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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de investigacion “Propuesta de un Plan de Negocios Para la
Produccién y Comercializacion de Productos Cérnicos en Santo Domingo de los
Tsachilas”, tiene como objetivo: Analizar y determinar la factibilidad del negocio de
produccion y comercializacion de carnicos, tomando en cuenta todas la variables del
macro y micro entorno, asi como las financieras econdomicas del estudio; esta
investigacion tiene un analisis cuantitativo y cualitativo, con soporte en bibliografia,
como respaldo del presente proyecto.

Al ser un estudio que tiene como base fundamental la factibilidad del mismo,
una de las conclusiones mas importantes, es que el proyecto es financieramente viable,
ya que el indicativo VAN se mantiene positivo en los escenarios moderado, optimista y
pesimista, adicional, el tiempo de recuperacion del capital de inversion es de dos afos,
por lo que se lo considera un proyecto atractivo
Palabras clave: Plan de negocios, Factibilidad, Proceso, Competencia, Plantas de

carnicos.



Abstract

This research work "Proposal of a Business Plan for the Production and Marketing of
Meat Products in Santo Domingo de los Tsachilas", aims to: Analyze and determine the
feasibility of the meat production and marketing business, taking into account all the
variables of the macro and microenvironment, as well as the financial economics of the
study; This research has a quantitative and qualitative analysis, supported by
bibliography, as support for this project.

Being a study, whose fundamental basis is its feasibility, one of the most important
conclusions is that the project is financially viable, since the indicative NPV remains
positive in the moderate, optimistic and pessimistic scenarios, additionally, the time

recovery of investment capital is two years, so it is considered an attractive project

Keywords: Business plan, Feasibility, Process, Competetion, Meat plants.
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Capitulo I

1.1.Introduccion

La industria carnica he tenido un crecimiento sostenido en los ultimos afios, dado
un continuo aumento de la poblacion, con un creciente ingreso per capita disponible para
consumo, y cambios en la dieta y estilos de vida de amplios sectores de la poblacion,
ocasionan una mayor ingesta de proteina animal (incluyendo alimentos derivados de la
ganaderia), se estima que la demanda mundial de productos carnicos se incremente a un
ritmo anual de 1.3% entre 2007 y 2050, segtn los datos de la FAO en 2014. (Acebo Plaza

, Castillo, & Quijano, 2016)

Dentro de una época de pandemia, la poblacion busca alimentos que le brinden
seguridad alimentaria, es decir, que el producto que estd consumiendo no lo enferme y
que sean elaborados en condiciones de extrema higiene, asi lo afirma el Dr. José¢ A Pérez
Alvarez de la Universidad Miguel Hernandez de Elche, Espafia. En efecto, la industria
carnica, como muchas otras dentro de la produccion de alimentos, han intensificado sus
esfuerzos en la higiene y seguridad de sus trabajadores y sus instalaciones. Otra conducta
que ha permitido se sostenga el consumo de alimentos carnicos en esta época, son
definitivamente las redes sociales o comunicacion social, el mismo doctor Pérez Alvarez,
en su Ultima conferencia en el foro organizado por la Asociacion Mexicana de Ciencia y

Tecnologia de la Carne (AMEXITEC) y el Consejo Mexicano de la Carne

(COMECARNE), asegura “Nunca hasta ahora la comunicacion social ha tenido tanto

impacto a través de los medios y redes sociales para que el producto se entienda, el

consumidor lo capte y tenga la intencion de comprarlo”

En el presente documento se detalla las oportunidades de negocio, asi como

también las dificultades o exigencias dentro del mismo, recordando que las regulaciones


https://comecarne.org/
https://comecarne.org/
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ambientales, de trato animal y las normas de calidad e inocuidad son cada vez mas
importantes para los entes reguladores. El entorno, las necesidades y objetivos de las
empresas experimentan un constante cambio. Este acelerado avance, ha ocasionado que
se proyecten enfoques estratégicos, proactivos y globales (Enriquez Ulloa, 2018)
1.2.0bjetivos
1.2.1. Objetivo General
Desarrollar un plan de negocio para una empresa productora y
comercializadora de productos carnicos para Santo Domingo de los Tséchilas.

1.2.2. Objetivos Especificos

e Realizar el diagnostico situacional del macro y microentorno del sector carnico
en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas

e Estudiar el mercado de oferta y demanda de la industria de carnicos en la
provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

e Realizar un estudio financiero, para el andlisis de factibilidad y rentabilidad del
plan de negocio.

e Definir las actividades que permitan la ejecucion del plan de negocio.

e Definir estrategias para la implementacion del plan de negocio.

1.3. Justificacion

El presente proyecto de investigacion y desarrollo se enfocara en la elaboracion
de un plan de negocios para la produccion y comercializacion de productos carnicos para
la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas. La base fundamental que despierta el
interés en el presente estudio es percibir que el consumidor ha considerado preferir
productos que se producen localmente, que ofrecen producto de calidad, a buen precio y

con “sello de origen”, es decir, productos locales.
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Es importante dentro del proyecto, realizar un profundo estudio del macro y
microentorno, que corresponde fundamentalmente en analizar cada aspecto local y
externo a la compafia, que pueda afectar o beneficiar al desarrollo de esta, como, por
ejemplo, leyes o politicas locales, dentro del macroentorno o la posible competencia,

como ejemplo del analisis de microentorno.

Dentro del analisis del microentorno, es necesario realizar un estudio de mercado,
el cual permita identificar nuestras fortalezas y debilidades frente a los distintos actores

del negocio, que inciden directa e indirectamente en nuestras operaciones.

El andlisis del macro y microentorno permite identificar cuales son los pasos o
procedimiento que se deben seguir para ser eficientes en todos los &mbitos, ya sean estos
de econdmicos, marketing o produccion, principalmente este ultimo en la fase de
industrializacion, ya que es importante adaptar nuevas tecnologias que bridan eficiencia,

ya que éstas en la industria carnica permiten una mayor automatizacion (Berdano, 2014)

Una vez se hayan hecho los respectivos estudios y andlisis antes mencionados, es
necesario que, a partir de ahi, se desarrolle el estudio técnico del proyecto, el cual detalle
cada uno de los componentes que permitan llevar a cabo cada una de las operaciones de
la manera mas eficaz, eficiente y rentable posible, dentro de toda la cadena de valor

propuesta.

Una propuesta de plan de negocio no puede presentarse, es mas no se puede
desarrollar si quiera, sin un adecuado y detallado plan financiero, el cual, una vez
concluidos los estudios técnicos y de entorno, nos permitira determinar si el proyecto es
econdmica y financieramente rentable, ademas de que nos permite realizar un diagndstico

integral de desempeiio, identificando las causas de problemas, para poder tomar acertadas
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acciones correctivas, lo cual nos lleva a lograr el objetivo de generar utilidades, por ende,

ser una empresa rentable (Bogdanski, Santana Elizalde, & Portillo Arvizu, 2016)

1.4. Andlisis del Medio
1.4.1. Diagnostico de Nivel Nacional

Dentro del andlisis del medio, se considerd un analisis a nivel local, puesto que,
dentro de la idea de negocio, se tiene planteado realizar un alcance de mercado a este
nivel, comprendiendo inicialmente la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

La produccion, pero, sobre todo, la comercializacion, de productos de primera
necesidad, como en este caso, los productos carnicos, es cada vez mas complejo, ya que
las grandes cadenas de produccion como, PRONACA, GRUPO ORO, AGROPESA DE
GRUPO SUPERMAXI, entre otros, han incrementado sus producciones. Sin embargo,
existe un importante espacio dentro de este negocio todavia. Segiin una publicacion de la
revista lideres, que recopila datos de INEC y de varios representantes de la empresa
privada, el ecuatoriano, consume alrededor de 54 kilogramos de carne de distintas
variedades al afio. 32 kilogramos corresponden a carne pollo, 12 kilogramos a carne de
cerdo y los otros 10 kilogramos restantes, corresponde a carne de res y pescado, se estima
que, de este ultimo dato de consumo, al menos 8 kg, son de carne bovina, que comparado
con paises como Colombia (20 kg/afio) y Argentina (80 kg/afo) es bastante bajo.
Adicional a esto, si tomamos en cuenta la recomendacion que hace la Organizacion de
las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO), la cual dicta que el
consumo debe ser de 80 kg de distintas carnes, aiin hay espacio de crecimiento, tomando
en cuenta los 54 kg de consumo actual.

Dicho esto, la produccion de carnicos en el sector presenta una oportunidad, la
cual es atacar este espacio de crecimiento que existe, incentivar el consumo de diversos

carnicos, a través de estrategias y campafias que lo hagan posible, principalmente, de la
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carne de cerdo y res. Importante considerar el afiadir al portafolio la carne de pollo, sin
diferenciacion, la cual permita generar un mayor flujo de ingresos a través de un mercado

convencional.

1.5.El Concepto del Negocio

En esta seccion del capitulo se trabajo con la herramienta que ofrece el modelo
de Canvas con el objetivo de concretar oficialmente la idea de negocio propuesta. Esta
es una herramienta indispensable en la gestion estratégica la cual permite identificar
aspectos clave de la empresa y las relaciones entre si. Se identifica de manera répida la
infraestructura, las ofertas, los clientes y situacion financiera con el fin de mejorar los

rendimientos y el reconocimiento de las deficiencias.



Tabla 1.

Modelo de Canvas para la empresa de produccion y comercializacion de cdrnicos
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Socios claves

valor agregado.
e  Empresas

distribuidoras

alimentos.

e  Proveedores de carne
de calidad premium

e Proveedores de
equipos y
herramientas para la
fabricacion.

e Proveedores de
material para
empaque.

e Proveedores de

condimentos para dar

de

Actividades clave

Procesos de desposte de
piezas.

Recepcion y aceptacion de
materia prima.

Produccion de salmueras
para la fabricacion de
producto especial.
Procesos logisticos de
distribucion.

Seguimiento a satisfaccion de
clientes

Recursos claves

Recurso humano
debidamente capacitado en
todas las areas.

Recursos tecnoldgicos
optimos en los equipos
Infraestructura que
permita una produccion de
al menos el 80% de la
capacidad instalada.

Propuesta de valor
Producto diferenciado a
partir del concepto “listopara
cocinar”

Productos con identificacion
de origen local.

Contacto directo con
proveedor, que  brinda
confianza.

Propuesta de “la finca a su
mesa” con normativas de
produccion bajo un sistema
sostenible.

Servicio post venta, con
encuesta de satisfaccion, que
permita mejorar
constantemente.

Relacion con los clientes

e Directa a través de redes
sociales.

e Llamadas telefonicas de
servicio al cliente.

o Encuestas de
satisfaccion.

e Indirecta cuando se
vende a terceros
(restaurantes).

Canales
e (Canales web
o Redes sociales
e Distribucion a locales de
ventas de alientos y de
consumo.

Estructua de costos

Gastos de creacion de la empresa y escritura publica

Costos de mercadeo

Tecnologia (equipos necesarios para la elaboracion de los

productos)

Materia prima.
Certificaciones de Calidad
Recurso humano

Fuentes de ingresos

Venta de producto con valor
agregado.
Producto convencional.

Segmentos de mercado
Poblacion de 20 a 60 anos,
dispuestos a probar alimentos
carnicos de alta calidad y con
denominacion de origen local.

Clase social media y media alta
de Santo Domingo de los
Tsachilas y sus alrededores.

Elaborado: El autor
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1.6. Resumen

La industria carnica ha experimentado varios cambios en esta ultima época, donde
destacan principalmente el mejoramiento genético y de nutricion que han tenido los
animales de produccion alimenticia, lo que ha hecho obtener una carne de mejor calidad
y mas apetecida por el consumidor que como se ha citado anteriormente, busca productos
que aseguren beneficios para su salud, esto acompanado de una agresiva campafia de
marketing por parte de las empresas de produccion de carnes y productos carnicos, la cual
ha sido muy evidente sobre todo en redes sociales.

Tomando en cuenta lo antes citado, surge como oportunidad el desarrollar una
propuesta de plan de negocios de produccion de carnicos en Santo Domingo de los
Tséchilas, para ello, se han trasado varios objetivos que permiti6 llevar a cabo este
proyecto, donde se desarrolld un diagnoéstico situacional del macro y microentorno. Asi
mismo, se realizé una detallada planificacion de un estudio de mercado y técnico, que
permita avanzar hasta un estudio financiero del proyecto, el cual evidencia la viabilidad
y rentabilidad de la propuesta del plan de negocio.

Finalmente se implementd un modelo CANVAS, que determina las actividades,
recursos, socios, asi como el segmento de mercado y propuesta de valor. Parte importante
dentro de este modelo es ir evidenciando la estructura de costos e ingresos. Este modelo
permitid determinar que el plan de negocio tiene como base fundamental el origen del

producto, su calidad y servicio.
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Capitulo 11
Analisis e Investigacion de Mercado

Dentro del presente capitulo, se desarrolla un analisis profundo del macro y
microentorno, donde se utilizan herramientas como el analisis PESTEL, que ayuda a
determinar variables politicas, econdmicas, sociales, tecnologicas, ecologicas y legales,
que corresponden, principalmente al macroentorno, de la misma manera, se utiliza la
herramienta de las cinco fuerzas de Porter y matriz FODA y matriz cruzada DAFO, que
permiti6é de manera detallada describir el microentorno en el cual se desarrolla la empresa.
Las cinco fuerzas de Porter describen la relacion que existe con actores
determinantes como los clientes, proveedores y competencia, lo cual da paso a desarrollar
la matriz FODA, en donde describiremos las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas, en base a la relacion con los actores antes descritos.

Parte importante de este capitulo es el analisis cualitativo y cuantitativo para
desarrollar, donde se describe la aceptacion del producto, utilizando herramientas como
el mapa de empatia y producto minimo viable. Ademas, se realizd6 una proyeccion
estimada de la demanda y demanda insatisfecha, lo cual permiti6 calcular una proyeccion
de ventas y flujo de ingresos proyectados.

