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CARRERA: INGENIERIA COMERCIAL

TEMA: “DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
PARA LA DISTRIBUCION DE POLLOS EN PIE DE LA EMPRESA
AVICOLA NINO RICHARD EN EL CANTON LA MANA, PROVINCIA
DE COTOPAXI, PERIODO 2014 — 2018”.

Autora: Fernanda Alvarez O.

RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo elaborar un Plan Estratégico de
Marketing para optimizar la distribucion de pollos en pie en la Empresa Avicola
Nifio Richard del Cantén La Mana, Provincia de Cotopaxi durante el periodo
2014 — 2018, para lo cual se aplico un disefio no experimental, con el uso de los
métodos inductivo, analitico y sintético, ademas del uso de la técnica de la
encuesta a los consumidores de pollos, instrumento con el cual se pudo conocer
que la empresa Nifio Richard no entrega el producto a domicilio, ni tampoco
efectia la publicidad ni la promocion necesaria para mantener competitivo el
negocio; también se identifico las oportunidades existentes en el mercado local
para captar una mayor porcion del mercado, porque el consumo de aves ha
crecido en el cantdén La Man4, esperandose una captacion del 8% de la demanda
igual a 42.167 pollos en pie con una expectativa de produccion de 37.107 pollos, a
través de la optimizacion de la distribucion del producto bajo el uso de la red
PERT y un plan de distribucion semanal, aplicando ademas un Plan de Marketing
que incluye la aplicacion de la técnica de las 4 P’s, con estrategias de producto,
precio, distribucion, promocion y publicidad, para mejorar la competitividad de la
empresa en el mercado. Nifio Richard tendr4 un incremento de sus ventas,
mientras que los resultados de los criterios financieros indican que el TIR
(43,70%), VAN ($171.747,45) coeficiente beneficio costo (2,05) es decir, que la
propuesta presenta factibilidad econdémica.

Palabras claves: Plan estratégico, Marketing, Distribucion, Pollos en Pie.
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THEME: “DESIGN OF A STRATEGIC MARKETING PLAN FOR
DISTRIBUTION OF CHICKEN POULTRY FROM “NINO RICHARD”
COMPANY IN LA MANA CANTON, COTOPAXI PROVINCE, PERIOD
2014 - 2018”.

Author: Fernanda Alvarez O.

ABSTRACT

The present study aimed to develop a Strategic Marketing Plan to optimize the
distribution of chicken poultry in “Nifio Richard” company La Mana canton,
Cotopaxi Province during the period 2014 - 2018, for which a non-experimental
design was used, with the use of inductive, analytic and synthetic methods,
besides the use of the technique of chicken customer survey, instrument with
which it was known that the “Niflo Richard” company does not deliver the
product at home nor made advertising or promotion required to keep the business
competitive; the opportunities are also identified in the local market to capture a
larger market share, because poultry consumption has grown at La Mana canton,
expected uptake of 8% of demand equal to 42,167 chicken with an expected
production of 37,107 chickens through optimization of the distribution of the
product by using the PERT network and a weekly distribution plan, also
implementing a marketing plan that includes the application of the technique of
the 4 P's, with strategies of product, price, distribution, promotion and
advertising, to enhance the competitiveness of the company in the market. Nifio
Richard Company will have an increase in sales, while the results of the financial
criteria indicate that the IRR (43.70%), NPV ($ 171,747.45) benefit cost ratio
(2.05), that is to say, that the proposal is feasible economically.

Keywords: Strategic Plan, Marketing, Distribution, Chicken.
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INTRODUCCION

La avicultura es una de las actividades mas importantes para la economia
nacional, generadora de muchos puestos de trabajo en los distintos sectores
geogréaficos del pais, especialmente en las areas rurales como es el caso de las
parroquias y recintos del canton La Mand, donde se practica la avicultura como

una tradicion.

La alta demanda de aves en la dieta diaria de las familias ecuatorianas y
lamanenses, es una de las principales oportunidades existente en el mercado,
debido a que es una fuente de proteinas, vitaminas y minerales, ademas de tener
un sabor delicioso que permite que su oferta se incremente paulatinamente con el

transcurrir del tiempo, acorde al crecimiento del consumo.

El principal problema que afecta a la distribucion de pollos en pié en la empresa
Avicola Nifio Richard, esta referido a la falta de un Plan Estratégico de Marketing
que permita distribuir el producto a domicilio de una manera eficiente, con una

atencion personalizada y cordial al cliente.

Por este motivo se planto el objetivo de realizar un Plan Estratégico de Marketing
para optimizar la distribucion de pollos en pie en la Empresa Avicola Nifio
Richard del Cantén La Man4, Provincia de Cotopaxi, Periodo 2014 — 2018.

La investigacion se fundamenta en el disefio no experimental para realizar un
analisis de datos reales, orientado a determinar recomendaciones para el disefio
de un Plan Estratégico de Marketing para optimizar la distribucion de pollos en
pie en la Empresa Avicola Nifio Richard, para el efecto se aplica la induccién, por
cuanto el resultado de la encuesta aplicadas a la muestra poblacion se pueden

generalizar para todos los consumidores del Canton La Mana.

El trabajo se ha dividido en tres capitulos que permiten el correcto desarrollo

cronoldgico del tema objeto de estudio.
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En el Capitulo | uno se describe con el marco téorico con el aporte de varios
autores sobre diferentes tematicas relacionadas al trabajo de investigacion, para el
disefio de un Plan Estratégico de Marketing para optimizar la distribuciéon de

pollos en pie en la Empresa Avicola Nifio Richard del cantén La Mana.

En el Capitulo Il, se realiza una breve caracterizacién de la Empresa Avicola
Nifio Richard del canton La Mana, el analisis e interpretacion de resultados de la
investigacion de campo a través de aplicacion de los intrumentos como son: la

encuesta, tabulacion de datos, su interpretacion.

En el Capitulo I11, se desarrolla la propuesta del disefio de un Plan Estratégico de
Marketing para optimizar la Distribucion de Pollos en pie en la Empresa Avicola
Nifio Richard del canton La Mana, donde se sefialan cada uno de los pasos:
Estados financieros, Canales de comercializacion, evaluacion de estados
financieros: TIR, VAN, recuperacion del capital, para luego efectuar las
conclusiones y las recomendaciones de la investigacion, presentando ademas, las
referencias bibliograficas y los anexos que sirven de apoyo adicional sobre los

aspectos tratados.
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CAPITULO |

1.1 Antecedentes Investigativos

Los antecedentes de la investigacion correspondientes al disefio de un Plan
Estratégico de Marketing para optimizar la distribucién de pollos en pie en la
Empresa Avicola Nifio Richard del Cantéon La Mana, Provincia de Cotopaxi,
Periodo 2011 — 2016.

1.1.1 Proyecto 1 “Plan estratégico para la crianza de pollos de engorde, en la
empresa Martinez y Hnos., del canton Babahoyo de la provincia de Los Rios,
afio 2008” (MARTINEZ Mera, Alfonso; 2008, p XVII).

La empresa Martinez y Hnos. que se dedicé a la venta de huevos desde el afio
2000, no conocia el nivel de satisfaccion del cliente, los clientes manifestaron que
la empresa nunca ha realizado publicidad ni promociones de su negocio, tampoco

sabian que queria dedicarse a la producciéon de pollos de engorde.

El Plan Estratégico para la creacion de una empresa que se dedique a la crianza de
pollos de engorde es factible, porque no requiere una inversion onerosa, porque se
puede utilizar el mismo personal y los mismos equipos utilizados en la produccién
de huevos, mediante esta actividad se genera mayor empleo, ingresos para el
erario nacional, competitividad de la empresa, mayor movimiento econémico, que

contribuye al desarrollo socio- econémico de la ciudad y la provincia.



1.1.2 Proyecto 2 “Plan estratégico para la venta de gallinas ponedoras en la
empresa El Bejucal, del canton Puebloviejo de la provincia de Los Rios, afio
2009” (CEREZO Maria; 2007, p xiii).

Se analiz6 el mercado del cantdon Puebloviejo, observandose que las
probabilidades de éxito de la venta de gallinas ponedoras en la localidad son altas,
debido a que no existen lugares cercanos donde se crien este tipo de aves, que
deben cumplir con un nivel excelente de calidad para satisfacer las necesidades de
los productores de huevos o de las familias campesinas que las adquieren para

hacer crias de pollitos en sus viviendas.

Las gallinas ponedoras son esenciales en la produccion avicola, porque su vida
atil debe ser muy prolongada, para que pueda generar un alto nivel de
productividad en la produccion de huevos, que representa actualmente el 25% del

PIB avicola.

Un plan estratégico contribuye a proporcionar las estrategias de Marketing
correspondientes para mejorar la competitividad de la empresa El Bejucal en el
mercado, ademas que permite conocer las debilidades y amenazas que afectan a la
organizacion, ademas de provechar las oportunidades y fortalezas que le

favorecen.

En conclusion la produccién avicola se nutrird con la producciéon y venta de
gallinas ponedoras, cuya demanda insatisfecha en el cantén Puebloviejo es alta y
que sirven tanto para los compradores empresariales como para los usuarios de

viviendas de la localidad.



1.2 Categorias Fundamentales.

A continuacion se presenta las Categorias Fundamentales:

GRAFICO 1
CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Plan Estratégico

Plan de Marketing

Distribucion

Avicultura



1.3 Marco Teérico

1.3.1 Administracion

La Administracion de Empresas es la coordinacion de las actividades de trabajo
de modo que se realicen de manera eficiente y eficaz con otras personas y a través
de ellas. (ROBBINS Stephen y COULTER Mary, 2007, p.10).

El trabajo de la administracion es darle sentido a las diversas situaciones que
enfrentan las organizaciones, tomar decisiones y formular planes de accion para
resolver problemas de la organizacion. (LAUDON K. & LAUDON J., 2008, p.
14).

Los estudios de la Administracion de Empresas, consideran que esta consiste en la
planeacion, coordinacion, direccion y control de los recursos, que deben conducir

al logro de las metas organizacionales.

1.3.1.1 Definicién

Todos los individuos tienen la responsabilidad de administrar un respectivo
sistema, suceda esto en el sector publico o privado, de produccién, comercio o
servicios, a nivel general, o en un area especifica, para llevar a cabo el proceso
administrativo, todos los administradores eficientes cuentan con cuatro conceptos
magicos funcionales que son: Planeacién, Organizacion, Direccion y Control.
(VELASQUEZ MASTRETA, Gustavo, 2007, p. 15).

La Administracion de Empresas es una disciplina que “procura darle un orden
l6gico y sistematizado, de manera consistente y constante a los negocios; las
organizaciones estan dirigidas y conformadas por personas responsables de
actividades que al cumplirlas eficientemente permiten alcanzar las metas”.
(REYES A., 2008, p. 45).



Se entiende por administracion de empresas a la disciplina que permite al director
planificar, ejecutar y controlar los resultados de lo que se ha llevado a cabo, con el
objeto de alcanzar las metas que se ha propuesto la organizacion, de la manera

mas eficiente posible.

1.3.1.2 Funcién

Las actividades comprendidas en la planificacion son: Pronosticos, determinacion
de objetivos, programacién, cronologia, presupuestos, procedimientos Yy
politicas”. “Las actividades comprendidas en la organizacion son: estructura de la

organizacion, delegacion y determinacién de relaciones o funciones.

Las actividades comprendidas en la orientacion directiva (o direccion) son:
formulacion de decisiones, comunicaciones, motivacion, seleccion del personal,
adiestramiento del personal”. “Las actividades comprendidas en el control son:
establecimiento de normas de actuacion, medida de actuacion, valoracion o
evaluacion de la actuacion y formulas para corregir la actuacion. (HEIZER, Jay&
RENDER, Barry, 2008, p. 22).

Las funciones que realiza la administracion de empresas son la planificacion,
organizacion, direccion y control de las actividades inherentes a la realizacion de
actividades dentro de las areas de la empresa, mediante las cuales se pretende

llegar a alcanzar las metas y objetivos planteados.

1.3.2 Administracién Estratégica

La Administracion Estratégica es un conjunto de decisiones y acciones
administrativas que determinan el rendimiento a largo plazo de una corporacion o
empresa. Incluye el anélisis ambiental (tanto externo como interno), la
formulacién de la estrategia (planificacién estratégica o a largo plazo),
implementacion de la estrategia, asi como la evaluacion y el control. (WHEELEN,
Thomas, HUNGER, J., 2007, p. 3).



La administracion estratégica de define como: Proceso de administracion que
entrafia que la organizacion prepare planes estratégicos y después actie conforme
aellos. (STONER. 2010. p. 112).

Mediante la administracion estratégica se planifica las estrategias que realizara la
empresa para maximizar el rendimiento ademas de permitir que se evallen y

controlen las actividades tanto del personal como de los procesos.

1.3.6 Proceso Administrativo

1.3.3.1 Planificacion

La planeacion financiera crea un “croquis” para el futuro de la compaiiia. La
planeacion es necesaria para (1) establecer las metas de la compafiia, (2) escoger
estrategias operativas y financieras, (3) pronosticar los resultados operativos y
usar estos pronosticos para monitorear y evaluar el desempefio, y (4) crear planes
de contingencia para enfrentar circunstancias imprevistas. (EMERY, D.;
FINNERTY, J. & STOWE, J., 2007, p. 78)

La planeacién consiste en fijar el curso concreto de accion que ha de seguirse,
estableciendo los principios que habran de orientarlo, la secuencia de operaciones
para realizarlo, y la determinacion de tiempos y nUmeros necesarios para su
realizacion. (VILLACIS Pepe, 2007, p. 15).

La planeacion de las actividades de una empresa, se realizan con el objeto de
establecer metas accesibles y seleccionar las estrategias mas adecuadas que
contribuyan a obtener los resultados esperados por la alta direccién de las

organizaciones.



1.3.3.2 Direccién

La Direccion es el aspecto interpersonal de la administracion por medio del cual
los subordinados pueden comprender y contribuir con efectividad y eficiencia al
logro de los objetivos de la empresa. Esta funcion es dificil porque el
administrador tiene que tratar con un complejo de fuerzas de las cuales no se
conoce lo suficiente y sobre muchas de las cuales no tiene control. (KOONTZ y
O’DONNELL, 2007, p. 21).

La direccidn sera eficiente en tanto se encamine hacia el logro de los objetivos
generales de la empresa. Asi mismo, establece que los objetivos de todos los
departamentos y secciones deberan relacionarse armoniosamente para lograr el
objetivo general. (BRAVO Robert, 2007, p. 202).

El proceso de la direccion es precisamente dirigir las actividades de la
organizacion con liderazgo para influir en el personal al logro de los objetivos y

metas propuestas.

1.3.3.3 Control

Control es enfrentar una situacion y manejarla con capacidad fisica y mental para
ejecutar procedimientos de acuerdo con los planes y politicas establecidos.
(ROSEMBERG, J, 2008, p. 96).

El proceso de evaluacion y control garantiza que una empresa logre lo que se
propuso llevar a cabo. Compara el rendimiento con los resultados deseados y
proporciona la retroalimentacion necesaria para que la administracion evale los
resultados y tome medidas correctivas, segun se requiera. (WHEELEN, T. &
HUNGER, J., 2007, p. 262).



El proceso de evaluacion y control permite a la direccion comparar los resultados
obtenidos con los esperados, para determinar el cumplimiento de los objetivos y

metas que formaron parte de la planificacion.

1.3.3.4 Ejecucién

La ejecucion sera eficiente en tanto se encamine hacia el logro de los objetivos
generales de la empresa. Asi mismo, establece que los objetivos de todos los
departamentos y secciones deberdn relacionarse armoniosamente para lograr el
objetivo general. (BRAVO Robert, 2007, p. 202).

La direccion es un factor de produccion y un recurso econémico. Es la
responsable de asegurar que el trabajo y el capital se utilizan eficazmente para
incrementar la productividad. A ella se debe mas de la mitad del incremento anual
de productividad. (HEIZER J. &RENDER Barry, 2007, p. 21).

Como la palabra lo dice, la ejecucion de las actividades es llevar a cabo el plan
propuesto y descrito en la fase de planificacion, cuya eficiencia dependera de los

resultados obtenidos.

1.3.4 Aspecto Organizacional

1.3.4.1 Filosofia Corporativa de la Organizacion

Es una construccion idea de dentro hacia fuera de la organizacién, independiente
del entorno externo, y estd compuesta por sus principios y valores
organizacionales y por los objetivos de su mision. “Ideologia” (del griego idea,
idea + logos, tratado) significa “la forma de pensar” que caracteriza a un
individuo, grupo de personas u organizaciones. La ideologia constituye un sistema
de ideas generales que es la base del comportamiento individual o colectivo. La
filosofia corporativa de una organizacion incluye sus principios y valores.
(CHIAVENATO, 1., 2010, Pég. 79).



La filosofia corporativa estd representada por los principales y valores de la
organizacion, que para el caso de la presente empresa, deben fundamentarse en el

servicio al cliente, la responsabilidad y honestidad, asi como el trabajo en equipo.

1.3.4.2 Vision

La vision ofrece lo que a la organizacién le gustaria llegar a ser. (WHEELEN,
Thomas, HUNGER, J. 2007, p. 12).

Es realizar el proceso de formular el futuro. Visualizar el futuro implica un
permanente examen de la organizacion frente a sus clientes, su competencia, su
propia cultura, y por sobre todo discernir entre lo que es hoy y aquello que desea
ser en el futuro, todo esto frente a su capacidades y oportunidades. Los aspectos a
revisar son; lo que la empresa aspira a ser y no lo que tiene que hacer, ;Qué tipo
de empresa queremos ser? ;En qué tipo de negocios debe entrar la empresa y
cuales deben ser los objetivos de rendimiento?.(LAUDON Kenneth. 2007, p. 63).

La vision es lo que la empresa se proyecta llegar a ser para lo cual toma en
consideracidn la situacion que desea alcanzar, el plazo debe considerarse de 2 a 3
afios y el periodo de tiempo en el que espera alcanzar su meta y objetivos

organizacionales.

