaran
enfocadas en el mercadeo para que se desarrollen acciones debidamente estructuradas que
ayuden a generar el interés de los consumidores. De esta forma se podran alcanzar los objetivos
de la Carniceria La Selecta, que tendra a disposicion una alta gama de oferta de carnes de cerdo,

res, pollo, pavo, embutidos, menudencias, entre otros.

Para esto se mantendra un concepto del producto que sea a partir de un empacado que le
permita diferenciarse de la competencia como es la identificacién a partir del logotipo y slogan
de la Carniceria La Selecta y con ello mantener la calidad natural de la carne de res, cerdo,

pollo, pavo, entre otros.
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Figura 23. Ejemplo de empaque del producto carnico
Elaborado por: Quiroz, Ginger y Acufia, Narcisa (2020)

4.3.11.2. Mezcla de Marketing

Tabla 18.
Mezcla de Marketing

Estrategia Actividad Responsable
Producto Se  comercializaran  los Administrador

productos  cérnicos  en Cajera/o

envases con embalaje que
permita mantener su calidad
y conservacion bajo la marca
Carne La Selecta.

Los productos se
empaquetaran bajo
diferentes cortes y pesos.
También se comercializaréla
carne por libra o Kkilo
empaquetado en una funda
que tenga el logo de la
Carniceria La Selecta.

El etiquetado de los
productos carnicos serd el de
Carniceria La Selecta con su
Slogan que detalle el tipo de
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Precio

Plaza

Promocién

carne, registro sanitario,
teléfono, fecha vencimiento
en refrigeracion y congelado.
Los precios de los productos
carnicos se ajustaran a la
evaluacion de costos y la
competencia  para  que
“puedan ser accesibles para
el pablico objetivo.

Se desarrollard la venta a
domicilio de productos
carnicos donde el cliente
pagara un recargo conforme
con su ubicacion.

Para esto se hardn alianza
con repartidores particulares
en el sector para que asi
puedan tener un ingreso
extra.

Se realizara publicidad a
través de  promociones
enviadas por correo
electronico de los clientes
que sean registrados en la
base de datos del Sistema de
facturacion para que estén al
tanto de las promociones.
Impresion de volantes flyers
un total de 1000 unidades
cuando se apertura el
negocio.

Creacion de redes sociales
Facebook, Instagram vy

Administrador

Administrador

Administrador
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Twitter para realizar la
promocion de los productos
carnicos de forma diaria.

Se aplicardn descuentos y
promociones por compras al
por mayor.

Descuentos en temporadas
como las de febrero, julio,
noviembre y diciembre que
es donde se realizan
actividades por el feriado.
Descuentos mensuales en
algunos productos carnicos

seleccionados.
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

CARNICERIA
La Selecta

CARNICERIA
La Selecta

CARNICERIA
La Selecta

Figura 24. Encabezado para redes sociales
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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==== productos carnicos
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Figura 25. Publicidad para redes sociales
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

camuceria Promocion

La Selecta

== Navidena
Pavo de calidad

0932774366
| Dir. Calle D entre Malecon y
Calle Quinta

Figura 26. Promocién navidefia
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)



CARNICERIA
La Selecta

Figura 27. Gorra para personal de la Carniceria La Selecta
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

CARNICERIA
La Selecta

Figura 28. Camiseta polo roja para personal de la Carniceria La Selecta
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.11.3. Branding
En cuanto al proceso de hacer y construir una marca es de vital importancia el correcto manejo

de las siguientes etapas:

e Asegurarse de que los clientes identifiquen la marca y la asocien en su mente con una
clase especifica de producto o necesidad.

e Establecer con firmeza la totalidad del significado de la marca en la mente de los
clientes vinculando de manera estratégica una multitud de asociaciones tangibles e
intangibles de marcas con ciertas propiedades.

e Generar las respuestas adecuadas en los clientes frente a esta identificacion y
significado de marca.

e Transformar la respuesta hacia la marca para crear una relacion de lealtad activa e

intensa entre los clientes y la marca.

4.3.11.4. Estrategias de precios de entrada

Partiendo del hecho de que, en la actualidad no existe una empresa que se haya especializado
en la comercializacion de productos carnicos de calidad en el cantdn Salitre y que su facilidad
de acceso es mucho mas compleja. Se ha decidido comenzar actividades con una estrategia de
descreme. La cual iria acorde a la estrategia de posicionamiento de mas por mas. Si bien es
cierto a nivel industrial los compradores son mas racionales que emocionales y su atencion se
centra en las especificaciones buscadas y el precio del producto a diferencia de los mercados
de consumo. Sin embargo, los beneficios y los atributos entregados en este tipo de productos
brindarian buenos resultados. Adicional a esto, es importante destacar que el nivel de

aceptacion del mercado objetivo.

4.3.11.5. Estrategias de precios de entrada

Con el fin de incentivar la compra se implementarian:

e Muestras gratis por primera compra.
e Cupones de descuento por un volumen de compra
e Sorteos de equipos para la cocina

e Promociones puntuales.
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4.3.12. Analisis técnico-operativo
4.3.12.1. Ficha técnica del producto

Los productos carnicos tendran su ficha técnica que permita precisar de susprincipales
caracteristicas conforme con la linea que se comercialice (carne de res, cerdo, pollo, pavo,
embutidos). De esta manera se podra mantener los indices de calidad a través de las

especificaciones, caracteristicas sensoriales, microbioldgicas, empaque, vida Util, entre otros.

Tabla 19.

Ficha Técnica de carne de cerdo

Nombre Carne de cerdo
Componente principal Carne, grasa y hueso
Detalle Es un producto carnico de alto contenido de proteinas

y nutrientes que aportan con hierro, potasio y otros

elementos esenciales para una dieta.

Especificacion de calidad Este producto no puede presentar hematomas o cuerpos

extrafios porque generan dafios en su calidad.

Su empaque debe ser libre de elementos contaminantes

y conservarse con una temperatura menor a los 5°C.

Caracteristica sensorial Tiene un color rojo, aspecto de carne cruda y un olor
que se caracteriza de los productos cérnicos crudos.

Este no contiene coloraciones o manchas.

Caracteristica microbiologica Max 1199 E Coli Ufc/g
Max 1000 Estafilococo Aureus coag

Max 1000 Ufc/g de Clostridum Sulfito reductor

Empaque Se empaca al granel en envases que son forrados con

bolsas de canasta que no contienen perforacion.

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.12.2. Flujograma de proceso

Recibo de canales (15°C, 1 Minuto, Aspersion con desinfectante)

[

Cava de oreo (2-4°C, 1 Minuto-1 Dia)

|

Banda transportadora-Mesa (10 Minutos)

i [

e el

Suen corte

= Chequeo del corte =

Mal corte

Sellado {1-3Minutos)

J

Termo encogido (86°C, 3 Segundos)

l

Etiquetado (5 segundos por corte)

J

Embalaje (5 segundos por corte)

Figura 29. Flujograma de proceso para comercializacion de productos carnicos Recomendaciones CODEX

Alimentario
Fuente: (Cepal, 2018)

/

!

Empague a granel

[ —-

Almacenamiento de cava
de producto terminado 0-

4°C

El proceso que se manejara en la Carniceria La Selecta serd conforme a las

recomendaciones de manipulacién, empaque, despacho y comercializacion de productos

carnicos de la CEPAL a través del CODEX Alimentario donde se empezara con el proceso de

recepcion de la carne entregada por los proveedores que seran ganaderos de Santo Domingo,

Milagro, Duran y Samboronddn. Para esto se aplicaré el método de aspersion con desinfectante

para liberar el producto de posibles agentes contaminantes que puedan afectar su calidad e

inocuidad.
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Se realizaré la cava de orea en areas de refrigeracion con temperaturas de 2 a 4°C una vez
al dia para que asi se la pueda conservar. Seguido a esto se desarrollard su transporte para
realizar la revision, corte, chequeo del corte para su empaque, en caso de que el corte sea mal
ejecutado este se ubicara en bandejas donde se deposita el empaque a granel. Posterior a este
proceso se realizard el sellado, el termo encogido en los productos empacados al vacio,

etiquetado, embalaje y almacenamiento en una temperatura menor a los 5°C.

Figura 30. Protocolo de revision y corte de la carne
Fuente: (Cepal, 2018)

CORTES PRINCIPALES DEL CERDO
Cn,b’m Cobwaa de
Coton )
lomo. Cofon

|
Brozudla Contila Pemo Potico

Polco Tecino barriguero

Figura 31. Ejemplo de ilustracion de cortes principales de carne de cerdo
Fuente: (Cepal, 2018)
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4.3.12.3. Requerimientos y activos

Tabla 20.

Requerimientos y activos

Muebles y enseres

Descripcion Costo Cantidad Total
Escritorio $ 145,00 1 $ 145,00
Silla giratoria $ 70,00 1 $ 70,00
Sillas metélicas acolchonadas $ 22,99 2 $ 45,98
Mostrador de check-out cajero Mksa-135 $ 750,00 2 $ 1.500,00
Loker 4 puestos $ 79,99 1 $ 79,99
Total $ 1.840,97
Equipo de oficina
Aire acondicionado Rca Split 36000 Btu $ 715,00 1 $ 715,00
Aire Acondicionado Rca Split 12000 Btu $ 270,00 1 $ 270,00
Archivador $ 89,90 1 $ 89,90
Teleféno fijo $ 35,00 1 $ 35,00
Total $ 1.109,90
Equipos de computacion
Descripcion Costo Cantidad Total
Computadora portétil $ 620,00 1 $ 620,00
Impresora multifuncional $ 320,00 1 $ 320,00
Caja maquina registradora computarizada $ 1.139,00 2 $ 2.278,00
Total $ 3.218,00
Magquinaria
Descripcion Costo Cantidad Total
Portarollo de fundas plasticas $ 2,99 3 $ 8,97
Dispensador de turnos o tickets $ 90,00 1 $ 90,00
Dispensador de alcohol en gel $ 9,00 4 $ 36,00
Bomba manual de desinfeccion $ 38,00 1 $ 38,00
Frigorifico exhibidor carnico 6 bandejas en acero $ 1.550,00 2 $ 3.100,00
Magquina eléctrica embutidora 25lb $ 839,99 1 $ 839,99
Fileteadora de carne y embutidos en acero $ 490,00 2 $ 980,00
Molino y picador de carne eléctrico $ 139,00 1 $ 139,00
Frigorifico carnico congelador $ 750,00 1 $ 750,00
Cortadora de huesos $ 350,00 1 $ 350,00
Selladora al vacio industrial para producto carnicos |$ 780,00 1 $ 780,00
Pesa bascula electrénica balanza precision 40kg $ 67,00 2 $ 134,00
Clipadora embutidos, mallas de frutas, pavos y pollos $ 390,00 1 $ 390,00
Cutter de Alimentos $ 1.799,00 1 $ 1.799,00
Ahumador Americano de carnes y embutidos 50 Libras | $ 280,00 1 $ 280,00
Total $ 9.714,96

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tomando en cuenta la actividad que se desarrollara en la Carniceria La Selecta es
importante que se cuenten con recursos que ayuden a cumplir con las tareas, funciones y
responsabilidades como es en este caso los muebles y enseres que segun la cantidad de
trabajadores y necesidades correspondera a una inversion de USD 1.840,97 para la compra de
un escritorio, 1 silla giratoria, 2 sillas metélicas acolchonadas, 2 mostradores de check out
cajero Mks 135y 1 Loker de 4 puestos.

Para los equipos de oficina se debera invertir un total de USD 1.109,90 para la compra de
un aire acondicionado de 36.000 Btu que permitirdn mantener una temperatura prudencial que
ayude a la conservacion de los productos carnicos, otro aire acondicionado de 12.000 Btu para

el rea de administracion, un archivador y un teléfono fijo.