2.1. Analisis de PESTEL

El analisis PESTEL, nace de las siglas: Politico, Econdmico, Social, Ecologico,
Tecnolégico y Legal. Es un instrumento estratégico eficaz para entender los ciclos de un
mercado, la postura de una compaiiia, o la direccion operativa

"El estudio PEST es un instrumento eficaz para cualquier comercio. Es simple
de utilizar y comprender, otorga una metodologia para analizar de forma critica los
componentes externos que logren dafar a la misma, su desempefio y/o su tactica

empresarial.”
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Tomando en cuenta lo antes mencionado, el analisis Pestel se centra en los factores
externos clave que se evaluan con un enfoque integral y sistémico, realizando unanalisis
de las fuerzas politicas, econdmicas, sociales, tecnologicas, ecoldgicas y legales, mismos
que se explican con el siguiente grafico:

2.1.1. Variables politicas, gubernamentales y legales

Las principales caracteristicas que intervienen dentro de las variables antes
mencionadas se toman de la regulacion de leyes de organismos como Agrocalidad,
Ministerio del Ambiente del Ecuador (MAE), Gobierno de Santo Domingo, Decretos de

ley del gobierno nacional del Ecuador, entre otros.

Figura 1.

Modelo PESTEL

2.1.2 Variables politicas

Este andlisis permite identificar el entorno de politicas publicas en Ecuador y los
objeticos que se esperan alcanzar con las mismas. Una de las politicas publicas que ha
buscado el gobierno en los ultimos afios (a partir del 2010) es impulsar el desarrollo
competitivo del sector agropecuario. Se ha evidenciado que han existido esfuerzos por
implementar politicas publicas que permitan brindar eficiencia al sector, iniciativas como
programas de mejoramiento genético del hato nacional a través de la importacion de
madres de paises productores lideres como Paraguay, con la proyeccion de poder exportar
carne a nivel regional. Mediante una combinaciéon de compras privadas y compras
facilitadas por el sector publico, el Gobierno anticipa la importacion de entre 20 mil y 30
mil cabezas de ganado (potencialmente valoradas en USD 75 millones) hasta el 2018,
segin reportd USDA FAS 2015. Politicas que ayudan a producir mayor cantidad de carne
y sobre todo de mejor calidad. A partir del 2018, hasta la fecha, realmente no han existido
politicas diferentes a las antes detalladas, incluso el desarrollo e implementacion de las

mismas se ha visto mermado.
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(MAGAP 2016), menciona que la actividad agropecuaria ha sido la base de la
exportacion ecuatoriana desde hace mucho tiempo, por este motivo, las tendencias
mundiales en torno a lo que sector agropecuario se refiere tienen directamente relacion
con el bienestar de la poblacion vinculada a ella y su desempefio econémico. Dichos
factores enmarcan las restricciones, las acciones y sobre todo potencialidades para la
produccion del agro y sus productores. (p. 35)

Estas politicas permiten que se generen oportunidades para el sector de
produccion e industrializacion de productos céarnicos, ya que ofrecen beneficios en
produccion de calidad, ademas de beneficios directos como fondos de inversion a través
de sus instituciones financieras como BanEcuador o CFN, capacitacion a través del
MAGAP.

2.1.3 Variables economicas

Ecuador ha experimentado un crecimiento sostenido de su PIB, década tras
década, segtin el informe de Banco Central del Ecuador, a excepcion del afio 2020 el cual
fue decreciente, afectado por la pandemia.

El Producto Interno Bruto (PIB) creci6 un 4.2% en 2021, superando el 3.55%
presentado por el BCE, en donde el sector agropecuario no es una excepcion, de hecho
aporta un 7.7% al PIB, asi como desempefia un papel supremamente importante en cuanto
a seguridad alimentaria, ya que produce el 95% de los bienes alimenticios consumidos en
Ecuador.

En Ecuador el sistema financiero tanto privado, pero sobre todo el piblico, apoya
mucho los proyectos de inversidon agropecuario, a través de instituciones financieras como
bancos, cooperativas, entre otros. De hecho, la nueva ley de fomento productivo,
propuesta por el ejecutivo y aprobada por la asamblea nacional, ha otorgado créditos al

1% de interés a pequefios productores.



26

Oportunidades: Existe disponibilidad y acceso a financiamiento para proyectos
agropecuarios y agroindustriales, lo cual representa una oportunidad en el sector.

Amenazas: Si bien es cierto el sector agropecuario es de suma importancia para
el pais y de hecho se ha intentado fomentar la produccion eficiente, existen otros sectores
como la produccion pesquera, que puede tener mayor relevancia en el sector.

2.1.4 Variables culturales

En esa seccion se analiza como los fatores sociales y culturales afectan o
influencian en el sector.

Santo Domingo de los Tsachilas no es precisamente de las provincias que mas
aportan al PIB de Ecuador, de hecho, no consta dentro de las cinco primeras (Guayas y
Pichincha encabezan la lista con el 26.7% y 26.6% respectivamente), sin embargo, en el
sector agropecuario si, donde aporta con el 2.71% dentro del sector, segiin datos del BCE.
Esto se debe a que el dinamismo econdémico de Santo Domingo es influencia
mayoritariamente por actividades como la ganaderia y agricultura que se presenta en
todos los niveles y estratos sociales, pues existen pequefio mediados y grandes
productores.

Las condiciones antes expuestas han permitido que exista inversion productiva en
la provincia, maximizando ain mas el sector agropecuario dentro de la misma, lo cual
demanda la integracion de las comunidades en relacion a la produccion, distribucion y
venta de productos agropecuarios.

Oportunidades: Santo Domingo ha sido histéricamente una region ganadera y
comercial, por lo que culturalmente las comunidades estan vinculadas con este tipo de
actividades, por lo que la produccion de carnicos representa una opcion de desarrollo y

crecimiento para la zona.
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Amenazas: Demasiada concentracion de actores en la industria, lo cual puede
llegar a representar una amenaza de competencia desleal.

2.1.5 Variables tecnologicas:

En este punto se analiza la influencia que tiene la tecnologia dentro del sector. En
los ultimos afios la industria de carnicos ha habido importantes avances en cuanto a la
produccion y tecnologia de la carne, sin embargo, en el pais el desarrollo ha sido lento y
Santo Domingo no es la excepcion.

Por otra parte, existen empresas como PRONACA y SUPERMAXI, que han
apostado fuertemente al desarrollo agroindustrial de la zona con plantas procesadoras
como INAEXPO o AGROPESA, que tiene importantes avances tecnologicos en sus
procesos productivos y no han escatimado esfuerzos en promover la capacitacion a
pequefios y medianos productores como parte de su responsabilidad social corporativa.

Otra ventaja con la que cuneta la provincia es que tiene una universidad ESPE,
estatal especializada en produccion y agroindustria, que promueve la modernizacion en
la produccion

Oportunidades: Existe mucha tecnologia disponible que mejorara laproductividad
del sector haciéndola mas eficiente.

Amenazas: Dificultades para acceder a la tecnologia, como por ejemplo barreras
econdmicas, mismas que pueden ser aprovechadas por grupos empresariales con mayor
poder adquisitivo.

2.1.6 Variables ecologicas:

En el andlisis de este punto se determinan los factores ecologicos y ambientales
que influyen en la produccion de carnicos en la provincia de Santo Domingo de los

Tsachilas.
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Una de las ventajas que ofrece la provincia es el buen clima y suelo que este ofrece
para las explotaciones de ganado vacuno, porcicultor y avicola, lo cual permite tener
materia prima disponible y de buena calidad en el sitio, sin embargo, las leyes impuestas
por el Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecologica, ponen barreras en la
obtencion de permisos a través de las licencias de ambiente exigidas por el organismo,
asi también el departamento de Agrocalidad tiene fuertes mecanismos de accion para el
control de produccidn pecuaria y su destino a la agroindustria.

Oportunidades: Disponibilidad de recursos que facilitan la produccion,
industrializacion y comercializacion, para el sector pecuario.

Amenazas: Alta concentracion de produccion ganadera, que puede terminarsiendo
un foco de infestacion si no existen los controles pertinentes por parte de los organismos
de control y asi afectar la calidad e inocuidad de la proteina animal.

2.1.7 Variables Legales:

Dentro de esta variable, se analiza la base legal que tiene influencia sobre el
proyecto. Como se detallo al inicio del capitulo, existen distintas instituciones y
organismos de control que influyen de manera directa sobre este tipo de proyectos,
tomando como referencia : el Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca , Ministerio
del Ambiente, AGROCALIDAD, Ministerio de Salud Piublica , Gobierno Municipal
Descentralizado de Santo Domingo de los Colorados , buenas préacticas de mano factura,
entre otros.

El proceso de produccion e industrializacion en el sector pecuario tiene distintos
actores en su entorno, lo cual implica dar fiel cumplimiento a aspectos demograficos, de

produccion y ambiente, asi como también de seguridad ocupacional y salud publica.

2.2. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
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Las 5 fuerzas competitivas permiten realizar el andlisis interno, externo y sus
implicaciones en cualquier tipo de organizacion, tomando en cuenta las distintas
relaciones que existen entre si.

2.2.1. Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los proveedores depende de las condiciones del
mercado, del producto, es decir, si el producto ofrecido es estandar y el cliente lo puede
conseguir con facilidad, su poder de negociacion se eleva, pero si representa de gran
importancia para el comprador, pues su poder de negociacion es menor, con respecto al
proveedor.

El poder de negociacion de los compradores (clientes), cada vez es mayor, puesto
que afo a afio hay mas competencia y productos que también garantizan calidad, de
hecho, entre mas grande es el cliente, mayor poder de negociacion tiene, por el volumen
de compras que pueden llegar a representar. Dicho esto, la empresa busca reducir este
impacto mediante dos vias. Primero, ofreciendo productos listos para cocinar y con
certificado de origen, lo cual permite obtener cierta preferencia dentro de la poblacion
objetivo. Por otro lado, se busca vender de manera directa al consumidor final, lo que
ayuda a reducir la fuerza de algin comprador mayoritario.

2.2.2. Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores depende de las condiciones del
mercado, del resto de proveedores y de la importancia del producto ofrecido, es decir, si
el producto ofrecido es estandar y el cliente lo puede conseguir con facilidad, su poder de
negociacion disminuye, pero si representa de gran importancia para el comprador y es
escaso, pues obtienen ventaja.

El poder de negociacion con los proveedores es variable, de hecho, depende de

cada producto para definirlo. Mencionando lo mas relevante, que es la obtencion de carne
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de calidad, se concluye que el poder de negociacion lo tienen los proveedores, ya que no
existe una gran oferta de este tipo de productos y las grandes empresas tiene mayor poder
de adquisicion.

2.2.3. Amenaza de Nuevos Competidores Nuevos

Nuevamente, depende del mercado la agresividad de una amenaza de ingreso de
nuevos competidores, puesto que si las barreras de ingreso al mercado son débiles y no
existen mayores restricciones para nuevos participantes en el mercado, pues la amenaza
€s mayor.

Se considera que la posibilidad de entrada de nuevos competidores es alta. Esto,
debido a que cada vez los productores ven la posibilidad de integrarse hacia adelante,
industrializandose. Sin embargo, se requiere de conocimiento, mercado y un capital
importante para lograrlo, implantar una estructura de negocio sostenible, diferenciada y
rentable.

2.2.4. Amenaza de Nuevos Productos Sustitutivos

La amenaza de producto sustituto dependera primordialmente de la disponibilidad
de ellos en el mercado. Entre mayor disponibilidad de productos sustitutos existan, mayor
sera la amenaza.

Un producto sustituto puede ser la carne de soya, pero en el Ecuador, no es un
mercado tan desarrollado y al no ser productores de soya, lo hace ain méas complejo.
Dicho esto, la amenaza de productos sustitutos es baja.

2.2.5. Rivalidad con los Competidores actuales

La rivalidad con competidores actuales refiere principalmente, a la concentracion
de competidores en el mercado y la cuota de este que tenga cada uno de estos actores.

Existe concentracion de competidores, que ofrecen productos similares, empresas

que tienen gran participacion, como competidores directos. En este segmento el pastel
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estd repartido, de hecho, algunas de estas empresas se han especializado en ciertos tipos
de productos (muchos mas convencionales), la principal ventaja competitiva a ofrecer, es

la diferenciacion.



2.3.Cadena de Valor

Tabla 2.

Cadena de valor

Actividades de Soporte

Infraestructura

Recursos Humanos

Tecnologia

Compras

Empresa ubicada en la Provincia
de Santo Domingo de los
Tsachilas. En el limite con
Manabi. Terreno propio y con
infraestructura semi establecida.

Seleccion de personal: Pruebas
mentales, fisicas y emocionales,
para cada puesto de trabajo
Capacitacion:  Programas  de
capacitacion mensuales al personal

Innovacion: Adquisicién de maquinarias
industriales para proceso, empacado y
mantenimiento.

Equipos de computacion que facilite el
seguimiento a  procesos y de

Adquisicion de materia prima
y maquinaria en planta.

Seleccion de proveedores:
empresas y productores que
garanticen calidad y stock

Actividades Operacionales

de calidad de materia prima para
recepcion.

Almacenamiento en congeladores
Devolucion a  proveedores:
Transporte utilizado para la
devolucion de mercancias a
proveedores

método utilizado para enviar la
mercancia hacia los centros de
distribucion o clientes finales.
Devolucion de mercancia:
Proveedor va en busca del
producto.

través de radio, redes sociales, periodicos,
vallas publicitarias, dando principal
énfasis a la publicidad audiovisual a través
de canales web.

de proceso y ventas. administracion. constante.
Se recomienda que se implemente
1 vez al mes.
Logistica de entrada Logistica de salida Marketing y Ventas Servicio Post Venta
Recepcion de mercancia: Analisis | Envio de mercancia: Transporte y | Campafias publicitarias: campafias a | Atencion al  cliente y

seguimiento constante hasta la
recompra. Consulta  de
satisfaccion.