1.3.4.3 Mision

La mision de una organizacion es el propdsito o razon de la existencia de ella.
Declara lo que la empresa proporciona a la sociedad, ya sea un servicio, como
limpieza doméstica, o un producto, como automoviles. Una declaracion de la
mision bien concebida define el propdsito exclusivo y fundamental que distingue
a una empresa de otras de su tipo e identifica el alcance de sus operaciones con
respecto a los productos que ofrece (incluyendo servicios) y los mercados que
sirve. (WHEELEN, Thomas, HUNGER, J. 2007, p. 12).



La mision define la interrelacion entre la organizacién y sus actores relevantes:
clientes, proveedores, comunidad, accionistas, medio ambiente, suele
denominarsele finalidad y es la concepcion implicita del por qué o razén de ser de
la Empresa; debe ser un compromiso compartido por todos en la organizacion;
debe ser precisa y factible. Una vez terminado el proceso sus resultados se
difunden a todas las areas de gestion para su analisis y contribuciones. Cada area
(en dependencia de la naturaleza de empresas) deberia a su vez generar su propia
Misidn, para que todos se dirijan hacia los mismos fines. (ROBBINS, Stephen.
2007, p. 142).

Para elaborar la mision la empresa debe considerarse aspectos importantes como
son: ¢Quiénes somos? ¢(Qué hacemos? ;Por qué lo hacemos? ;Para quienes
trabajamos?, en base a estas interrogantes se puede definir el propdsito de la

empresa.

1.3.5 Aspecto Funcional

1.3.5.1 Organigrama

El organigrama define como se dividen, agrupan y coordinan formalmente las
tareas laborales. Hay seis elementos fundamentales que los gerentes tienen que
considerar cuando disefian la organizacion de su empresa: especializacion laboral,
departamentalizacion, cadenas de mando, tramo de control, centralizacion y
descentralizacion y formalizacion. (ROBBINS, Stephen. 2007, p. 200).

Un organigrama es una estructura social formal, estable, que toma recursos del
entorno y los procesa para producir bienes y servicios. (LAUDON Kenneth, 2007,
p. 75).

Es necesario que se realice un organigrama en la empresa para designar funciones
a cada departamento y responsabilizar al personal por las actividades que realice

para cumplir los objetivos organizacionales.
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1.3.5.2 Manual de Funciones

Un manual es un libro que contiene lo mas sustancial de un tema, y en este
sentido, los manuales son vitales para incrementar y aprovechar el cimulo de
conocimientos y experiencias de personas y organizaciones...los manuales son
una de las herramientas mas eficaces para transmitir conocimientos y
experiencias, porque ellos documentan la tecnologia acumulada hasta ese
momento sobre un tema. (HAMILTON, A., 2007, p. 10).

El objetivo de los manuales es similar a alguien que trata de conservar en la
memoria todas las experiencias y los encuentros que tuviera con otra persona,
institucién, negocios o a lo largo de toda su vida. Es la memoria que guarda la
informacion y recuerdos acerca de nuestras vivencias. Disponer de este
conocimiento y poder actuar con base en él oportunamente, puede determinar el
éxito en los negocios. (SWIFT, R., 2007, p. 67).

Los manuales son utilizados como un medio de ayuda y orientacion para la
consecucion de las actividades diarias para conseguir la eficiencia en sus

funciones durante la vida de la empresa.

1.3.6 Planificacion

La planificacion es el proceso de estableces metas y elegir los medio para alcanzar
dichas metas; incluye elegir y fijar las misiones y objetivos de la
organizacion.(KOONTZ, Harold, 2007, p. 14).

La planificacién es la determinacion del rumbo hacia el que se dirige la
organizacion y los resultados que se pretende obtener mediante el analisis del
entorno vy la definicion de la estrategia para minimizar riesgos tendientes a lograr
la mision y visiobn organizacional con una mayor probabilidad del
éxito.(RAVASSA G; 2009, p 41)
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La planificacion es la etapa administrativa en la cual se formulan los objetivos y
se establecen las metas, cuyos resultados esperados conduzcan al éxito de las

operaciones del negocio.

1.3.6.1 Tipos de Planeacion

Planificacion Estratégica: Desarrollo de planes a largo plazo para administrar de
manera eficaz las oportunidades y amenazas ambientales con base en las
fortalezas y debilidades corporativas (FODA). Incluye la definicién de la mision
corporativa, la especificacion de los objetivos alcanzables, el desarrollo de
estrategias y el establecimiento de directrices de politica. (WHEELEN, Thomas,
HUNGER, J., 2007, p. 12).

Planificacion Operativa: Plan a corto plazo (menos de un afio) que se refiere a la
programacion de operaciones internas o procesos. (ROSENBERG, J. M., 2007, p.
308).

Existen dos tipos de planificacion la planificacion estratégica que se encarga de
disefiar y ejecutar planes que permitan administrar de manera eficaz los planes a
largo plazo y la planificacion operativa es la realizacion de planes a corto plazo

defiendo operaciones dentro de las departamentos de la empresa.

1.3.7 Planificacion estratégica

La Planificacion Estratégica es el desarrollo de planes a largo plazo para
administrar de manera eficaz las oportunidades y amenazas ambientales con base
en las fortalezas y debilidades corporativas (FODA). Incluye la definicién de la
mision corporativa, la especificacion de los objetivos alcanzables, el desarrollo de
estrategias y el establecimiento de directrices de politica. (WHEELEN Thomas &
HUNGER J., 2007, p. 12).
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Un plan estratégico es la implementacion de la estrategia, es decir, es el proceso
mediante el cual se analizan aspectos internos, el entorno organizacional, las
estrategias y politicas se ejecutan a través del desarrollo de programas,

presupuestos y procedimientos. (BLOOM Kaotler, 2009, p. 56).

Mediante el disefio de un plan estratégico se planifica las actividades en el largo
plazo, para aprovechar las oportunidades y fortalezas, mientras se enfrentan las
amenazas y debilidades de la organizacién, con estrategias competitivas, para

mejorar el posicionamiento de la organizacion en el mercado correspondiente.

1.3.7.1 Analisis FODA.

El analisis FODA es la descripcion de las fortalezas, oportunidades, amenazas y
debilidades que permitira contar con un diagndstico situacional que servird como
punto de partida para eliminar la mayor cantidad posible de riesgos internos y
externos”. (MINTZBERG, H., BRIAN Q., & VOYER, John., 2008, p. 150).

La matriz FODA o DAFO, es una metodologia administrativa y gerencial, que
analiza las caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y externas
(Amenazas y Oportunidades), para diagnosticar la situacion en que se encuentra
un determinado negocio, sintetizdndola en una matriz cuadrada. De modo que se
pueda proponer estrategias para enfrentar el futuro a corto, mediano y largo plazo.
(BOHLANDER, G.A. SHERMAN, S Snell, 2008,p. 171).

El anélisis FODA se realiza para analizar las fortalezas y debilidades de la
empresa ademdas de las oportunidades y amenazas de los competidores para

determinar riesgos internos y externos.
1.3.7.2 Factores Internos.
e Las fortalezas son la parte positiva de la organizacion, ya que son los

productos o servicios sobre los cuales se tiene control, estas se detectan sobre
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los resultados obtenidos gracias a la excelente gestion del talento humano.
Otra de las formas de detectar las fortalezas es a través de la evaluacion de los
resultados.

e Las debilidades son aquellas que afectan negativamente el desarrollo de la
empresa: entre las principales mencionaremos los problemas de liquidez,
rentabilidad por debajo del promedio del sector, falta de definicién en las
funciones, incapacidad para innovar, deficientes canales publicitarios,
deficiente direccién, maquinas o equipos obsoletos, mala imagen, dificultades
para incrementar la capacidad productiva, dificultades para mejorar la calidad
de los productos, objetivos poco claros, trabajadores poco motivados entre
otros. (THOMPSON& STRICKLAND, 2008, p. 114).

El “ambiente interno de una corporacion esta integrados por variables (fortalezas
y debilidades) que se encuentran dentro de la organizacion misma y que
generalmente no estan bajo el control a corto plazo de la administracion de alto
nivel”. (WHEELEN, Thomas, HUNGER, J., 2007,p. 11).

Los factores internos son las fortalezas y debilidades de la empresa. Las fortalezas
de la organizacion se analizan realizando la evaluacion de los resultados y las
debilidades son la falta de liquidez, baja rentabilidad, falta de definicion de
funciones al personal y los problemas que afectan a la comercializacion y

distribucion del producto.

1.3.7.3 Factores Externos.

e Las oportunidades son circunstancias o0 hechos presentes en el ambiente que a
veces representan una buena ocasion que la organizacion podria aprovechar
ya sea para desarrollarse ain mas o para resolver un problema. (Pag. 118).

e Las amenazas son las situaciones que pueden representar obstaculos para la
organizacion y que pueden hacer mas graves sus problemas internos.
(THOMPSON& STRICKLAND, 2008, p. 120).
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El “ambiente externo estd integrados por variables (oportunidades y amenazas)
que se encuentran fuera de la organizacion y que no estdn comunmente bajo el
control a corto plazo de la administracion de alto nivel”. (WHEELEN, Thomas,
HUNGER, J., 2007,p. 11).

El ambiente externo analiza las oportunidades y amenazas que se encuentran fuera
de la organizacion, mediante este analisis se puede resolver los problemas que se

puedan presentar a corto plazo.

1.3.8 Estrategia

La estrategia es el arte de dirigir recursos para la consecucion de objetivos
importantes para las  organizaciones  productivas. (THOMPSON&
STRICKLAND, 2008, p. 134).

Una estrategiaes un método de la organizacion para transformar recursos en
bienes y servicios. (HEIZER J. &RENDER Barry, 2007, p. 247).

La estrategia es un método para que la administracion pueda conseguir los
objetivos y metas planificadas inicialmente, ejecutando las acciones que
conduzcan al éxito de la organizacion o a la rectificacion oportuna en caso de ser

necesaria.

1.3.8.1 Diagndstico Estratégico Externo

Los cambios rapidos, profundos, y discontinuos que afectan a las personas, las
organizaciones y a la sociedad son producidos en general por la accion de muchos
agentes que forman, simultineamente, un campo de fuerzas cadticas y dinamica,
cuyas derivaciones son desconocidas e imprevista. Para hacer un diagnostico
externa, los directivos de las organizaciones deben seleccionar de entre infidelidad
de datos e informaciones aquellos que podrian ser relevantes y significativos, y

deben percibir, por medio de la reflexién y las motivaciones personales u
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organizacionales, lo que esta sucediendo en su derredor. Mirar mas alla de las
fronteras de la organizacion es fundamental. Para el éxito. Por ello es necesario
desarrollar una vision periférica que pueda descubrir horizontes y que permita
visualizar el mundo de los negocios con todas sus dimensiones y dinamismo.
(CHIAVENATO, 1., 2010, Pég. 85).

El diagndstico externo se basa en el estudio del mercado y de las variables que
intervienen en un entorno cualquiera, en este caso las estrategias se orientaran a
satisfacer las necesidades y expectativas del mercado, aquellas que la competencia

no las satisface adecuadamente.

1.3.8.2 Diagnodstico Estratégico Interno

El conocimiento estratégico se constituye a partir de dos vertientes. En la primera
la organizacién debe observar el mundo que la rodea, conocer el contexto, el
macro entorno en general y su sector de actividad en particular para hacer el
diagnostico estrateégico interno, a efecto de analizar sus tareas de potencialidad y

fortaleza, asi como también sus areas de oportunidad o debilidades.

El diagndstico estratégico de la organizacion, también llamado analisis
organizacional o auditoria interna, es una evaluacion de la competitividad de sus
principales areas de potencialidad, de los puntos fuertes que deben explotar con
mas intensidad, y de sus debilidades, o los puntos flacos que deben corregir.
(CHIAVENATO, I., 2010, P4ag. 105).

El diagndstico interno se basa en el estudio de las variables que se encuentran en
el interior de la empresa, como es el caso de los recursos humanos, la tecnologia,
infraestructura, la disponibilidad econdmica, cuyas debilidades se pretende

fortalecer, aprovechando las variables del ambiente externo.
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1.3.8.3 Construccién de Escenarios

En base al diagnostico estratégico, la organizacion adquiere el conocimiento
basico que necesita para entender y manejar debidamente las variables del entorno
y los factores organizacionales, El proceso de la planeacion estratégica se puede
entender como la respuesta global y medular que la organizacion presenta,
haciendo una de sus competencias o habilidades, frente al entorno. El
conocimiento y el diagnostico de las condiciones presentes del entorno externo e

interno de la organizacion no son suficientes.

También se debe combinar e integrar para saber que hay detras de ellos y cual sera
su posible evolucion, nada permanece estatico y el futuro nunca serd igual al
presente. Ademas, con el proposito de minimizar los riesgos inherentes a la toma
de decisiones, se deben definir las premisas, ponderar las eventuales
acontecimientos y visualizar las posibles consecuencias futuras por que la
planeacion estratégica se realiza con base en las decisiones de hoy que construiran
el mafiana. Tomar decisiones a partir de incertidumbres es una preocupacion
constante de los directivos de las organizaciones. Las técnicas prospectivas
contribuyen a disminuir los peligros relacionados con dichas incertidumbres y
también proporcionan una herramienta que facilita la definicion o el disefio de
estrategias en un mundo cada vez mas cambiante e incierto. (CHIAVENATO, 1.,
2010, Pég. 127).

Por lo general, los administradores se manejan bajo tres escenarios, el pesimista el
normal y el optimista. EI primero, es aquel donde se concentran todas las
eventualidades negativas del entorno, para conocer si a pesar de las adversidades
el proyecto puede tener éxito. El tercero es aquel donde las expectativas rebasan la
planificacién realizada, debido a ciertos acontecimientos externos que pueden
avalar el proyecto hacia un éxito mayor. En el segundo escenario lo proyectado es

mas o0 menos, lo que esperado por los directivos.
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1.3.8.4 Diseiio de la Estrategia

El Disefio de la Estrategia orientaran los objetivos, las estrategias y las acciones
organizacionales ante la necesidad de identificar, de la manera méas répida y
posible, las oportunidades y amenazas externas y de proyectar las fortalezas y las
debilidades internas de modo que aseguren la construccion de los compromisos
que la organizacion declara en su mision, siempre con su perspectiva de
superacion. (CHIAVENATO, 1., 2010, Pag. 155).

Estrategia de Crecimiento. — Cuando la organizacion dispone de recursos para
enfrentar diferentes situaciones del entorno de los negocios, deben definir
estrategias de cr5ecimientos fundadas en esos recursos. (CHIAVENATO, 1.,
2010, Pag. 168).

Ejecucionde la Estrategia. — Escomo poner en marcha la planeacion estratégica
se debe conseguir que funcione y dé resultados, mientras que las estrategias se
disefian en el nivel funcional y el tactico, la ejecucion corresponde por lo general
al nivel operacional que no siempre cuenta con informacion suficiente acerca de la
estrategia elegida ni tiene la debida participacion. (CHIAVENATO, I., 2010, Pag.
221).

Las estrategias que disefian los administradores pueden ser de crecimiento, de
desarrollo de producto, de desarrollo de mercado, entre las mas importantes, las
cuales se planifican, ejecutan y evallan, de acuerdo a la estrategia que

implementen los directivos de la organizacion.

1.3.8.5 La Propuesta del Valor

Todos los grupos de interés procuran maximizar el valor que reciben de su
relacion con una organizacion. Los grupos vivencia una expectativa de valor y
actdan en base en ella por ejemplo los clientes le compraran a la organizacion que

les proporcionan més valor, definido este como la diferencia entre valor total y el
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costo total por obtener el producto o servicio. El valor total para el cliente se
entiende como la suma de beneficios que espera recibir del uso de un producto
total o servicio, o de la aceptacion de un concepto. El costo total para el cliente se
entiende como todos los costos generales por evaluar, obtener, utilizar y descartar
el producto, servicio o concepto. Por otro lado, la organizacion debe tener una
idea de la evaluacién y el valor que merece su oferta en comparacion con la de
competidores. (CHIAVENATO, I., 2010, Pag. 82).

El valor afiadido es un concepto ideado por Michael Porter, para la creacion de
ventajas competitivas que permitan un crecimiento sostenido de la organizacion,

basado en la maximizacién de la satisfaccion de los clientes.

1.3.9 Proyecto

1.3.9.1 Concepto de Proyecto

Un proyecto es un conjunto de acciones no repetitivas, unicas, de duracion
determinada, formalmente organizadas y que utilizan recursos. (ARIAS E., 2010,
p. 63).

La coordinacion de un proyecto requiere la coordinacion en el tiempo de equipos,
proveedores, personas, tareas y dinero. Para realizar estas tareas, un proyecto se

puede dividir en las siguientes fases:

a) Fase de creacion y planificacion del proyecto.
b) Fase de seguimiento y control del proyecto.
¢) Fase de comunicacion del proyecto.” (RAMIREZ, T, 2011, p. 32).

Un proyecto es el detalle del plan de accion en un documento maestro, donde se

planifican las actividades, su duracién, los recursos humanos y materiales, asi

como el tiempo en que se pondran en marcha las tareas del proyecto.
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1.3.9.2 Importancia del Proyecto

Los proyectos son importantes, porque Se considera que un proyecto es una
solucién al planteamiento de un problema que tiende a resolver entre muchas
alguna necesidad del hombre, bajo esta perspectiva los proyectos de inversion se
describe como un plan al que si se le asigna determinado monto de capital y se le
proporciona insumos de varios tipos podra producir un bien o un servicio atil al

ser humano o a la sociedad en su conjunto.” (BRAVO Luis, 2009, p. 98).

La importancia de los proyectos se basa en el analisis de grupo multidisciplinario
esto estd en funcion del sin nimero de andlisis desde diferentes especialistas una
adecuada decision no puede ser tomada por enfoques limitados fundamentalmente
debido a la diversidad del requerimiento de un proyecto de inversion. Finalmente
se establece que la importancia de los proyectos y la inversion en estos es una
tarea especifica de una metodologia evaluativa. (TAMAYO, M., 2012, p. 102).

Los proyectos son importantes para la gestion administrativa de las empresas,
porque a través de ellos se planifican las soluciones a los problemas que se
identifican en las organizaciones, de manera que en la propuesta planteada se
puedan tomar las acciones correctivas, preventivas y el seguimiento necesario

para garantizar el éxito de la gestion directiva.