En cuanto a los equipos de computacion se comprara una computadora portatil HP de 1
Th, una impresora multifuncional y 2 cajas de maquina registradora computarizada que cuente
con el sistema de facturacion para que los cajeros puedan realizar el proceso de compraventa
de los productos céarnicos que desean los clientes.

Finalmente, la maquinaria necesaria para la Carniceria La Selecta demandara un total de
9.714,96 mil ddlares para la compra de tres Portarollo de fundas plasticas, un dispensador de
turnos, cuatro dispensadores de alcohol en gel, una bomba manual de desinfeccién, dos
frigorificos exhibidor carnico de 6 bandejas en acero, una maquina eléctrica embutidora de 25
libras, dos fileteadoras de carne y embutidos en acero, un molino y picador de carne eléctrico,
un frigorifico carnico congelador, una cortadora de huesos, una selladora al vacio industrial
para productos carnicos, dos pesas bascula electronica balanza de precisién de 40 kg, una
clipadora de embutidos, un cutter de alimentos y un ahumador americano de carnes y

embutidos de 50 libras.

4.3.12.4. Protocolos de bioseguridad COVID-19
Ante la emergencia del COVID-19 los negocios como carnicerias deben aplicar protocolos

de bioseguridad para la atencion a los clientes que seréa el siguiente:

e Se procedera a tomar la temperatura del cliente que llegue al establecimiento mediante
un termémetro digital. La condicion para permitir el ingreso es que lance una

temperatura de menos 38°C.
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e El cliente deberd realizar la desinfeccion de calzado a través de las bandejas que
contendran amonio cuartanario.

e Se procederd a la desinfeccidon de manos con el dispensador de alcohol en gel, asi como
la desinfeccion de ropa.

e Se permitira un aforo de 5 personas que debera mantener una distancia de 2 metros. En
caso de llegar més clientes estos se ubicaran en filas mediante indicadores que
promuevan el distanciamiento social.

e Todo dinero ya sea en billetes 0 monedas sera depositado en una bandeja con alcohol
de 70% de concentracion.

e Se permitird la permanencia del cliente hasta maximo 20 minutos para que realice las

compras.

CARNICERIA
La Selecta

Los que salpen Ae camé nos pr&ﬁaren

2 METROS

Figura 32. Informacién de protocolos de bioseguridad aplicados en la Carniceria La Selecta para la atencion a
los clientes
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.13. Analisis financiero
4.3.13.1. Capital de Trabajo y presupuesto de inversion
Tabla 21.

Gastos pre operativos

Gastos preoperativos
Descripcion Costo Unitario
Deposito y garantia por alquiler del local y maquinaria $ 1.200,00
Adecuacion de instalaciones
Instalacion de puntos de electricidad e iluminacion $ 120,00
Instalacion y adecuacion de cuarto frio $ 5.000,00
Adecuacion de las dependencias interiores y fachada del local | $ 250,00
Constitucion de la Compafiia
Valor Notario incluido el IVA $
Tasa Fija Registro Mercantil $
Tasa por cuantia $
Nombramiento de gerente $
Capacitacion de manipulacién de productos carnicos $
Tasa de tramite de Uso de Suelo $ 2,00
RUC (Registro Unico del Contribuyente) $ 10,00
Busqueda fonética previo registro de marca $ 16,00
$
$
$
$
$
$

286,94
25,00
50,00
50,00

200,00

Registro de marca 208,00
Gastos varios por tramites 20,00
Disefio de pagina web 350,00
Licencia de Software Facturacion 299,99
Sefidletica de emergencia 50,00
8.137,93

Total

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Los gastos preoperacionales permiten establecer los rubros que deberan cubrirse para la
apertura de la Carniceria La Selecta que debera cumplir con formalidades para obtener los
permisos como por ejemplo pago de tasas de patente municipal, permisos del Cuerpo de
Bomberos, Registro Unico del Contribuyente (RUC), capacitacion para la manipulacion de los
productos carnicos que es un requisitos indispensable que permita garantizar la inocuidad de
los productos carnicos que se realizara a través de una empresa de servicios profesionales de
capacitacion con un costo de USD 200.

Otros rubros que forman parte de los gastos preoperacionales son el registro de la marca
en el IEPI que es de USD 208,00. Asimismo, el disefio de una pagina web donde los clientes

podran tener acceso a informacion de la comercializadora de productos carnicos como las
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compras via online que tendré un costo de USD 350,00 a través de este medio podrén adquirir
las carnes segun sus necesidades pagando por depdsito o transferencia bancaria.
Tabla 22.

Capital de trabajo

Capital de trabajo
Descripcion Costo Unitario Meses Total
Costos de venta $ 149140 1 $ 1.491,40
Gastos administrativos $ 1.220,50 1 $ 1.220,50
Sueldos y beneficios sociales $ 2.88447 1 $ 2.88447
Total $ 5.596,37

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

El capital de trabajo estard constituido de los costos de venta, gastos administrativos,
sueldos y beneficios sociales que se cubriran por un mes considerando que este tipo de negocios
generan ventas diarias que ayudaran a obtener los fondos para seguir cubriendo gastos. Asi
como los tratos con proveedores para obtener créditos por las compras de insumos, el tiempo
de gracia otorgado por Ban Ecuador para el pago de las cuotas mensuales correspondientes al

préstamo. El total que se requerira es de USD 5.596,37.

Tabla 23.

Inversion inicial

Inversion Inicial
Descripcion Valor %

Capital de Trabajo $ 559,37 18,90%
Total inversion corriente $ 559637 18,90%
Muebles y Enseres $ 184097 6,22%
Equipo de Oficina $ 110990 3,75%
Equipo de Computacién $ 321800 10,86%

$

$

$

$

$

Maquinaria 9.71496| 32,80%
Total inversion enactivos no corrientes 15.883,83| 53,63%
Gastos Preoperativos 8.137,93| 27,48%
Total gastos pagados por anticipado 8.137,93| 27,48%

Total Inversion Inicial 29.618,13| 100,00%

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

La inversion inicial serd de USD 29.618,13 para la apertura de la Carniceria La Selecta

que esta conformado por rubros como la inversion corriente, inversion de activos no corrientes,
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y los gastos pagados por anticipado como los pre operacionales que corresponden a un total de
USD 8.137,93 que es el 27,48% del total necesario para llevar a cabo el proyecto de inversion.

Tabla 24.

Financiamiento de la Inversion Inicial

Financiamiento de la Inversion Inicial
Descripcion Valor %
Capital Propio $ 9.618,13 32,47%
Financiamiento (Prestamo Bancario - BanEcuador) | $  20.000,00 67,53%
Total $ 29.618,13 100%

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Para el financiamiento de la inversion el capital propio correspondera a en un total de
USD 8.618,13 que es el 32,47% de lo necesario para la apertura de la Carniceria La Selecta en
el canton Salitre. Mientras que el 67,53% restante sera mediante un préstamo bancario donde
se revisaron las ofertas de productos financieros de la banca publica y privada, asi como el
escenario actual de la crisis sanitaria donde el Estado a destinado recursos para la reactivacion
econdmica, siendo asi que evaluando las tasas de interés, plazos y costos financieros se decidio

por BanEcuador que mantiene un interés del 10,21% estando entre los més bajos del mercado.

Tabla 25.

Préstamo - Informacion

Datos para el financiamiento externo (Prestamo BanEcuador)
Préstamo 20.000,00
Tasa de Interés 10,21% 0,8508%|  Mensual
Periodos de Pago (Anual) 5 60 Mensual
Periodos de Gracia 0
Pago $5.304,28 $427,01f Mensual

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

De acuerdo con la seleccion de BanEcuador para el acceso al préstamo se establecen

los plazos y pagos segun las condiciones que mantiene la entidad bancaria:
e El préstamo seré de un total de USD 20 mil dolares americanos.

e El plazo para el pago total de la deuda con el banco sera de un total de 60 meses 0 5
afnos.
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La tasa de interés anual sera de 10,21% o mensual de USD 0,8508%.
El pago mensual correspondiente a la deuda por el préstamo sera de USD 427,01
ddlares americanos.

El pago de la deuda anual seré de un total de USD 5.304,28 ddlares americanos.
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4.3.13.2. Costos y gastos

Tabla 26.

Costos de los productos carnicos - Precio unitario

Costo de

Corts | P | cmpraces | O8O0 | Poreaede | yop | o | Cosos | cosorow | Mange | Predadewnts| - Precidevna
(kg) (kg)