Garantias: (Bajo qué términos
y condiciones el cliente podra
hacer valida su garantia).

Elaborado: E!l autor
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2.4.Diagnostico de la Situacion

2.4.1.

Anadlisis FODA

Fortalezas.

Ofrecer variedad de productos diferenciados, no solo cortes o productos
tradicionales, sino incluso, productos listos para cocinar.

Servicio posventa, que permita medir la satisfaccion del cliente y asi crear
relacion estrecha con el mismo.

Utilizacion de materia prima (carnes), de productores agropecuarios de la zona,

generando asi un sentimiento de apoyo al productor local.

Oportunidades.

Existe un consumo per capita de diversos tipos de carnicos, que aun puede
crecer un 50% adicional (tomando en cuenta el consumo de paises vecinos y
recomendaciones de consumo de la FAO), lo cual es una gran oportunidad para
ingresar en el negocio e incentivar el consumo de estos, a través de estrategias y
campainas.

Las nuevas tendencias de consumo dictan que los consumidores, prefieren
alimentos que aseguren sean saludables, con valor agregado y que faciliten su
preparacion. Ante esto, la empresa buscara este tipo de produccion para este
segmento de mercado.

Ingreso a un nicho de mercado especializado, que busquen productos
diferenciados en forma y composicion nutricional y de sabor.

Oportunidad de acceso a lineas de crédito, con la nueva politica de reactivacion

econdémica.
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Debilidades.

Bajo y/o nulo, posicionamiento de marca en redes sociales y plataformas

virtuales.
Bajo poder de negociacion con proveedores.
Logistica y centros de distribucion limitados.

Capital de trabajo limitado, para lograr una expansion del negocio al corto plazo.

Amenazas.

Regulaciones ambientales mas estrictas, que compliquen procesos de eliminacién
de productos caducados o desechos, asi como también, restricciones en procesos
de industrializacion.

Entrada de nuevos competidores de grandes cadenas nacionales o internaciones,
que afecten la participacion en el mercado.

Normativas a nivel cantonal, que impidan la ejecucion del proyecto en zona

destinada para la implementacion.



2.4.2. Matriz DAFO Cruzada

Tabla 3.

Andlisis DAFO Cruzada
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MATRIZ FODA
CRUZADO EMPRESA

OPORTUNIDADES
Existe un consumo per cépita de diversos
tipos de carnicos, que aun puede crecer un
50% adicional, lo cual es una gran
oportunidad para ingresar en el negocio e
incentivar el consumo, a través de estrategias
y campanas.
Las nuevas tendencias de consumo dictan que
los consumidores, prefieren alimentos con
valor agregado y que faciliten su preparacion.
Ante esto, la empresa buscara este tipo de
produccion para este segmento de mercado.
Ingreso a un nicho de mercado especializado,
que busquen productos diferenciados en
forma y composicion nutricional y de sabor.
Aprovechar la estructura para integrarse hacia
atras en ciertas lineas, como por ejemplo en
materias primas.
Oportunidades de financiamiento a través de
politica de reactivacion econdémica.

AMENAZAS
Regulaciones ambientales mas estrictas, que
compliquen procesos de eliminacion de productos
caducados o desechos, asi como también,
restricciones en procesos de industrializacion.
Una posible crisis econdmica severa, a causa del
COVID19 y nuevas politicas restrictivas, que
reduzca el consumo de proteina animal.

FORTALEZAS

FO (FORTALEZAS -
OPORTUNIDADES) (max-max)

FA (FORTALEZAS - AMENAZAS) (max-
min)




Oftrecer variedad de
productos diferenciados, no
solo cortes o productos
tradicionales, sino incluso,
productos listos para cocinar.
Servicio posventa, que
permita medir la satisfaccion
del cliente y asi crear relacion
estrecha con el mismo
Utilizacion de materia prima
(carnes), de productores de la
zona, generando asi un
sentimiento de apoyo al
productor local.

Ofrecer productos cérnicos de alta calidad,
en un mercado que aun tiene 50% de
oportunidad de expansion.

Servicios post venta, que permite una
relacion estrecha con el cliente y asi
atender a este nicho de mercado, cada
vez mas exigente.
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Productos y procesos de calidad, reducen el
riesgo de un mal manejo de productos caducados
o de reproceso, asi como también estar listos
ante cambios regulatorios de las entidades
competentes.

Produccion acorde a demanda estimada, para
evitar excedentes de produccion y por ende
mayores costos de almacenamiento, que reducen
el margen de rentabilidad.

DEBILIDADES
Bajo y/o nulo,
posicionamiento de marca en
redes sociales y plataformas
virtuales.
Bajo poder de negociacion
con proveedores.
Logistica y centros de
distribucion limitados.
Capital de trabajo limitado,
para lograr una expansion del
negocio al corto plazo.

DO (DEBILIDADES -

OPORTUNIDADES) (min-max)

e Integrarse hacia atras en ciertas lineas, lo
cual permita aumentar la negociacion con
proveedores.

e Ingresar a un nicho de mercado de
consumo especializado, que permita un
posicionamiento de marca a nivelgeneral.

e Aprovechar la politica de reactivacion
economica, para si obtener capital de
trabajo, que permita una expansion a
coroto plazo.

DA (DEBILIDADES — AMENAZAS) (max-
min)
e Elevar un plan de logistica y distribucion, que
permita llegar a los clientes de manera mas
amigable y comoda.

e Negociar con proveedores acerca de una
politica de calidad, que permita disminuir el
riesgo de reprocesos o excedentes de
produccion.
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Elaborado: E!l autor

2.4.3. Impacto en los objetivos

Tabla 4.

Matriz de objetivos

Estrategia Objetivos Indicadores Metas Responsable Presupuesto
Ofrecer productos Establecer una meta | Cumplimiento de | Posicionamiento en Ventas $ 1,500.00
carnicos, en un mercado mensual con | presupuesto de ventas. | el mercado con un
que aun tiene 50% de participacion del 5% | Comparativo mes a | producto
oportunidad de en el mercado. mes. diferenciado.
expansion.

Servicios post venta, Establecer una | Medidores de | Contar con un Ventas $ 700.00
que permite una medicion mensual de | satisfaccion a través de | sistema que permita

relacidn estrecha con el | satisfaccion del | encuestas como | tener estadistica de

cliente y asi atender a cliente. servicio post venta. satisfaccion.

este nicho de mercado,

cada vez mas exigente.

Productos y procesos de Contar con un manual | Check list de | Cumplimiento Produccion $ 500.00
calidad, reducen riesgos, de calidad y | cumplimiento de | minimo establecido

permite a la vez estar listos | certificaciones de | procesos con buenas | por la  entidad

ante cambios regulatorios | buenas practicas practicas. competente.

de las entidades

competentes

Produccion acorde a Establecer una orden | Inventarios y | Contar con una | Produccion/ $ 1,250.00
demanda estimada, para de produccion | cumplimiento de | produccion Ventas

evitar excedentes de semanal, tomando en | presupuestos estimada, que no




produccion y por ende
mayores costos de
almacenamiento.

cuenta inventarios y
proyeccion.

supere el 20% de la
proyeccion.

Integrarse hacia atras en Analizar las lineas del | Implementacion de un | Ser una empresa de | Produccion $ 600.00
ciertas lineas, que nos negocio, en las cuales | plan estratégico de | mayor
permita aumentar nuestra tenemos posibilidad | crecimiento. autosuficiencia
negociacion con de integracion posible.
proveedores
Ingresar a un nicho de Implementar una | Medicion de | Ser una empresa de | Marketing $ 900.00
mercado de consumo estrategia de valor | posicionamiento de | especialidad, con
especializado, que agregado que permita | marca y rentabilidad. concepto de
permita un posicionamiento  en diferenciacion  por
posicionamiento de marca | este nicho. preparacion y
a nivel general. origen.
Aprovechar la politica de Plantear un proyecto | Analisis de distintas | Mostrarse como una Finanzas $1,250.00
reactivacion econdmica, de inversion viable | variables financieras. empresa rentable y
para si obtener capital de que sea atractivo para estable.
trabajo, que permita una la banca.
expansion a coroto plazo.
Plan de logisticay Establecer un plan | Eficiencia de | Ser una empresa que | Logistica $450.00
ﬁlStrlbuCIOH’ que permita integral de logistica y | distribucion, mediante | muestra como valor

egar a nuestros clientesde | .S ) . o
manera més amigable y distribucion a nivel | cumplimiento de rutas. | agregado el
cémoda. general. cumplimiento y

calidad de entrega

Negociar con proveedores | Establecer una | Porcentaje de recepcion | Ser considerada | Produccion $600.00
acerca de una politica de olitica de calidad | de  materia rima, | COmo una empresa
calidad, que nos permita P prima, . p
disminuir el riesgo de para proveedores. acorde a las politicas | seria en sus
reprocesos o excedentes de establecidas. procesos, desde la

produccion.

recepcion de materia

38



prima,
entrega.

hasta

la

Elaborada: El autor
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2.5.Los Consumidores

La segmentacion de los clientes facilita a las empresas, la identificacion y el
tratamiento de sus diferentes grupos objetivo, ya que la base de clientes en muy pocos
casos es homogénea.

Llevar a cabo la segmentacion de clientes significa dividir a los clientes en
segmentos individuales homogéneos basados en caracteristicas comunes. Por lo tanto,
dentro de cada segmento, los clientes son similares y cada segmento contiene
compradores diferentes.

La segmentacion de los clientes permite a la empresa evaluar a sus consumidores
con mayor precision y utilizar medidas de marketing mas especificas que tienen mas
probabilidades de lograr convencer a los clientes de que realicen una compra y de
convertirse en contactos comerciales leales a largo plazo.

En la siguiente tabla, se muestra la segmentacion de la poblacion objetivo que se
busca, con caracteristicas demograficas y de preferencias de consumo, dentro de la
provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

2.5.1. Segmentacion

Tabla 5.

Segmentacion de mercado

UBIACION GEOGRAFICA Santo Domingo de los Tsachilas

GENERO Todos

EDAD 20 A 60 afios

CLASE SOCIAL Media, media alta y alta

ZONA GEOGRAFICA Centro norte de Santo Domingo
PSICOGRAFICAS Consumo de carnicos de alta calidad, apoyando al

sector de la provincia

Elaborado: El autor



2.6. Design Thinking by Stanford

iQue
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

iQué (Qué

OYE? VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos

Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico

Aspecto

Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Figura 1. Dinsing Thinking
Elaborado: El autor
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¢ Qué piensa y siente?
Siente exceso en
precios de productos.
Satisfaccion por
incentivar la
producion local.

Esfuerzos
Entregas a domicilio
como procedimiento

seguro

Qué ve?
Consumo de cortes
seleccionados,
adquiridos fuera de
un supermercado

Figura 2. Matriz de empatia
Elaborado: El autor

2.6.2 Elaboracion de encuestas

. Qué oye?
Preferencia por
productos listos para
cocinar, ya que el
tiempo cada vez es mas
limitado

- Qué dice y hace?

Adquirir productos de

calidad y de
produccién local.

Resultados

Productos de calidad

premium listos para
cocina y entregas a
domicilio

42

Una vez realizada la descripcion de cudl es el segmento de la poblacion que sera

parte del estudio, se procedi6 a consultar el total de la poblacién en Santo Domingo de

los Tsachilas, para realizar una adecuada segmentacion y a partir de ahi, obtener la

poblacion total participante.

Tabla 6.

Segmentacion de mercado (datos INEC 2010)

OCUPACION HOMBRE MUJER TOTAL
Empleado privado 31,773 13,855 45,628
Cuenta propia 26,072 15,520 41,592
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Empleado del estado 6,899 5,040 11,939
Patrono 4,081 2,498 6,579
Socio 1,408 655 2,063
TOTAL 107,801

Elaborado: El autor

Obtenida la poblacion total, se procede a hacer el célculo de tamafio de la muestra:

107801
1.96
0.50
0.50
0.05

m o o NZ

N szza:p*q

n=———
eZx(N-1)+Z%+p+q

= 107.801 +(1,96)%+0,5%0,5
"~ 0,052+(107.801—1)+(1,96)2+0,5+0,5

_103.532,0804
T 269,50+0,9604

_103.532,0804
T 2704604

n= 382.80 383
Como se puede evidenciar en los calculos presentados, se requiere realizar un
total de 383 encuestas, ya que es el nimero de personas que representaran el segmento

de la poblacion descrito anteriormente.

A continuacidn, las preguntas que son parte de la encuesta, con sus respectivos
resultados:
e Género

@ Masculino
@ Femenino

Figura 3. Resultado de encuesta por género
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Elaborado: El autor

Como se puede observar, existe una mayoria de poblacion masculina que
femenina, sin embargo, la brecha es muy corta. Ese resultado es exacto al que publica
INEC, en los resultados del censo 2010, lo cual da un gran porcentaje de confianza, que
la muestra ha sido muy bien tomada.

e Rango de edad

@ De 20 a 30 afios
@ De 31 a 45 afios

@ De 46 a 60 afios
@ Mayor a 60 afios

Figura 4. Resultado de encuesta por rango de edad
Elaborado: El autor

La segunda respuesta de los encuestados marca muy claramente que la poblacion
que toma la decisiéon de compra, para este segmento de negocio, estd entre los 20 y 45
afios, seguidos en menor porcentaje, por las personas que estan entre los 46 y 60 afios, lo
cual indica, que la propuesta esta bien dirigida a ese segmento de la poblacion.

e ;Cuadl es la proteina animal de su preferencia?