1.3.10 Programa

Un programa se refiere a un proyecto o planificacién ordenada de las distintas
partes o actividades que componen algo que se va a realizar. (KERLINGER,
2008, p. 102).

Un programa es una estructura para obtener objetivos més especificos que los del
plan y por lo tanto tiene mayor precision de las acciones y de los recursos para su
realizacion. Es el segundo nivel operativo de la planeacion en Trabajo Social.
(ARIAS, 2010, p. 87).
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Un programa se realiza para detallar un proyecto en bloques mas pequefios, pero
que deben guardar un orden secuencial y sistematico, para garantizar el éxito en la

ejecucion del mismo, es decir, el logro de los objetivos deseados.

1.3.11 Actividad

Una actividad es un conjunto de acciones planificadas llevadas a cado por
docentes y estudiantes, dentro o fuera del aula, de caracter individual o grupal,
que tienen como finalidad alcanzar los objetivos y finalidades de la ensefianza.
(RAMIREZ, T., 2011, p. 78).

Una actividad es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para cumplir las
metas de un programa o subprograma de operacion, que consiste en la ejecucion
de ciertos procesos o tareas (mediante la utilizacion de los recursos humanos,
materiales, técnicos, y financieros asignados a la actividad con un costo
determinado), y que queda a cargo de una entidad administrativa de nivel
intermedio o bajo. (BRAVO Luis, 2009, p. 102).

La actividad es la accion presupuestaria de minimo nivel e indivisible a los
propdsitos de la asignacion formal de recursos. Conjunto de operaciones o tareas
gue son ejecutadas por una persona o unidad administrativa como parte de una
funcién asignada.” (SIERRA BRAVO, R., 2009, p. 45).

Las actividades son las acciones en que se subdivide cada programa del proyecto,

las cuales indican los pasos secuenciales que permitiran alcanzar los objetivos y

ser eficiente al cumplir el tiempo programado de cada tarea.

1.3.12 Plan de Marketing

Un Plan de Marketing es la l6gica con que la empresa espera alcanzar sus

objetivos de Marketing y consiste en estrategias especificas para mercados meta,
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posicionamiento, la mezcla de marketing y los niveles de gastos en Marketing.
(KOTLER Philip & ARMSTRONG Gary, 2007, p. 44, 65).

Un Plan de Marketing es el proceso de crear y mantener una congruencia
estratégica entre las metas y capacidades de la organizacion y sus oportunidades
de Marketing cambiantes. (VACAR., 2007, p. 44).

El Plan de Marketing hace referencia a las estrategias especificas que decide la
empresa, para posicionarse en un determinado mercado, mediante el anélisis de
los principales factores de la mezcla de la mercadotecnia o P’s del Marketing, en
referencia a al producto, precio, plaza o canal de distribucion, promocién y

publicidad.

1.3.12.1 Producto

El producto debe describirse en forma detallada el producto o servicio y sus
especificaciones técnicas y de calidad. (FERNANDEZ, 2007, p. 35).

El producto es aquel que permite a los distintos grupos e individuos, la obtencion
de lo que necesitan y desean, para satisfacer sus necesidades a traves del
intercambio”. (GISPERT Carlos, 2008, p. 735).

El producto que se pretende comercializar es pollos en pie, el mismo que se
ofrecera al mercado para su atencion, adquisicion, uso o consumo y que pudiera

satisfacer un deseo o0 una necesidad.

1.3.12.2 Precio

Es la cantidad de dinero que se tendra que pagar para obtener el producto. La
funcion bésica que el precio desempefia en el desarrollo del proyecto de inversion
es como regulador de la produccion del uso de los recursos financieros, de la

distribucion y el consumo. (CORDOVA, 2007, p. 98)
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La determinacion del precio del producto puede hacerse de varias maneras. La
primera de ellas puede ser obtenida con base en un promedio de los precios de
productos similares en el mercado, el cual se puede determinar por medio de un
estudio detallado de la oferta del mercado, la otra forma es tratar de determinar
por diferentes formas cual es el precio que los potenciales consumidores estarian
dispuestos a pagar por el producto o servicio que se pretende introducir al
mercado. (FERNANDEZ, 2007, p.78).

El precio lo representa la cantidad de dinero que se puede cobra por un producto,
para obtener el precio de un producto se debe realizar un estudio de mercado
analizando demanda y oferta para determinar el valorque los consumidores dan a

cambio de los beneficios de tener el producto.

1.3.12.3 Plaza o Canal de Distribucién

El “canal de distribucion es la actividad que permite al productor hacer llegar un
bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar”. (BACA
URBINA, Gabriel, 2007, p. 57).

Es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y que participan en el
proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor o usuario
industrial. (KOTLER Philip y ARMSTRONG Gary, 2007, p. 399).

Hay canales directos e indirectos, por lo tanto mediante un analisis de mercado se
puede determinar qué tipo de distribucion le favorece a la organizacion puede
tener un canal indirecto, el cual puede ser supermercados o tiendas aunque

también se puede comercializa directamente al consumidor.
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1.2.12.4 Publicidad y Promocién.

El principal objetivo de la publicidad consiste en dar a conocer el servicio y
convencer al mercado meta para que lo adquieran, incluso antes de haberlo visto,
porque es requerido. (PALOMARES, Ricardo, 2008, p. 115).

El objetivo de la promocién de ventas es complementar y coordinar la publicidad
con la venta directa; ésta es una faceta cada vez mas importante dentro del
marketing”. (PALOMARES, Ricardo, 2008, p. 122).

La publicidad y promocion de la empresa es cualquier forma pagada mediante la
cual se da a conocer el producto que comercializa la empresa, para lo cual contrata

un patrocinador identificado.

1.3.13 Estudio de mercado

Consiste en planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del
tamafio, poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los
distribuidores y perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar a los
responsables de marketing a tomar decisiones y a controlar las acciones de

marketing en una situacion de mercado especifica.(BLOOM K, 2009, p. 90-92.)

El estudio de mercado tiene como finalidad medir el nimero de individuos,
empresas u otras entidades econdmicas que generan una demanda que justifique la
puesta en marcha de un determinado programa de produccién de bienes o
servicios, sus especificaciones y el precio que los consumidores estan dispuestos a
pagar.(MALHOTRA S; 2007, p. 120.)

El estudio de mercado tiene la finalidad de determinar que porcion de la poblacion

comprard un producto o servicio, para lo cual se considera variables como el

género, la edad, ubicacion y nivel de ingresos de la poblacion objetivo.
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1.3.13.1 Mercado Objetivo

El mercado es el area geografica en la cual concurren compradores y vendedores
de una mercancia para realizar transacciones comerciales: comprar y vender a un
precio determinado. (MENDEZ Silvestre, 2007, p. 123).

Grupo de personas mas 0 menos organizado en constante comunicacion, en
calidad de productores, intermediarios y consumidores, para realizar transacciones
comerciales. (SICKLE Van, ROGGE John, BENJAMIN Albert, 2007, p. 33).

Un mercado objetivo es el segmento del mercado al que un producto en particular
es dirigido, donde se define en términos de edad, género o variables
socioecondmicas. Un mercado objetico consiste en seleccionar un grupo de
clientes a lo que se le pretende ofrecer un producto en este caso es el mercado de

la distribucion de pollos en pie de la Empresa Avicola Nifio Richard.

1.3.13.2 Anélisis de la Demanda

Consiste en estudiar la evolucién historica y proyectada del requerimiento del
producto mediante la ayuda de estadisticas (ventas, produccion, compras,
inventarios, etcétera.), entrevistas, cuestionarios y otros. Los elementos basicos en
la determinacion de la demanda son los precios del producto, el ingreso y egreso
de los consumidores, el nimero de integrantes de cada sector de consumidores y
los precios de los productos complementarios o sustitutos. (CORDOVA, 2007, p.
112).

Es medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con
respecto a un bien o servicio, asi como determinar la posibilidad de participacion
del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda. La demanda es
funcidn de una serie de factores, como son la necesidad real que se tiene del bien
0 servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacion, y otros, por lo que en el

estudio habra que tomar en cuenta informacion proveniente de fuentes primarias y
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secundarias, de indicadores econometricos, etc. (BACA URBINA, Gabriel,
2007,p. 48).

Para analizar la demanda se mide las fuerzas del mercado como son las ventas,
produccion, compras e inventarios, con lo que se estudia la participacion del

producto en el mercado y la satisfaccion que le da dicho producto al cliente.

1.3.13.3 Analisis de la Oferta

Consiste en establecer el vinculo entre la demanda y la forma en que esta sera
cubierta por la produccion presente o futura de la imagen que se pretende
introducir al mercado. (CORDOVA 2007, p. 121)

Debera hacerse un analisis de la demanda total del producto en el mercado,
cuantificar la produccion total interna, asi como las importaciones y las
exportaciones de productos similares que representan la competencia del
proyecto, es necesario ademas localizar fisicamente a los productores y los
consumidores, asi como determinar cudles son sus estrategias de
comercializacién. (FERNANDEZ, 2007, p. 98)

Para analizar la oferta se establece una relacion entre la demanda que tendria la
distribucion de pollos en pie de la Empresa Avicola Nifio Richard y como se
cubrira dicha demanda, analizando la localizacion fisica tanto de productores y de

consumidores.

1.3.13.4 Comercializacién

Con el fin de identificar con algin grado de detalle de comercializacion seria
importante tener en cuenta el grado de concentracion geografico del mercado de
concentracion y descuentos, que son necesarios dar para la comercializacion del
producto, cudl seria el precio indicado para la comercializacion del producto o
servicio que politicas de ventas se debe establecer, es la diferencia entre el precio
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que paga el consumidor y el valor que recibe el productor o la empresa que presta
el servicio. (FLORES, 2007, p. 87).

La nocién de comercializacion tiene distintos usos segun el contexto. Es posible
asociar la comercializacion a la distribucion o logistica, que se encarga de hacer
llegar fisicamente el producto o servicio al consumidor final. El objetivo de la
comercializacidn, en este sentido, es ofrecer el producto en el lugar y momento en
que el consumidor desea adquirirlo. (IZQUIERDO, Fernando, 2009, p. 9).

Para llegar a comercializar los pollos en pie de la Empresa Avicola Nifio Richard
es necesario realizar un estudio de mercado estableciendo el precio indicado para

el producto y el mercado objetivo que actuara como consumidores.

1.3.13.5 Estrategias

La estrategia es el plan disefiado por la organizacion para alcanzar su meta. Cada
area funcional tiene su estrategia para cumplir su meta y ayudar a la organizacion
a alcanzar la meta global. Las estrategias sacan provecho de las oportunidades y
los recursos, neutralizan los peligros y evitan los puntos débiles. (HEIZER J.,
RENDER Barry, 2007, p. 35)

La estrategia de una corporacion es un plan maestro integral que establece la
manera en que lograra su misién y objetivos. Maximiza la ventaja competitiva.
(WHEELEN, Thomas, HUNGER, J., 2007, p. 12).

La estrategia tiene como finalidad la consecucion de las metas, fines y objetivos
de la empresa, por tanto se realiza la planificacion de las actividades necesarias
para llegar a incrementar las ventas de la empresa y ser competitivos en el

mercado.
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1.3.14 Distribucion

Puede definirse un canal de distribucion, como el camino o ruta que recorre un
producto desde su origen (fabricante), hasta su destino (consumidor). (VARGAS
Luis y RODRIGUEZ Natalia, 2007, p. 44).

El canal de distribucion es la actividad que permite al productor hacer llegar un
bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. (BACA
Gabriel, 2007, p. 57).

La distribucién implica el trayecto que recorre un bien o servicio desde que sale
de la fabrica, durante su transporte y despacho, hasta que es adquirido por el

consumidor final.

1.3.14.1 Canal directo de distribucién

El canal directo tiene cero etapas, e incluye la venta directa del productor al
consumidor. Esto puede incluir, por ejemplo, la venta casa a casapor lo tanto, el
canal directo es el mas corto entre el productor y el consumidor. (VARGAS Luis,
RODRIGUEZ Natalia, 2007, p. 46).

La estrategia de distribucion del canal de contacto directo es muy utilizada por los
artesanos (panificadores, madereros, constructores) y los productores de servicios,
los cuales ofrecen los mismos en el mercado, a través de Ilamadas telefonicas o
visitando al cliente en su domicilio. (CASTILLLO Jose, 2009, p. 28).

El canal directa es la distribucion directa del producto a quienes lo van a utilizar,

es decir que no existe intermediarios entre el productor y el consumidor.
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1.3.14.2 Canal indirecto de distribucion

En el caso de las elecciones posibles de abastecimiento y distribucion, los
consumidores seleccionan a los minoristas, o sea eligen a quienes comprar, los
minoristas eligen a los mayoristas y estos a los productos o fabricantes y
viceversa. O sea que el sistema continuo de distribucion es Productor — Mayorista
— Minorista — Consumidor...... aunque un canal indirecto puede obviar una de
estas etapas, siempre debera existir un intermediario entre el productor y el
consumidor final. (VARGAS Luis, RODRIGUEZ Natalia, 2007, p. 47)

Los canales indirectos estdn conformados por cualquier persona u organizacion
que sirve de enlace entre el productor y el consumidor final, para facilitar la
Ilegada de los bienes y servicios a la demanda objetivo. (ROBBINS Lionel, 2011,
p. 11).

Los canales de comercializacién indirecta es cuando existe un intermediario entre
el productor y el consumidor final, es decir el producto luego de salir de la

empresa pasan por un mayorista, minorista hasta llegar al consumidor.

1.3.14.3 Red PERT

Se puede llevar a cabo un andlisis de la red PERT de dos maneras diferentes,

como se cita a continuacion:

e Realice un analisis PERT mediante el uso de ponderaciones predeterminadas
para las estimaciones de duracion si cree que la duracion estimada prevista es
mas probable que las estimaciones optimistas y pesimistas, y considera que
estas dos Ultimas estimaciones son igual de probables.

e Cambie la forma en que Project pondera las estimaciones de duracion si cree
que las duraciones optimistas, esperadas o pesimistas que especifique tienen
probabilidades de cumplirse diferentes de las probabilidades predeterminadas
1 de 6,4 de 6y1de 6, respectivamente. (Grantlresson, 2009, p. 234).
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La red PERT es una técnica de programacion, evaluacion y revision de un
proyecto o programa, que permite minimizar el tiempo de recorrido de una

actividad, en este caso en la distribucion de un producto.

1.3.15 Avicultura: Pollos

La avicultura ha sido uno de los pilares sobre los que se ha basado el progreso de
muchas sociedades modernas. Tanto las gallinas como los pollos se han adaptado
muy bien a una produccion industrial que ha permitido producir grandes
cantidades de alimento a bajo costo. (SERRAHINA Lorenzo, 2008, p. 151).

La produccion y el procesamiento van de la mano cuando se trata de un producto
avicola destinado al consumo del hombre...Del mismo modo, un procesamiento
impecable no puede mejorar la calidad de un ave que fue inferior mientras
vivio...Las aves de primera calidad deben producirse y procesarse pensando en

todo momento en dicha calidad. (BATTAGLIA Richard, 2008, p. 534).

La avicultura es uno de los sectores productivos de mayor importancia para la
economia nacional, porque de ella dependen miles de hogares que se sirven de
ella como fuente de trabajo, pero también proporciona aves de corral de buena
calidad para la alimentacion de las familias ecuatorianas, en especial, los pollos de

engorde que son el principal producto de la actividad avicola.

1.3.15.1 Pollos de engorde

En el manejo integral de pollos de engorde, se debe considerar 4 pilares
fundamentales que se deben tener en cuenta en cualquier explotacién pecuaria
eficiente son: sanidad, genética, nutricién y manejo. Con lo que se espera obtener
aves de excelente calidad, es decir pollitos sanos, fuertes y vigorosos que
garanticen un peso adecuado de acuerdo a los parametros productivos para la raza,
junto con practicas sanitarias que disminuyan al maximo los riesgos de
enfermedades. (BATTAGLIA, Richard. 2008. p. 136).
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Para la crianza de pollos de engorde se debe mantener una infraestructura
adecuada, manejar controles de salubridad permanentes, la alimentacion de las
aves debe ser apropiada utilizando alimentos que nutran al pollo y que en su
crianza sean tratados bajo condiciones seguras para garantizar la venta de pollos

en excelentes condiciones.

1.3.16 Analisis financiero

Los Analisis Financieros nos muestran la situacion actual y la trayectoria historica
de la empresa, de esta manera podemos anticiparnos, iniciando acciones para
resolver problemas y tomar ventaja de las oportunidades. (ACOSTA Altamirano;
2008, p. 33).

Este analisis financiero es uno de los resultados la cual se determinan los
beneficios o pérdidas en los que se puede incurrir al pretender realizar una
inversion u alguna otro movimiento, en donde uno de sus objetivos es obtener
resultados que apoyen la toma de decisiones referente a las actividades de
inversion.(BLOOM Kotler, 2009, p. 70).

El analisis financiero es un método que se utiliza para la evaluacién de un
proyecto investigativo, de manera que se pueda determinar su viabilidad

economica.

1.3.16.1 Estados Financieros

El Balance General o Estado de Situacién Final expone la situacion econdmica
financiera de una empresa al inicio o al final de un ejercicio econémico, segun el
caso. Nos demuestra la situacion econdmica actual de la empresa; en la columna
del activo estaran los valores de las diferentes cuentas que posee la empresa.
(SARMIENTO, 2007, p. 212).
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El primero de los estados financieros béasicos es el Estado de Resultados. Dicho
estado financiero trata de determinar el monto por el cual los ingresos contables
superan a los gastos contables. Al remanente se llama resultado, el que puede ser
positivo 0 negativo, si es positivo se lo llama utilidad y si es negativo se lo
denomina pérdida. (GUAJARDO, 2007, p. 75).

Los estados financieros son un resumen de las operaciones que ha realizado la
empresa donde se establecen los ingresos y egresos teniendo como resultado la

utilidad neta de las actividades comerciales.