Falda de res 2§7 14 $ 39,24 2,07% 21:$82 21:382 $ 2,48 46:$11 $ 1280 | $ 98,16 $ 6,93
ggj'gﬁl}’a de 14 $ 36,27 2,07% 21?82 21:382 $ 248 46:’511 $ 1236 | $ 94,74 $ 6,69
Lomo de asado 4;6 14 $ 60,35 2,07% 21?82 21?;82 $ 2,48 46:$11 $ 1597 | $ 122,43 $ 8,64
Lomo fino 6,?4 14 $ 95,48 2,07% 21:$82 21:$82 $ 2,48 46:$11 $ 21,24 | $ 162,84 $ 11,49
Bife de chorizo 6,25 14 $ 88,54 2,07% 21:$82 21:382 $ 2,48 46:$11 $ 20,20 | $ 154,85 $ 10,93
Chuleta de res 5,?6 14 $ 73,10 2,07% 21:$82 21:382 $ 2,48 46;$11 $ 1788 | $ 137,10 $ 9,68
g;r:;:;o”da 120 14 $ 17,00 2,07% 21?82 21:’;82 $ 248 46?11 $ 947 | $ 72,58 $ 512
Hueso Blanco 0132;0 14 $ 2,83 2,07% 21?82 21?82 $ 2,48 46?511 $ 734 | $ 56,29 $ 3,97
Rifion de res l,?4 14 $ 16,15 2,07% 21?82 21?82 $ 2,48 46?511 $ 934 | $ 71,60 $ 5,05
Patas de res 133 14 $ 14,59 2,07% 215582 21?82 $ 2,48 465511 $ 911 | $ 69,81 $ 4,93
Corazon de res 2,?59 14 $ 29,61 2,07% 21%82 21?82 $ 2,48 46?11 $ 1136 | $ 87,08 $ 6,15
Costilla de res 1,36 14 $ 15,02 2,07% 21:$82 215,582 $ 2,48 46:$11 $ 917 | $ 70,30 $ 4,96
gi{;gci?ra 1;8 14 $ 28,05 2,07% 21:$82 21:$82 $ 2,48 46:311 $ 1112 | $ 85,29 $ 6,02
Higado de res 1’24 14 $ 23,23 2,07% 21:$82 215,382 $ 2,48 46:$11 $ 1040 | $ 79,75 $ 5,63
Lengua de res 2,20 14 $ 36,83 2,07% 21:$82 215,382 $ 2,48 46:$11 $ 1244 | $ 95,39 $ 6,73
Pulpa de brazo 223 14 $ 4000 |  207% 21?82 21?82 $ 2,48 46:311 $ 1293 $ 9914 | $ 7,00
Chucuzuela 181 14 $ 14,31 2,07% 21:$82 215,582 $ 2,48 46:$11 $ 906 | $ 69,49 $ 4,90
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$ $ $ $
Hueso de rabo 076 12 $ 9,18 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 3933 $ 728 $ 55,79 $ 4,62
$ $ $ $
Ubre de res 1,01 12 $ 12,20 1,76% 1861 1861 $ 2,12 3933 $ 7731 $ 59,27 $ 4,90
Carne para $ $ $ $
16mito 226 12 $ 27,31 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 39.33 $ 10,00 | $ 76,64 $ 6,34
$ $ $ $
Hueso de res 016 12 $ 1,93 1,76% 18,61 18,61 2,12 3933 6,19 47,46 3,93
Hamburguesa $ $ $ $
de res 1,97 12 $ 23,80 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 3933 $ 947 | $ 72,61 $ 6,01
$ $ $ $
Bofe de res 052 12 $ 6,28 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 39,33 $ 684 | $ 52,46 $ 4,34
Picanha corte $ $ $ $
seleccionado 5,90 12 $ 71,29 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 39,33 $ 1659 | $ 127,22 $ 10,53
Hueso carnudo $ $ $ $
de nuca 043 12 $ 5,20 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 3933 $ 6,68 | $ 51,21 $ 4,24
Pulpa para $ $ $ $
bistec 2.00 12 $ 24,17 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 39,33 $ 952 | $ 73,02 $ 6,04
Mortadela $ $ $ $
extrataco 1,06 12 $ 12,81 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 3933 $ 782 $ 59,96 $ 4,96
Chorizo
colombiano 9 §4 12 $ 24,65 1,76% 18$61 18$61 $ 2,12 39$33 $ 960 | $ 73,58 $ 6,09
ahumado ’ ' ' ’
Chorizo $ $ $ $
parrillero 3,05 12 $ 36,85 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 39,33 $ 1143 | $ 87,61 $ 7,25
Salchicha hot $ $ $ $
dog 353 12 $ 42,65 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 39,33 $ 1230 $ 94,28 $ 7,80
. $ $ $ $
Longaniza 418 12 $ 50,51 1,76% 1861 1861 $ 2,12 39,33 $ 1348 | $ 103,32 $ 8,55
$ $ $ $
Jamon 3.92 12 $ 47,37 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 3933 $ 1300| $ 99,70 $ 8,25
Jamon de $ $ $ $
espalda 363 12 $ 43,86 1,76% 18,61 18,61 $ 2,12 3933 $ 1248 | $ 95,67 $ 7,92
Chuleta de $ $ $ $
cerdo 1,80 10 $ 18,00 1,46% 15,40 15,40 $ 1,75 3255 $ 758 | $ 58,13 $ 5,81
Chuleta $ $ $ $
ahumada 573 10 $ 57,30 1,46% 15,40 15,40 $ 1,75 32,55 $ 1348 | $ 103,33 $ 10,33
Costillar de $ $ $ $
cerdo 275 10 $ 27,50 1,46% 15,40 15,40 $ 1,75 3255 $ 901 $ 69,06 $ 6,91
Pierna de
$ $ $ $
ﬁi;dsoon con 107 10 $ 10,70 1,46% 15,40 15,40 $ 1,75 3255 $ 649 | $ 49,74 $ 4,97
Patas de cerdo $ 10 $ 10,30 1,46% $ $ $ 1,75 $ $ 643 | $ 49,28 $ 4,93
1,03 ! ’ 15,40 15,40 ! 32,55 ! ! !
Tocino 3$ $ $ $
ahumado 507 10 $ 50,70 1,46% 15,40 1540 $ 1,75 32,55 $ 1249 | $ 95,74 $ 9,57
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;(’e':]?jgg:cia 1’37 17 $ 17,83 2,43% 25?67 25:367 $ 2,92 5 4%25 $ 1081 ] $ 82,90 $ 4,97
fplfggl;gz 138 17 $ 24,67 2,43% 25?567 25:367 $ 2,92 . 4%25 $ 1184 | $ 90,76 $ 5,45
;(’e'rl]fjjie';da 1,30 17 $ 16,67 2,43% 25?67 25:367 $ 2,92 5 4%25 $ 1064 | $ 81,56 $ 4,89
Egﬁhp“igf sola 1’37 17 $ 17,83 2,43% 25?67 25:567 2,92 5 4?525 10,81 82,90 4,97
Piernas de pollo 0’36 17 $ 14,33 2,43% 25?567 25:367 $ 2,92 5 4%25 $ 1029 | $ 78,87 $ 473
Muslos de pollo 0,36 17 $ 14,33 2,43% 25\?67 25:567 $ 2,92 54‘?25 $ 1029 | $ 78,87 $ 4,73
232&5 A ollo 0,29 17 $ 14,83 2,43% 25?67 25:367 $ 2,92 5 4:$25 $ 1036 | $ 79,45 $ 4,77
dH:?ObI:‘gg”esa 123 17 $ 25,50 2,43% 25?67 25:367 $ 2,92 5 4:$25 $ 1196 | $ 91,71 $ 5,50
ggﬁgizo de 135 17 $ 17,50 2,43% 25?67 25?67 $ 2,92 5 4:525 $ 1076 | $ 82,51 $ 4,95
ﬁg:f:mha de 129 17 $ 31,50 2,43% 25?67 25:367 $ 2,92 5 4;$25 $ 12,86 | $ 98,61 $ 5,92
Jamon de pollo 2:6 17 $ 41,00 2,43% 25?;67 252,567 $ 2,92 54“’525 $ 1429 | $ 109,54 $ 6,57
Pavo 1125 8 $ 10,13 1,09% 11?55 11:355 $ 131 ) 4:$41 $ 518 $ 39,72 $ 5,30
Total 685 $ 149140 | 10000% | $ 105487|$ 105487| $ 12000 | $ 222073| $ 55817 | $  4.279,30

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tabla 27.

Costos de los productos carnicos mensual y anual

Productos Costo Unitario Unidades Costo Mensual Costo Anual
Falda de res $ 2,77 14 $ 39,24 $ 470,90
Pulpay pajarilla $ 2,56 14 $ 36,27 $ 435,20
Lomo de asado $ 4,26 14 $ 60,35 $ 724,20
Lomo fino $ 6,74 14 $ 95,48 $ 1.145,80
Bife de chorizo $ 6,25 14 $ 88,54 $ 1.062,50
Chuleta de res $ 5,16 14 $ 73,10 $ 877,20
Carne molida especial $ 1,20 14 $ 17,00 $ 204,00
Hueso Blanco $ 0,20 14 $ 2,83 $ 34,00
Rifion de res $ 1,14 14 $ 16,15 $ 193,80
Patas de res $ 1,03 14 $ 14,59 $ 175,10
Corazon de res $ 2,09 14 $ 29,61 $ 355,30
Costilla de res $ 1,06 14 $ 15,02 $ 180,20
Costillar de cerdo $ 1,98 14 $ 28,05 $ 336,60
Carne para estofado especial $ 1,64 14 $ 23,23 $ 278,80
Higado de res $ 2,60 14 $ 36,83 $ 442,00
Lengua de res $ 2,83 14 $ 40,09 $ 481,10
Pulpa de brazo fileteada $ 1,01 14 $ 14,31 $ 171,70
Chucuzuela $ 0,76 12 $ 9,18 $ 110,20
Hueso de rabo $ 1,01 12 $ 12,20 $ 146,45
Ubre de res $ 2,26 12 $ 27,31 $ 327,70
Carne para l6mito $ 0,16 12 $ 1,93 $ 23,20
Hueso de res $ 1,97 12 $ 23,80 $ 285,65
Hamburguesa de res $ 0,52 12 $ 6,28 $ 75,40
Bofe de res $ 5,90 12 $ 71,29 $ 855,50
Picanha corte seleccionado $ 0,43 12 $ 5,20 $ 62,35
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Hueso carnudo de nuca $ 2,00 12 $ 24,17 $ 290,00
Pulpa para bistec $ 1,06 12 $ 12,81 $ 153,70
Chuleta de cerdo $ 2,04 12 $ 24,65 $ 295,80
Chuleta ahumada $ 3,05 12 $ 36,85 $ 442,25
Pierna de cerdon con hueso $ 3,53 12 $ 42,65 $ 511,85
Patas de cerdo $ 4,18 12 $ 50,51 $ 606,10
Mortadela extrataco $ 3,92 12 $ 47,37 $ 568,40
Chorizo colombiano ahumado $ 3,63 12 $ 43,86 $ 526,35
Chorizo parrillero $ 1,80 10 $ 18,00 $ 216,00
Chorizo de pollo $ 5,73 10 $ 57,30 | $ 687,60
Salchicha de pollo $ 2,75 10 $ 27,50 $ 330,00
Salchicha hot dog $ 1,07 10 $ 10,70 $ 128,40
Longaniza $ 1,03 10 $ 1030 | $ 123,60
Jamon $ 5,07 10 $ 50,70 $ 608,40
Jamon de espalda $ 1,07 17 $ 17,83 $ 214,00
Jamon de pollo $ 1,48 17 $ 24,67 $ 296,00
Tocino ahumado $ 1,00 17 $ 16,67 $ 200,00
Pollo con menudencia $ 1,07 17 $ 17,83 $ 214,00
Pechuga fileteada $ 0,86 17 $ 14,33 $ 172,00
Pollo sin menudencia $ 0,86 17 $ 14,33 $ 172,00
Pechuga sola con piel $ 0,89 17 $ 14,83 $ 178,00
Piernas de pollo $ 1,53 17 $ 2550 | $ 306,00
Muslos de pollo $ 1,05 17 $ 17,50 $ 210,00
Piernas y muslos de pollo $ 1,89 17 $ 31,50 $ 378,00
Hamburguesa de pollo $ 2,46 17 $ 41,00 $ 492,00
Pavo $ 1,35 8 $ 10,13 $ 121,50
Total 685 $ 1.491,40 $ 17.896,80

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tabla 28.