® Pollo
@® cCerdo
Res

/ @ Embutidos
— | ® Otros

Figura 5. Resultado de encuesta por preferencia de consumo
Elaborado: El autor
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Los encuestados prefieren el pollo como proteina animal de consumo, sin
embargo, vale destacar que el cerdo y la carne de res, estan en similares porcentajes, lo
cual brinda una ventaja acorde a la propuesta, sin dejar de lado que al pollo es un producto
al cual es mas facil darle un valor agregado y tiene poca competencia en ese segmento.
Asi mismo, es de observar la poca participacion de los embutidos, lo cual da una pauta,
de que no es donde precisamente se debe apuntar como producto.

e (Con qué frecuencia consume usted productos carnicos?

@ Todos los dias

@ Una vez por semana
Una vez cada 15 dias

@ Una vez cada mes

@ No consumo

Figura 6. Resultado de encuesta por frecuencia de consumo
Elaborado: El autor

Esta pregunta es de mucha importancia para el estudio, ya que indica la frecuencia
con la cual consumen productos carnicos. Es muy alentador ya que cerca del 60%
consumen todos los dias y otro 35% al menos una vez por semana, lo cual es importante
ya que se una demanda potencial importante, tomando en cuenta esta grafica.

¢ En qué empaque o de qué forma prefiere adquirir un producto carnico?

@ Estado natural (sin empaque alguno)
@® Empacada convencional
Empacado al vacio

Figura 7. Resultado de encuesta por preferencia de empaque
Elaborado: EI autor
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Cerca del 53% de los encuestados, prefieren comprar los carnicos sin empaque
alguno, sin embargo, es importante considerar que el otro 50% los prefieren con un
empaque convencional o incluso al vacio, lo cual es importante para el proyecto, ya que
si existe un nicho de mercado por penetrar, con un empaque especial.

¢ Generalmente , ;Donde adquiere estos productos para su consumo?

@ Supermercados
@ Tiendas
Frigorificos
@ Tercenas tradicionales
@ Pido a domicilio

18.1%

Figura 8. Resultado de encuesta por preferencia de adquisicion
Elaborado: El autor

Como era de esperarse, la mayoria de los encuestados (44.8%) adquieren este tipo
de productos en el supermercado, seguido por la adquisicion en frigorificos. Esto hace
sentido, ya que este tipo de lugares son cada vez mas comunes y de mayor facilidad de
acceso para adquirir este y otro tipo de productos.

e Qué factores considera usted decisivos para comprar productos carnicos?

@® Precio
@ Calidad

Calidad de servicio
@ Marca

67.4% =1

Figura 9. Resultado de encuesta por factores de decision
Elaborado: El autor

El resultado indica que el 67.4% de los potenciales clientes manifiestan que el

factor mas importante para la decision de comprar este tipo de productos es la calidad, lo
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cual es muy positivo para el proyecto, ya que esa cualidad mas importante que se tiene
como objetivo.
e ;Como consumidor, prefiere adquirir un producto carnico de calidad

premium y/o listo para cocinar, aun teniendo que pagar un precio adicional?

® s
® NO

Figura 10. Resultado de encuesta por preferencia de consumo
Elaborado: El autor

El 72.7% de los encuestados esta dispuesto a pagar un precio adicional por un
producto que le ofrezca una calidad premium y/o listo para cocinar, lo cual indica que el
proyecto va muy bien de la mano con los gustos y preferencias de los potenciales clientes.

e ;Su proveedor actual le ofrece un producto carnico con calidad premium y/o

listo para cocinar?

® s
® NO

Figura 11. Resultado de encuesta por oferta de competencia
Elaborado: El autor
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Esta pregunta marca que se tiene una muy buena oportunidad, ya que la encuesta
indica que el 65.5% de los potenciales clientes no reciben por parte de sus actuales
proveedores un producto carnico de calidad premium.

o (Esta usted de acuerdo que en Santo Domingo exista una empresa que le

ofrezca productos carnicos de calidad premium y/o preparados listos para

cocinar?

®s
® NO

A

Figura 12. Resultado de encuesta por oferta de producto
Elaborado: El autor

Finalmente, la ultima pregunta define que tan factible, desde el punto de vista
cualitativo y de percepcion del cliente potencial, es el proyecto. La repuesta es que el
87.9% de la poblacion estd de acuerdo de que exista una empresa en Santo Domingo, que

ofrezca productos carnicos de calidad premium y listos para cocinar.

2.7. Analisis cuantitativo
Tabla 7.

Proyeccion estimada de la demanda y oferta insatisfecha

PARAMETRO POBLACION ENCUESTA RESULTADO
Demanda potencial 107,801 87.9% 94,757

Oferta potencial 107,801 65.5% 70,610
Demanda 24,147
insatisfecha

Elaborado: E!l autor

Calculo estimado de ventas y proyeccion estimada
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Tabla 8.

Proyeccion de ventas estimadas

Producto Consumo kg Conversion Consumo Ib
Pollo 32 2.2 70.4

Cerdo 12 2.2 26.4

Res 8 2.2 17.6

Total 114.4

Elaborado: El autor

La tabla 8, muestra el consumo en libras de cada proteina. En el siguiente cuadro

se determinara la proyeccion de ventas acorde al consumo y precio de cada proteina.

Libras Precio Total

70.4 $2.00 $140.80

26.4 $4.00 $105.60

17.6 $6.00 $105.60
TOTAL $352.00
POBLACION 24,147
TOTAL $ $8,499,744.00

2.8. Calculo de ventas (conservador, optimista, pesimista)
Tabla 9.

Cdlculo de ventas proyectadas por escenarios

Producto Libras Poblacion Consumo
anual
Pollo 70.4 24,147 1,699,948.8
Cerdo 26.4 24,147 637,480.8
Res 17.6 24,147 424,987.2
Total 2,762,416.8

Calculo estimado de ventas optimista

Producto Libras Poblacion Consumo
anual
Pollo 70.4 28,976.40 2,039,938.56
Cerdo 26.4 28,976.40 764,976.96
Res 17.6 28,976.40 509,984.64
Total 3,314,900.16

Calculo estimado de ventas pesimista

Producto Libras Poblacion Consumo
annual
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Pollo 70.4 16,902.90 1,189,964.16
Cerdo 26.4 16,902.90 446,236.56
Res 17.6 16,902.90 297,491.04
Total 1,933,691.76

Elaborado: El autor

2.9.Flujo de ingresos proyectado

Tabla 10.

Flujos de ingresos proyectados por escenarios

Aio 2023 2024 2025 2026 2027
Cant/lb 2,762,416 2,900,537 3,045,564 3,197,842 3,357,734
Precio $3.08 $3.08 $3.08 $3.08 $3.08
Ventas $8,508,243  $8,933,655 $9,380,338 $9,849,355 $10,341,823

% Ventas contado 70% 70% 70% 70% 70%
Ventas contado $5,955,770  $6,253,559 $6,566,237 $6,894,548 $7,239,276

% Ventas crédito 30% 30% 30% 30% 30%
Ventas crédito $2,552,473 $2,680,096 $2,814,101 $2,954,806 $3,102,547

Elaborado: E! autor

2.10. Resumen

Dentro del segundo capitulo, se han implementado diferentes herramientas que
permitieron analizar los distintos escenarios dentro del macro y microentorno. PESTEL,
ayudoé a analizar el macroentorno, mientras que las cinco fuerzas de Porter permitieron
evaluar el microentorno del proyecto, asi mismo, el andlisis FODA y matriz FADO
cruzada, brindaron la oportunidad de conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas del proyecto.

A partir de las herramientas antes mencionadas, se procedid a realizar la
segmentacion del mercado objetivo, que esta a su vez, dio paso a realizar andlisis
cualitativo y cuantitativo respecto al producto y poblacion objetivo, con herramientas
como encuestas.

Los resultados de cada pregunta de la encuesta y la segmentacion de mercado,

ayudo6 establecer la demanda y demanda insatisfecha, con lo cual, a partir de ahi se logro
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realizar un flujo de ingresos y ventas proyectadas, estableciendo escenarios optimista,
pesimista y conservador.
Capitulo IIT
Plan de Marketing y Venta

3.1.Establecimiento de Objetivos

e Alcanzar un eficaz lanzamiento de los productos, para obtener una primera cuota
de mercado meta.

e Lograr un alto nivel de satisfaccion y fidelizacion de la marca s a través de un
agresivo plan de marketing.

e A través de la herramienta marketing, alcanzar un posicionamiento como marca
diferencial

e Obtener beneficios econdmicos mediante un eficaz plan de marketing como base
fundamental de la compaiia.

3.2. Criterios de Marketing

Los criterios de marketing considerados, parte desde el andlisis del ciclo de vida
del producto, considerado el tipo de producto que se introducira al mercado que en este
estudio son los productos carnicos, dicho esto se considera desarrollar las fases de
introduccién y de crecimiento.

* Introduccién: En esta fase se describe como el inicio del ciclo vida del
producto, la cual puede ser llamada también como una fase de incertidumbre y
adaptacion, ya que generalmente se empieza con ventas y participacion de mercado y esto
sucede por un obvio proceso de adaptacion en un mercado desconocido. Es por ello que
las estrategias dentro de esta fase estan direccionadas netamente hacia el consumidor, ya
que lo principal es que este conozco el producto, sepa de su existencia y esto se lo logra
mediante el desarrollo de promociones y estrategias de publicidad masiva, con el objetivo

de atraer a los potenciales clientes.
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* Crecimiento: En la fase de crecimiento del productor, en este caso productos
carnicos, una vez que los mismo hayan ganado posicionamiento en el mercado, es
indispensable que se apliquen estrategias que le permitan ganar aiin mas posicionamiento
y por ende mayor flujo de ventas y mayor cantidad de ingresos. Es importante que estas
estrategias tengan como base la percepcion de los clientes hacia el producto, que permitan

medir la satisfaccion de los mismos y a partir de ahi lograr relacion estable a lo largo del

tiempo.

Tabla 11.
Matriz BCG

Producto estrella Producto interrogante
[ J
Embutidos
Carnicos listos para cocinar
Requieren mucha inversion y su participacion es
Alta inversion y alta participacién (rentable mala
Producto Vaca Producto perro
Cortes de alta calidad y listos para cocinar Carnico convencional
Genera fondos y utilidades Mala participacion genera pocos ingresos

Elaborado: El autor

3.3.Formulacion de Estrategias
3.3.1. Estrategias de venta del portafolio

Las estrategias relacionadas con la venta del portafolio se orientan a la
estipulacion de canales de venta, que permiten un mayor alcance a los consumidores.

Dentro de las acciones, se contempla:

e Determinar las caracteristicas diferenciadoras de la competencia, que usan como
ventaja competitiva.
e Brindar un servicio personalizado en las ventas directas, el cual se ha

determinado como una de las ventajas competitivas en la propuesta de valor.



53

Estas acciones seran monitoreadas por la gerencia general y el indicador sera

directamente el nimero de ventas.

3.3.2. Estrategias de precio
Las estrategias relacionadas con la venta del portafolio se dirigen hacia la creacion
de canales de ventas, que permiten un mayor alcance a los consumidores.

Dentro de las acciones a seguir, se contempla:

e Determinar estrategias o crear habilidades, que permitan obtener mejores precios

con los proveedores de materia prima.

e Mantener un margen de precios que permita obtener la rentabilidad esperaba por

la empresa.

El indicador de la primera estrategia sera el impacto del costo de materia prima en

el producto final y el departamento de compras sera el responsable de esta accion.

Con respecto a la segunda estrategia, el indicador sera el margen de utilidad neta
que rinda el producto y el responsable de esta accion sera el departamento financiero y

ventas.

3.3.3. Estrategia de distribucion
La determinacion de estrategias de distribucion se encuentra orientadas a captar
una mayor cobertura de mercado.

Dentro de las acciones a seguir, se contempla:

e Desarrollar promociones orientadas hacia el consumidor final que busca una

compra directa.



54

e Desarrollar estrategias para otros clientes como supermercados, frigorificos

que sera distribuidores o canales de distribucion hacia el consumidor final.

e Desarrollar estrategias para clientes como restaurantes.

Estas estrategias tendran como responsable a los departamentos de marketing y

ventas y el unico indicador serd el numero de ventas.

3.4. Aplicaciones Marketing Mix Promocional

El marketing mix, es propiamente el andlisis del comportamiento de los
consumidores con la intencion de que se generen acciones inmediatas y que satisfagan
sus necesidades, tomando como referencia los cuatro componentes del marketing, los
cuales son: precio, producto, plaza y promocion.
3.5.Producto / Servicio

Las presentaciones de los productos carnicos a ofertar son varias, dependiendo
principalmente, del tipo de producto y el mercado objetivo. Dicho esto, preferentemente,
el empaque de los productos sera al vacio y con pesos variados. La preferencia de un
empacado al vacio es debido a la presentacion de los productos y la percepcion de calidad
e inocuidad que estos generan. Este tipo de empaques permitira llegar a una amplia cuota
de mercado, tanto distribuidores, restaurantes, como clientes finales.

Al ser un producto natural y de calidad premium, resaltar esta ventaja del producto
y hara énfasis en esta fortaleza para poder llegar con dicha presentacion hacia nuevos
mercados.

Otra caracteristica importante para resaltar en el empaque del producto es que se
apoya al productor agropecuario de la provincia, lo cual serd un factor importante para

determinar la preferencia del cliente.
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Una vez que se obtenga un prototipo de producto terminado para clientes, se
realizard degustaciones para comenzar una investigacion de mercado que facilite la
colocacion en tiendas o supermercados, luego desarrollar el esquema legal y trabajar con
el disefio de etiqueta para la imagen del producto.
3.6.Precio / Politicas de Precio

Se establece un precio de venta en base al margen deseado por la empresa, el cual
sera minimo el 30%. Si bien es cierto es un margen considerado alto, es un producto con
valor agregado y diferenciado, que requiere de procesos de seleccion y produccion para
llegar a los estandares de calidad deseados.