1.3.16.2 indices Financiero

Significa el porcentaje de utilidad antes de participacion e impuestos con relacion
al capital o patrimonio, es decir mide la rentabilidad de los fondos aportados por
los socios o accionistas. (BORJA, 2007, p. 111).

La rentabilidad es la relacion que existe entre la utilidad y la inversion necesaria
para lograrla, la rentabilidad mide la efectividad de la gerencia de una empresa
demostrada por las utilidades obtenidas de las ventas realizadas y la utilizacién de
las inversiones, dichas utilidades a su vez son la conclusion de una administracion
competente, una planeacion inteligente, reduccion integral de costos y gastos y en
general de la observancia de cualquier medida tendiente a la obtencion de
utilidades. (LOPEZ Carlos, 2008, p. 3).

Mediante los indices financieros se analizan los aspectos de los mercados

financieros, ademas se puede conocer la evolucidon de las finanzas de una empresa

para indicar al negociante la viabilidad de la inversion realizada.
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1.3.16.3 Valor Actual Neto.

Esta herramienta financiera, nos permite medir los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra la propuesta, con lo que podemos determinar, luego de
descontar el monto de los activos fijos cuanto quedard de ganancia.
(SARMIENTO, 2007, p. 215)

33



CAPITULO Il

ANALISIS DE LA INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

2.1 Breve Caracterizacion De La Empresa

La Empresa Avicola Nifio Richard, cuyo propietario es el Sr. Ricardo Urbina, fue
fundada en el afio 1995, siendo los pioneros de la crianza y distribucion de pollos
en el Canton La Man4, la cual se encuentra ubicada en las calles Benjamin Sarabia
y Pujili. A media cuadra de la Lubricadora Darecito. Su actividad principal es la
crianza y comercializacion de pollos en pie y procesados, representando el
producto en pie el 80% de las ventas, mientras que el procesado con el 20% de
estos productos.

La organizacién de la empresa estd formada por el Gerente, Administradora,
Contadora, Vendedor y 4 trabajadores en el area operativa, siendo la estructura

organizacional.

El principal proveedor de la empresa es Agripac, quien suministra pollos bb,
balanceados, vacunas, entre otros suministros e insumos para la crianza y

distribucién del producto.

Una de las principales competencias son los competidores directos, que son
pequefias empresas que se dedican a la crianza y comercializacion de pollos en pie
y procesado, teniendo como punto de venta los mercados de la localidad,

pequefios negocios de viveres de primera necesidad.
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La empresa tiene 50 clientes mayoristas que son distribuidores de pollos en pie, y

175 clientes minoristas que llevan el producto.

El principal problema que afecta a la distribucion de pollos en pié en la empresa
Avicola Nifio Richard, estd referido a la falta de estrategias de Marketing de

manera eficiente, con una atencién personalizada y cordial al cliente.

Si no se aplica estrategias y técnicas adecuadas para la distribucion de los pollos
en pié, seguira disminuyendo el nivel de satisfaccion de los clientes, lo que
generard un mayor nivel de reduccién de las ventas, lo que a su vez disminuira la

competitividad de la organizacion.

Por tal motivo, la presente investigacion tiene el propdsito de llevar a cabo un
plan estratégico de Marketing que promovera estrategias competitivas, que
permitan a los clientes maximizar su nivel de satisfaccion, a la vez que mejorara la

competitividad de la empresa.

Al alcanzar cumplir con el presente trabajo investigativo se beneficiaran
directamente a los clientes y a la propia empresa, e inclusive a los trabajadores

que mantendran sus puestos de trabajo.

2.1.1 Andlisis e Interpretacion de los resultados de la Investigacion

de Campo

El andlisis de investigacion esta basado es resultados reales, obtenidos por medio
de cuestionarios al personal que elaboramos en dicha empresa, como son:
personal administrativo y operativo, quienes aportan con la informacion para

realizar el trabajo de investigacion.
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2.3Disefio Metodoldgico

2.3.1 Tipo de Investigacion

Exploratoria. — En la presente investigacion se utilizo la investigacion de tipo
exploratoria en la cual permite incrementar la familiaridad del investigador con el
fendmeno que se va a investigar, que es la distribucion de pollos de engorde y

aclarar conceptos para el disefio del plan estratégico.

Descriptiva. — Se utiliza la investigacion descriptiva para describir con detalles las
caracteristicas de la distribucién de pollos en pie, en la empresa Avicola Nifio
Richard, caracterizando al personal que labora en esta organizacion, asi como a

sus clientes y a los procesos de distribucion del producto principal.

Correlacion.- La correlacion es aquella que relaciona dos variables, una
independiente y otra dependiente que varia en funcion de la primera en mencion;
en este caso, se expresa la relacion entre las variables “Plan Estratégico de
Marketing”, y la variable dependiente concerniente a la “distribucion de pollos

en pié”.

2.3.2 Metodologia

Se ha realizado el presente trabajo investigativo, mediante un disefio
metodoldgico no experimental, que permite la recopilacion de la informacion
mediante teécnicas e instrumentos de investigacion que involucran a directivos y

trabajadores de la organizacion, asi como los clientes de pollos en pié.

A través del analisis detallado con la metodologia no experimental, se busca
determinar la factibilidad de establecer un Plan Estratégico de Marketing para la
distribucién de pollos en pié y asi brindar un producto de calidad en el mercado de

la localidad.
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2.4 Métodos, Técnicas a ser Empleadas

2.4.1 Método

Deduccion. — La deduccion se utiliza cuando se generaliza la problematica
correspondiente a la distribucion de pollos en pié en la empresa Avicola Nifio
Richard, para luego proceder al analisis del problema a través de los resultados
obtenidos de cada pregunta de la encuesta aplicada a los clientes y personal de la

empresa.

Induccion. — Para llevar a cabo el presente trabajo investigativo, se utilizara el
método inductivo, a través de la generalizacion de los resultados de la encuesta
que sera aplicada a los clientes de la empresa Avicola Nifio Richard y al personal

de la organizacion.

Analisis. — El analisis de las encuestas aplicadas a los clientes y al personal de la
empresa Avicola Nifio Richard, se realizd para conocer las causas y consecuencias
de los problemas que se han identificado en la distribucion de pollos en pié y que

sirven para la elaboracién del plan estratégico propuesto.

Sintesis. — Una vez que se han analizado e interpretado los resultados de la
encuesta se procede a la emision de las conclusiones y recomendaciones del

proyecto de investigacion.

2.4.2 Técnicas

Observacion. — Mediante la técnica de la observacion se podran verificar
directamente las fallas en los procesos de distribucion de pollos en pié, para
determinar en qué medida las mismas afectan el nivel de satisfaccion de los
clientes y conocer la necesidad de elaboracion de un plan estratégico en la

empresa Avicola Nifio Richard.
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Encuesta. — La encuesta tiene el objetivo de conocer el nivel de satisfaccion de
los clientes por los procesos de distribucion de pollos en pié, y el criterio de los
directivos y trabajadores de la organizacion para el disefio de un plan estratégico

de Marketing que contribuya a fortalecer la distribucién del producto.
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

CUADRO 1

VARIABLES DIMENSION |SUBDIMENSION INDICADORES INSTRUMENTOS
Andlisis PEST
Analisis externo Matriz de 5 fuerzas
) competitivas/Porter
ANALISIS Andlisis de demanda | ENCUESTA
FODA y oferta
Andlisis de
Plan Anélisis interno capacidades internas
Estratégico de Matriz FODA
Marketmgf, Marca, logotipo vy
La planeacion eslogan
estratégica es el Producto Ciclo de vida del
proceso de crear y roducto
mantener una P
congruencia Precio Fijacion de precio
estratégica  entre Tivo de canal
las.  metas vy PLAN DE P ENCUESTA
capac!dadgs de la| MARKETING Plaza o Distribucion | Plan de distribucion
organizacion y sus
oportunidades de Red PERT
Marketing L
cambiantes. Publicidad o Campafia publicitaria
Promocion Camparia de
promociones
Organismo de
ASPECTO Organigrama Funciones y .
FUNCIONAL Estructural. OBSERVACION
Manual de funciones | Aplicacién
Distribucion Mercado objetivo Tamafio del mercado
de PO.II(?S en Analisis de la Segmento del ENCUESTA
Pie: ICOMERCIALIZ | demanda mercado
Puede definirse un ACION
canal de Competidores locales
distribucién, como Andlisis de la oferta
el camino o ruta Producto sustituto
que recorren I.OS Costos del Plan de TIR
pollos  en PIE, Marketing -
desde su origen ANALISIS VAN OBSERVACION
(productor), hasta
su destino FINANCIERO Estado de ﬂUjO de

(consumidor).

Estados financieros

caja

Estado Perdidas y
Ganancia

Elaborado por: Fernanda Liseth Alvarez Ortega.
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2.4.3 Posibles Alternativas de Interpretacion de los Resultados

La interpretacion de los resultados se realizard mediante los procedimientos de las
estadisticas descriptivas, para lo cual se toma el soporte informatico de Microsoft
Excel, utilizando cuadros y graficos de pastel, con los cuales se obtiene
resultados porcentuales que sirven para la comprobacion de las preguntas
cientifica.

2.5 Muestra y Poblacién
2.5.1 Poblacion o Universo

La poblacion a utilizarse en la presente investigacion de estudio estara
conformada por los 225 clientes de la empresa Avicola Nifio Richard y 8
trabajadores de la empresa, que incluyen directivos como el Gerente, la

Administradora, la Contadora, 1 vendedor y 4 operadores.

CUADRO 2
POBLACION POR ESTRATO
ESTRATO POBLACION
Clientes 225
TOTAL 225

Fuente: INEC, proyeccion de poblacion, afio 2010 y CNA
Realizado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

2.5.2 Tamario de la muestra

N
n =
(E)3(N-1)+1
Donde:
N= Poblacion

n=Tamafo de la muestra
E=Error (0.05)
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Desarrollo:

225
n =
(0.05)2(225-1)+1
225
n =
(0.0025)(224)+1
225
n =
1,5625

n = 144 El resultado de la muestra es 144 clientes, ademas de 8 trabajadores de la

empresa Nifio Richard.
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2.6 RESULTADOS CUADROS Y GRAFICAS

2.6.1 Encuesta aplicada al personal de la Empresa Avicola Nifio Richard en el

Cantén La Man4, Provincia de Cotopaxi

1. ¢Conoce usted las funciones que desempefia dentro de la empresa?

CUADRO 3
FUNCIONES QUE DESEMPENA A LA EMPRESA
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Si 2 25%
No 6 75%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 2
FUNCIONES DE LA EMPRESA

| Si

No

75%_/

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — El 75% desconoce sus funciones dentro de la empres
y el 25% indica que conoce sus funciones. Los trabajadores desconocen sus
funciones dentro de la empresa, debido a que no se realizado la planificacion
respectiva de las actividades que debe realizar cada empleado, por lo que todos

realizan las mismas actividades y no existe coordinacion de funciones.

42



2. ¢Considera que durante el ultimo afio las ventas de la empresa se han

incremento o disminuido?

CUADRO 4
DISMINUCION O INCREMENTO DE LAS VENTAS

Indicador Frecuencia | Porcentaje

Disminuido 5 62%
Incrementado 3 38%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 3
DISMINUCION O INCREMENTO DE LAS VENTAS

38%\ B Disminuido

Incrementado

62%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — El 62% sefiala que las ventas de la empresa han
disminuido y el 38% indican que se han incrementado. La venta de pollo en pié ha
disminuido ya que los clientes acuden a solicitar los pollos en otras avicolas, los
motivos podrian ser falta de atencion recibida, mala calidad del pollo, precio
elevado, por lo que se debe realizar una planificacién de marketing analizar estos
factores y establecer un disefio que favorezca a la empresa y pueda incrementar

Sus ventas.
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3. ¢la Empresa ha recibido sugerencias por parte de sus clientes?

CUADRO 5
SUGERENCIAS RECIBIDOPOR LOS CLIENTES
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Siempre 1 12%
A veces 4 50%
Nunca 3 38%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 4
SUGERENCIAS RECIBIDO POR LOS CLIENTES

12%

Siempre
38%

M A veces

Nunca

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — El 50% indica que a veces han recibido quejas por
parte de los clientes, el 38% sefiala que nunca han recibido quejas y el 12% sefala
que siempre reciben quejas de los clientes. Estos resultados corroboran lo
sefialado en la pregunta anterior las ventas se han disminuido por la insatisfaccion
de los clientes ya que esta demostrado que existen continuas quejas por el servicio

de la avicola.

44



4. ¢Lassugerencias emitidas por sus clientes han sido considerado?

CUADRO 6
SUGERENCIAS DE CLIENTES HA SIDO CONSIDERADO
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Si 1 12%
No 7 88%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 5
SUGERENCIAS DEL CLIENTE HA SIDO CONSIDERADO

12%

y

Si

H No

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — ElI 88% sefiala que no se ha realizado la
retroalimentacion del cliente y el 12% indica que si ha realizado
retroalimentacion. Segun los resultados no se ha realizado retroalimentacion del
cliente por lo que se desconoce las razones que crean la insatisfaccion y es el

motivo de la disminucion de las ventas.
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5. ¢Haexistido carencia del inventario de mercaderia?

CUADRO 7
CARENCIA DE INVENTARIO DE MERCADERIA

Indicador Frecuencia | Porcentaje

Siempre 2 25%
A veces 5 62%
Nunca 1 13%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

GRAFICO 6
CARENCIA DE INVENTARIO DE MERCADERIA

13% 25%

~

—

/ Nunca
62%

B Siempre

A veces

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — El 62% sefiala que a veces ha habido faltante de
pollo en pié para la venta, el 25% indica que siempre ha existido faltante de pollo
y el 13% sefiala que nunca ha habido faltante de pollo en pié. En la avicola existe
faltante de pollo en pié con frecuencia, razén por la cual se puede determinar que
la insatisfaccion del cliente que ha causado la disminucién en las ventas se deberia

a este motivo.
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6. ¢La Empresa cuenta con el servicio de entrega o domicilio para sus

clientes?

CUADRO 8
ENTREGA DE POLLO EN PIE A DOMICILIO
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Si 1 12%
No 7 88%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 7
ENTREGA DE POLLO EN PIE A DOMICILIO

12%

B Si

No

88% __—

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Analisis e Interpretacion. — EI 88% indica que no entrega el pollo en pié a
domicilio y el 12% sefiala que si se lo entrega a domicilio. Se entrega el pollo en
pié en el domicilio solo a los clientes frecuentes y leales que por diversos motivos

no pueden acercarse hasta las instalaciones de la avicola.
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7. ¢La Empresa Nifio Richard ha invertido en publicidad de sus productos?

CUADRO 9
PUBLICIDAD DE LOS POLLOS EN PIE
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Siempre 0 0%
A veces 2 25%
Nunca 6 75%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 8
PROPAGANDA DE LOS POLLOS EN PIE

0%

Siempre

M A veces

M Nunca
75%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — EI 75% indica que nunca se ha realizado publicidad
de los pollos en pié y el 25% sefiala que a veces ha realizado publicidad de los
pollos en pié. En la avicola no se realiza publicidad sobre la venta de pollo en pié,
esta podria ser una razon pata que las ventas disminuyan ya que no se da a

conocer la empresa y el producto que ofrece.
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8. ¢La Empresa brinda promociones en las ventas de sus productos?

CUADRO 10
PROMOCIONES DE LOS POLLOS EN PIE
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Siempre 0 0%
A veces 1 12%
Nunca 7 88%
Total 8 100%
Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
GRAFICO 9
PROMOCIONES DE LOS POLLOS EN PIE
12%
0%
B Siempre
A veces
B Nunca
88%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — El 88% sefiala que no realiza promocién de los
pollos en pié y el 12% sefiala que a veces realiza promociones. Las promociones
son un medio para incentivar a los clientes a la compra del producto, lo que podria
ayudar a que los clientes vuelvan a interesarse por adquirir los pollos conociendo

que obtendran un beneficio adicional por el mismo precio a pagar.
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9. (Esta de acuerdo que la Empresa Nifio Richard efectué estrategia para

mejorar la distribucion de pollos en pie mediante un Plan de Marketing?

CUADRO 11
ESTA DE ACUERDO QUE EFECTUE ESTRATEGIA EN LA EMPRESA
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Si 7 87%
No 1 13%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

GRAFICO 10
ESTA DE ACUERDO QUE EFECTUE ESTRATEGIA EN LA EMPRESA

13%
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No

87%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — El 87% estd de acuerdocon la creacion de un plan
estratégico para la distribucién de pollos en pié en la avicola y el 13% no esta de
acuerdo. Los empleados consideran que si se crea un plan estratégico para la
distribucion de pollos ya que son multiples los benéficos que esto presentaria para
la empresa, el principal seria que las ventas incrementen y el cliente sienta

satisfaccion al momento de adquirir el producto.
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10. ¢Qué beneficios obtendria la empresa con un Plan Estratégico para la

distribucién de pollos en pié?

CUADRO 12
BENEFICIOS DE UN PLAN ESTRATEGICO DE DISTRIBUCION
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Aumentar las ventas 3 37%
Satisfacer en mayor grado al cliente 3 38%
Incrementar fuentes de empleo 2 25%
Total 8 100%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 11
BENEFICIOS DE UN PLAN ESTRATEGICO DE DISTRIBUCION

25%
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grado al cliente

Incrementar fuentes de
empleo

38%

Fuente: Personal que labora en la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Analisis e Interpretacién. — El 38% indica que con un plan estratégico de
distribucion se lograra satisfacer en mayor grado al cliente, el 37% sefiala que se
logrard aumentar las ventas y el 25% considera que se incrementara fuentes de
empleo. El plan estratégico que se pretende disefiar para la avicola tendr4 como
consecuencia resultados positivos tanto para la empresa como para los clientes,

generando incremento en las ventas y satisfaccion al consumidor.
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2.6.2 Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Avicola Nifio

Richard en el canton la mana, provincia de Cotopaxi

1. ¢Compra pollos en pié?

CUADRO 13
COMPRA POLLOS EN PIE
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Si 144 100%
No 0 0%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

GRAFICO 12
COMPRA POLLOSEN PIE
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100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — Los encuestados en su totalidad son compradores de
pollo en pié en la avicola, por lo que se determina que son clientes frecuentes y
conocen la calidad del servicio, asi como del producto que la avicola distribuye a

sus clientes.
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2. ¢Con gué frecuencia compra pollos en pié?