Costos de venta proyectado a 5 afos

Productos 2021 2022 2023 2024 2025
Falda de res $ 470,90 | $ 47467 | $ 478,46 | $ 482,29 $ 486,15
Pulpay pajarilla $ 43520 | $ 438,68 | $ 44219 | $ 445,73 $ 449,29
Lomo de asado $ 724,20 | $ 729,99 | $ 73583 | $ 741,72 $ 747,65
Lomo fino $ 1.14580 | $ 115497 | $ 116421 | $ 1.173,52 $ 1.182,91
Bife de chorizo $ 1.062,50 | $ 1.071,00 | $ 1.079,57 | $ 1.088,20 $ 1.096,91
Chuleta de res $ 877,20 | $ 884,22 | $ 891,29 | $ 898,42 $ 905,61
Carne molida especial $ 204,00 | $ 205,63 | $ 207,28 | $ 208,94 $ 210,61
Hueso Blanco $ 3400 | $ 3427 | $ 3455 | $ 34,82 $ 35,10
Rifion de res $ 193,80 | $ 19535 | $ 196,91 | $ 198,49 $ 200,08
Patas de res $ 175,10 | $ 176,50 | $ 17791 | $ 179,34 $ 180,77
Corazon de res $ 35530 | $ 358,14 | $ 361,01 | $ 363,90 $ 366,81
Costilla de res $ 180,20 | $ 18164 | $ 183,09 | $ 184,56 $ 186,04
Costillar de cerdo $ 336,60 | $ 339,29 | $ 342,01 | $ 344,74 $ 347,50
Carne para estofado especial $ 278,80 | $ 281,03 | $ 28328 | $ 285,54 $ 287,83
Higado de res $ 442,00 | $ 44554 | $ 44910 | $ 452,69 $ 456,31
Lengua de res $ 481,10 | $ 484,95 | $ 488,83 | $ 492,74 $ 496,68
Pulpa de brazo fileteada $ 171,70 | $ 173,07 | $ 174,46 | $ 175,85 $ 177,26
Chucuzuela $ 110,20 | $ 111,08 | $ 111,97 | $ 112,87 $ 113,77
Hueso de rabo $ 146,45 | $ 14762 | $ 148,80 | $ 149,99 $ 151,19
Ubre de res $ 327,70 | $ 330,32 | $ 332,96 | $ 335,63 $ 338,31
Carne para lémito $ 2320 | $ 2339 | $ 2357 | $ 23,76 $ 23,95
Hueso de res $ 285,65 | $ 28794 | $ 290,24 | $ 292,56 $ 294,90
Hamburguesa de res $ 75,40 | $ 76,00 | $ 76,61 | $ 77,22 $ 77,84
Bofe de res $ 855,50 | $ 862,34 | $ 869,24 | $ 876,20 $ 883,21
Picanha corte seleccionado $ 62,35 | $ 62,85 | $ 63,35 | $ 63,86 $ 64,37
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Hueso carnudo de nuca $ 290,00 | $ 29232 | $ 294,66 | $ 297,02 $ 299,39
Pulpa para bistec $ 153,70 | $ 15493 | $ 156,17 | $ 157,42 $ 158,68
Chuleta de cerdo $ 295,80 | $ 298,17 | $ 300,55 | $ 302,96 $ 305,38
Chuleta ahumada $ 44225 | $ 44579 | $ 44935 | $ 452,95 $ 456,57
Pierna de cerdon con hueso $ 511,85 | $ 51594 | $ 520,07 | $ 524,23 $ 528,43
Patas de cerdo $ 606,10 | $ 610,95 | $ 615,84 | $ 620,76 $ 625,73
Mortadela extrataco $ 568,40 | $ 572,95 | $ 57753 | $ 582,15 $ 586,81
Chorizo colombiano ahumado $ 526,35 | $ 530,56 | $ 53481 | $ 539,08 $ 543,40
Chorizo parrillero $ 216,00 | $ 217,73 | $ 219,47 | $ 221,23 $ 223,00
Chorizo de pollo $ 687,60 | $ 693,10 | $ 698,65 | $ 704,23 $ 709,87
Salchicha de pollo $ 330,00 | $ 332,64 | $ 33530 | $ 337,98 $ 340,69
Salchicha hot dog $ 128,40 | $ 12943 | $ 130,46 | $ 131,51 $ 132,56
Longaniza $ 123,60 | $ 12459 | $ 12559 | $ 126,59 $ 127,60
Jamon $ 608,40 | $ 613,27 | $ 618,17 | $ 623,12 $ 628,10
Jamon de espalda $ 214,00 | $ 21571 | $ 217,44 | $ 219,18 $ 220,93
Jamon de pollo $ 296,00 | $ 298,37 | $ 300,75 | $ 303,16 $ 305,59
Tocino ahumado $ 200,00 | $ 201,60 | $ 20321 | $ 204,84 $ 206,48
Pollo con menudencia $ 214,00 | $ 21571 | $ 21744 | $ 219,18 $ 220,93
Pechuga fileteada $ 172,00 | $ 17338 | $ 174,76 | $ 176,16 $ 177,57
Pollo sin menudencia $ 172,00 | $ 17338 | $ 174,76 | $ 176,16 $ 177,57
Pechuga sola con piel $ 178,00 | $ 179,42 | $ 180,86 | $ 182,31 $ 183,76
Piernas de pollo $ 306,00 | $ 308,45 | $ 310,92 | $ 313,40 $ 315,91
Muslos de pollo $ 210,00 | $ 21168 | $ 21337 | $ 215,08 $ 216,80
Piernas y muslos de pollo $ 378,00 | $ 381,02 | $ 384,07 | $ 387,14 $ 390,24
Hamburguesa de pollo $ 492,00 | $ 49594 | $ 499,90 | $ 503,90 $ 507,93
Pavo $ 12150 | $ 12247 | $ 12345 | $ 124,44 $ 125,43

Total de costos de venta $ 17.896,80 $ 18.039,97 $ 18.184,29 $ 18.329,77 $ 18.476,41

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tabla 29.

Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL
Servicio de Internet $ 35,00 $ 420,00
Energia Eléctrica $ 60,00 | $ 720,00
Agua Potable $ 75,00 $ 900,00
Servicio Telefonico $ 18,00| $ 216,00
Alquiler del Local $ 600,00 $ 7.200,00
Honorarios Profesionales (Contador) $ 100,00( $ 1.200,00
Recarga de extintores $ 40,00 $ 40,00
Elaboracion de camisetas polo con logo $ 40,00 $ 40,00
Guantes quirdrgicos $ 1050 $ 126,00
Mascarillas quirdrgicas $ 11,001 $ 132,00
Protector facial Pet 400 Micras N95 $ 750 $ 90,00
Alfombra sanitizante y bandeja acero inoxidable | $ 17,00 $ 51,00
Mallas para el cabello $ 450($ 54,00
Sanitizante amonio cuatenario $ 12,001 $ 144,00
Alcohol en gel (galon) $ 8,00 % 96,00
Alcohol antibacterial liquido (galon) $ 12,00 $ 144,00
Implementos varios de limpieza $ 50,00($ 600,00
Servicio de transportacion a domicilio 3 120,00 $ 1.440,00
TOTAL $ 1.220,50 | $ 13.613,00
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Tabla 30.

Gastos de marketing

GASTOS DE MARKETING MENSUAL ANUAL
Banners $ 7500($ 75,00
Volantes Flyers publicitarios x1000 $ 60,00| $ 60,00
Redes sociales $ 500|$ 60,00
Mantenimiento Pagina Web $ 150,00| $ 300,00
TOTAL $ 290,00 | $ 495,00

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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4.3.13.3. Proyeccion de ingresos en 5 afios

Tabla 31.

Proyeccion de ingresos trimestrales

Productos Precio Unitario Enero - Febrero- Marzo Abril - Mayo - Junio

Falda de res $ 6,93 30 [ $ 207,87 40 | $ 277,15
Pulpa y pajarilla $ 6,69 30 $ 207,87 40 | $ 277,15
Lomo de asado $ 8,64 30 | $ 207,87 40 | $ 277,15
Lomo fino $ 11,49 30 $ 207,87 40 | $ 277,15
Bife de chorizo $ 10,93 30 $ 207,87 40 | $ 277,15
Chuleta de res $ 9,68 30 [ $ 207,87 40 | $ 277,15
Carne molida especial $ 5,12 30 | % 207,87 40 | $ 277,15
Hueso Blanco $ 3,97 30 |$ 207,87 40 | $ 277,15
Rifion de res $ 5,05 30 | $ 207,87 40 | 3 277,15
Patas de res $ 4,93 30 | $ 207,87 40 | 3 277,15
Corazon de res $ 6,15 30 [$ 207,87 40 |'$ 277,15
Costilla de res $ 4,96 30 | $ 207,87 40 | $ 277,15
Carng para estofado 30 40

especial $ 6,02 $ 207,87 $ 277,15
Higado de res $ 5,63 30 [$ 207,87 40 |'$ 277,15
Lengua de res $ 6,73 30 |$ 207,87 40 | $ 277,15
Pulpa de brazo fileteada | $ 7,00 30 | $ 207,87 40 | $ 277,15
Chucuzuela $ 4,90 30 | $ 207,87 40 | $ 277,15
Hueso de rabo $ 4,62 25 |'$ 173,22 35 |3 242,51
Ubre de res $ 4,90 25 | $ 173,22 35 | $ 242,51
Carne para l6mito $ 6,34 25 | $ 173,22 35 | $ 242,51
Hueso de res $ 3,93 25 |'$ 173,22 35 |3 242,51
Hamburguesa de res $ 6,01 25 | $ 173,22 35 | $ 242,51
Bofe de res $ 4,34 25 | $ 173,22 3% |3 242,51
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Picanha corte

seleccionado $ 10,53 25 $ 173,22 35 $ 242,51
Hueso carnudo de nuca | $ 4,24 25 | $ 173,22 35 |3 242,51
Pulpa para bistec $ 6,04 25 |'$ 173,22 35 |3 242,51
Mortadela extrataco $ 4,96 25 | $ 173,22 35 | $ 242,51
Chorizo colombiano 25 35

ahumado $ 6,09 $ 173,22 $ 242,51
Chorizo parrillero $ 7,25 25 |'$ 173,22 35 |3 242,51
Salchicha hot dog $ 7,80 25 | $ 173,22 3B | $ 242,51
Longaniza $ 8,55 25 | $ 173,22 3B | $ 242,51
Jamon $ 8,25 25 $ 173,22 35 | $ 242,51
Jamon de espalda $ 7,92 25 | $ 173,22 35 | $ 242,51
Chuleta de cerdo $ 5,81 20 |'$ 138,58 30 | $ 207,87
Chuleta ahumada $ 10,33 20 | $ 138,58 30 |$ 207,87
Costillar de cerdo $ 6,91 20 | $ 138,58 30 |3 207,87
Pierna de cerdon con 20 30

hueso $ 4,97 $ 138,58 3 207,87
Patas de cerdo $ 4,93 20 |$ 138,58 30 |'$ 207,87
Tocino ahumado $ 9,57 20 | $ 138,58 30 | $ 207,87
Pollo con menudencia | $ 4,97 35 | $ 242,51 50 |3 346,44
Pechuga fileteada $ 5,45 35 |'$ 242,51 50 | $ 346,44
Pollo sin menudencia $ 4,89 35 | $ 242,51 50 | $ 346,44
Pechuga sola con piel $ 4,97 3B | $ 242,51 50 |3 346,44
Piernas de pollo $ 4,73 35 | $ 242,51 50 | $ 346,44
Muslos de pollo $ 4,73 3B | $ 242,51 50 |3 346,44
Piernas y muslos de 35 50

pollo $ 4,77 $ 242,51 $ 346,44
Hamburguesa de pollo | $ 5,50 35 | $ 242,51 50 | $ 346,44
Chorizo de pollo $ 4,95 3% | $ 242,51 50 |'$ 346,44
Salchicha de pollo $ 5,92 35 |$ 242,51 5 | $ 346,44
Jamon de pollo $ 6,57 35 |3 242,51 50 | $ 346,44
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Pavo 5,30 10 |$ 69,29 20 138,58
Total 1425 $ 9.873,61 1990 $ 13.788,41
Octubre - Noviembre -
Julio - Agosto - Septiembre Diciembre Total
40 |$ 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.177,90
40 | 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.136,85
40 |$ 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 1.469,20
40 |$ 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.954,04
40 | 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.858,24
40 | 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.645,15
40 |$ 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 870,97
40 | $ 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 675,47
40 |$ 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 859,24
40 |$ 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 837,73
40 |$ 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.044,96
40 |$ 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 843,60
40 |$ 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 1.023,46
40 | 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 956,99
40 | $ 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 1.144,67
40 |$ 277,15 60 |$ 415,73 170 | $ 1.189,63
40 |3 277,15 60 | $ 415,73 170 | $ 833,82
3B | $ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 669,52
35 | $ 24251 50 |$ 346,44 145 | $ 711,20
3B |$ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 919,64
3B | $ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 569,47
3B |$ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 871,28
35 | $ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 629,50
35 | ¢ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 1.526,61
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3B |$ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 614,49
35 | $ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 876,29
3B |$ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 719,54
35 | $ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 882,96
35 | $ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 1.051,37
35 | $ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 1.131,41
35 | $ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 1.239,80
35 |$ 242,51 50 | $ 346,44 145 | $ 1.196,45
3B | $ 242,51 50 |$ 346,44 145 | $ 1.148,09
30 |$ 207,87 40 | $ 277,15 120 | $ 697,60
30 |$ 207,87 40 |$ 277,15 120 | $ 1.239,94
30 |$ 207,87 40 | $ 277,15 120 | $ 828,70
30 |$ 207,87 40 | $ 277,15 120 | $ 596,86
30 | $ 207,87 40 |3 277,15 120 | $ 591,34
30 |$ 207,87 40 |3 277,15 120 | $ 1.148,86
50 |$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 994,77
50 |$ 346,44 65 |$ 450,38 200 | $ 1.089,07
50 |$ 346,44 65 |$ 450,38 200 | $ 978,67
S0 | $ 346,44 65 |$ 450,38 200 | $ 994,77
S0 |$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 946,47
50 |$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 946,47
50 |$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 953,37
50 |$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 1.100,57
5 | $ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 990,17
50 |'$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 1.183,37
50 |$ 346,44 65 | $ 450,38 200 | $ 1.314,47
20 |$ 138,58 40 |$ 277,15 N |3 476,63
1990 $13.788,41 2815 $19.504,71 8220 $51.351,64

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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Tabla 32.