Sin embargo, es importante analizar la posibilidad de una reduccion al margen de
utilidad, considerando la posibilidad de penetracion agresiva en el mercado. Dicho esto,
se puede reducir el margen, inicialmente, en un 5% menos de lo deseado, tomando en
cuenta, de entrar y ganar una cuota de mercado, se aumentara la produccion y por ende
se diluyen mas los costos fijos.

Cabe recalcar que los precios varian también acorde al mercado objetivo. Para
distribuidores se tendra un margen 10% menor, en comparacion a consumidor final.

La politica de precios se revisara de manera trimestral.

3.7. Plaza / Canales de Distribucion

De acuerdo con las caracteristicas del producto y mercado, los lugares
recomendados para la venta de los productos son frigorificos, restaurantes, mini markets
y al consumidor final. Esto a su vez ayudara a fortalecer la estrategia de mercadeo por
tipo de cliente.

Para empezar, la toma de pedidos se debe hacer personalmente, se debe visitar
minimo dos veces por mes a los clientes, para poder entablar una relacion mas cercana,

monitorear la posible entrada de nuevos competidores y crear un ambiente de confianza
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y compromiso mutuo. Asi mismo se sugiere la contratacion de una persona exclusiva para
la busqueda de nuevos clientes, que ayude a diversificar la cartera. Esta misma persona
debera ser encargada de establecer nuevos primeros contactos con supermercados en
Santo Domingo.

Por otro lado, habra otra persona encargada de darle seguimiento a la satisfaccion
del cliente mediante la aplicacion moévil, asi como también de la recepcion de pedidos por
ese medio.

3.8. Promocion o Mercadeo Directo o Venta Directa

Se debe realizar una estrategia de promocion para los tipos de clientes a atender.
Una buena estrategia seria el realizar descuentos por volimenes de compra, con un
descuento maximo de 3%.

Para una estrategia de promocion para la penetracion de mercado y captura de
nuevos clientes, se sugiere dejar muestras gratis, para que asi el potencial cliente pruebe
el producto y luego se concrete la compra. Es importante se realice esta promocion
estratégica, ya que asi se dara a conocer mas a la marca. Si el cliente no lo prueba, no lo
compra.

También sera importante premiar a los clientes con bonos por compras, esta
compensacion se la puede establecer por consumo, colocando un monto de compra por
segmento de cliente, para que sea acreedor a una bonificacion en productos.

Es importante considerar realizar una estrategia de marketing y promocion en
redes sociales y medios de comunicacion de la zona. Cada vez tienen mayor impacto en
este tipo de negocios, sobre todo, el uso de redes sociales.

Tomando en cuenta que los productos llegan a un consumidor final, ya sea por

canal directo o a través de un distribuidor, es importante hacer énfasis en una campafia
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que incentive el consumo de productos carnicos y mas aun, si van acompafiados con una
estrategia de apoyo a productores agropecuarios de la zona.
3.9. Estrategia de Diferenciacion (ventaja competitiva y valor agregado)

Resaltar sobre todo la calidad de los productos y su origen, respaldada por el
proceso de seleccion de materia prima a sus proveedores, ademas del proceso de
produccion.

Otra caracteristica importante para resaltar es que algunos de los productos son
preparados listos para cocinar, con caracteristicas de textura y sabor, ideales.

Una ventaja competitiva importante, es el uso de materia prima local,
incentivando y apoyando asi a la produccion agropecuaria de Santo Domingo de los
Tsachilas.

Otro valor agregado importante, es el servicio post venta que se realizara. Medir
la satisfaccion del cliente, va a permitir a la empresa tomar mejores decisiones en el
futuro.

3.10. Resumen

Una vez terminado este capitulo, se constata que las diferentes herramientas del
marketing permiten a la empresa tomar mejores decisiones en cuanto a la forma de venta
de cada uno de los productos. Elegir las estrategias adecuadas en base al cliente objetivo
y el tipo de producto ofrecido, es la mejor forma de llegar a cumplir los objetivos trazados

en el inicio de este estudio.

El plan de marketing definitivamente es base fundamental para una correcta y
eficaz implementacion del proyecto, tomando en cuenta que es la herramienta “canal”

para llegar al primer objetivo, la venta del producto ofrecido.
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Finalmente, los productos no se venden solos, debe existir todo un estudio, que
permita tomarlas mejores decisiones en cuanto a estrategias de precios, promociones y

canales de distribucion a elegir para la venta.

Capitulo IV

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

En el presente capitulo se desarrollaré el estudio técnico de implementacion del
proyecto, en el cual describen cada uno de los procesos productivos, asi como también el
disefio integral, que contempla disefio del proceso productivo y la respectiva descripcion
de tecnologia, disefio organizacional y también el disefio de perfiles profesionales del
personal de la organizacion.

Parte importante de este capitulo es la descripcion del tamafio y localizacion de la
empresa tomando en cuenta el marco normativo, el cual nos indica en base a la ley, la
adecuada constitucion de la empresa desde todos los frentes, como la localizacion,
ingenieria e implementacion de los procesos descritos.

4.1. Tamarno del Proyecto

Para determinar el tamafio y capacidad instalada de la empresa, que producird
carnicos premium y listos para cocinar, se debe tomar a consideraciéon la demanda
potencial identificada en el andlisis del mercado previamente realizado. Tomando en
cuenta la demanda potencial para calcular el tamafio del proyecto, se determina que, para
darle cobertura a esta demanda, se debe considerar producir un aproximado de 230,200
libras de productos carnicos mensuales.

Capacidad instalada

Una vez determinado el tamafio del proyecto, se debe concretar la capacidad

instalada que tendra el mismo, tomando como referencia, el tamana del proyecto. Como
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elemento principal para la determinacion de capacidad productora de una empresa de
productos carnicos, se debe considerar, el tiempo que se toma la planta de alimentos, para
procesar 1 libra de producto.

Por lo tanto, para la calcular la capacidad instalada que contendra la empresa se
estima que la planta, estard en capacidad de producir aproximadamente, 8,000 libras de
productos carnicos al dia.

Tomando en cuenta que la demanda potencial nos dicta que se debe atender una
necesidad de 7,667 libras de carne, podemos concluir que la capacidad instalada, cubrira
las necesidades de produccion.
4.2.Localizacion

La localizacion o ubicacion en donde se instale el proyecto es una de las
decisiones mas importantes para llevar a cabo el mismo, ya que, teniendo una correcta
localizacion, puede darle a la empresa ventajas competitivas adicionales a las que ya tenia
planteada, como la reduccion de costos en la cadena de distribucion, la obtencion de
materias primas de forma mas rapida o la cercania con el mercado objetivo. Por otro lado,
si se presenta una mala ubicacion, esto puede representar obstaculos para la organizacion,
que lo pueden llevar al fracaso.

Es importante considerar también aspectos como cercania y respeto a la
comunidad y medio ambiente, ya que hoy por hoy, las leyes ambientales y socio
econdmicas, pueden traer problemas a futuro para la empresa, que pueden llegar incluso
a exigir una reubicacion de las instalaciones escenario no deseado tomando en cuenta la
importante inversion inicial.

Dicho lo anterior se tiene en cuenta ubicar las instalaciones en la zona rural del
canton Santo Domingo, que ademas, es un punto que brinda multiples ventajas en lo que

respecta a logistica de abastecimiento y ventas.
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Figura 13. Ubicacion de la empresa
Elaborado: Google maps

La posible ubicacion de la planta de procesamiento se encuentra en el km 18 de
la via Chone, la cual tiene una extension de 4.5 hectareas de terreno, en la zona rural de
la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

Como segunda opcidn, se pensaria utilizar un terreno en la zona rural, para mas
cercano a Manabi, que cuenta con 2.3 hectareas. Sin embargo, no es prioridad.

Analisis de los principales criterios

El analisis de criterios para determinar la localizacion de la planta de produccion
de carnicos es sumamente importante, ya que esta es la base de operaciones de todo el
giro de negocios. Dentro de este analisis, se consideran los siguientes criterios:

* Factor geogrifico. - Este factor hace referencia a la distancia que existe entre

la ubicacion a evaluar y la ciudad principal, Santo Domingo de los Colorados.
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* Cercania de los clientes. — Este aspecto refiere, a la distancia existente entre la
planta de carnicos y los posibles clientes o consumidores.

* Disponibilidad de servicios basico. — Este punto, hace referencia a la
disponibilidad o accesibilidad que presenta la ubicacion evaluada, frente a los diferentes
servicios basicos.

* Medios de comunicacion y transporte. — En este criterio, se determina la
accesibilidad de la zona de implementacion, que tiene para el ingreso de vehiculos
particulares, transporte publico y proveeduria. También hace referencia a la accesibilidad
con que cuenta la empresa, en lo que respecta a vias de acceso primarias y secundarias.

* Disponibilidad del personal capacitado. — Bajo este criterio, se analiza si la
zona en la que se estd instaurando el proyecto, cuenta con personas capacitadas en este
tipo de procesos de produccion, para analizar la posibilidad de contratar a colaboradores
cercanos a las instalaciones y no tener que recurrir a un recurso humano que se encuentre
lejos de la zona, lo conllevaria a tener un gasto adicional, por transporte de personal o a
su vez, que las personas vena como una objecion la distancia.

Matriz de localizacion

Para determinar de una manera correcta, la localizacion de la planta de carnicos,
se considerara la aplicacion de una matriz de localizacion, que ayude a evaluar los factores
de mayor relevancia, obteniendo asi la localizacidén que mayor beneficio presente:

Tabla 12.

Matriz de localizacion

Factores claves del Peso Km 18 via Chone El Carmen Km 36
entorno Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
Factor geografico 0.3 5 1.5 3 0.9
Cercania a los 0.2 5 1 4 0.8
clientes

Disponibilidad de 0.2 5 1 5 1

servicios basicos



Medios de 0.2
comunicacion y

transporte
Disponibilidad de 0.1
personal

capacitado

Totales 1

Elaborado: El autor

Para la ubicacion del centro de operaciones de la empresa, se concluyo, que este
debe estar ubicado en el terreno del kildmetro 18 de la via Chone, principalmente por tres
factores: el factor geografico, que nos indica que es un punto medio para la distribucion
de los productos, cercania a los clientes, ya que esta mas cerca de la ciudad urbana de

Santo Domingo de los Tsachilas y a la disponibilidad del personal capacitado, por la

misma razon de cercania a la capital de la Provincia Tsachilas.

4.3.Ingenieria y/o Concepcion Arquitectonica del Negocio

Dentro del analisis técnico de la implementacion del proyecto a ejecutarse, debe
disponer de una adecuada distribucion fisica, con un aproximado de 350 m2 destinado

para las areas necesaria de la empresa, que se adapten de acuerdo con las necesidades que

plantea cada area, quedando distribuido de la siguiente forma:
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Tomando en cuenta la concepcion arquitectonica del centro de operaciones, esta
se dividird en tres areas generales, mismas que son:

Area administrativa y control. — esta es la extension, que, en un inicio, tendra el
menor espacio dentro del centro de produccion (aproximadamente un 10% del total), ya
que el uso principal de las instalaciones es operativo y procesos. Este es un lugar
exclusivamente designado al administrador de operaciones, en donde también podra
vigilar, los procesos en ejecucion.

« Area operativa. - Por otro lado, con relacion a la seccion operativa de la
empresa, esta constard de una dimension de un aproximado del 80% del total de las
instalaciones. Esta area estd divida en las siguientes subareas: recepcion, lavado, area de
proceso, cocina y zona fria.

« Area de uso comiin. — Como (ltima 4rea a definir, pero no menos importante,
es el area comun, en donde se encuentra el area de comedor y bafios para los
colaboradores.

4.4. Descripcion de la tecnologia del negocio, procesos negocio y su nivel de acceso.

Descripcion de tecnologia del negocio

Determinar la tecnologia del negocio, corresponde a la especificacion de todo el
proceso productivo que conlleva la elaboracion de productos carnicos, en cada una de sus
fases operativas. Siendo asi, describimos:

4.4.1 Desposte:

El desposte es el proceso para seguir, una vez haya sido sacrificado el animal. Este
proceso se lo puede hacer dentro de la planta de proceso o en un area aparte, dependiendo

de la estructura. En nuestro caso, serd realizada, dentro de la planta de produccion.
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Una vez el jefe de calidad, determine que la canal es apta para consumo humano
y no hay ningun riesgo de afectacion a la salud humana, esta es trasladada al area de

refrigeracion de la planta, en donde, la temperatura debe bajar hasta 2-7°C.

Figura 15. Proceso de desposte
Elaborado: fuente Google imagenes proceso de desposte™

4.4.2 Recepcion de canales

El proceso de recepcion es la base fundamental de la produccion, aqui, el jefe de
calidad debe asegurarse que la materia prima, llegue en 6ptimas condiciones y cumpla
con los parametros para entrar a produccion.

Se debe revisar que la canal no contenga vellosidades, de tenerlas, se debe
reprocesar y limpiarlas, lo mas posible.

También se debe verificar, que la carne no muestre ninglin olor ajeno al de carne
fresca, ya que este es uno de los principales aspectos que percibe el consumidor final y
que no se quita ficilmente, durante el proceso.

La carne, no debe contener ninglin tipo de agregado que pueda comprometer el
proceso de produccion, tales como, polvo, quimicos, particulas de alimentos, insectos,
etc.; ya que éstas, pueden ser fuentes de generacion de bacterias, que comprometen la

calidad e inocuidad del producto final.



65

Cuando cualquier de estas no conformidades se presenten, es totalmente
indispensable, ponerse en contacto con la planta de faenamiento, para que este tipo de
errores, no se vuelvan a cometer.

4.4.3 Sala de preparacion

La sala de preparacion es intermedia entre la recepcion y el desposte, en esta las
canales, estan bajo condiciones controladas de ambiente, para que no exista ninglin tipo
de proliferacion o crecimiento bacteriano, asegurando asi, que lleguen en Optimas
condiciones a la sala de desposte.