CUADRO 14
FRECUENCIA DE COMPRA DE POLLO EN PIE

Indicador Frecuencia | Porcentaje

Diariamente 43 30%
Semanal 67 46%
Quincenal 27 19%
Mensual 7 5%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 13

FRECUENCIA DE COMPRA DE POLLO EN PIE
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — El 46% compra pollos en pié semanalmente, el 30%

compra pollos diariamente, el 19% compra pollos cada quince dias y el 5% los

compra mensualmente. La frecuencia con que los clientes compran pollos en pié

es diaria, semanal, quincenal y mensual, dependiendo de sus necesidades y la

actividad que realicen con el producto.




3. ¢Los pollos comprado por usted son para consumo o venta?

CUADRO 15
DESTINO DE LA COMPRA
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Consumo 87 60%
Venta al por menor 57 40%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 14
DESTINO DE LA COMPRA
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — EI 60% compra los pollos en pié para consumo y el
40% los compra los pollo en pié para venderlos al por menor. Los clientes
compran el pollo en pié para el consumo diariamente en sus comidas, ademas
existen clientes que los compran para venderlos al por menor, o lo compran para

expenderlos en restaurantes.
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4. ¢Qué eslo que mas le llama la atencién al adquirir pollos en pié?

CUADRO 16
MOTIVO PARA ADQUIRIR POLLOS EN PIE
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Tamafo 57 40%
Precio 68 47%
Calidad 19 13%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 15
MOTIVO PARA ADQUIRIR POLLOS EN PIE
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Andlisis e Interpretacion. — El 47% indica que compra pollos en pié por su
precio, el 40% lo compra por su tamafio y el 13% prefiere adquirir pollos en pié
por la calidad del pollo. Los factores determinantes para los clientes al momento
de comprar pollos en pié son el precio, tamafio y calidad del pollo, por lo que el
plan estratégico de marketing para la distribucion de pollos en la avicola debe
considerar estos tres aspectos claves para el incremento de las ventas en la

empresa.
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5. ¢Como califica la distribucion de pollos de la Avicola Nifio Richard?

CUADRO 17
CALIFICACION A LA DISTIBUCION DE POLLOS
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Excelente 5 3%
Bueno 38 26%
Regular 89 62%
Malo 12 8%
Total 144 100%
Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
GRAFICO 16
CALIFICACION A LA DISTIBUCION DE POLLOS
H Bueno
® Malo
Regular
® Excelente

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — ElI 62% le otorga una calificacion de regular a la
distribucién de pollos en pié que le otorga la Empresa Avicola Nifio Richard, el
26% la califica como buena, el 8% lo califica como malo y el 4% califica la
distribucién como excelente. La actual distribucion de pollos que realiza la
avicola es calificada como regular, ya que crea un nivel de insatisfaccion en los

compradores.
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6. ¢Por qué considera que la distribucién de la Avicola Nifio Richard es

regular?
CUADRO 18
DISTRIBUCION ES REGULAR

Indicador Frecuencia | Porcentaje

Tarda en la entrega 103 72%
El pollo estd en mal estado 41 28%
No se cuenta con el personal 0 0
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 17
DISTRIBUCION ES REGULAR
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Analisis e Interpretacion. — El 72% indica que la distribucion de pollos en pié en
la Empresa Avicola Nifio Richard es lenta y el 28% sefiala que la distribucion es
rapida. La distribucion de los pollos es lenta segun lo indicado por los clientes,
por lo que se puede determinar que la demora en la atencion y en la distribucién

causa insatisfaccion en los clientes.
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7. ¢Ha comprado pollos en pié en otra distribuidora de pollos?

CUADRO 19
COMPRADO POLLOS EN PIE EN OTRA DISTRIBUIDORA
Indicador Frecuencia | Porcentaje
Si 98 68%
No 46 32%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 18
HA COMPRADO POLLOS EN PIE EN OTRA DISTRIBUIDORA

32%
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — ElI 68% ha comprado pollos en pié en otra
distribuidora de pollos y el 32% dice que no ha comprado en otra distribuidora de
pollos. En la avicola frecuentemente ha existido falta de pollos por lo que los

clientes han presentado sus quejas y han acudido a comprar en otras avicolas del

sector.
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8. ¢Cudl es la empresa distribuidora de pollos en pié, donde también ha

comprado pollos?

CUADRO 20
DISTRIBUIDORA DE POLLO DONDE COMPRO

Indicador Frecuencia | Porcentaje

La Fiesta 32 22%
El Dorado 28 19%
Su Granja 17 12%
Pollo Rey 21 15%
Nuevo Moral 23 16%
Granja Nachita 23 16%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 19
DISTRIBUIDORA DE POLLO DONDE COMPRO
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Analisis e Interpretacion. — El 22% indica que ha comprado pollos en la avicola
La Fiesta, el 19% ha comprado en la avicola El Dorado, el 12% a comprado en La
avicola Su Granja, el 15% ha comprado en la avicola Pollo Rey, el 23% ha
comprado en la avicola Nuevo Moral, y el 23% de los clientes a comprado en la
avicola Nachita puesta en ocasiones no ha encontrado pollo en la avicola Nifio
Richard o a su vez a existido demora y ha provocado que prefieran a la

competencia a comprar pollo.
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9. ¢Por qué medio ha obtenido informacion sobre el Avicola Nifio Richard?

CUADRO 21
MEDIOS QUE OBTUVO INFORMACION POR LA AVICOLA

Indicador Frecuencia | Porcentaje

Medios de comunicacion (radio) 5 4%
Letreros y vallas publicitarias 6 4%
Internet y redes sociales 0 0%
Nunca 133 92%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

GRAFICO 20
MEDIOS QUE OBTENIDO INFORMACION POR LA AVICOLA
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Analisis e Interpretacion. — EI 92% indica que nunca ha escuchado publicidad
sobre pollos, el 4% ha escuchado publicidad en medios de comunicacion y el 4%
ha visto publicidad de pollos en letreros. Actualmente no se realiza publicidad de
la avicola, por lo que no se da a conocer el producto y puede ser uno de los
factores que han ocasionado la disminucion de las ventas, pero mediante el pal de
marketing para la distribucion del producto se espera cambiar esto y conseguir

incrementar las ventas.

60



10. ¢Ha recibido alguna promocion de las distribuidoras de pollos en pié?

CUADRO 22
PROMOCIONES EN LAS DISTRIBUIDORAS DE POLLOS

Indicador Frecuencia | Porcentaje

Si 8 6%
No 136 94%
Total 144 100%

Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

GRAFICO 21
PROMOCIONES EN LAS DISTRIBUIDORAS DE POLLOS
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Fuente: Clientes de la empresa Avicola Nifio Richard.

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Andlisis e Interpretacion. — EI 94% sefiala que no ha recibido promociones en
las distribuidoras de pollos en pié y el 6% indica que si ha revivido promociones.
A través de las promociones se consigue motivar a los clientes a la compra del
producto incrementando clientela, en el disefio del plan de marketing para la
distribucion se debe hacer constar la importancia de las promociones y que la

avicola de in inventivo para la compra de pollos a sus clientes.
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2.7 Conclusiones.

Las conclusiones que se obtuvieron de la investigacion de campo, fueron las

siguientes:

e El principal problema que tiene la empresa Nifio Richard es que no ha

realizado un Plan Estratégico para mejorar los niveles de competitividad.

e Los resultados de la encuesta aplicada a los potenciales consumidores de
pollo en pié, han evidenciado un nivel de consumo aceptable en la poblacion,

del canton La Mana.

e El diagndstico de la empresa indico que la avicola Nifio Richard no entrega
los pollos a domicilio, ni tampoco realiza la publicidad y promocion necesaria

para mantener competitivo el negocio

e El nivel de satisfaccion de los clientes de la empresa Nifio Richard es bajo,
siendo las causas principales la falta de pollos o las demoras frecuentes para
recibir su mercaderia, motivo por el cual algunos de ellos han tomado la

decision de cambiar de proveedor.
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2.8 Recomendaciones.

Las recomendaciones que se sugirieron a la empresa Nifio Richard, fueron las

siguientes:

e Aprovechar la alta demanda de consumidores de pollo en pié que fue

evidenciada en la poblacion del canton La Mana.

e Se recomienda a la empresa Nifio Richard, que realice un Plan Estratégico
para mejorar los niveles de competitividad de la organizacion en el mercado

local.

e Entre las principales estrategias que debe adoptar la empresa Nifio Richard,
son: entrega de pollos a domicilio, ademas de la publicidad y promocion

necesaria para mantener competitivo el negocio.
e Mejorar la capacidad de respuesta a los usuarios para mejorar la

comercializacion de pollos en pié, y lograr maximizar el nivel de satisfaccion

de los clientes.
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2.9 Disefio de la Propuesta.

2.9.1 Datos Informativos.

e Estudio: Plan Estratégico de Marketing para la Distribucion de Pollos en Pie
de la Empresa Avicola Nifio Richard en el canton La Man4, Provincia de
Cotopaxi, Periodo 2014 — 2018.

e Empresa: Avicola Nifio Richard.

e Consumidores: Poblacion del canton La Mang, consumidora de pollos en
pié.

e Ubicacion: provincia de Cotopaxi, canton La Mana, calle Benjamin Sarabia

e Autora: Fernanda Alvarez.

2.9.2 Justificacion.

El Interés por investigar, se origina a partir de la necesidad de aprovechar la alta
demanda de consumidores de pollo en pié que fue evidenciada en la poblacion del

canton La Mana.

La novedad cientifica la constituye el planteamiento de un Plan de Marketing
utilizando los métodos de distribucion adecuados para promover una mayor

competitividad de la empresa.

La metodologia empleada para la elaboracién de la propuesta consiste en la
aplicacion de un programa que contenga el andlisis del ambiente externo e interno
de la organizacién, con uso de la matriz FODA vy la elaboracion de estrategias del
Marketing para alcanzar el objetivo de mejorar la distribucién de pollos en la

empresa, para beneficio de la comunidad de clientes.

La propuesta es factible debido a que se observé la predisposicion de las

autoridades de la empresa y del personal de la organizacion para aplicar las
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estrategias de Marketing, para aumentar las ventas de pollo y mantener sus
puestos de trabajo, ademas que existe una demanda considerable que permite
garantizar la existencia de una demanda aceptable que es favorable para la

propuesta.

Ademas la empresa cuenta con algunos de los recursos para la puesta en marcha
de la propuesta, sin embargo serd necesaria la inversion de un vehiculo y de

diversos utensilios para la puesta en marcha del proyecto.

Las limitaciones de la propuesta estan referidas a los factores ambientales que
pueden afectar el éxito en la produccion de pollos, debido a las enfermedades que

lo pueden aquejar.

Los beneficiarios de la propuesta seran los clientes que contaran con un producto
sano y saludable, apto para el consumo, asi como para los distribuidores que
tendran mayor oferta para satisfacer sus necesidades y la de sus consumidores,
también seran beneficiarios los trabajadores de la organizacién que aspiran a
mantener sus puestos de trabajo y los directivos que pueden proteger sus
inversiones, porque las estrategias de Marketing en la empresa Nifio Richard, para

mejorar el nivel de competitividad del negocio.

2.9.3 Objetivo

2.9.3.1 Objetivo General
Elaborar un Plan Estratégico de Marketing para la Distribucion de Pollos en Pie

de la Empresa Avicola Nifio Richard en el cantdn La Man4, provincia de
Cotopaxi, Periodo 2014 — 2018.

65



2.9.3.2 Objetivos Especificos

e Efectuar un estudio de mercado para determinar la demanda insatisfecha de
los productos.

e Elaborar el analisis FODA, matriz de cinco fueras de Porter, analisis PEST,
para identificar las oportunidades para el desarrollo de la organizacion.

e Elaborar estrategias de mercado con base en las cuatro P, para mejorar la
cobertura del mercado y favorecer la captacion de la demanda.

e Evaluar la propuesta mediante criterios financieros para determinar la

factibilidad econdmica de la inversion.

2.9.4 Descripcion de la Propuesta

Como parte de la propuesta se realizara un estudio de mercado y econémico,
aplicando las técnicas del analisis FODA, matriz de cinco fueras de Porter,
analisis PEST.

El Plan Estratégica constara de la aplicacion de un analisis FODA, donde se aplica
un analisis de la demanda y de la oferta, del cual se obtiene la demanda
insatisfecha, sequido de la aplicacion del analisis PEST y la matriz de cinco
fuerzas competitivas de Porter y de un estudio econdmico donde se evaluaran los

criterios financieros.
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CAPITULO I1I

APLICACION DE LA PROPUESTA

3.1 Antecedentes

El diagndstico indicé que la Empresa Nifio Richard no entrega los pollos a
domicilio, ni tampoco realiza la publicidad y promocion necesaria para mantener
competitivo el negocio, ademas existen muchas competencias en la ciudad como
es La Fiesta, EI Dorado, Su Grana, Pollo Rey lo que ha incidido para obtener un
bajo nivel de satisfaccion de los clientes, por esta razon se ha podido apreciar una

paulatina reduccion de los niveles de comercializacion de pollo en pié.

Por ello se recomendd a la Empresa Nifio Richard, aprovechar la alta demanda de
consumidores de pollo en pie que fue evidenciada en la poblacion del cantén La
Mand, mediante un Plan Estratégico para mejorar los niveles de competitividad de

la organizacion en el mercado local.
Entre las principales estrategias que debe adoptar la Empresa Nifio Richard, se

citan la entrega de pollos a domicilio, ademas de la publicidad y promocion

necesaria para mantener competitivo el negocio.

3.1.1 Mision

La mision de la Empresa Nifio Richard es ofrecer pollos en pié criados con altos
estandares de calidad, para satisfacer las necesidades de consumo de pollos en la

dieta de la poblacién local y regional.
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3.1.2 Visién

La vision de la Empresa Nifio Richard es alcanzar el liderato en la crianza y
comercializacion de pollos, a nivel local y captar el mercado de la region litoral

con base en la calidad del producto y del servicio.

3.1.3 Objetivo

Satisfacer las necesidades de los clientes con base en la calidad en la produccién
Avicola y la comercializacion de pollos al por mayor a los comerciantes

minoristas para que a su vez lo expendan al consumidor final a precios accesibles.

3.1.4 Valores Organizacionales.

Los valores organizacionales que rigen el accionar de la empresa Nifio Richard,

son los siguientes:

e Orientacion al cliente.
Para el personal que forma parte de la empresa Nifio Richard, los clientes son las
personas mas importantes del negocio, a quien se deben satisfacer sus necesidades
y expectativas de manera eficiente.

e Integridad y confianza.
El personal de la empresa Nifio Richard trabaja aplicando los valores de la

responsabilidad, honestidad y lealtad en el trabajo, generando un clima de

integridad y confianza.

68



e Etica.

La empresa Nifio Richard trabaja respetando las normas éticas en la crianza de

pollos.

e Trabajo en equipo.

El trabajo en equipo es una de las estrategias que permite el logro de los objetivos

organizacionales.
¢ Responsabilidad social y proteccion ambiental.
La empresa Nifio Richard trabaja responsablemente con el medio ambiente,

manteniendo sistemas de reciclaje y promoviendo la toma de conciencia

ambiental en sus trabajadores.

3.1.5 Factores Geograficos
La empresa Nifio Richard se encuentra ubicado en el canton La Mana de la
provincia del Cotopaxi, ocupando un &rea de 225 m? (15 m 15 m), donde se
encuentran los galpones y la bodega, mientras que en un altillo se ubica el area

administrativa.

En el siguiente grafico se presenta la ubicacion geografica de la empresa Nifio
Richard.

69



GRAFICO 22
UBICACION DE LA EMPRESA.
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Ademas del cantén La Mana, la Empresa tiene la visién de ingresar a otros
mercados como los cantones aledafios de Valencia, Quevedo, Buena Fé, entre
otros que tienen una gran cantidad de habitantes que también consumen pollos en
su dieta periddica.
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3.2 Plan Estratégico para la Empresa Nifio Richard (Analisis
FODA)
3.2.1 Ambiente Externo

Se considera conveniente el uso de las herramientas del analisis PEST y las cinco

fuerzas competitivas de Porter, para evaluar el ambiente externo.

3.2.1.1 Analisis PEST

A continuacion se describen cada uno de los ambientes:

3.2.1.1.1 Ambiente Politico.

Legislacion nacional de Asociaciones. — La legislacion que regula las
Asociaciones paso a ser responsabilidad del MIES, quien establece los mandatos
para este tipo de organizaciones sociales en la Ley de Economia Popular y

Solidaria, representando ello una oportunidad para el proyecto.

Apoyo a la produccién. — Las politicas estatales que favorecen el apoyo a la
produccion, también favorecen al proyecto y son una oportunidad latente, que

debe ser aprovechada.

3.2.1.1.2 Ambiente Econémico.

Tasas de interés. — Las tasas de interés bancarias fluctian entre el 14% al 16%,
siendo altas para la inversién, en especial, cuando se requieren créditos a largo
plazo, donde el cliente termina pagando hasta el doble del valor solicitado en

calidad de crédito, lo que representa una amenaza para el proyecto.

Inflacion. —La inflacidn de precios es otra de las amenazas para cualquier tipo de
proyecto, en especial, en el sector Avicola que experimento un alza de precios

correspondiente al 4% en el altimo afio.
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3.2.1.1.3 Ambiente Social.

Propensién al consumo. —El consumo de pollo y de pato en el cantén La Mana,

estan arraigados, lo que es una oportunidad latente para la puesta en marcha del

proyecto.

Tamafo del mercado. —Los resultados del estudio de mercado que evidencian

una demanda insatisfecha considerable de pollos en pié en el cantdon La Man4, son

favorables para el proyecto.

3.2.1.1.3.1 Demanda.

La demanda se refiere al consumo de pollos, representada por los compradores o

consumidores finales del producto, a cambio de un precio determinado segun las

condiciones de cada mercado.