Proyeccion de ventas primer afio

Productos Precio Unitario Unidades Venta Anual

Falda de res $ 6,93 170 $ 1.177,90
Pulpa y pajarilla $ 6,69 170 $ 2.040,00
Lomo de asado $ 8,64 170 $ 2.040,00
Lomo fino $ 11,49 170 $ 2.040,00
Bife de chorizo $ 10,93 170 $ 2.040,00
Chuleta de res $ 9,68 170 $ 2.040,00
Carne molida especial $ 5,12 170 $ 2.040,00
Hueso Blanco $ 3,97 170 $ 2.040,00
Rifién de res $ 5,05 170 $ 2.040,00
Patas de res $ 4,93 170 $ 2.040,00
Corazoén de res $ 6,15 170 $ 2.040,00
Costilla de res $ 4,96 170 $ 2.040,00
Costillar de cerdo $ 6,02 170 $ 2.040,00
Carne para estofado especial | $ 5,63 170 $ 2.040,00
Higado de res $ 6,73 170 $ 2.040,00
Lengua de res $ 7,00 170 $ 2.040,00
Pulpa de brazo fileteada $ 4,90 170 $ 2.040,00
Chucuzuela $ 4,62 145 $ 1.740,00
Hueso de rabo $ 4,90 145 $ 1.740,00
Ubre de res $ 6,34 145 $ 1.740,00
Carne para lomito $ 3,93 145 $ 1.740,00
Hueso de res $ 6,01 145 $ 1.740,00
Hamburguesa de res $ 4,34 145 $ 1.740,00
Bofe de res $ 10,53 145 $ 1.740,00
Picanha corte seleccionado $ 4,24 145 $ 1.740,00
Hueso carnudo de nuca $ 6,04 145 $ 1.740,00
Pulpa para bistec $ 4,96 145 $ 1.740,00
Chuleta de cerdo $ 6,09 145 $ 1.740,00
Chuleta ahumada $ 7,25 145 $ 1.740,00
Pierna de cerdon con hueso | $ 7,80 145 $ 1.740,00
Patas de cerdo $ 8,55 145 $ 1.740,00
Mortadela extrataco $ 8,25 145 $ 1.740,00
Chorizo colombiano 145

ahumado $ 7,92 $ 1.740,00
Chorizo parrillero $ 5,81 120 $ 1.440,00
Chorizo de pollo $ 10,33 120 $ 1.440,00
Salchicha de pollo $ 6,91 120 $ 1.440,00
Salchicha hot dog $ 4,97 120 $ 1.440,00
Longaniza $ 4,93 120 $ 1.440,00
Jamén $ 9,57 120 $ 1.440,00
Jamon de espalda $ 4,97 200 $ 2.400,00
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Jamén de pollo $ 5,45 200 $ 2.400,00
Tocino ahumado $ 4,89 200 $ 2.400,00
Pollo con menudencia $ 4,97 200 $ 2.400,00
Pechuga fileteada $ 4,73 200 $ 2.400,00
Pollo sin menudencia $ 4,73 200 $ 2.400,00
Pechuga sola con piel $ 4,77 200 $ 2.400,00
Piernas de pollo $ 5,50 200 $ 2.400,00
Muslos de pollo $ 4,95 200 $ 2.400,00
Piernas y muslos de pollo $ 5,92 200 $ 2.400,00
Hamburguesa de pollo $ 6,57 200 $ 2.400,00
Pavo $ 5,30 90 $ 1.080,00
Total 8220 $97.777,90

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

De acuerdo con las proyecciones de ingresos se estima que el total de unidades que se
comercialicen de los productos céarnicos sea de 8.220 que conforme con sus precios por libra o
kilo generen a la Carniceria La Selecta un ingreso anual de USD 97.777,90 dolares americanos.

Para llegar a establecer las proyecciones de los ingresos para la comercializadora de carne
se tomd en cuenta el total de habitantes del cantdn Salitre que son de 57.402 de acuerdo conel
altimo Censo Poblacional realizado por el INEC en el 2010, asi como la distribucion de
viviendas particulares habitadas (hogares) que segun los datos son de 11.248. A partir de estos
datos se consider6 la muestra para el estudio de mercado gque segun el calculo muestral arrojé
un total de 381 habitantes de este cantdn que corresponden al 0,66% del total de la poblacién
de Salitre.

De acuerdo con los resultados de las encuestas el 99,50% de los salitrefios consumen carne,
teniendo mayor preferencia por la de ternera con un margen del 28,10%. En cuanto a la
demanda y frecuencia de compra el 40,60% manifesté que mayormente compran una libra de
productos carnicos, mientras que el 31,80% 2 libras, el 19,30% 3 libras y el 8,30% maés de 3

libras.

La frecuencia de consumo de carnes en Salitre es de un 24,70% diario, mientras que el
37,00% semanal, el 28,40% quincenal y el 9,90% mensual. En base a esto se estimd un
consumo total por libra de 2.088 y por kilogramo de 947. De todos los productos la carne de
res es el de mayor preferencia con el 39,10%, la de cerdo con el 31,80%, pollo con el 24,70%,
pavo el 4,40%.
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Tabla 33.

Estimacion de la demanda

Habitantes del cantdn Salitre 57.402

Viviendas particulares habitadas (hogares) 11.248 100%

Muestra obtenida para la encuesta 381 0,66%

Consumen carne 11192 99,50%

Preferencia de compra en: Tercena 3145 28,10%

Carniceria que cuente con higiene, calidad y 2088 66.40%

buenos precios (aceptacion)

1lb 848 40,60%

21b 664 31,80%

31b 403 19,30%

Mas de 3 Ib 173 8,30%

Cantidad de libras consumidas: 2088

Diariamente 516 24,70%

Semanalmente 773 37,00%

Quincenal 593 28,40%

Mensualmente 207 9,90%

Consumo Total (Ib) 2088

Consumo Total (kg) 947

Res 370 39,10%

Cerdo 301 31,80%

Pollo 234 24,70%

Pavo 42 4,40%

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
Tabla 34.

Proyeccion de las ventas en 5 afios

Productos 2021 2022 2023 2024 2025

Falda de res $ 1.177,90| $ 1.187,33| $ 1.196,83 | $ 1.206,40 | $ 1.216,05
Pulpay pajarilla $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 2072771 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Lomo de asado $ 2.040,00| $ 2.056,32| $ 2.072,77| $ 2.089,35| $ 2.106,07
Lomo fino $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Bife de chorizo $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Chuleta de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Carne molida especial $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Hueso Blanco $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Rifion de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Patas de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Corazén de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Costilla de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Costillar de cerdo $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
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Carne para estofado especial $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Higado de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 2.072,77| $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Lengua de res $ 2.040,00| $ 2.056,32 | $ 207277 $ 2.089,35 | $ 2.106,07
Pulpa de brazo fileteada $ 2.040,00| $ 2.056,32| $ 207277 | $ 2.08935| $ 2.106,07
Chucuzuela $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Hueso de rabo $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Ubre de res $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Carne para l6mito $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Hueso de res $ 1.740,00| $ 1.75392| $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Hamburguesa de res $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Bofe de res $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Picanha corte seleccionado $ 1.740,00| $ 175392 | $ 176795 $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Hueso carnudo de nuca $ 1.740,00| $ 175392 | $ 176795 $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Pulpa para bistec $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.76795| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Chuleta de cerdo $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.767,95| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Chuleta ahumada $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.76795| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Pierna de cerddn con hueso $ 1.740,00| $ 175392 | $ 176795 $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Patas de cerdo $ 1.740,00| $ 175392 | $ 1.76795| $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Mortadela extrataco $ 1.740,00| $ 175392 | $ 176795 $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Chorizo colombiano ahumado $ 1.740,00 | $ 1.753,92 | $ 1.767,95 | $ 1.782,09 | $ 1.796,35
Chorizo parrillero $ 1.440,00| $ 145152 $ 1.463,13| $ 147484 | $ 1.486,64
Chorizo de pollo $ 1.440,00| $ 145152 | $ 1.463,13| $ 1.47484 | $ 1.486,64
Salchicha de pollo $ 1.440,00| $ 145152 | $ 1.463,13 | $ 147484 | $ 1.486,64
Salchicha hot dog $ 1.440,00| $ 145152 | $ 1.463,13| $ 1.47484 | $ 1.486,64
Longaniza $ 1.440,00| $ 145152 | $ 1.463,13| $ 1.47484 | $ 1.486,64
Jamén $ 1.440,00| $ 145152 | $ 1.463,13 | $ 147484 | $ 1.486,64
Jaman de espalda $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 247773
Jamén de pollo $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 247773
Tocino ahumado $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 247773
Pollo con menudencia $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Pechuga fileteada $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Pollo sin menudencia $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Pechuga sola con piel $ 2.400,00| $ 2.419,20| $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Piernas de pollo $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Muslos de pollo $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2477,73
Piernas y muslos de pollo $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Hamburguesa de pollo $ 2.400,00| $ 241920 | $ 2.43855| $ 2.458,06 | $ 2.477,73
Pavo $ 1.080,00| $ 1.088,64 | $ 1.097,35| $ 1.106,13 | $ 1.114,98
Total $97.777,90 $98.560,13 $99.348,61 $100.143,40 $100.944,54

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Conforme con la estimacion de la demanda y las proyecciones de ingresos para el primer

afio la Carniceria La Selecta generara ventas de USD 97.777,90 mil dolares que se considera
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tenga un incremento anual de 0,80% conforme a la tasa de crecimiento poblacional y hasta el

quinto afo este llegue a ser de USD 100.944,54.

4.3.13.4. Estados financieros proyectados en 5 afios

Tabla 35.

Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado a 5 afios

Estado de Resultados 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos $ 97.77790|S  98.560,13|S 99.348,61| $ 100.143,40 | $ 100.944,54
TOTAL DE INGRESOS $ 9777790 S  98.560,13 | $ 99.348,61 | $ 100.143,40 | $ 100.944,54
COSTOS
Costos de Produccidn S 17.896,80|S  18.039,97|S 18.184,29| S 18.329,77| S 18.476,41
TOTAL DE COSTOS S 17.89,80|$  18.039,97 | $ 18.184,29 [ $ 18.329,77 | $ 18.476,41
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS S 7988110 S 8052015 (S 81.164,31 | $ 81.81363| S 82.468,14
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y salarios S 34.613,60(S  37.37411|$ 37.944,07( $ 38.522,72| $ 39.110,19
Otros gastos administrativos $ 1361300/ 13.721,90| S 13.831,68( S 13.942,33| S 14.053,87
Depreciaciones S 2.339,14($ 2.339,14|$ 2.339,14| S 1.266,58| S 1.266,58
Total de Gastos Administrativos $ 5056574|$ 5343516($ 54.114,89 | $ 53.731,63 | $ 54.430,64
GASTOS DE MARKETING
Gastos de Marketing S 495,00 S 498,96 | $ 502,95 $ 506,98 | S 511,03
Total de Gastos de Marketing S 495,00 $ 498,96 | $ 502,95 $ 506,98 | $ 511,03
GASTO FINANCIERO
Intereses Bancarios S 2.042,00($ 1.708,92| $ 1.341,83|$ 937,27 S 491,40
Total de Gastos Financieros S 2.042,00( $ 1.708,92 | $ 1.341,83| $ 937,27 $ 491,40
TOTAL DE GASTOS $ 53102,74|S 5564304 (S 55.959,68 | $ 55.175,88 | $ 55.433,07
UTILIDAD OPERATIVA S 2677836|S 2487711 S 25.204,64 | $ 26.637,75 | $ 27.035,07
15% Utilidad Empleados S 4,016,75| $ 3.731,57|$ 3.780,70| S 3.995,66| $ 4.055,26
UTILIDAD ANTES IMPUESTO A LA RENTA| $ 2276161 | $ 2114555 | $ 2142394 | $ 22.642,09 | $ 22.979,81
Impuesto a la Renta S 3.414,24| S 2.537,47|$ 2.570,87| S 3.396,31| $ 3.446,97
UTILIDAD NETA S 19.347,37 [ $ 18.608,08 | $ 18.853,07 | $ 19.245,78 | $ 19.532,84

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Una vez que se han establecido los costos, gastos e ingresos proyectados se realizo la

contabilizacion de las cuentas para la presentacion del Estado de Pérdidas y Ganancias donde

el primer afio una vez que se ha realizado la totalizacion de los rubros se obtendra una utilidad

neta de USD 19.347,37, mientras que en el segundo afio sera de USD 18.608,08, en el tercer
afio de USD 18.853,07, el cuarto afio de USD 19.245,78 y hasta el quinto afio de USD

19.532,84.
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4.3.13.5. Flujo de caja

A continuacion, se presenta el flujo de caja de la inversion donde se establecen los flujos

finales que es el siguiente:

Tabla 36.