4.4.4 Sala de desposte final

En esta zona de la planta de proceso, es donde se realizan los procesos de
deshuese, eliminacion de grasa superficial y la obtencion de cortes elegidos, obteniendo
asi, carne lista para afiadir o incluir el valor agregado (madurado, precocido, preparado,
etc.) y la posterior comercializacion. El area de desposte debe cumplir con algunas
condiciones, para su correcto funcionamiento:

e Espacio suficiente. Esto depende, exclusivamente del nimero de
animales a despostar y por supuesto, a la cantidad de colaboradores que
se dispongan para esta labor.

e Latemperatura minima del area de desposte debe ser de 10°C para que
se asegure la cadena de frio y no se comprometa la inocuidad y calidad
de la carne.

e Debe existir correcta ventilacion que permite el desarrollo normal de la
actividad para los trabajadores y por supuesto, la ausencia de esta
compromete la calidad de la carne.

e Debe haber agua de excelente calidad, que asegure los procesos de
produccion, no sean contaminados por bacterias presentes en la misma.

e Debe existir una zona para aseo y desinfeccion de manos y utensilios.
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El proceso de desposte de lo puede hacer en mesas fijas o durante su traslado en
bandas transportadoras. Tomando en cuenta que el proyecto estd iniciando, este proceso
se lo hard en mesas fijas de acero inoxidable.

El nimero de trabajadores en esta area, como lo hemos dicho, depende de la
cantidad de animales a despostar, pero es importante conocer, que un operario, en una
jornada regular de trabajo (8 horas/dia), debe despostar al menos 16 cerdos, 8 reses o 50
pollos.

4.4.5 Alistamiento de cdrnicos

Después del proceso de desposte, se debe obtener los cortes, con la mejor calidad
e inocuidad posible, siendo asi, estos deben tener las siguientes caracteristicas:

Calidad sanitaria: La carne obtenida debe ir una carne totalmente limpia, sana,
libre de cualquier contaminante; microbiologicamente debe cumplir unos estandares
minimos:

- E coli Ufc/g: Max 1100

- Estafilococo Aureus coag +, Ufc/g: Max 1000

- Clostridium sulfito reductor, Ufc/g: Max 1000

- Investigacion de salmonella /25g: Ausente.1

Caracteristicas organolépticas: La carne obtenida debe ser una carne con buena
coloracion adecuada, debe tener olor caracteristico (fresco), no debe presentar
hematomas, sustancias extrafias al proceso o sintomas de alguna enfermedad propia de
los animales.

4.4.6 Preparacion (valor agregado)

Una vez termina el proceso de desposte, se procede a iniciar el proceso de
preparacion, que acorde a la idea y estructura de negocio, se dard un valor agregado con

carnes listas para cocinar.
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En este proceso, se realiza la condimentacion, maduracion y preparacion de la
carne. Es en donde se le da un sabor especial, acorde al tipo de carne y al uso que le dara
el consumidor final.

Cabe mencionar que para este proceso, todos los colaboradores encargados, deben
implementar todas las normas de manipulacion de alimentos, para asegurar la calidad e
inocuidad de estos.

4.4.7 Empaque

El empaque, aunque se crea que es un proceso sencillo en comparacion con los
mencionados anteriormente, es uno de los puntos criticos de la operacion, ya que un error
en el empaque hace inutil los procesos previos e incluso, puede traer graves consecuencias
economicas y legales a la empresa.

Acorde a la idea de negocio, se hard un empacado al vacio, ya que este tipo de
empacado, al eliminar la presencia de oxigeno, impide la proliferacion de bacterias y
“oxidacién” de la carne, lo que ayuda a alargar su vida 1til.

Todo empaque debe estar debidamente rotulado, este debe contener, fecha de
beneficio, de desposte, de vencimiento, temperatura de conversacion y por supuesto, el
nombre del corte. Ademas, se debe especificar todos los ingredientes, especias o
conservantes utilizados, con sus concentraciones.

4.4.8 Subproductos importantes en la industria

Grasa: Es obtenida de los excesos de grasa de algunos de los cortes o piezas. Es
muy utilizada para la industria de los embutidos, de distintos tipos de carne. La grase debe
contener carne, pero esta, no debe superar el 5%, si lo supera, no es rentable ni el corte
principal, ni el subproducto que pudiese resultar.

Patas: Usualmente se las vende por separado, el consumidor final, lo utiliza para

hacer platos como sopas o estofados.
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Visceras: En nuestro mercado, son muy utilizadas e incluso, han ganado un
espacio dentro del denominado grupo de especiales, ya que no suelen ser muy disponibles.
Dentro de estas pueden estar, higado, rifiones, tripas, rumen, entre otros. Estos, al igual
que las patas, se los vende por separado. Muy utilizados para elaborar muchos platos
distintos.

Pedazos de carne: Estos resultan de proceso de desposte, son los pedazos que se
desprende al momento de practicar el proceso. Los retados, son muy utilizados en la
industria de los embutidos.

Es importante, en esta seccion del estudio, especificar el costo, dentro de la
descripcion de la tecnologia del negocio:

Tabla 13.

Costos de herramientas

Cantidad Nombre de V. V. Total
componente Unitario
1 Sala de maduracion $15,500.00 $15,500.00
1 Sala fria $30,000.00 $30,000.00
1 Balanza grande $150.00 $150.00
1 Sierra de desposte $395.00 $395.00
1 Esterlizador $158.00 $158.00
1 Empacadora al vacio $1,000.00 $1,000.00
3 Cuchillo deshuesador $16.00 $48.00
3 Cuchillo carnicero $18.00 $54.00
1 Juego de cuchillos $61.00 $61.00
4 Guantes de metal $53.00 $211
4 Tablas de corte $47.00 $188.00
4 Mesones de acero $368.00 $1,472.00
inoxidable
10 Uniformes $38.00 $380.00
3 Limas $33.00 $99.00
50 Canastas plasticas $2.00 $100.00
1 Productos de $105.00 $105.00
desinfeccion
6 Estanterias $20.00 $120.00
25 Ganchos $13.00 $325.00
despostadores
1 Vitrina de $1,184.00 $1,184.00
enfriamiento
TOTAL $51,550.00

Elaborado: El autor
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Tabla 14.

Costos de vehiculos
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Cantidad Nombre de componente V.Unitario V. Total
2 Camiones repartidores con $25,000.00 $50,000.00
Thermoking

Otras inversiones

Tabla 15.

Otras inversiones

Capacitaciones a personal
Péliza de seguros
Software contable y ventas
Adecuaciones extras
Gastos legales

TOTAL

4.5.Diseiio del proceso productivo (flujograma)

$600.00
$1,500.00
$526.00
$3,500.00
$5,000.00
$11126.00

El disefio del proceso productivo se lo representa a través del siguiente

flujograma de procesos:



Recepcion de materia Anélisis de materia

prima prima

Pesaje

Refrigeracion

Seleccion

Cortes con calidad premium

Preparado de carne lista para coccion

Marinado

Refrigeracion

Empacado al vacio

Figura 16. Disefio del proceso productivo (flujograma)
Elaborado: El autor

4.6.Disefio Organizacional

ACEPTA/NO

70
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Es sumamente importante que el disefio organizacional se encuentre claramente
definido, ya que este, permite conocer la estructura y sus colaborades a fondo y asi poder
ordenarla acorde a las necesidades que vaya adquiriendo la empresa.

Como base fundamental de una estructura organizacional, debe estar definida la
mision y vision de la empresa, mismas que son:

Mision:

Afianzarse como una empresa de la industria carnica, que mantiene como
objetivo, ofrecer constantemente a sus clientes, un producto diferenciado y con un valor
agregado apreciado, cumpliendo con los mas exigentes estandares de calidad.

Vision:

Convertirse en una empresa referente de la industria carnica a nivel local, para
luego expandirse a nivel regional y nacional, en el mediano plazo.

Valores corporativos:

Dentro del estructura organizacional, es indispensable tener en cuenta valores
corporativos, que ayuden a mantener el orden y disciplina, asi como también a generar
cultura organizacional dentro de los colaboradores, esto son:

* Honestidad

* Responsabilidad

* Puntualidad

* Respeto

En esta seccion del estudio también se toma en cuenta la descripcion de la
estructura funcional de la empresa, es decir, se presenta los puestos y departamentos con

los que contara la organizacion para iniciar operaciones:



Gerencia General

R Asesoria externa

Asistente de
gerencia

Jefe técnico

Jefe Comercial

Personal de
procesamiento

.| Andélisis de calidad

Analisis de
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Despachos de
producto terminado

Fuerza de ventas

Desarrollistas de
nuevos mercados

Compras v logistica

Desarrollo de
marketing digital

Figura 17. Estructura organizacional y funcional

Elaborado: E! autor

Jefe administrativo

72

Auxiliar contable

Finanzas

Recursos humanos

4.7.Disefio de perfiles profesionales del personal de la Organizacion

elementos con los que cuenta:

Una vez desarrollada la estructura funcional de la empresa, se detallan los

Gerente general:

Titulo de cuarto o tercer nivel en administracion

Experiencia de al menos 3 afios en posiciones similares

Conocimiento del mercado de carnicos
Habilidades en administracion y negociacion
Manejo de programas office

Jefe Técnico:

Ingeniero de alimentos o agroindustrial
Experiencia en posiciones similares



73

e Habilidades de administraciéon y manejo técnico de procesos
e Manejo de programas office

Jefe Comercial:

Ingeniero en administracion de empresas/ comercial o afines
Experiencia en ventas de al menos 5 afos

Habilidades de negociacion

Conocimiento en marketing y marketing digital

Manejo de recurso humano

Manejo de programas office

Jefe administrativo:

Ingeniero en administracion/ recursos humanos o afines
Experiencia de 3 afios en el campo de administracion
Manejo de programas de recursos humanos
Conocimiento de contabilidad administrativa
Conocimiento de finanzas administrativas

Manejo de personal

4.8. Gerencia de Recursos Humanos

En esta seccion del estudio, se analizardn varios aspectos, correspondientes a la
gestion de recursos humanos, mismo que seran llevados a cabo mediante la asesoria
externa, ya que, en un inicio, la empresa no ve viable el contar con un departamento que
se dedique de manera exclusiva a esta area. Dentro de sus actividades principales, esta
tendra, la definicion de las politicas de seleccion de personal, las politicas de contratacion,
las capacitaciones internas y la generacion de roles de pago, como remuneraciones.
4.8.1. Politicas de seleccion

En lo que respecta a las politicas de seleccion de personal, esta tiene como base
fundamental al ser orientada por los objetivos y valores que tiene la compaiiia, estas
politicas deberan ser cumplidas por los encargados de seleccionar personal. Gerencia
general, tiene que hacer cumplir los siguientes principios fundamentales:

* Se valorara aspectos generales y especificos para los cargados necesitados por

la empresa, a fin de analizarlo de una manera equilibrada.
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* Se deberd tomar en cuenta las reformas laborales actualizadas a fin de hacer
cumplir las formas de contrato.

* Prioridad de contratacion a personal de tercer nivel sin experiencia, para asi
convertir en una empresa de oportunidades.

* Captar al mejor talento humano, a través de estrategias y planificacion.

* La seleccion de los candidatos debe cumplir con los lineamientos requeridos por
la empresa.

* Debe existir un proceso de induccion, que permita al personal contratado, entrar
en armonia lo mas pronto posible.

* Fortalecer la integracion de los seleccionados con capacitaciones internas y
externas.

4.8.2. Contratacion

Teniendo ya definidas las politicas de seleccion de personal, es importante que ya
en la el final del proceso de contrataciéon de un colaborador, se cumplan los siguientes
puntos:

* Los trabajadores con contrato sin tiempo limitado, deberdn prestar sus servicios
unicamente a la empresa, esto, para evitar problemas de fuga de informacion y
desconcentraciones que hagan perder el enfoque de los objetivos trazados.

* Los colaboradores debe reservarse la informacion que puedan tener disponible
de la empresa. Terminantemente prohibido sustraer o enviar, informacion financiera,
técnica o de cualquier indole, que pueda comprometer la estabilidad de la empresa.

* La contratacion se debe definir con la gerencia general y el jefe del area
correspondiente.

* El gerente general y jefe de area deben tener como base fundamental, definir la

contratacion exclusivamente considerando aspectos técnicos, valores acordes a los de la
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compaiiia y sueldo a definir. De ninguna manera, se deben considerar aspectos ajenos a
los descritos anteriormente.
4.8.3. Capacitacion

La capacitacion, es un proceso clave, que debe cumplir cada colaborador
contratado, para asi reducir el margen de error durante la jornada laboral, de hecho, se
realizaran capacitaciones al personal ya contratado anteriormente, para reforzar o adquirir
nuevos conocimientos. Para este proceso es necesario considerar:

* Se deben realizar de manera periodica, evaluaciones de desempeio, que
permitan identificar las debilidades a reforzar dentro de la ndmina.

* Definir un calendario de capacitaciones, que permitan respetar los tiempos de
estas y a la vez, no afecte las actividades productivas y administrativas dentro de la
compaiiia.

* A cada colaborador, se le otorgard un certificado de haber cumplido con las
capacitaciones.

* Se llevara un registro, donde la empresa archive todas las capacitaciones dictadas
anualmente.

4.8.4. Remuneracion

Toda persona contratada por la empresa tendra derecho justo a su remuneracion,
acorde a la funcion que ejerza dentro de la compaiiia, la empresa cumplird con todos los
beneficios y derechos del trabajador acorde a la ley de la Republica del Ecuador.

4.8.5. Evaluacion de Desempeiio

La evaluacion de desempetio se la hard de manera trimestral y estaré a cargo del
gerente de cada departamento que corresponda, en conjunto con el departamento de
recursos humanos.