Demanda actual. — Para calcular la demanda se tom6é como referencia los

resultados de la pregunta 2 aplicada en la encuesta, con los siguientes resultados:

CUADRO 23
FRECUENCIA DE CONSUMO ANUAL DE POLLOS

Descripcion | Frecuencia en personas | Dias/afio | Frecuencia en tiempo
Diariamente 43 365 15.695
Semanal 67 52 3.484
Quincenal 27 24 648
Mensual 7 12 84

Total 144 19.911

Fuente: Encuestas, pregunta No. 5.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

La frecuencia en tiempo de consumo de pollos, se calcula mediante la operacion

que se detalla:
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Frecuencia de tiempo
Frecuencia de personas

Frecuencia anual de consumo de pollos=

19.911

Frecuencia anual de consumo de pollos= 124

Frecuencia anual de consumo de pollos = 138,27pollos al afio por persona

El célculo de la demanda de pollos se opera de la siguiente manera:

e Demanda anual de pollos por cliente = Frecuencia anual de consumo x
cantidad de clientes
e Demanda anual de pollos por cliente = 138,2759 pollos al afio x 225clientes

e Demanda anual de pollos por cliente = 31.111pollos por cliente.

Mediante estos calculos se obtuvo la demanda anual de pollos, igual a 31.111

pollos, por cada cliente.

Para conocer el consumo de pollos por familias del cantén La Mana, se realiza el

siguiente célculo:

e Demanda anual de pollos por familias = Frecuencia anual de consumo x
familias que consumen pollos (INEC, Censo de Poblacién, 2010)

e Demanda anual de pollos por familias = 138,27 pollos al afio x 7.036familias

e Demanda anual de pollos por familias =972.874 pollos anuales por

familias.

Se obtuvo la demanda anual de pollos, igual a 972.874 unidades, lo cual

representa la oportunidad del proyecto.

La demanda histérica de pollos en el cantén La Mana, se detalla en el siguiente

cuadro:
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CUADRO 24
DEMANDA HISTORICA DE POLLOS EN EL CANTON LA MANA.

Afo Demanda Y (Unidades)
2009 898.785
2010 916.761
2011 935.096
2012 953.798
2013 972.874
Totales 4.677.312

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Con esta informacion se calcula la proyeccion de la demanda de pollos en el
canton La Mana.

Proyeccion de la demanda. — La demanda proyectada mediante el método de

interpolacion de polinomios se detalla en el siguiente cuadro:
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CUADRO 25
PROYECCION DE LA DEMANDA DE POLLOS EN PIE. BAJO EL
METODO DE INTERPOLACION DE POLINOMIOS.

Afio X | DemandayY (Un) | X* | X* XY XY
2009 -2 898.785 4 | 16 | -1.797.570 3.595.139
2010 -1 916.761 1 1 -916.761 916.761
2011 0 935.096 0 0 0 0
2012 1 953.798 1 1 953.798 953.798
2013 2 972.874 4 | 16 1.945.747 3.891.494
Totales | 0 4.677.312 10 | 34 185.215 9.357.192

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

a=3IXTY - IXPEX?Y a=(34) (4.677.312) - (10) (9.357.192) =  65.456.699  935.095,70
mEX* - (EX?)? 5 (34) - (10)? 70
b= XY/ X? b=185.215/10 = 18.521,47
c=m3 X?Y-=XZY ¢ =5(9.357.192)- (10)(4,677.312) = 12.836 183,37
m3 X* - (2 X?)? 5 (34) - (10)? 70
a= 935.095,70
b= 18.521,47
c= 183,37

e Formula de interpolacion lineal: Y = a + bx + cx®
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CUADRO 26
PRONOSTICO DE LA DEMANDA.

Afios A B C X | Y Demanda Un Prondstico
2014 | 935.095,70 | 18.521,47 | 183,37 | 3 992.310

2015 | 935.095,70 | 18.521,47 | 183,37 | 4 1.012.116

2016 | 935.095,70 | 18.521,47 | 183,37 | 5 1.032.287

2017 | 935.095,70 | 18.521,47 | 183,37 | 6 1.052.826

2018 | 935.095,70 | 18.521,47 | 183,37 | 7 1.073.731

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

La demanda de pollos para el afio 2014 alcanzarg 992.310 unidades

GRAFICO 23
PRONOSTICO DE LA DEMANDA DE POLLOS EN UNIDADES.
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Fuente: Cuadro de demanda proyectada.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

A través del método de interpolacion de polinomios se pronosticé que la demanda

de pollos en pié en el afio 2014 seré de 992.310 unidades.

76




3.2.1.1.3.2 Oferta.

La oferta de pollos en pie esta comprendida por los vendedores de este tipo de
productos y entre ellos en el canton La Mana tenemos los siguientes: La Fiesta, Su
Granja, El Dorado, Pollo Rey, quienes lo venden a un precio determinado segun

las condiciones del mercado.

Oferta historica y actual. — La oferta de pollos en el cantén La Mana se calcula

mediante la siguiente operacion:

e Oferta del canton La Mana = Produccion de pollos a nivel nacional x %
Cotopaxi x % de La Mana

e Oferta del canton La Mana = 26.000.000 x 7% x 25% valores obtenido por
MAGAG.

e Oferta = 455.000pollos en el cantén La Mana

En el siguiente cuadro se presenta el detalle de la oferta histérica de pollos.

CUADRO 27
OFERTA HISTORICA DE POLLOS EN EL CANTON LA MANA.
ARos Oferta’Y (Unidades)
2009 416.262
2010 425.626
2011 435.200
2012 444.990
2013 455.000

Fuente: Banco Central del Ecuador y Censo Agricola.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Mediante esta informacion se calcula la proyeccion de la oferta de pollos en el

canton La Mana.
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Proyeccion de la oferta. — La oferta de pollos se pronosticara mediante el método

de interpolacidn de polinomios, que se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO 28
OFERTA DE POLLOS, PROYECTADA BAJO EL METODO DE
INTERPOLACION DE POLINOMIOS.

Afio | X | Oferta¥Y (Un.) X? X* XY XY
2009 | -2 416.262 4 16 -832.524 1.665.048
2010 | -1 425.626 1 1 -425.626 425.626
2011 | O 435.200 0 0 0 0
2012 | 1 444.990 1 1 444.990 444.990
2013 | 2 455.000 4 16 910.000 1.820.000
Totales | 0 2.177.078 10 34 96.840 4.355.664

Fuente: Cuadro de oferta historica del producto.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

a=3XTY - IXZEXPY

a=(34)(2.177.078) - (10) (4.355.664) =

mEX* - (EX?)?

b= XY/TX?

c=mx X?Y- XY
mz X*- (2 X?)?

a=
b=
c=

b=96.840/10 =

¢ = 5(4.355.664)- (10)(2.177.078) =

5 (34) - (10)?

435.200,21
9.684,01
107,70

5 (34) - (10)?

7.539

30.464.015 435.200,21
70

9.684,01

107,70

La ecuacion del método de interpolacién lineal es la siguiente: Y = a + bx + cx?
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CUADRO 29
PRONOSTICO DE LA OFERTA DE POLLOS EN KG.

Afos a b C X Y Oferta Un. Proyeccion
2014 | 435.200,21 | 9.684,01 | 107,70 3 465.222
2015 | 435.200,21 | 9.684,01 | 107,70 4 475.659
2016 | 435.200,21 | 9.684,01 | 107,70 5) 486.313
2017 | 435.200,21 | 9.684,01 | 107,70 6 497.182
2018 | 435.200,21 | 9.684,01 | 107,70 7 508.266

Fuente: Cuadro de oferta historica del producto.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

GRAFICO 24
PRONOSTICO DE LA OFERTA DE POLLOS.
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Fuente: Cuadro de oferta historica del producto.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

La oferta pronosticada de pollos para el afio 2014 serd 465.222 unidades.
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3.2.1.1.3.3 Calculo de la demanda insatisfecha y demanda a captar.

La demanda insatisfecha es igual a la demanda del producto menos la oferta del

mismo, como se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO 30
DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA DE POLLOS

Ao Demanda Un Oferta Un. Demanda insatisfecha Un.
2014 992.310 465.222 527.089
2015 1.012.116 475.659 536.456
2016 1.032.287 486.313 545.975
2017 1.052.826 497.182 555.644
2018 1.073.731 508.266 565.466

Fuente: Cuadros de proyeccion de la demanda y de la oferta.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

La demanda insatisfecha de pollos en el afio 2014 serd de 527.089 unidades, para

el afio 2015 se incrementara a 536.456 unidades y para el afio 2016 serd 545.975

unidades, para los cinco primeros afios de implementacién del proyecto se espera

captar el 8% de la demanda insatisfecha por cada afio, esto se detalla en el

siguiente cuadro:
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CUADRO 31

DEMANDA A CAPTAR DE POLLOS EN PIE.

Afo | Demanda insatisfecha % a captar Demanda a captar en
en pollos conserva pollos pollos

2014 527.089 8% 42.167

2015 536.456 8% 42.916

2016 545.975 8% 43.678

2017 555.644 8% 44.452

2018 565.466 8% 45.237

Fuente: Cuadro de demanda insatisfecha.

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

Se estima captar el 8% de la demanda insatisfecha de pollos en pie que asciende a

42.167 unidades, para el primer afio de la puesta en marcha del proyecto.

CUADRO 32

VOLUMEN DE PRODUCCION ESPERADO: POLLOS EN PIE.

Afio | Demanda a captar % ocupacion de Produccion esperada de
pollos en pie capacidad de la pollos en pie
planta
2014 42.167 88,00% 37.107
2015 42.916 90,55% 38.861
2016 43.678 93,18% 40.699
2017 44.452 95,89% 42.625
2018 45.237 98,69% 44.645

Fuente: Cuadro de demanda insatisfecha.

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth

La capacidad de la planta que se espera ocupar es 88% durante el primer afio,

90,55% en el segundo afio, 93,18% en el tercer afo, esperando producir en el

primer afio, 37.107 pollos en pie.
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3.2.1.1.4 Ambiente Tecnoldgico.

Nivel de tecnologia usada. —La tecnologia ha evolucionado en el sector de la
crianza de pollos, favoreciendo al proyecto, porque le permite reducir el nivel de
mortalidad de pollitos.

e Bebedero

e Comederos

e Instalaciones eléctricas
o (Gavetas

e Balanza electronica

e La&mparas reflectoras

e Estanterias

Barreras de entrada y de salida. —EI proyecto requiere maquinaria especializada
y una inversion considerable, que representan barreras de salida y de entrada

respectivamente y son una amenaza latente para el proyecto.

Las barreras para la distribucion conciernen a la falta de un vehiculo y de un
método adecuado para realizar la distribucion de pollos en pié en el domicilio de
los clientes, en un tiempo 6ptimo.

3.2.1.2 Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter.

Poder de negociacion del proveedor. — Los proveedores de los avicultores seran
las empresas que comercializan balanceados de Agripac, vacunas y accesorios

para la crianza de los pollos, todos ellos proveedores reconocidos.

Poder de negociacion del cliente. — El alta demanda insatisfecha de clientes que

desean adquirir pollos, representan la principal oportunidad para el proyecto.

82



Productos sustitutos. —La produccion avicola es la principal fuente de

alimentacién en el pais, no solo en el cantén La Man4, a pesar que sus sustitutos

como la carne vacuna, porcina y de otros tipos, es una amenaza latente, sin

embargo, la carne de aves es la de mayor demanda a nivel local.

Competidores nuevos. —Los competidores nuevos son aquellos que colocan sus

puestos en el mercado local, representando una leve amenaza para el presente

proyecto.

Competidores actuales. —Los competidores actuales, son las empresas que se

dedican a la crianza y comercializacién de pollos en pié como son: la fiesta el

dorado, su granja, quienes son la principal amenaza, para el proyecto.

GRAFICO 25

MATRIZ DE CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER.
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Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
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3.2.2 Ambiente Interno

Los factores internos se refieren al talento humano, direccidn, capacidad

financiera, factores competitivos y tecnologia requerida.

3.2.2.1 Capacidad de Talento Humano.

La empresa Nifio Richard cuenta con personal capacitado conocedor de la crianza

y comercializacion de aves.

3.2.2.2 Capacidad Directiva.

La direccion del proyecto debera tener capacidad suficiente para abastecer las

necesidades de materiales, suministros e insumos para la crianza de pollos.

Los pollos en pié pueden ser distribuidos a través de canales que se dediquen a la
venta de este tipo de producto en el cantdbn La Mand, o comercializarlo

directamente al consumidor final.

3.2.2.3 Capacidad Financiera.

El financiamiento del proyecto se lo debe realizar a través de la Corporacion
Financiera Nacional (CFN), porque es la institucion financiera que registra las
menores tasas de crédito, porque la empresa dispone de un capital propio,

producto de los ingresos mensuales que obtiene.

3.2.2.4 Capacidad Competitiva.

Los pollos en pié son una fuente importante para la alimentacién de la poblacion

lamanense, representando ello la principal fortaleza del proyecto.
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Marketing. —La difusion publicitaria y los vehiculos promocionales seran las
principales estrategias para el proyecto, la cual servira para que la empresa pueda

comercializar pollos en pié a la poblacion local.

3.2.2.5 Capacidad tecnoldgica.

Ubicacion de la infraestructura. — El cantén La Mana pertenece a la provincia
del Cotopaxi, la empresa Nifio Richard esta ubicada en la localidad lamanense,

por lo que este factor es una fortaleza organizacional.
Tecnologia. — La tecnologia con que cuenta la empresa Nifio Richard, es eléctrica,

los equipos son de mediana capacidad y serviran para solventar las necesidades de

la demanda cantonal y local.

3.2.3 Matriz FODA

Se evaluara la matriz de factores internos, con la calificacion de O para las

debilidades y 1 para las fortalezas:

CUADRO 33
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS.

Fortalezas Peso | Calificacion | Ponderado
e Talento humano 15 10 150
e Abastecimiento 10 10 100
e Distribucién 10 7 70
e Composicion del producto 15 10 150
e Ubicaciodn de la infraestructura 10 10 100
e Tecnologia 10 10 100
Debilidades
e Financiamiento 15 3 45
e  Marketing 15 3 45
Total 100 760

Fuente: Andlisis de factores internos y externos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
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El ambiente interno ha obtenido un 70% de probabilidad de éxito, porque las

fortalezas son superiores a las debilidades detectadas.

Se evaluara la matriz de factores externos, con la calificacion de 0 para las

amenazas y 1 para las oportunidades:

CUADRO 34
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS.

Ambientes Peso | Calificacion | Ponderado
Oportunidades
e Legislacion de Asociaciones 5 10 50
e Promocion a la inversion 5 10 50
e Tamafio del mercado 15 10 150
e  Propension al consumo 10 10 100
e Nivel de tecnologia usada 10 8 80
e  Poder de negociacion del proveedor 5 10 50
e Poder de negociacion del cliente 10 10 100
Amenazas
e Tasas de interés 10 4 40
e Inflacidn de precios 5 4 20
e Barreras de entrada y de salida 5 4 20
e  Productos sustitutos 5 4 20
e  Competidores nuevos 5 4 20
e Rivalidad entre competidores 10 4 40
Total 100 740

Fuente: Andlisis de factores internos y externos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El ambiente externo ha obtenido un 60% de probabilidad de éxito, porque las

oportunidades son superiores a las amenazas detectadas:

Con este andlisis se procede a elaborar la matriz FODA, mediante el detalle del

siguiente cuadro:
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CUADRO 35
MATRIZ FODA.

Oportunidades

Legislacion de la
produccién  (COP  ClI,
articulo 4 literal I: Zonas
especiales de desarrollo
econémico, ZEDES)

Tamafio del
crecimiento

mercado en

Propensién al consumo
Poder de negociacion de
proveedores

Poder de negociacion del
cliente

Amenazas

Tasas de interés

Inflacion

Barreras de entrada y de
salida

Poder de negociacién del
proveedor

Productos sustitutos como
las carnes rojas que compiten
con el pollo

Competidores nuevos
Competidores actuales
establecidos en La Mana

Fortalezas

Talento humano con
experiencia
Abastecimiento de
materias primas
Composicién del
producto  con alta
calidad proteinica

Buena ubicacién de la
infraestructura
Tecnologia adecuada

Estrategias FO

Investigacion del mercado
para determinar la
demanda insatisfecha de
pollos en pié.

Estrategias FA

Estrategias organizacionales.

Debilidades

Distribucién demorada a
los canales de
comercializacion
Finanzas (No contar con
recursos financieros
propios)

Marketing (No haber
realizado un plan de

Marketing)

Estrategias DO

Estrategias logisticas para
mejorar la distribucion de
los pollos en pie y pelados
a los clientes, a través de la
adquisicion de un vehiculo
y la planificacion de la
distribucion

Estrategias DA

Financiamiento a través de
CFN
4 P’s del Marketing.

Fuente: Analisis de factores internos y externos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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3.3 Politicas Estratégicas

Del andlisis FODA se desprenden las siguientes estrategias que permitiran

aprovechar las oportunidades presentes en el entorno.

Estrategia FO: Investigacion del mercado para determinar la demanda

insatisfecha de pollos en la localidad.

e Estrategia FA: Estrategias organizacionales que fomenten el mejoramiento

del nivel de satisfaccion de los clientes.

e Estrategia DO: Estrategias logisticas para mejorar la distribucion de los
pollos en pie y pelados a los clientes, a través de la adquisicion de un vehiculo

y la planificacion de la distribucion.

e Estrategia DA: 4 P’s del Marketing y consecucion del Financiamiento a

través de la Corporacién Financiera Nacional (CFN).

Entre las principales fortalezas de la empresa Nifio Richard, se citan al talento
humano que es conocedor de la actividad de crianza y procesamiento de pollos en
pié, ademas que los pollos son alimentos de gran consumo en la poblacion local y

cantonal.

Las principales debilidades se refieren a la falta de publicidad y promocion de las
actividades de la empresa Nifio Richard, ademas de no contar con medios para la
distribucion de los productos a domicilio, por Gltimo los recursos que dispone la
organizacion no alcanzaran para realizar una inversiébn como la que se ha

delineado en este proyecto investigativo.