Flujo de caja

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Descripcion $ 20200018 2021,00($ 202200/ 202300/$ 2024,00{$ 202500
Utilidad Neta $19.347,37 | $18.608,08 | $18.853,07 | $19.245,78 | $19.532,84
(-) Pago de Prestamo $ 326228/$ 359536|% 3.96245(% 4.367,02|$ 4.812,89
(+) Depreciacion $ 233914|$ 233914|$ 2339,14|$ 1.26658|$ 1.266,58
(+) Amortizacién $ 162759|$ 162759|$ 162759|$ 162759|$ 1.627,59
Inversion Inicial $-29.618,13
Flujo Final $-29.618,13 | $20.051,81 | $18.979,45 | $18.857,35 | $17.772,93 | $17.614,12
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
43.136. TIR, VANY TMAR
Tabla 37.
Flujos netos
| Descripcion | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 |
Flujos de efectivo $ 20.051,81 $1897945% 18.857,35 $ 17.772,93 $ 17.614,12
Inversion Inicial $(29.618,13)
[Flujos Netos | $(29.618,13) [ $20.051,81 [$1897945 [$ 1885735|$% 17.772,93|$ 17.614,12|

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

El flujo neto en el primer afio una vez realizado las proyecciones de los estados

financieros es de USD 20.051,81 para el primer afio, mientras que en el segundo afio es de USD
20.051,81, para el tercer afio de USD 18.857,35, el cuarto afio de USD 17.772,93 y el quinto
afio de USD 17.614,12.

Tabla 38.

Indicadores de rentabilidad

TMAR 19,43%
VAN $27.534,13

TIR 58,25%
Payback 2 afios

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
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En referencia con los indicadores financieros la Tasa Interna de Retorno (TIR) refleja
un escenario favorable para este plan de negocio con un margen del 58,25% lo que genera
confianza en la ejecucién de la inversion debido a las proyecciones que se tienen a partir de las
ventas. Asimismo, la TMAR mantiene un porcentaje de 19,43% que es otro elemento que pone
en evidencia que este negocio es rentable y generara seguridad para los promotores de la idea.
Finalmente, una vez que se ha recuperado lo invertido el Valor Actual Neto VAN de la
inversion sera de USD 27.534,13.

Tabla 39.

TMAR de la inversion

CALCULO TMAR INV
Tasa de Inflacion -0,61%
Premio al Riesgo del inversionista 20,00%
(TIxPR) 0,04%
TMAR 19,43%

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

4.3.13.7. PAYBACK

Tabla 40.

Payback
TIEMPO DE RECUPERACION DESCONTADO

PERIODO FLUJOS VP FLUJOS [ACUMULADQ

0 $ (29.618,13)| $ (29.618,13)] $ (29.618,13)
1 $ 20.051,81 $16.789,76 $12.828,37
2 $ 18.979,45 $13.306,54 $ 478,17
3 $ 18.857,35 $11.070,14 $11.548,32
4 $ 17.772,93 $8.736,20 $20.284,51
5 $ 17.614,12 $7.249,62 $27.534,13

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Tomando en cuenta la prevision de los resultados financieros a partir de la proyeccion de
ingresos, costos y gastos una vez que se han generado los instrumentos financieros se estima

que la inversidn se recupere en 2 afios tomando en cuenta el periodo de 5 afios bajo el método

de recuperacion descontado del PAYBACK.
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Con los indicadores de rentabilidad se puede evidenciar que este plan de negocios es viable
porque garantiza la sostenibilidad de la Carniceria La Selecta que tendra a disposicion de los
clientes meta una variedad de productos carnicos que le dé una ventaja competitiva contra la
competencia. Esto es un punto de partida para reconocer que esta idea dard resultados
favorables que otorgaran un progreso en el crecimiento empresarial del canton, asi como el

aumento de las oportunidades de empleo.
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Tabla 41.

Punto de equilibrio

Precio de Costo es\/tiir?;?jsas Contribucién % de Contribucién| Punto de IIEunL?iTiOb?ieo
Producto Venta por Variable Marginal | participacion| Marginal Equilibrio
unidad por unidad por Unitaria |enlasventas | Ponderada General por

producto Producto

Falda de res $ 6,93 % 2,77 170| $ 4,16 2,07%| $ 0,09 6
Pulpa y pajarilla $ 6,69 | $ 2,56 170 $ 4,13 2,07%]| $ 0,09 6
Lomo de asado $ 8,64 | $ 4,26 170| $ 4,38 2,07%| $ 0,09 6
Lomo fino $ 1149 | $ 6,74 170 $ 4,75 2,07%| $ 0,10 6
Bife de chorizo $ 1093 | $ 6,25 170| $ 4,68 2,07%| $ 0,10 6
Chuleta de res 3 968 | $ 5,16 170| $ 4,52 2,07%| $ 0,09 6
Carne molida especial $ 512 | $ 1,20 170| $ 3,92 2,07%| $ 0,08 6
Hueso Blanco $ 397 | $ 0,20 170| $ 3,77 2,07%| $ 0,08 6
Rifion de res 3 505 | % 1,14 170| $ 3,91 2,07%| $ 0,08 6
Patas de res 3 493 $ 1,03 170| $ 3,90 2,07%| $ 0,08 6
Corazon de res $ 6,15 | $ 2,09 170| $ 4,06 2,07%| $ 0,08 6
Costilla de res 3 496 | $ 1,06 170| $ 3,90 2,07%| $ 0,08 6
Costillar de cerdo $ 6,02 | $ 1,98 170 $ 4,04 2,07%| $ 0,08 6
Carne para estofado especial 3 5631 % 1,64 170| $ 3,99 2,07%| $ 0,08 300 6
Higado de res 3 6,731 % 2,60 170| $ 4,13 2,07%| $ 0,09 6
Lengua de res 3 700 % 2,83 170| $ 4,17 2,07%| $ 0,09 6
Pulpa de brazo fileteada 3 490 | $ 1,01 170| $ 3,89 2,07%| $ 0,08 6
Chucuzuela $ 462 | $ 0,76 145] $ 3,86 1,76%| $ 0,07 5
Hueso de rabo 3 490 | $ 1,01 145| $ 3,89 1,76%| $ 0,07 5
Ubre de res 3 6,34 | $ 2,26 145| $ 4,08 1,76%| $ 0,07 5
Carne para lémito $ 393 | % 0,16 145] $ 3,77 1,76%| $ 0,07 5
Hueso de res $ 6,01 $ 1,97 145| $ 4,04 1,76%| $ 0,07 5
Hamburguesa de res 3 4341 $ 0,52 145| $ 3,82 1,76%| $ 0,07 5
Bofe de res $ 1053 | $ 5,90 145| $ 4,63 1,76%| $ 0,08 5
Picanha corte seleccionado $ 424 | $ 0,43 145| $ 3,81 1,76%| $ 0,07 5
Hueso carnudo de nuca $ 6,04 | $ 2,00 145 $ 4,04 1,76%| $ 0,07 5
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Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Pulpa para bistec $ 496 | $ 1,06 145| $ 3,90 1,76%| $ 0,07 5
Chuleta de cerdo $ 6,09 | $ 2,04 145| $ 4,05 1,76%| $ 0,07 5
Chuleta ahumada $ 7251 $ 3,05 145| $ 4,20 1,76%| $ 0,07 5
Pierna de cerdon con hueso $ 780 | $ 3,53 145| $ 4,27 1,76%| $ 0,08 5
Patas de cerdo $ 855| $ 418 145| $ 4,37 1,76%| $ 0,08 5
Mortadela extrataco $ 825| % 3,92 145| $ 4,33 1,76%| $ 0,08 5
Chorizo colombiano ahumado $ 7921 % 3,63 145| $ 4,29 1,76%| $ 0,08 5
Chorizo parrillero $ 581 $ 1,80 120| $ 4,01 1,46%| $ 0,06 4
Chorizo de pollo $ 1033 | $ 5,73 120 $ 4,60 1,46%| $ 0,07 4
Salchicha de pollo $ 691 % 2,75 120| $ 4,16 1,46%| $ 0,06 4
Salchicha hot dog $ 497 | $ 1,07 120| $ 3,90 1,46%| $ 0,06 4
Longaniza $ 493 | $ 1,03 120| $ 3,90 1,46%| $ 0,06 4
Jamon $ 957 | % 5,07 120 $ 4,50 1,46%| $ 0,07 4
Jamon de espalda $ 497 | $ 1,07 200| $ 3,90 2,43%| $ 0,09 7
Jamon de pollo $ 545 | $ 1,48 200| $ 3,97 2,43%| $ 0,10 7
Tocino ahumado $ 489 | $ 1,00 200| $ 3,89 2,43%| $ 0,09 7
Pollo con menudencia $ 497 | $ 1,07 200| $ 3,90 2,43%| $ 0,09 7
Pechuga fileteada $ 473 | $ 0,86 200 $ 3,87 2,43%| $ 0,09 7
Pollo sin menudencia $ 473 | $ 0,86 200| $ 3,87 243%| $ 0,09 7
Pechuga sola con piel $ 477 | $ 0,89 200| $ 3,88 2,43%| $ 0,09 7
Piernas de pollo $ 550 | $ 1,53 200| $ 3,97 2,43%| $ 0,10 7
Muslos de pollo $ 495 | $ 1,05 200| $ 3,90 2,43%| $ 0,09 7
Piernas y muslos de pollo $ 592 | % 1,89 200| $ 4,03 2,43%| $ 0,10 7
Hamburguesa de pollo $ 6,57 | $ 2,46 200| $ 411 2,43%| $ 0,10 7
Pavo $ 530 | $ 1,35 Q0| $ 3,95 1,09%| $ 0,04 3

8220 $ 4,07 300
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Tabla 42.