4.9. Analisis del Marco Normativo
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4.9.1. Constitucion de la Empresa

Una vez definidos y debidamente planificados, todos los procesosadministrativos,
técnicos y de recursos humanos, es necesario la constitucion legal de la compafiia, para
esto se debera realizar el debido proceso de registro y constitucion legal.

La empresa sera constituida como una sociedad andénima, acorde a la Ley de
Compaiiias establecido por el estado.
4.9.2. Leyes, Decretos y Acuerdos Ministeriales
e Leyde Compaiiias.
e (Codigo civil
e (Codigo de Trabajo.
e Registro en el sistema tnico de contribuyente
4.9.3. Ordenanzas municipales
e Permiso del cuerpo de bomberos.
e Registro de la propiedad
e Permiso de uso de suelos
e Permiso de funcionamiento de parte del control sanitario.
4.10. Resumen

Dentro de este capitulo se establecio el marco estructural de la empresa en cada
una de sus etapas de implementacion. Primero se defini6 el tamafo de la empresa y su
adecuada ubicacion a través de una matriz de seleccion de sitio ideal de acuerdo con un
analisis de criterios. Una vez definida esta primera parte, se procedi6 a llevar a cabo la
ingenieria del proyecto, que consiste en la concepcion arquitectonica y tecnoldgica del
negocio y disefo del proceso productivo a través de un flujograma. Luego, se disend la
estructura organizacional y funcional, definiendo los perfiles del personal a contratar, que

contempla el departamento de recursos humanos.
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Finalmente se establecido el marco normativo para la constituciéon y adecuada
operacion de la empresa, tomando en cuenta, principalmente, regulaciones y leyes que

permitan el correcto establecimiento y funcionamiento del negocio.
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Capitulo V
Evaluacion Financiera del Proyecto

Dentro de este capitulo, se realiza un andlisis de viabilidad del negocio,
empezando por el calculo de costos de inversion, de operacion y mantenimiento, ademas
del capital de trabajo necesario para la ejecucion.

La base fundamental del capitulo es la evaluacion financiera, donde se describen
distintos indicadores, como VAN, TIR, periodo de recuperacion, que permiten determinar
la viabilidad del proyecto. Una vez obtenidos estos indicadores, es importante establecer
escenarios que ayudan a medir el riesgo y sensibilidad del proyecto ante las distintas
variables que pueden surgir dentro del desarrollo de este.

5.1. Costos de Inversion y Analisis Comparativo

Los costos de inversion corresponden a los valores que generan la adquisicion de
los activos fijos, necesarios para iniciar la produccion y administracion de la empresa.
Dentro de estos activos se pueden encontrar, los muebles y enseres que se requiere de una
inversion total de $800.00

Tabla 16.

Costos de mano de obra

Descripcion Cantidad C.unitario C. total
Escritorios 2 $200.00 $400.00
Sillas de 2 $100.00 $200.00
oficina
Archivadores 2 $100.00 $200.00
TOTAL $800.00

Elaborado: EI autor

Tal como se detalld en la descripcion y detalle de la tecnologia del negocio, esta
tendra una inversion de $51,550.00.

Tabla 17.

Inversion en tecnologia del negocio



79

Cantidad Nombre de V. V. Total
componente Unitario
1 Sala de maduracion $15,500.00 $15,500.00
1 Sala fria $30,000.00 $30,000.00
1 Balanza grande $150.00 $150.00
1 Sierra de desposte $395.00 $395.00
1 Esterlizador $158.00 $158.00
1 Empacadora al vacio $1,000.00 $1,000.00
3 Cuchillo $16.00 $48.00
deshuesador
3 Cuchillo carnicero $18.00 $54.00
1 Juego de cuchillos $61.00 $61.00
4 Guantes de metal $53.00 $211
4 Tablas de corte $47.00 $188.00
4 Mesones de acero $368.00 $1,472.00
inoxidable
10 Uniformes $38.00 $380.00
3 Limas $33.00 $99.00
50 Canastas plasticas $2.00 $100.00
1 Productos de $105.00 $105.00
desinfeccion
6 Estanterias $20.00 $120.00
25 Ganchos $13.00 $325.00
despostadores
1 Vitrina de $1,184.00 $1,184.00
enfriamiento
TOTAL $51,550.00

Elaborado: E!l autor

También, se describid, que seran necesarios dos vehiculos, los cuales tendran una

inversion inicial de $50,000

Tabla 18.

Presupuesto de compra de vehiculos

Cantidad

Nombre de componente

C.Unitario

2

Elaborado: El autor

Camiones repartidores con
Thermoking

$25,000.00 $50,000.00

Seran necesarias, varios costos fijos extras como capacitaciones, polizas y

adecuaciones extras. Se describe:

Tabla 19.
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Costos fijos de administracion

Capacitaciones a personal $600.00
Péliza de seguros $1,500.00
Software contable y ventas $526.00
Adecuaciones extras $3,500.00
Gastos legales $5,000.00
TOTAL $11,126.00

Elaborado: El autor

Por tltimo, es necesaria la adquisicion de equipos de computo. Se describe:

Tabla 20.

Costos de computacion

Descripcion ~ Cantidad  C. unitario C. total
Computadoras 2 $800.00 $1,600.00
Impresoras 2 $150.00 $300.00
TOTAL $1,900.00

Elaborado: El autor

A continuacion, se detalla el resumen del total de la inversion, de cada uno de los
activos fijos, que suman un total de $115,535.75

Tabla 21.

Costos de activos fijos.

Descripcion Valor
Muebles de oficina $80.000
Magquinaria y equipo $51,549.00
Vehiculos $50,000.00
Costos fijos adicionales $11,126.00
Equipos de computacion $1,9.0000

TOTAL $115,375.00

Elaborado: EI autor

5.2.Calculo demostrativo del capital de trabajo

Con respecto al calculo de capital de trabajo, se estipula los rubros que se conlleva
a la iniciacion de operaciones de la produccion de cérnicos listos para cocinar, entre estos
se encuentran involucrados la obtencion de permisos, procesos de constitucion, asi como

la adquisicion de materia prima para por lo menos los primeros tres meses de produccion.
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Para los permisos de constitucion, se estipulan los siguientes gastos, siendo el
primero, los permisos de constitucion, con un monto de $7,060.00:

Tabla 22.

Cdlculo de capital de trabajo

Descripcion Valor
RUC $10.00
Constitucion de la $500.00
compaiiia
Permiso de $100.00
funcionamiento
Permiso de bomberos $50.00
ARSA $50.00
Registro en agrocalidad $1,000.00
Licencia Ambiental $5,000.00
Permiso de municipio $350.00
TOTAL $7,060.00

Elaborado: El autor
Siguiendo, por el calculo de capital de trabajo para una operacion de tres meses,

se estipula lo siguiente:

Tabla 23.

Capital de trabajo para operacion de tres meses

Descripcion V. Mensual Meses V.trimestral
Materiales de $529,286.14 3 $1,587,858.43
produccion

Elaborado: EI autor
Dando un consolidado, con respecto a la cantidad de dinero necesaria para el
sustento de capital de trabajo, donde se estipula un capital para tres meses de operacion y
costos de constitucion, se necesita un total de $920,649.60 tal como se muestra en la tabla
a continuacion:

Tabla 24.

Costos fijos



82

Descripcion V. Total
Permisos de $7,060.00
constitucion
Capital de produccion $1,587,858.43

TOTAL $1,594,918.43

Elaborado: El autor

Del monto total de inversion que es $1,594,918.43 ¢l 30% sera financiado con
capital propio y el otro 70% serd financiado a través de una entidad financiera a una tasa
de interés del 10% en un plazo de crédito de 5 afios o 60 meses.

Tabla 25

Financiamiento de operacion

Descripcion Monto Porcentaje
Capital propio $478,475.25 30%
Financiamiento $1,116,442.9 70%
Inversion inicial $1,594,918.43 100%

Elaborado: El autor

Dentro del pago del préstamo programado, tomando en cuenta las condiciones
antes descritas, se pagara un total de $306,823.83 de interés al cabo de los 60 meses de
plazo de crédito.

5.3. Costos de operacion y mantenimiento, analisis comparativo

Tomando en cuenta, todos los costos alrededor de la operacion de la empresa,
vamos a desglosar todos los costos de operacidon y mantenimiento, que dentro de esta se
ejerce. Aqui se consideran los costos operativos o de produccion, gastos administrativos
y ventas y por supuesto, todo lo que respecta a sueldos y salarios de los colaboradores.

Los costos de produccion se muestran a continuacion:

Tabla 26.

Costos de produccion

Descripciéon C.Unitario  U. Necesarias C. Mensual C. Annual




Libra de cerdo $ 1.00 531234 $ 53,12340 $ 637,480.80
Salmueras $ 0.03 531234 § 1,593.70 $  19,124.42
Ahumador $ 0.05 531234 § 2,656.17 $§ 31,874.04
Especias $ 0.05 531234 § 2,656.17 $§ 31,874.04
Otros condimentos $ 0.05 531234 § 2,656.17 $§ 31,874.04
Empacado $ 0.30 531234 $ 15937.02 $§ 191,244.24
Etiqueta $ 0.05 531234 § 2,656.17 $§ 31,874.04
COSTO TOTAL $ 1.53 $ 81,278.80 $ 975,345.62

Descripcion C. Unitario U. Necesarias C. Mensual C. Annual

Libra de pollo $ 1.75 141662.4 $247,909.20 $2,974,910.40
Salmueras $ 0.03 1416624 $ 424987 $ 50,998.46
Ahumador $ 0.05 1416624 $ 7,083.12 $ 84,997.44
Especias $ 0.05 1416624 $ 7,083.12 $§ 84,997.44
Otros condimentos  $ 0.05 1416624 $ 7,083.12 $ 84,997.44

Empacado $ 0.30 1416624 $ 42,498.72 $ 509,984.64

Etiqueta $ 0.05 1416624 $ 7,083.12 $ 84,997.44
COSTO TOTAL $ 2.28 $322,990.27 $ 3,875,883.26
Descripcion C. U. Necesarias C. Mensual C. Annual

Unitario

Libra de res $ 3.00 35415.6 $ 106,246.80 $1,274,961.60
Salmueras $ 0.03 35415.6 $ 1,062.47 $  12,749.62
Ahumador $ 0.05 35415.6 $ 1,770.78 $ 21,249.36
Especias $ 0.05 35415.6 $ 1,770.78 $ 21,249.36
Otros condimentos ~ $ 0.05 35415.6 $ 1,770.78 $ 21,249.36
Empacado $ 0.30 35415.6 $ 10,624.68 $ 127,496.16
Etiqueta $ 0.05 35415.6 $ 1,770.78 $ 21,249.36
COSTO TOTAL $ 3.53 $125,017.07  $1,500,204.82

Elaborado: E!l autor
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En cada una de las tablas presentadas anteriormente, se detalla en cada una de

produccioén, por cada libra producida.

ellas, el tipo de producto a elaborar (pollo, cerdo y res), con sus respectivos costos de

En la tabla a continuacion, se detallardn otros gastos fijos como servicios basicos,

Tabla 27.

mantenimiento, publicidad, entre otros:

Costos fijos de servicios bdsicos.

Descripcion Mensual Annual
Electricidad $450.00 $5,400.00
Agua $60.00 $720.00
Teléfono $30.00 $360.00



Internet
Mantenimiento
Publicidad
TOTAL

Elaborado: El autor

$50.00
$500.00
$350.00

$1,440.00

$600.00
$6,000.00
$4,200.00
$17,280.00
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Finalmente, dentro de la determinacion de los costos operacionales, se presentan

los valores correspondientes a los sueldos y salarios de cada uno de los colaboradores de

la empresa, los mismos que se indican a continuacion:

Tabla 28.

Valores de sueldos y salarios

Noémina Salario Cant  13er sueldo 14to sueldo Aporte Total Total Total annual
patronal empleado personal
Gerente $2,000.00 1 $ 166.67 $ 32.83 $ 243.00 $ 2,442.50 $  2,442.50 $ 29,309.96
Asesoria externa $ 500.00 1 $  41.67 $ 32.83 $ 60.75  $ 63525 § 635.25 $  7,622.96
Asistente de $ 600.00 1 $ 50.00 $ 32.83 $ 7290 $ 75573 $ 755.73 $  9,068.76
gerencia
Jefe técnico $1,200.00 1 $ 100.00 $ 32.83 $ 14580 % 1,478.63  $ 1,478.63 $ 17,743.56
Jefe commercial $1,200.00 1 $ 100.00 $ 32.83 $ 14580 % 1,478.63  $ 1,478.63 $ 17,743.56
Jefe admnistrativo  $1,000.00 1 $ 83.33 $ 32.83 $ 12150  $ 1,237.66  $ 1,237.66 $ 14,851.96
Auxiliar contable $ 500.00 1 $  41.67 $ 32.83 $ 60.75  $ 63525 § 635.25 $  7,622.96
Vendedores $ 700.00 3 $ 58.33 $ 32.83 $ 8505 $ 876.21 $  2,628.64 $ 31,543.68
Operarios $ 400.00 3 $ 33.33 $ 32.83 $ 48.60 $ 51476  $ 1,544.29 $ 18,531.48
Choferes $ 400.00 2 $ 33.33 $ 32.83 $ 48.60 $ 51476  $ 1,029.53 $ 12,354.32
TOTAL $166,393.20

Elaborado: E!l autor

En la ultima tabla adjunta, se muestran los valores correspondientes a sueldos y

salarios de cada uno de los colaboradores de la empresa, ademas, de sus respectivos

beneficios sociales.

5.4. Calculo demostrativo y analisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio calculado para el proyecto se encontraria en equilibrio al

tener que producir y vender un promedio de 171,657.20 unidades (libras) para el primer

afio de operacion.

Tabla 29.