La principal oportunidad de este proyecto es el mercado, porque de acuerdo al
analisis de la demanda y de la oferta, se obtuvo una demanda insatisfecha

considerable que permitira a la empresa Nifio Richard comercializar toda la
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produccion de pollos en pié en el cantén La Man4, lo que beneficiara no solo a la

organizacion sino también a la colectividad de la localidad.

Las principales amenazas organizacionales para la empresa Nifio Richard,son las
empresas ya establecidas que se dedican a la crianza y comercializacién de pollos
en pié en el cantdn La Mana, quienes pueden mermar la comercializacién del

producto de la organizacion.

Habiendose identificado un tamafio considerable del mercado, que es la principal
oportunidad del proyecto, se propone el planteamiento de estrategias de
Marketing, basado en las 4 P para mejorar la situacion actual de la empresa y

permitir un mayor desarrollo de la comunidad local.

3.4 Plan de Marketing

La alternativa para mejorar la situacion actual de la Empresa Nifio Richard
consiste en la aplicacion de un Plan de Marketing que permita una Optima
cobertura del mercado y la captacion de mayor cantidad de clientes, impulsando la
distribucién eficiente de los pollos en pié, para que pueda aumentar la eficiencia

del proceso productivo.

3.5 Objetivos Operativos

3.5.1 Objetivo General.

Desarrollar un Plan de Marketing para mejorar la competitividad de la Empresa
Nifio Richard.

3.5.2 Objetivos Especificos.
e Desarrollar estrategias del producto, que incluyan el ciclo de vida, la

elaboracion de la marca y el eslogan del producto.
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Determinar el precio promedio del producto para fijar el precio del bien al
distribuidor.

Elaborar una estrategia de distribucion adecuada para optimizar el tiempo del
despacho de los pollos en pié€ a los clientes.

Planear las estrategias de promocién y publicidad que promuevan el
conocimiento de la demanda, acerca de la empresa y el producto, en el

mercado de la localidad.

3.5.3 Metas

Captar una mayor cantidad de la demanda en el mercado local, a través del
impulso de la distribucion de los pollos en pie.

Fijar un precio promedio que satisfaga las necesidades de los consumidores
finales de pollos.

Reconocer la ruta optima para la distribucion de pollos en pié hacia los
canales de comercializacion.

Mejorar la cobertura del mercado a traves de los canales de distribucion.

3.5.4 Indicadores

Incrementar en un 20% la demanda de pollos en el primer afio de ejecucion
de la propuesta.

Crecer en un 5% anual con relacién a las ventas de pollos en pié.

Captar una demanda insatisfecha del 8% en el mercado de la localidad, para
abastecer las necesidades del mercado y mantener una competitividad real
con relacién a los competidores.

Reducir el 20% del tiempo en la distribucion de pollos en pié hacia los

canales de comercializacion.
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3.6 Estrategias (4 P’s)

El lanzamiento de los pollos en pie en el mercado, esta relacionado con las
estrategias de las 4 P’s, que se refieren al producto, precio, plaza o canal de

distribucion, publicidad y promocion.

3.6.1 Proyecto No. 1 relacionado con el Producto

En el proyecto No. 1 relacionado con el producto se ha analizado los aspectos

relacionados con la marca, logotipo, eslogan y ciclo de vida del producto.

3.6.2 Programa No. 1 Disefio de la marca, logotipo y eslogan

Como parte de la estrategia corporativa se ha disefiado la marca, logotipo y

eslogan del producto, la cual se presenta en el siguiente esquema:

GRAFICO 26
MARCA, LOGOTIPO Y ESLOGAN.

POLLO SABROSON

Un premio para tu paladar

Fuente: Propia.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

La marca del producto es “Pollo Sabroson”, en referencia al nombre del producto

que es el pollo. Cabe desatacar ademéas que el pollo aporta con proteinas y
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vitamina B12, que ayuda al crecimiento de las células y produccion de sangre, por

este motivo se consideré como eslogan: “un premio para tu paladar”.

3.6.3 Programa No. 2: Disefio del Ciclo de Vida del Producto

En cuanto al ciclo de vida del producto, este se presenta en el siguiente cuadro:

GRAFICO 27
CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Fuente: Propia.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Las principales estrategias aplicables al producto pollos en pie, se citan las

siguientes:

CUADRO 36
ESTRATEGIAS DE CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

ETAPA PRODUCTO
Introduccion Lanzamiento del producto de los pollos en pie para hogares
Crecimiento Aumento de presentacion de pollos procesados
Madurez Aumento de presentacion de pollos en presa
Declive Relanzamiento del producto en carnicos hechos a base de
pollo por ejemplo embutidos.

Fuente: Propia.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
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La avicola Nifio Richard debe comercializar el producto en una presentacién de
pollos en pie para los hogares del Canton La Mana, para incrementar con el
transcurrir del tiempola presentacion de pollos procesados y la presentacion de
pollos en presa, enfocando luego, hacia otros mercados con la venta de productos

carnicos elaborados en base a la carne de pollo.

3.6.4 Proyecto No. 2 Relacionado con el Precio

El proyecto No. 2 relacionado con el precio del producto estd asociado a la

técnica a aplicar para la fijacion de precios.

3.6.5 Programa No. 1: Fijacion de precio con base en la técnica del precio
promedio

La estrategia de precios sera la del precio promedio, que se refiere a la obtencién
de la media de todos los valores fijados como tarifa de venta al publico, para lo

cual se sonded los principales productos de la competencia en el mercado de la

localidad:
CUADRO 37
PRECIOS DE POLLO EN PIE. UNIDADES
Competidor Producto PVP

La Fiesta Pollo $5,15
El Dorado Pollo $4,85
Su Granja Pollo $5,10
Pollo Rey Pollo $4,90
Total $ 20,00
Promedio $5,00

Fuente: Investigacion en distribuidores.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
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Se ha calculado un precio promedio de los competidores igual a $5,00, el cual sera
el techo para fijar el precio de venta al publico de los pollos en pie
comercializados como Pollo Sabroson.

3.6.6 Proyecto No. 3 Relacionado con la Plaza o Canal de Distribucion
El proyecto No. 3 relacionado con la plaza o canal de distribucion, esta asociado
al disefio del canal, al disefio del plan de distribucion y a la elaboracion de la red
PERT de distribucién.

3.6.6.1 Programa No. 1: Disefio del Canal de Distribucion

Los canales de distribucion que seran utilizados por la empresa Nifio Richard son

los siguientes:
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Canal indirecto: Empresa Nifio Richard — Minorista o detallista — Consumidor

Final.

Empresa Nifo Richard

= —

Fuente: Distribuidor de pollos
Elaborado por Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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GRAFICO 28
CANALES DE DISTRIBUCION DIRECTO.

Canal Directo:

Avicola Nifo Richard (Pollo Consumidor final Consumidores de
Sabroson) pollo

Canal Indirecto:

Avicola Nifio Richard Distribuidor: Consumidor final
(Pollo Sabrosén) Mercado Consumidores de pollo

Fuente: Propia.
Elaborado por Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

3.6.6.2 Programa No. 2: Plan de Distribucion

En cuanto a la estrategia esta serd semanal, para lo cual se calcula el plan diario de

produccién.

El plan de distribucion es el principal elemento para optimizar el tiempo de

despacho de los pollos en pié.

Para el efecto, se ha realizado en los siguientes cuadros el plan de ventas diarias

de pollos en pie.
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CUADRO 38
PLAN DE VENTAS DIARIAS DE POLLO. ANO 2014.

Descripcion Enero Total Febrero Total
L M M J V L M M J Vv
147 | 147 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Programa 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J \Y L M M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J \Y L M M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 440
Eficiencia
L M M J \Y L M M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J \Y L M M J \Y
Programa
Cumplido 0 0
Eficiencia
Total 2.933| Total 2.640
Descripcion Marzo Total Abril Total
L M M J V L M M J Vv
Programa 147\ 147 | 147 | 147 | 147 147
Cumplido 147\ 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147
Eficiencia
L M M J \Y L M M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J \Y L M M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J Vv L M M J \Y
Programa 147\ 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147\ 147 | 147 | 147 | 147 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J Vv
Programa 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 440 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
Total 3.373| Total 3.080

Fuente: Cuadro de ventas anuales de pollos.

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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CUADRO 39
PLAN DE VENTAS DIARIAS DE POLLO. ANO 2014.

Descripcién Mayo Total Junio Total

L M| M J V L M (M |] Vv
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733 147 | 147 | 147 | 147 | 587
Eficiencia

L M| M J \Y L M| M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia

L M| M J Vv L M| M J \Y%
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia

L M| M J Vv L M| M J \Y%
Programa 147 | 147 | 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 587 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia

L L M| M J Vv
Programa 147 147 | 147 | 147
Cumplido 147 147 147 | 147 | 147 440
Eficiencia

Total 2.933 | Total 3.227
Descripcion Julio Total Agosto Total

L M M J \Y L M M J \Y

147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147

Programa
Cumplido 147 | 147 | 293 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia

L M| M J \% L M M J \%
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 | 147 | 147 587
Eficiencia

L M M J \Y L M M J V
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia

L M M J Vv L M M J \Y4
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia

L M M J Vv L M M J \Y4
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 293
Eficiencia

Total 3.227 | Total 3.080

Fuente: Cuadro de ventas anuales de pollos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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CUADRO 40
PLAN DE VENTAS DIARIAS DE POLLO. ANO 2014.

Descripcion Septiembre Total Octubre Total
L M M J \Y% L M M J \Y
147 | 147 | 147 147
Programa
Cumplido 147 | 147 | 147 440 147 147
Eficiencia
L M M J V L M M J V
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J V L M M J V
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J \Y% L M M J V
Programa 147 | 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 | 147 733 147 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
L M M J V L M M J \Y
Programa 147 | 147 | 147 | 147 147 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 | 147 | 147 | 147 587 147 147 | 147 | 147 | 147 733
Eficiencia
Total 3.227 | Total 3.080
Descripcién | Noviembre | Total | Diciembre | Total
L M M J \Y% L M M J \Y%
147 | 147 147 | 147 | 147
Programa 147
Cumplido 147 147 | 147 | 440 147 | 147 | 147 | 440
Eficiencia
L M M J \% L M M J \%
Programa 147 147 147 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 147 147 147 | 147 | 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia
L M M J V L M M J V
Programa 147 147 147 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 147 147 147 | 147 | 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia
L M M J V L M M J V
Programa 147 147 147 147 | 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 147 147 147 | 147 | 733 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia
L M M J V L M M J \%
Programa 147 147 147 | 147 | 147 | 147 | 147
Cumplido 147 147 293 147 | 147 | 147 | 147 | 147 | 733
Eficiencia
Total 2.933 | Total 3.373

Fuente: Cuadro de ventas anuales de pollos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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El resumen del plan de ventas es el siguiente:

CUADRO 41

RESUMEN DEL PLAN DE VENTAS ANUALES DE POLLO. ANO 2014.

Mes Dias laborados Unidades %
Enero 20 2.933 7,91%
Febrero 18 2.640 7,11%
Marzo 23 3.373 9,09%
Abril 21 3.080 8,30%
Mayo 20 2.933 7,91%
Junio 22 3.227 8,70%
Julio 22 3.227 8,70%
Agosto 21 3.080 8,30%
Septiembre 22 3.227 8,70%
Octubre 21 3.080 8,30%
Noviembre 20 2.933 7,91%
Diciembre 23 3.373 9,09%

Total 253 37.107| 100,00%

Fuente: Cuadro de ventas anuales de pollos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

GRAFICO 29
PLAN DE VENTAS DIARIAS DE POLLO. ANO 2014.
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Fuente: Cuadro de ventas anuales de pollos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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Las ventas mensuales de pollo “Sabrosén” oscilaran entre 2.933 y 3.373 unidades.
Por otra parte, la distribucion semanal, a los principales canales de distribucion,

sera la siguiente:

CUADRO 42
PLAN DE DISTRIBUCION SEMANAL A CANALES DE
COMERCIALIZACION. DE POLLO SABROSON. 2014.

Meses Semanal | Semana?2 | Semana3 | Semana4 | Semanab5 Total
Enero 733 733 733 733 2.933
Febrero 733 733 440 733 2.640
Marzo 733 733 733 733 440 3.373
Abril 147 733 733 733 733 3.080
Mayo 733 733 733 733 147 2.933
Junio 587 733 733 733 440 3.227
Julio 293 733 733 733 733 3.227
Agosto 733 587 733 733 293 3.080
Septiembre 440 733 733 733 587 3.227
Octubre 147 733 733 733 733 3.080
Noviembre 440 733 733 733 293 2.933
Diciembre 440 733 733 733 733 3.373

Total 37.107

Fuente: Cuadro de ventas anuales de pollos.
Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

La estrategia de distribucién del proyecto es la comercializacion de los pollos en
pie “Sabroson”, a los principales consumidores del cantén, para su consumo

intermedio o final.

En el siguiente flujograma se presenta el proceso de la distribucion de los pollos

en pie:
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3.6.6.3 Plan Operativo de Distribucion

e Disefno de la Red PERT

En el siguiente esquema se ha simulado una red PERT para la distribucion de
pollos en pie.
CUADRO 43
DETALLE DE TIEMPOS DE ACTIVIDADES.
Ruta No. 1 Actividad | Tiempo esperado, Actividad
minutos precedente
Moral: Tienda 3 A 15
Hermanos
Valencia: 5 C 35 A
distribuidores en el
mercado
San Camilo: Frigorifico E 20 C
Ortega
San Camilo: Mini-tienda G 10 E
Alex
Mercado de Quevedo 8 | 50 G
Buena Fe: Avicola de K 15 I
pollos
Buena Fe: Abarrotes M 10 J
Total 155
Ruta No. 2 Actividad | Tiempo esperado, Actividad
minutos precedente
Centro La Mana: B 25
Mercado 4
Centro: Bodega de D 10 B
pollos
El Carmen Minimarket F 10 D
Distribuidor EI Carmen H 15 D
Guasaganda J 45 F
Pucayacu L 20 H
Total 125

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Con esta informacion se disefia la red PERT, que se puede apreciar en el siguiente

grafico:
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GRAFICA 31
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Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

En el esquema de la Red PERT se puede apreciar que la ruta critica para la
distribucion de pollos en el vehiculo que se plantea adquirir en la empresa, es de
155 minutos diarios en la ruta 1, mientras que la ruta 2 tiene 125 minutos

planificadas de trabajo, es decir, 30 minutos de holgura.
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Luego el resumen del método aplicado para la solucién del problema, es el

siguiente:

e Ruta 1: A-C-E-G-I-K-M = 155 minutos
e Ruta 2: B-D-F-H-J-L = 125minutos.
e Holgura (H): 30 minutos.

e Actividades

Las fases para llevar a cabo el proceso de distribucion de pollos en pie hacia el
domicilio de los clientes, tiene rutas definidas, las cuales se cumpliran
diariamente, de acuerdo al cronograma elaborado por los directivos de la empresa

Nifio Richard.

El proceso de distribucion se divide en fase previa, distribucién en la ruta No. 1y

distribucion en la ruta No. 2.

Las actividades de la distribucion de polos en pie, se presentan en el siguiente

cuadro:
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CUADRO N° 44

DETALLE DE ACTIVIDADES DIARIAS.

Actividades Tiempo,
minutos

Actividades previas al transporte
Chofer abastece de combustible al vehiculo 15
Vendedor solicita pollos para sus clientes, de acuerdo al 5
reporte de ventas
Factura (copia) es receptada en la planta 3
Operadores seleccionan los pollos de acuerdo a las 10
facturas
Operadores colocan los pollos en las gavetas 20
Operadores transportan los pollos hacia el interior del 10
vehiculo
Chofer revisa vehiculo antes de iniciar el transporte para 3
la distribucion de pollos
Chofer toma facturas y guia de remisién 2
Inicio de la distribucién dese la planta de la empresa Nifio 0
Richard

Subtotal 68
Ruta No. 1
Llegada a La Moral: Tienda 3 Hermanos, descarga, 15
entrega de pollos y de factura a clientes
Valencia: 5 distribuidores en el mercado, descarga, 35
entrega de pollos y de factura a clientes
San Camilo: Frigorifico Ortega, descarga, entrega de 20
pollos y de factura a clientes
San Camilo: Mini-tienda Alex, descarga, entrega de 10
pollos y de factura a clientes
Mercado de Quevedo, descarga, entrega de pollos y de 50
factura a clientes
Buena Fe: Avicola de pollos, descarga, entrega de pollos 15
y de factura a clientes
Buena Fe: Abarrotes descarga, entrega de pollos y de 10
factura a clientes

Subtotal 155

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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Ruta No. 2 Tiempo,
minutos

Centro La Mana: Mercado, descarga, entrega de pollos y 25
de factura a clientes
Centro: Bodega de pollos, descarga, entrega de pollos y 10
de factura a clientes
El Carmen Minimarket 10
Distribuidor EI Carmen, descarga, entrega de pollos y de 15
factura a clientes
Guasaganda, descarga, entrega de pollos y de factura a 45
clientes
Pucayacu, descarga, entrega de pollos y de factura a 20
clientes

Subtotal 125

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Las actividades diarias tienen una duracion aproximada de 348 minutos, es decir,
5 horas con 48 minutos, considerando que el transporte de regreso desde Buena
Fe a la planta de la empresa Nifio Richard ubicado en La Man4, puede demorar 1
hora mas y de regreso de Pucayacu a la Avicola 50 minutos, la carga de los pollos
al vehiculo para llevar a cabo la segunda ruta, 15 minutos adicional, con lo que el

transporte cumplira alrededor de las 8 horas diarias de la jornada laboral.

e Estudio Técnico Distribucional

Costos de distribucién. —Para calcular los costos de la distribucion de pollos, se

procede a determinar los siguientes montos anuales.
Primero se calculé el sueldo mensual y anual del chofer que sera contratado para

la distribucion de pollos en pie al domicilio del cliente, como se detalla en el

siguiente cuadro:
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CUADRO 45
SUELDO ANUAL DE CHOFER.