Escenarios financieros - Ingresos

Resumen del escenario

Escenario Escenario
Escenario Neutro Pesimista Optimista
Ingreso:
2021 $ 97.777,90 $ 97.77790 $ 97.777,90
2022 $ 98.560,13 $ 9158856 $ 102.334,35
2023 $ 99.348,61 $ 85.791,01 $ 107.103,14
2024 $ 100.143,40 $ 80.360,44 $ 112.094,14
2025 $ 100.944,54 $ 75.273,62 $ 117.317,73
Indicadores:
VAN $27.534,13 ($33.028,73) $104.777,31
TIR 58,19% -23,19% 117,89%
Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)
Resumen del escenario
Escenario Escenario
Escenario Neutro Pesimista Optimista
Costos y
Gastos:
2021 $ 70.999,54 $ 70.99954 $ 70.999,54
2022 $ 73.683,02 $ 84.539,16 $ 58.723,72
2023 $ 74.143,97 $ 100.660,77 $ 48.570,39
2024 $ 73.505,64 $ 119.856,78 $ 40.172,57
2025 $ 73.909,48 $ 142.713,47 $ 33.226,73
Indicadores:
VAN $27.534,13 ($33.028,73) $104.777,31
TIR 58,25% -23,19% 117,89%

Elaborado por: Quiroz, G. y Acufia, N. (2020)

Se realizo un andlisis sobre los posibles escenarios financieros que enfrente la Carniceria La
Selecta. El primero que se toma en cuenta es el proyectado en el analisis que es el neutro donde
si se mantienen los ingresos anuales con una tasa de crecimiento del 0,18% se lograra un TIR
del 58.19%. Pero, si los ingresos son menores al 0,18% y se genera un crecimiento de los gastos
en méas del 5% este negocio enfrentara una compleja situacion con indices negativos, por
ejemplo, un TIR de -23,19% y pérdidas de USD 33.028,73 ddlares.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

A través de la investigacion a partir del método de estudio de mercado se pudo constatar que
la mayor parte de los habitantes del cantdn Salitre consumen carne, entre los cuales el 39,10%
prefiere la de ternera o res que a partir de la revision de articulos establecen que este tipo de
producto carnico ofrece multiples aportes nutricionales como proteina, hierro, potasio, entre
otros. Los resultados de las encuestas también revelaron que el consumo de carne en un 37,00%
se lo realiza semanalmente donde el consumidor compra por lo regular una libra con el 40,60%
y dos libras con el 31,80%. En cuanto a la necesidad de una comercializadora de productos
carnicos un 66,40% indico que asistirian siempre y cuando cumpla con una buena higiene,

calidad de la carne y buenos precios.

De acuerdo con las condiciones del mercado y la dinamica de estos negocios usualmente las
estrategias estan enmarcadas en la diferenciacion de precios que en el cantdn Salitre esto es
regular, debido a que todos los dias muchas personas vienen de otros cantones adquirir estos
productos carnicos en mercados para ser utilizados como materia prima en negocios. A partir
de la situacion y ante la falta de una comercializadora de carne se consideré la aplicacion de la
mezcla de marketing para que se adquiera una ventaja competitiva donde se puntualice en el
desarrollo de la marca Carnes La Selecta, variedades de precios, promociones de descuento por
ciertas fechas o temporadas, el uso masivo de la publicidad en redes sociales y medios

tradicionales.

Considerando las oportunidades de este tipo de negocio se concluye que a partir del analisis
financiero con el incremento de ingresos anuales en un 0,18% considerando la proyeccién de
crecimiento poblacional en el cantén Salitre para el primer afio la Carniceria La Selecta
generara ingresos totales de USD 97.777,90 por las ventas de las lineas de carne de cerdo, res,
pollo, pavo y embutidos. Tomando en cuenta el escenario neutral como el proyectado en este
trabajo se logrard un TIR del 58.25% que demuestra que es ejecutable la inversion que al final
generara un VAN de USD 27.534,13.
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RECOMENDACIONES

Una vez hechas las conclusiones del plan de negocios se procede a recomendar lo siguiente:

Considerando las oportunidades de este negocio se recomienda que se desarrolle una
ampliacion de este negocio mediante el posicionamiento de la marca Carne La Selecta a partir
de alianzas estratégicas con cadenas de Supermercados, mercados, tiendas especializadas y
restaurantes para que asi este negocio pueda ampliar la cuota de mercado y generar ingresos

gue ayuden a mantener su permanencia en este mercado que es altamente competitivo.

Es importante que se desarrollen nuevas lineas de productos para llegar a clientes selectos como
es el caso de carne Premium para que asi tenga una mayor posicion y presencia en el mercado
que le permita a la Carniceria La Selecta llegar a mas clientes que reconozcan el producto por
su calidad, precio y variedad, siendo asi que se deben desarrollar estrategias orientadas a la
fidelizacién tomando en cuenta que el consumidor conoce ya su precio y no requiere de la

diferenciacion debido a su permanencia en el mercado.

Se deberan tomar en cuenta los escenarios financieros para que la administracion de este
negocio tome en cuenta la necesidad de implementar estrategias de contingencia para que no
se generen resultados desfavorables que puedan afectar la liquidez de la Carniceria La Selecta

en caso de presentarse alguna crisis que ponga en riesgo sus actividades.
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ANEXOS

Anexos 1. Formato de encuesta

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
FORMATO DE ENCUESTA DIRIGIDA A HABITANTES DEL CANTON SALITRE

Objetivo de la encuesta:
Elaborar un estudio de mercado en el cantdn salitre para la identificacion de los gustos y
preferencias del consumidor con referencia a los productos carnicos.

Buenos dias/tardes, nos encontramos realizando un estudio de mercado para el desarrollo del
proyecto de titulacion de la carrera de Ingenieria Comercial de la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte de Guayaquil con el tema de: Plan de negocio para la apertura de una Empresa
Comercializadora de Carnicos. Le solicitamos su colaboracion leer detenidamente las
instrucciones y responder las siguientes preguntas:

Instrucciones
e Leadetenidamente cada preguntay marque con una X la respuesta que considere.

Datos especificos

Edad:

1.- ¢ Le gusta consumir carne? De responder no, terminar la encuesta
Si

No -

2.- De las siguientes carnes ¢ Cudl usted consume con mayor frecuencia?
Pollo o

Res L

Cerdo L

Pavo L

Otros (Especifique) L

3.- ¢Cual es la cantidad de carne que consume?

11b o

21b L

31b L

Mas de 3 Ib o

4.- ;Con qué frecuencia compra carne?

Diariamente L

Semanalmente L

Quincenal o

Mensualmente
5.- ¢ Cuanto dinero destina para la compra de carne?

6.- ¢ En qué lugar usted compra la carne?
Mercado
Supermercados
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Tiendas

Tercenas

Otros (Especifique) L

7.- ¢ Qué aspectos considera usted mas importante al momento de comprar la carne?
Precio

Calidad

Tiempo de entrega
Servicio al cliente
Empaque

Marca

8.- ¢Para usted es importante conocer el tipo de crianza de la res, pollo, cerdo para elegir

el producto?

Si

No L

9.- ¢ De qué manera se informa sobre promociones y venta de carne?
Redes Sociales (Facebook, Instagram, Twitter)
Volantes, banners, afiches

Anuncios de periodico

TV

Otros (Especifique) L
10.- ¢ Le gustaria que en el cantdn Salitre se aperture una carniceria o Comisariato de
carnes?

Si

No -

11.- Si se apertura una carniceria que cuente con higiene, calidad y buenos precios

¢ Estaria dispuesto en comprar en el lugar?

Si

No L

12.- ¢Cual es el medio de pago que le gustaria que tenga la carniceria?

Pago de contado
Pago con tarjeta
Pago con cheque

MUCHAS GRACIAS
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Anexos 2. Datos del financiero

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ACTIVOS 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Activos Corrientes
Caja/Bancos $ 1373430|$ 3215852|$ 49.510,38|$ 66.740,14($ 82.88549|$  98.872,02
Total Activos Corrientes $ 1373430|$ 3215852|$ 49.510,38($ 66.740,14|$ 82.88549|$%  98.872,02
Activos Fijos
Muebles y Enseres $ 184097|$ 1.84097($% 1.840,97( $ 1.840,97 | $ 1.84097| $ 1.840,97
Equipo de Oficina $ 110990|$ 1.10990($% 1.109,90( $ 1.109,90 | $ 1.109,90| $ 1.109,90
Equipo de Computacién $ 321800|$% 321800|$ 3.21800($% 321800($% 3218001 $  3.218,00
Maquinaria $ 971496|$ 9.71496( $ 9.71496| $ 9.71496 | $ 9.71496 | $ 9.714,96
(-) Depreciacion Acumulada | $ - % (2339,14)|$  (467828)|$  (7.01743)|$  (8.284,01)|$  (9.550,59)
Total Activos Fijos $ 15.883,83|$% 1354469|$ 11.20555($  8.866,40($ 759982|$%  6.333,24
Total Activos $ 2061813|$ 45.70321($ 60.71593|$ 75.606,55|$  90.485,31| $ 105.205,26
PASIVOS Y PATRIMONIO
Pasivos
Prestamo Bancario $ 20.000,00|$ 16.737,72|$ 13.14235($  9.17990($ 481289 $ -
Total de Pasivos $ 20.00000($ 16.737,72|$ 13.14235|$% 9.179,90 | $ 481289 $ -
Patrimonio
Capital Social $ 961813|$ 9.61813($ 9.618,13|$ 9.618,13| $ 9.618,13( $ 9.618,13
Utilidad del Ejercicio $ - |$ 1934737|$ 18.608,08|$ 18.853,07|$ 19.24578|$%  19.532,84
Utilidades Retenidas $ - |3 - |$ 19.347,37($ 37.95545|$% 56.808,51|$  76.054,29
Total Patrimonio $ 961813|$ 28.96549($ 47.57357|$ 66.426,64|$  85.672,42| $ 105.205,26
Total Pasivo + Patrimonio | $ 29.618,13|$ 45.70321($ 60.71593|$ 75.606,55|$  90.485,31| $ 105.205,26
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Anexos 3. Amortizaciones y Depreciaciones

Amortizaciones

Descripcion Valor % 2020 2021 2022 2023 2024
Activos Diferidos $8.13793 | 20% | $1.627,59 | $1.627,59 | $1.627,59 | $1.627,59 | $1.627,59
Total $8.137,93 $1.627,59 | $1.627,59 | $1.627,59 | $1.627,59 | $1.627,59
Acumulada $1.627,59 | $3.25517 | $4.882,76 | $6.510,34 | $8.137,93

Depreciacion activo fijo

Descripcion Valor % 2021 2022 2023 2024 2025
Muebles y Enseres $1.840,97 |10,00%| $ 184,10|$ 18410|$ 184,10|$ 184,10($ 184,10
Maquinaria $9.714,96 |10,00%|$ 97150|$ 97150|$ 97150($ 97150($ 971,50
Equipo de Oficina $1.109,90 |10,00%| $ 11099 |$ 110,99 |$ 11099 ($ 110,99 ($ 110,99

Equipo de Computacion | $3.218,00 |33,33%| $1.072,56 | $1.072,56 | $1.072,56

Total $ 15.883,83 $2.339,14 | $2.339,14 | $2.339,14 | $1.266,58 | $1.266,58
Depreciacién acumulada $2.339,14 | $4.678,28 | $7.017,43 | $8.284,01 | $9.550,59
Total depreciaciones $2339,14 | $2.339,14 | $2.339,14 | $1.266,58 | $1.266,58
Total depreciaciones acumuladas $2.339,14 | $4.678,28 | $7.017,43 | $8.284,01 | $9.550,59
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Anexos 4. Amortizacion del préstamo

ANUAL
N SALDO DE CUOTADE [ -O0TA DE SALDO
ANOS CAPITAL ANUALIDAD | AMORTIZACIO INTERES | PENDIENTE
INICIAL N

U % ZU.U0U, U0 $ __ZU.UU0,UU
1 $ 20.000,00 | $5.304,28 $ 3.262,28 $2.042,00 | $ 16.737,72
2 $ 16.737,72 | $5.304,28 $ 3.595,36 $1.708,92 | $ 13.142,35
3 $ 13.142,35| $5.304,28 $3.962,45 $134183 | $ 9.179,90
4 $ 9.179,90 | $5.304,28 $ 4.367,02 $ 93727|$ 4.81289
5 $ 4.812,89 | $5.304,28 $4.812,89 $ 49140|$ -
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MENSUAL