Cdlculo de punto de equilibrio

Precio de venta
Costo variable unitario

3.08
2.01
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Costos fijos $183,673.20
Punto de equilibrio 171657.20

Elaborado: El autor

5.5. Evaluacion financiera

La evaluacion financiera permitird conocer si el proyecto se puede ejecutar de
acuerdo con la rentabilidad esperada y asi determinar la tasa de descuento, indicadores de
rentabilidad VAN y TIR; periodo de recuperacion, ratios financieras, costo beneficio,
EVA, la sensibilidad y el balance del proyecto.
5.5.1. Anadlisis y determinacion de la tasa de descuento

WACC=E E+D * KE + D E+D « KD % (1 —T) (1)

En donde:

KD= rendimiento (o costo) de la deuda

T=tasa real de impuestos

KE= rendimiento sobre los fondos propios

E= Capital

D= Pasivo

Se parte como supuesto que el KD sera igual a la tasa de interés del préstamo
bancario mientras que para el KE se requiere de la siguiente formula:

KE =Rf + Ba(Rm — Rf) + Rp(2)

Donde:

Rf= Tasa libre de riesgo

Rm = Rentabilidad del mercado

Ba = Beta apalancado fa = fd (1 + (1 —t) Pasivo Patrimonio)(3)

Rp = Tasa de riesgo pais

Siendo asi, la WACC calculada en el presente proyecto es del 10%



5.5.2. Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)
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En la siguiente Tabla se presenta los indicadores de rentabilidad para el proyecto

de la planta de carnicos, dejando un TIR de 40% y un VAN de $2,687,496.68, indicando

que el proyecto es rentable.

Tabla 30.

Cdlculo de indicadores VAN, TIR

Afio 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos $8,508,243.74  $8,933,655.93  $9,380,338.73  $9,849,355.66  $10,341,823.45
$
-)CVv $5,955,770.62  $6,253,559.15  $6,566,237.11  $6,894,548.96  7,239,276.41
Utilidad Bruta en $
ventas 30%  $2,552473.12  $2,680,096.78  $2,814,101.62  $2,954,806.70  3.102.547.03
(-)Gastos $
Administrativos $1,276,236.56  $1,340,048.39  $1,407,050.81 $1,477,403.35 1,551,273.52
(-)Gastos $ $ $ $
Financieros $  61,364.77 61,364.77 61,364.77 61,364.77 61,364.77
$
Utilidad Operacional $1,214,871.79  $1,278,683.62 $1,345,686.04 $1,416,038.58 1,489,908.75
$ $ $ $
15% trabajadores $ 178,402.06 187,782.40 197,631.75 207,973.58 218,832.49
Utilidad antes de $
impuesto $1,036,469.73 $1,090,901.22  $1,148,054.29  $1,208,065.00 1,271,076.26
25% impuesto a la $ $ $ $
renta $ 252,736.25  266,025.06 279,978.32 294,629.23 310,012.70
$ $ $ $
Utilidad Neta $ 783,733.48  824,876.16 868,075.97 913,435.77 961,063.56
$ $ $ $
DEP $ 2552473  26,800.97 28,141.02 29,548.07 31,025.47
$ $ $ $
-1594918.43 $ 809,258.21 851,677.13 896,216.98 942,983.84 992,089.03
TIR 40%
VAN $2,670,288.06
TASA DE CORTE 10%
PROFIT 30%
INTERESES 306823.83
INTERESE
PAGADO ANUAL 61364.77

Elaborado: E!l autor

5.5.3. Periodo de recuperacion

Para calcular el periodo de recuperacion de los flujos de efectivo acumulados

actualizados, donde se determina que se obtuvo un valor positivo para el cuarto periodo

de la prevision realizada, por lo que, para la determinacion del periodo de recuperacion

de la inversion, es necesaria la aplicacion de su respectiva formula.



Tabla 31.

Cdlculo de periodo de recuperacion

Afios Afio 0 Aio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aino 5
Flujo neto -1594918.43  $ 809,258.21 $851,677.13 $ 896,216.98  $ 942,983.84 $ 992,089.03
Flujo acumulado - 785,660.22 66,016.91 962,233.89 1,905,217.73 2,897,306.76

Elaborado: El autor

Valor absoluto del Gltimo

Periodo de IPPI iodo Gltimo con Flujo Flujo acumulado negativo
Payback Acumulado Negativo Valor del Flujo de Caja
en el siguiente periodo

=2 +(785,660.22/ 851,677.13)

=2.922
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Este resultado muestra que la inversion se amortizara dentro de lo planificado, y

se obtiene un estimado de que el periodo de recuperacion tendra una duracion de 2.922,

lo cual, convertido a tiempo, respecta a 2 afios y 11 meses.

A continuacion, se presenta una tabla de resumen, de todos los célculos obtenidos,

ademas de la presentacion de dos escenarios adicionales, optimista y otro pesimista.

Tabla 32.

Indicadores financieros en distintos escenarios

ESCENARIO VALORES PESIMISTA MEDIO OPTIMISTA
VARIABLES
VENTAS $§  8,508,243.74 $  4,254,121.87 $  8,508,243.74 $ 10,209,892.50
INVERSION -1594918.43 -1594918.43 -1594918.43 -1594918.43
WAC 40% 3% 40% 53%
VAN $2,687,496.68 $1,306,060.47 $2,687,496.68 $3,240,071.17

Elaborado: E!l autor

5.6. Analisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad se contemplan escenarios pesimista y optimista,

tomando como base el escenario moderado que ya hemos desarrollado anteriormente.

Para el escenario pesimista se contempla una reduccion del ingreso en un 50%, mientras

que, el escenario optimista refleja un aumento del 20% de los ingresos sobre la base de la

situacion actual o moderada.
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TIR Y VAN PESIMISTA
INVERSION -1594918.43
WAC 3%
VAN $1,306,060.47

Como se puede observar en la tabla, el escenario pesimista nos muestra resultados
por debajo de lo esperado, con una VAN de $1,306,060.47 y un TIR de tan solo el 3%.
Si bien es cierto el VAN es aun positivo, la tasa interna del retorno es muy baja y por

ende no conveniente para el proyecto, si este escenario fuese el ideal, el proyecto de

rechazaria.
TIRY VAN OPTIMISTA
INVERSION -1594918.43
WAC 53%
VAN $3,240,071.17

La tabla anterior, nos muestra los resultados de TIR y VAN, en un escenario

optimista, el cual nos indica que bajo este escenario, el proyecto se muestra aun mas

rentable de lo esperado.
5.7.Balance del proyecto

Tabla 33.

Balance del proyecto

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

INGRESOS

Ventas

(-) Costo de Venta
Utilidad Brutas
(-)Gastos Administrativos
(-)Gastos Operacionales

(-)Gastos Financieros
(=) Utilidad antes de Part.
Trabajadores

15% trabajadores
(=) Utilidad antes de
impuestos

25% Impuesto Renta
(=) Utilidad Neta

$ 8,508,243.74
$ 5,955,770.62
$ 2,552,473.12
$ 1,276,236.56
$ 2552473
$  61,364.77

$ 1,189,347.06
$  178,402.06

$ 1,010,945.00
$  252,736.25
$  758,208.75

$8,933,655.93
$6,253,559.15
$2,680,096.78
$1,340,048.39
$  26,800.97
$  61,364.77

$1,251,882.65
$ 187,782.40

$1,064,100.25
$ 266,025.06
$ 798,075.19

$9,380,338.73
$6,566,237.11
$2,814,101.62
$1,407,050.81
$  28,141.02
$  61,364.77

$1,317,545.02
$ 197,631.75

$1,119,913.27
$ 279,978.32
$ 839,934.95

$9,849,355.66
$6,894,548.96
$2,954,806.70
$1,477,403.35
$  29,548.07
$ 6136477

$1,386,490.51
$ 207,973.58

$1,178,516.94
$ 294,629.23
$ 883,887.70

$10,341,823.45
$ 7,239,276.41
$ 3,102,547.03
$ 1,551,273.52
$ 31,025.47
$ 61,364.77

$ 1,458,883.28
$ 21883249

$ 1,240,050.79
$ 310,012.70
$  930,038.09



Utilidad Operacional

$ 1,214,871.80

$1,278,683.62

$1,345,686.04

$1,416,038.58
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15% trabajadores $  182,230.77 $ 191,802.54 $ 201,852.91 $ 212,405.79
Utilidad antes de impuesto $ 1,032,641.03 $1,086,881.08 $1,143,833.14 $1,203,632.80
$
Intereses 61,364.77 $  61,364.77 $  61,364.77 $  61,364.77
Utilidad $ 971,276.26  $1,025,516.31 $1,082,468.37 $1,142,268.03
25% impuesto a la renta $  242.819.06 $ 256,379.08 $ 270,617.09 $ 285,567.01
Utilidad Neta 728,457.19 ' $  789,821.96 $ 918,065.79
$ 830,502.00 $ 873,216.05
$
DEP 26,752.03 $  28,028.26 $  29,368.31 $  30,775.36
FLUJO DE CAJA NETO 15949184 $  816,573.99 $ 858,530.27 $ 902,584.36 $ 948,841.15

Elaborado: El autor

5.8.Resumen

En este capitulo de evaluacion financiera del proyecto, se determinaron los costos
de inversion y de capital de trabajo requerido para llevar a cabo la operacion del proyecto
y sus respectivos costos de mantenimiento. A partir de la determinacion de estos costos,
se calcul6 el punto de equilibrio, el cual nos dice la cantidad de unidades necesarias para
que el proyecto se mantenga sin tener pérdidas.

La base fundamental de este capitulo es el analisis financiero, en donde se
calculan/ haya distintos indicadores como TIR, VAN vy el periodo de recuperacion, los
cuales nos permiten determinar si el proyecto es viable o no.

Una vez se obtuvieron estos indicadores, se hizo un analisis de sensibilidad del
proyecto, el cual nos permite colocar distintos escenarios (moderado, pesimista u
optimista) y a partir de ahi conocer la sensibilidad al riesgo del proyecto.

Finalmente se desarroll6 el balance, el cual nos permite conocer los flujos de caja

del proyecto a lo largo del tiempo.

$ 1,489,908.75
$  223,486.31
$ 1,266,422.44

$ 61,364.77
$ 1,205,057.67

$  301,264.42
$  965,158.02
$ 32,252.77
$  997,410.79
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Capitulo VI
Conclusiones, Recomendaciones y Limitaciones
6.1.Conclusiones

Considerando la base fundamental de la realizacién de este proyecto de
produccion y comercializacion de carnicos, se puede concluir que la empresa se dirige
hacia un mercado en pleno auge o crecimiento, tomando en cuenta que este mercado desea
consumir carnes de mejor calidad, mejores cortes y preparadas listas para cocinar,
alejandose del consumo convencional.

Dentro del analisis del macroentorno, politicas publicas como la importacion de
ganado de calidad, econdmicas como créditos a bajo interés, variables culturales como la
integracion de comunidades a la produccion local, tecnologicas como la apertura de
grandes empresas a mostrar su tecnologia y politicas ecolégicas como las impuestas por
el Ministerio de Ambiente, muestran que el plan de negocios es viable. Asi mismo, dentro
del analisis del microentorno a través de las cinco fuerzas de Porter, se concluye que
existe una vialidad media, ya que hay fuerzas donde se obtiene ventaja y otras en las que
se es mas débil.

Los resultados de las encuestas indican que el 65.5% de la poblacion de Santo
Domingo considera que no le ofrecen este tipo de productos y que el 87.9% estaria de
acuerdo que exista una empresa que le ofrezcan productos como los propuestos en este
plan de negocios, por cual, desde este punto de vista es un proyecto viable.

Como parte fundamental del estudio, se hizo un adecuado y detallado analisis
financiero que permite conocer la viabilidad del proyecto, el cual indica que los ingresos
esperados por la empresa son suficientes para cubrir cada uno de los costos contemplados
en el estudio y demostrados en los resultados del ejercicio financiero, mostrandose como

un proyecto rentable.
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Considerando este capitulo a las estrategias de marketing, se determina que las
estrategias estan plenamente dirigidas a crear relaciones estrechas entre la compaiiia y el
consumidor final o distribuidores, buscando prevalecer la calidad del producto y un buen
servicio post venta, lo cual permita ingresar con este producto nuevo.

Considerando el desarrollo técnico del proyecto, podemos concluir que se ha
tomado decisiones acertadas con respecto a la ubicacion de la matriz de la empresa,
considerando cercania a proveedores, clientes y recurso humano necesario para operar.

6.2.Recomendaciones

Se debe impulsar de manera clara y frecuente la calidad del producto, asi como
también su ventaja competitiva de ser productos listos para cocinar, acompafiados de un
eficiente servicio posventa, con el objetivo de mitigar las debilidades y amenazas que se
presentan al ser un producto nuevo, frente a muchos otros que ya tienen varios afios en el

mercado de productos carnicos.

El recurso humano por contratar debe cumplir con todos los requisitos impuestos
por la empresa, lo cual asegure un correcto funcionamiento de cada uno de los

departamentos de produccion y comercializacion.

Las estrategias de marketing, comercializacion y politicas de precios deben ser
revisadas de manera trimestral, ya que las recomendadas en el presente estudio son
fundamentalmente, estrategias que permitan penetracion en el mercado, pero una vez se
ingrese al mismo, estas deben ser revisadas debido al dinamismo que ofrecen

frecuentemente los mercados.

6.3.Limitaciones
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Como principal limitacion del estudio, podemos determinar, de manera general,
que la economia del pais dificulta el ingreso de este tipo de productos que conllevan un
mayor egreso para las personas, ya que luego de una pandemia y una profunda crisis y
falta de empleo, los consumidores dirigen sus egresos a gastos elementales. Sin embargo,
en el inicio del 2022 se nota y se asienta la reactivacion econémica, lo que permite buscar

y entrar a nuevos nichos.

Otro factor limitante importante es la agresiva competencia, sobre todo por la
industria convencional que ofrece productos carnicos a menor precio, sin embargo,
nuestra estrategia de producto diferenciado nos logrard posicionar en un segmento

diferente de consumo.
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