SALDO DE

CUOTADE

< MENSUALIDA . | CUOTA DE SALDO
ANOS CAPITAL D AMORTIZACIO INTERES PENDIENTE

0 $ 20.000,00 $ 20.000,00
1 $ 20.000,00 $ 427,01 $ 256,84 $ 170,17 | $ 19.743,16
2 $ 19.743,16 $ 427,01 $ 259,03 $ 167,98 | $ 19.484,13
3 $ 19.484,13 $ 427,01 $ 261,23 $ 16578 | $ 19.222,89
4 $ 19.222,89 $ 427,01 $ 263,46 $ 16355|$ 18.959,44
5 $ 18.959,44 $ 427,01 $ 265,70 $ 16131|$ 18.693,74
6 $ 18.693,74 $ 427,01 $ 267,96 $ 159,05|$ 18.425,78
7 $ 18.425,78 $ 427,01 $ 270,24 $ 156,77 | $ 18.15555
8 $ 18.155,55 $ 427,01 $ 272,54 $ 15447|$ 17.883,01
9 $ 17.883,01 $ 427,01 $ 274,86 $ 152,15|$ 17.608,15
10 $ 17.608,15 $427,01 $ 277,19 $ 14982|$ 17.330,96
11 $ 17.330,96 $ 427,01 $ 279,55 $ 14746|$ 17.05141
12 $ 17.051,41 $ 427,01 $ 281,93 $ 14508 | $ 16.769,47
13 $ 16.769,47 $ 427,01 $ 284,33 $ 14268| $ 16.48514
14 $ 16.485,14 $ 427,01 $ 286,75 $ 140,26| $ 16.198,40
15 $ 16.198,40 $ 427,01 $ 289,19 $ 137,82| $ 15.909,21
16 $ 15.909,21 $ 427,01 $ 291,65 $ 13536|$ 15.617,56
17 $ 15.617,56 $ 427,01 $294,13 $ 132,88| $ 15.323/43
18 $ 15.323,43 $ 427,01 $ 296,63 $ 130,38| $ 15.026,79
19 $ 15.026,79 $ 427,01 $ 299,16 $ 12785|$ 14.727,63
20 $ 14.727,63 $ 427,01 $301,70 $ 12531|$ 14.42593
21 $ 14.425,93 $ 427,01 $ 304,27 $ 122,74|$ 14.121,66
22 $ 14.121,66 $ 427,01 $ 306,86 $ 120,15| $ 13.814,80
23 $ 13.814,80 $ 427,01 $ 309,47 $ 11754|$ 13.505,33
24 $ 13.505,33 $ 427,01 $312,10 $ 11491|$ 13.193,23
25 $ 13.193,23 $ 427,01 $ 314,76 $ 11225|$ 12.878,47
26 $ 12.878,47 $ 427,01 $ 317,44 $ 10957|$ 12.561,04
27 $ 12.561,04 $ 427,01 $320,14 $ 106,87 |$ 12.240,90
28 $ 12.240,90 $ 427,01 $ 322,86 $ 104,15| $ 11.918,04
29 $ 11.918,04 $ 427,01 $ 325,61 $ 101,40|$ 11.592,43
30 $ 11.592,43 $ 427,01 $ 328,38 $ 98,63| $ 11.264,05
31 $ 11.264,05 $ 427,01 $ 331,17 $ 9584 | $ 10.932,88
32 $ 10.932,88 $ 427,01 $ 333,99 $ 93,02| $ 10.598,89
33 $ 10.598,89 $ 427,01 $ 336,83 $ 90,18 | $ 10.262,06
34 $ 10.262,06 $427,01 $339,70 $ 87,31| $  9.922,36
35 $ 9.922,36 $ 427,01 $ 342,59 $ 84,421 $  9.579,77
36 $ 9.579,77 $ 427,01 $ 345,50 $ 8151|$  9.234,27
37 $ 9.234,27 $ 427,01 $ 348,44 $ 7857 | $  8.885,83
38 $ 8.885,83 $ 427,01 $ 351,41 $ 7560 | $  8.534,42
39 $ 8.534,42 $ 427,01 $ 354,40 $ 72,61 $  8.180,03
40 $ 8.180,03 $ 427,01 $ 357,41 $ 69,60 | $  7.822,61
41 $ 7.822,61 $ 427,01 $ 360,45 $ 66,56 | $  7.462,16
42 $ 7.462,16 $ 427,01 $ 363,52 $ 6349 $  7.098,64
43 $ 7.098,64 $ 427,01 $ 366,61 $ 60,40 | $ 6.732,03
44 $ 6.732,03 $ 427,01 $ 369,73 $ 57,281 $  6.362,30
45 $ 6.362,30 $ 427,01 $372,88 $ 54,131 $  5.989,42
46 $ 5.989,42 $ 427,01 $ 376,05 $ 50,96| $ 5.613,37
47 $ 5.613,37 $ 427,01 $ 379,25 $ 47,76 | $  5.234,12

123



48 $ 5.234,12 $ 427,01 $ 382,48 $ 4453 | $  4.851,64
49 $ 4.851,64 $ 427,01 $ 385,73 $ 4128 | $  4.46591
50 $ 4.465,91 $ 427,01 $ 389,01 $ 3800 $ 4.076,90
51 $ 4.076,90 $ 427,01 $ 392,32 $ 3469 | $  3.684,58
52 $ 3.684,58 $ 427,01 $ 395,66 $ 31,35| $  3.288,91
53 $ 3.288,91 $ 427,01 $ 399,03 $ 2798 | $  2.889,89
54 $ 2.889,89 $ 427,01 $ 402,42 $ 2459 | $  2.487,46
55 $ 2.487,46 $ 427,01 $ 405,85 $ 21,16 | $  2.081,62
56 $ 2.081,62 $ 427,01 $ 409,30 $ 17,711 $  1.672,32
57 $ 1.672,32 $ 427,01 $412,78 $ 1423 $  1.259,54
58 $ 1.259,54 $ 427,01 $ 416,29 $ 10,72 | $ 843,24
59 $ 843,24 $ 427,01 $ 419,84 $ 717 $ 423,41
60 $ 423,41 $ 427,01 $ 423,41 $ 360 $ -
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Anexos 5. Andlisis de sensibilidad

ESCENARIO NEUTRO

Estado de Resultados 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos S 9777790 (S 98560,13|S 99.34861 (S 100.143,40 | $ 100.944,54
Costos y Gastos S 7099954 (S 73.68302|S5 7414397 (S 7350564 | S  73.909,48
Utilidad Operativa S 2677836(S$ 24877,11|S 2520464 (S 2663775|$  27.035,07
15% Utilidad Empleados S 4.016,75($ 3.731,57[$ 3.780,70 $ 3.995,66[$ 4.055,26
Utilidad antes del Impuesto a la Renta $ 2276161|S 21.14555(S 2142394 (S  22642,09| S 2297981
Impuesto a la Renta S 3.414,24(S 2.53747($ 2.570,87[$ 3.396,31[$ 3.446,97
Utilidad Neta S 1934737($ 1860808 |S 18.853,07($ 19.24578 | S  19.532,84
(-) Pago de Prestamo S (3.262,28)| S  (3.59536)| S  (3.96245)| S  (4367,02)| S  (4.812,89)
(+) Depreciacidn S 2.339,14| S 2339,14(S  2.339,14|S 1.266,58 | $ 1.266,58
(+) Amortizacion S 1.627,59| $ 1.627,59| $ 1.627,59( $ 1.627,59$ 1.627,59
(-) Inversidn Inicial $(29.618,13)
Flujo Final $(29.618,13)| $ 20.051,81|$ 1897945|S$ 18.85735|$ 17.77293 | $  17.61412
TMAR 19,43%
VAN $27.534,13
TIR 58,25%

Ingresos Costos

ESCENARIOOPTIMISTA 4,66% -17,29%

Estado de Resultados 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos S 9777790($ 102.33435|$ 107.103,14|$ 112.094,14( $ 117.317,73
Costos y Gastos S 7099954($ 58723,72|$ 4857039|$ 40.17257|$  33.226,73
Utilidad Operativa S 2677836($ 43.61063|S 58532,75|$ 71.92157|$  84.091,00
15% Utilidad Empleados S 4.016,75[ $ 6.541,59[ $ 877991[S 10.78824[S  12.613,65
UtilidadantesdelImpuestoalaRenta S 2276161|$ 37.069,04| S 49.752,83|S 61.133,34|$ 7147735
Impuesto a la Renta S 2.276,16[ $ 5.560,36[ S 7462,93[S  12.22667(S 1429547
Utilidad Neta S 2048545(S$ 31.50868| S 42.28991|S$  48.906,67|S  57.181,88
(-) Pago de Prestamo S (3.26228)| S (3.59536)| S (3.96245)| S  (4367,02)| S  (4.812,89)
(+) Depreciacion S 2.339,14| $ 2.339,14| $ 2.339,14| S 1.266,58| $ 1.266,58
(+) Amortizacion S 1.627,59( $ 1.627,59| $ 1.627,59( S 1.627,59( S 1.627,59
(-) Inversion Inicial $(29.618,13)
Flujo Final $(29.618,13)|$ 27.71446| S 39.070,77|$ 50.219,09|$ 56.167,85|$  64.888,93
TMAR 19,43%
VAN $104.777,31
TIR 117,89%,
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Ingresos Costos
ESCENARIO PESIMISTA -6,33% 19,07%
Estado de Resultados 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos $ 9777790 $ 9158856/ $ 85791,01| $ 80.360,44| §  75.273,62
Costos y Gastos S 70999,54($ 8453916/ S 100.660,77 | S 119.856,78 | S 142.713,47
Utilidad Operativa S 26.77836| $ 704941 $ (14.869,77)| $  (39.496,35)| S  (67.439,835)
15% Utilidad Empleados S 401675[$  105741[$  (223046)[$  (5.92445)[$  (10.11598)
Utilidad antes del Impuesto a la Renta $ 2276161|$ 5992000 $ (1263930)| $ (33.571,89)| S (57.32387)
Impuesto a la Renta 'S 227616|$ - S $ $ -
Utilidad Neta $  2048545|$ 5992000 ¢ (1263930)|$ (3357189)| § (5732387)
() Pago de Prestamo S (3262,28)| S (359536)| S  (3.96245)| S  (4367,02)|S  (4.812,:89)
(+) Depreciacion S 2.339,14 S 2.339,14( S 2.339,14| $ 1.266,58| S 1.266,58
(+) Amortizacion S 1.62759| $ 162759 $ 1.627,59| $ 1.627,59| $ 1.627,59
(+) Inversion Inicial $(29.618,13)
Flujo Final $(29.618,13)|$ 27.71446| ¢ 1355409|$  (471012)| $ (2631071) § (49.61681)
TMAR 19,43%
VAN ($33.028,73)
TIR -23,19%
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
VARIABLE VALORES | INCREMENTO| TMAR| TIR VPN
$100.944,54 0,80% 19,43% | 58,69% | $ 28.151,76| PROYECTADO
Ingresos $117.326,05 4,66% 19,43% | 71,88%| $ 45.000,00| FACTIBLE
$  75.286,09 -6,33% 19,43% | 19,43%| $ 0,00 | NO FACTIBLE
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
VARIABLE VALORES | INCREMENTO| TMAR| TIR VPN
$ 18.476,41 0,80% 19,43% | 58,69%| $ 28.151,76| PROYECTADO
Costos de 17.299%
produccion $  5.000,98 -17,29% 19,43% | 71,88% | $ 45.000,00 FACTIBLE
$  49.669,92 19,07% 19,43% | 19,43%| $ 0,00 | NO FACTIBLE
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
VARIABLE VALORES | INCREMENTO| TMAR| TIR VPN
$  14.053,87 0,80% 19,43% | 58,69%| $ 28.151,76 | PROYECTADO
Gastos 20 71%
Administrativos | $  1.682,75 11% 19,43% | 71,88% | $ 45.000,00 FACTIBLE
$  46.282,12 15,79% 19,43% | 19,43%| $ 0,00 | NO FACTIBLE
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