Descripcion | Salario | Décimo | Décimo | Fondo | IESS | SECAP Pago Valor
Basico | Cuarto | Tercero | Reserva IECE | Mensual Anual
Chofer $350,00 | $29,17 | $28,33 | $29,17 |$39,03| $3,50 $479,19 | $5.750,30

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Una vez que se conoce que el sueldo anual a cancelar al chofer, incluidos
beneficios, asciende a la cantidad de $5.750,30 se procede a determinar la

depreciacion del vehiculo mediante la siguiente operacion:

Costo del activo — Valor de salvamento
Vida atil del activo

Depreciacién anual =

$18.500,00 — ($18.500,00 x 25%)
5 afios

Depreciacion anual =

$18.500,00 — $4.625,00
5 afios

Depreciacion anual =

Depreciacion anual = $2.775,00

Una vez que se conoce que la depreciacion anual del vehiculo asciende a la
cantidad de $2.775,00 se procede a determinar los costos de mantenimiento del
vehiculo que se estima en un 5% del monto del activo fijo, como se detalla en la

siguiente operacion:

e Mantenimiento del vehiculo = Costo del activo x 5%
e Mantenimiento del vehiculo = $18.500,00 x 5%

e Mantenimiento del vehiculo = $925,00
Obtenidos los costos de los sueldos del chofer, depreciacion y mantenimiento del

vehiculo, se procede a calcular los costos de la distribucion de pollos en pie, de la

siguiente manera:
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COSTOS DE DISTRIBUCION.

CUADRO 46

Descripcion Cantidad Cantidad Costo Costo total
mensual anual unitario

Sueldo chofer 1 mes 12 meses $479,19 $5.750,30
Gavetas 60 gavetas $24,50 | $1.470,00
Combustible diésel 60 galones | 720 galones $1,06 $763,20
Aceite lubricante 1 gal6n 12 galones $9,00 $108,00
Liguido de freno 1 litro 12 litros $5,00 $60,00
Mantenimiento vehiculo $925,00
Depreciacion vehiculo $4.625,00
Total $13.701,50

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Para calcular el costo unitario de la distribucion de pollos en pie, se ha dividido

los costos anuales de $13.701,50 por la cantidad de pollos anuales que se

pronostica distribuir.

Costo unitario de distribucién =

Costo unitario de distribucion =

Costo unitario de distribucién = $0,3692

Costo anual distribucién

Cantidad de pollos anuales

$13.701,50

37.107 pollos

El costo unitario de distribucion de pollos en pie al domicilio del cliente, es de

$0,3692 por cada pollo.
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3.6.7 Plan Operativo de Marketing

El Plan Operativo de Marketing que incluye el programa de promocion y
publicidad, se subdivide en cuatro proyectos bien definidos, el primero que esta
relacionado con el spot publicitario, que incluye la publicidad en radio, periddico
y rodante, asi como la publicidad estatica que consiste en el disefio, construccion
y colocacion de letreros publicitarios; el proyecto de las promociones; y, por

ultimo, la contratacion del vendedor.

En el siguiente cuadro se hace referencia al programa de promocion y publicidad

que se propone que la empresa ejecute, para alcanzar la meta de ventas.

CUADRO 47
PLAN OPERATIVO DE MARKETING
Programa Proyecto Responsable
Publicidad y Promocion Spot publicitario Directiva
Publicidad Estatica (letreros) Directiva
Promociones Directiva
Contratacion del vendedor Directiva

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

3.6.7.1 Proyecto No. 1: Spot Publicitario.

El primer proyecto se refiere a la ejecucion del spot publicitario en el mercado de
la localidad, para lo cual se ha contratado anuncios publicitarios en radios y
periddicos locales, para que emitan cufias y anuncios que publiciten a la empresa
Nifio Richard entre los distribuidores de pollos y entre los consumidores del
mercado objetivo; ademas, se ha realizado una publicidad rodante a través del

perifoneo y la entrega de volantes a los consumidores de la localidad.

En el siguiente cuadro se presenta el cuadro del primer proyecto que consta
dentro del plan operativo de Marketing, propuesto para la empresa Nifio Richard

del canton La Mana.
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CUADRO 48
Proyecto No. 1: Spot Publicitario

Programa Publicidad

Proyecto Spot Publicitario
Responsable Directivos
Inicio Enero 2014
Fin Diciembre 2014
Continuidad Mensual —Anual
Recursos

e Humano Gerente — Empresas Publicitarias

e Materiales Publicitarios

e Econdémicos $7.000,00
Control. Directivos

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Una vez que se han definido los responsables del proyecto, asi como el inicio y el

fin de la actividad, se elabora el presupuesto del proyecto del spot publicitario,

correspondiente al programa de la publicidad y promocion.

CUADRO 49
Programa: Publicidad y Promocion

Proyecto: Spot Publicitario

Actividades Inicio | Fin Responsable Costo Frecuencia
Cotizar precios de | 2ene | 3ene Gerente P. $5.00 Unica
Spot publicitario
Eleccion empresa 6 ene | 10 ene Gerente 0 Unica
Determinacion  del | 13 ene | 17 ene Gerente— 45.00 Unica
spot publicitario Empresa.

Publicitaria
Publicidad Rodante | 20 ene | 25 abr | Gerente — Sr. $250,00 x Mensual
(perifoneo) Vega 3 meses = por tres
$750,00 meses
Elaboraciéon de | 20 ene | 25abr | Gerente — Sr. 5.000 x 1 mes
volantes Briones $0,05 =
$250,00
Publicidad Radio 20 ene | 11 jul Gerente—Sra. $450,00 x Mensual
Guamani 6 meses = por seis
$2.700,00 meses
Publicidad diarios 1oct | 30dic Gerente—-Ab. $25,00 x Semanal
Villarreal 13 = por trece
$3.250,00 | semanas
Total $7.000,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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Los costos del proyecto para la ejecucion del spot publicitario ascienden a la
cantidad de $7.000,00.

3.6.7.2 Proyecto No. 2: Publicidad Estatica.

El segundo proyecto se refiere a la ejecucion de la publicidad estatica, que
consiste en el disefio, construccion y colocacién de letreros para difundir la

publicidad en el mercado local, en lugares estratégicos.

En el siguiente cuadro se hace referencia al proyecto de la publicidad estatica que
se propone que la empresa Nifio Richard ejecute, para alcanzar la meta de ventas

pronosticada:

CUADRO 50
Proyecto No. 2: Publicidad Estatica
Programa Publicidad

Proyecto Publicidad estatica
Responsable Directivos
Inicio 5 Enero 2014
Fin 31 Enero 2014
Continuidad Mensual
Recursos

e Humano Gerente — Empresas Publicitarias

e Materiales Publicitarios

e Econdémicos $730,00
Control Directivos

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Una vez que se han definido los responsables del proyecto No. 2, asi como el
inicio y el fin de la actividad, se elabora el presupuesto del proyecto de la

publicidad estatica, como se presenta en el siguiente cuadro:
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CUADRO 51
Programa: Publicidad y Promocién

Proyecto No. 2: Publicidad Estatica

Actividades Inicio | Fin Responsable Costo Frecuenci
a
Cotizar precios de | 2ene | 3ene Gerente P. $5.00 Unica
letreros
Eleccion empresa | 6 ene 10 Gerente 0 Unica
ene
Diserio del letrero 13 17 Empresa. 55,00 Unica
ene ene Publicitaria
Construccion del | 20 24 Empresa. $285,00 x Unica
letreros (2) ene ene Publicitaria 2=
$570,00
Colocacion de | 27 7 feb | Gerente — Sr. $50,00 x Unica
letreros (2) ene Escobar 2=
Empresa. $100,00
Publicitaria
Total $730,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los costos del proyecto para la ejecucion de la publicidad estatica ascienden a la
cantidad de $730,00.

GRAFICO 32
PUBLICIDAD ESTATICA

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR

Fono: 032 688 - 771

Ofrecemos Pollos de calidad, como
premio para tu paladar....

Pollo Sahrosén

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
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3.6.7.3 Proyecto No. 3: Promociones.

El tercer proyecto se refiere a la ejecucion de la propuesta de promociones para

beneficio de los clientes, para lo cual se llega a un acuerdo con los canales de

comercializacion para que proporcionen la promocion a los consumidores finales

del producto.

En el siguiente cuadro se hace referencia al proyecto de las promociones del

producto:
CUADRO 52
Proyecto No. 3: Promociones
Programa Promociones

Proyecto Promociones
Responsable Directivos
Inicio 1 Mayo y 1 diciembre 2014
Fin 31 Mayo y 31 diciembre 2014
Continuidad Mensual
Recursos

e Humano Gerente

e Materiales Promocionales

e Econémicos $1.313,21
Control Directivos

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Una vez que se han definido los responsables del proyecto No. 3, asi como el

inicio y el fin de la actividad, se elabora el presupuesto del proyecto de las

promociones, como se presenta en el siguiente cuadro:
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Programa: Publicidad y Promocién

Proyecto No. 3: Promociones

CUADRO 53

Actividades Inicio | Fin Responsable Costo Frecuencia
Cotizacion de | 2ene | 3ene Gerente P. $5.00 Unica
productos que
forman parte de la
promocion
Seleccion de la| 6¢ene | 17 ene Gerente 0 Unica
promocion
Elaboracién de | 20 ene | 24 ene Vendedor $50,00 Unica
cupones para sorteos
y de biombos
Compra de | 27 ene | 31 ene Vendedor $1.158,21 Unica
productos de la
promocion
Sorteo 3feb | 2 may Distribuidor 0 Unica
Entrega de premios | 5may | 9may | Gerente — Sr. $100,00 Unica

Vega
Distribuidor
Total $1.313,21

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los costos del proyecto para la ejecucion de las promociones ascienden a la

cantidad de $1.313,21.

3.6.7.4 Proyecto No. 4: Contratacion del Vendedor.

La contratacion del vendedor es la principal estrategia de Marketing, porque a

través de este colaborador se podra cubrir el mercado, de manera que el vendedor

realice la captacion del canal de comercializacion correspondiente, para que

luego, el chofer solo distribuya el producto en el mercado.

En el siguiente cuadro se hace referencia al proyecto de la contratacion del

vendedor:
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CUADRO 54

Proyecto No. 4: Contratacion del Vendedor

Programa Contratacion del vendedor

Proyecto Contratacion del vendedor
Responsable Directivos
Inicio 2 enero 2014
Fin 20 enero 2014
Continuidad 1 Mes
Recursos

e Humano Gerente

e Materiales Suministros de oficina

e Econdémicos $5.950,30
Control Directivos

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Una vez que se han definido los responsables del proyecto No. 4, asi como el

inicio y el fin de la actividad, se elabora el presupuesto del proyecto para la

contratacion del vendedor, como se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO 55

Programa: Publicidad y Promocion

Proyecto No. 4: Contratacion del Vendedor

Actividades Inicio | Fin Responsable Costo Frecuencia
Anuncio en el diario | 2ene | 3ene Gerente P. $50.00 Unica
Recopilacion de | 6ene | 10ene Gerente 0 Unica
carpetas
Evaluacion y | 13 ene | 24 ene Gerente $50,00 Unica
seleccion de
carpetas
Contratacion del | 27 ene | 31 ene Gerente $50,00 Unica
vendedor
Capacitacion inicial | 3feb | 7 feb Vendedor $50,00 Unica
Ejecucion de | 10 feb | 31 dic Vendedor $479,19x | Mensual
funciones (Sueldo mensual | 12 meses= | por un afio

y anual) $5.750,30
Total $5.950,30

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los costos de la contratacion del vendedor en la empresa Nifio Richard, asciende
a la cantidad de $5.950,30.

116




El detalle del costo mensual y anual por concepto del sueldo del vendedor, se
detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO 56
SUELDO ANUAL DEL VENDEDOR.
Descripcion | Salario | Décimo | Décimo | Fondo | IESS | SECAP Pago Valor
Bésico | Cuarto | Tercero | Reserva IECE | Mensual Anual

doepgrlggges $350,00 | $29,17 | $28,33 | $29,17 |$39,03| $3,50 | $479,19 | $5.750,30

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El sueldo mensual del vendedor es igual a $479,19 mientras que el sueldo anual
sera igual a $5.750,30.

3.6.7.5 Costos del Programa de Publicidad y Promocion.

Los costos de los cuatro proyectos del programa de publicidad y promocién, se
detallan en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 57
COSTO DEL PLAN OPERATIVO

Proyectos Costos
Spot publicitario $7.000,00
Publicidad estatica $730,00
Promociones $1.313,21
Contratacion del vendedor $5.950,30
Total $ 14.993,51

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los costos del programa de publicidad y promocién en la empresa Nifio Richard,
asciende a la cantidad de $14.993,51.

Cronograma de Actividades

Concluido la elaboracion del programa de distribucion, asi como del programa de
publicidad y promocion, se realiza los cronogramas de ambos programas por
separado, como se presenta en los siguientes cuadros:
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Cronograma de actividades de distribucion

CUADRO 58

Actividades Tiempo, Recursos Actividades diarias
minutos Humanos Fisicos Materiales 10 | 11 | 12 13 14 | 15 | 16 | 17
Actividades previas al transporte
Chofer abastece de combustible al 15 Combustible
vehiculo
Vendedor solicita pollos para sus clientes, 5 Chofer Reporte
de acuerdo al reporte de ventas
Factura (copia) es receptada en la planta 3 Operador Factura
Operadores seleccionan los pollos de 10 Operador
acuerdo a las facturas
Operadores colocan los pollos en las 20 Operador Gavetas
gavetas
Operadores transportan los pollos hacia el 10 Operador
interior del vehiculo
Chofer revisa vehiculo antes de iniciar el 3 Chofer Aceite, liquido
transporte para la distribucion de pollos de freno, agua
Chofer toma facturas y guia de remision 2 Chofer Guia remision
Inicio de la distribucion desde la planta 0 Chofer
de la empresa Nifio Richard
Subtotal 68
Ruta No. 1
Llegada a La Moral: Tienda 3 Hermanos, 15 Chofer Vehiculo
descarga, entrega de pollos y de factura a
clientes
Valencia: 5 distribuidores en el mercado, 35 Chofer Vehiculo
descarga, entrega de pollos y de factura a
clientes
San Camilo: Frigorifico Ortega, descarga, 20 Chofer Vehiculo
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entrega de pollos y de factura a clientes

San Camilo: Mini-tienda Alex, descarga, 10 Chofer Vehiculo
entrega de pollos y de factura a clientes
Mercado de Quevedo, descarga, entrega 50 Chofer Vehiculo
de pollos y de factura a clientes
Buena Fe: Avicola de pollos, descarga, 15 Chofer Vehiculo
entrega de pollos y de factura a clientes
Buena Fe: Abarrotes descarga, entrega de 10 Chofer Vehiculo
pollos y de factura a clientes

Subtotal Ruta No. 1 155

Regreso Nifio Richard 60
Ruta No. 2 Tiempo,
minutos

Centro La Mana: Mercado, descarga, 25 Chofer Vehiculo
entrega de pollos y de factura a clientes
Centro: Bodega de pollos, descarga, 10 Chofer Vehiculo
entrega de pollos y de factura a clientes
El Carmen Minimarket, descarga, 10 Chofer Vehiculo
entrega de pollos y de factura a clientes
Distribuidor EI Carmen, descarga, entrega 15
de pollos y de factura a clientes
Guasaganda, descarga, entrega de pollos 45 Chofer Vehiculo
y de factura a clientes
Pucayacu, descarga, entrega de pollos y 20 Chofer Vehiculo
de factura a clientes

Subtotal Ruta No. 2 125
Regreso a La Mana 50 Chofer Vehiculo
Carga de pollos al vehiculo 15

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
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CUADRO 59

Cronograma de actividades del programa de publicidad y promocion

Actividades Inicio | Fin Responsable Costo Semanas del afio 2014
Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio
2/3/4/5/6[7/8/9]1|1|1|1/1|1/1/1/1{1/2|2|2|2]2|2|2
0/1/2/3/4/5/6/7/8/9/0/1/2/3/4|5|6

Proyecto No. 1: Spot
publicitario
Cotizar precios de Spot | 2ene | 3ene Gerente P. $5.00
publicitario
Eleccion empresa 6 ene | 10 ene Gerente 0
Determinacion de la | 13ene | 17 ene Gerente— 45.00
frecuencia del spot Empresa.
publicitario Publicitaria
Publicidad Rodante | 20 ene | 25abr | Gerente — Sr. $750,00
(perifoneo) Vega
Entrega de volantes 20ene | 25abr | Gerente — Sr. $250,00

Briones
Publicidad Radio 20ene | 11 jul Gerente—Sra. $2.700,00

Guamani
Publicidad diarios loct | 30dic | Gerente—Ab. $3.250,00

Villarreal
Proyecto No. 2:
Publicidad estéatica
Cotizar  precios de | 2ene | 3ene Gerente P. $5.00
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letreros

Eleccion empresa 6 ene | 10 ene Gerente 0
Disefio del letrero 13 ene | 17 ene Empresa. 55,00

Publicitaria
Construccion del | 20 ene | 24 ene Empresa. $570,00
letreros (2) Publicitaria
Colocacion de letreros | 27 ene | 7 feb Gerente — Sr. $100,00
2 Escobar

Empresa.

Publicitaria
Proyecto No. 3:
Promociones
Cotizacion de productos | 2ene | 3ene Gerente P. $5.00
que forman parte de la
promocion
Seleccion de la| 6ene | 17 ene Gerente 0
promocion
Elaboracién de cupones | 20 ene | 24 ene Vendedor $50,00
para sorteos y de
biombos
Compra de productos | 27 ene | 31 ene Vendedor $1.158,21
de la promocion
Sorteo 3feb | 2may Distribuidor 0
Entrega de premios 5may | 9may | Gerente — Sr. $100,00

Vega
Distribuidor

Proyecto No. 4:
Contratacion de
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vendedor

Anuncio en el diario 2ene | 3ene Gerente P. $50.00
Recopilacion de | 6ene | 10 ene Gerente 0
carpetas

Evaluacion y seleccion | 13 ene | 24 ene Gerente $50,00
de carpetas

Contratacion del | 27 ene | 31 ene Gerente $50,00
vendedor

Capacitacion inicial 3feb | 7feb Vendedor $50,00
Ejecucion de funciones | 10 feb | 31 dic Vendedor $5.750,30

(Sueldo anual)

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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3.7 Presupuesto

3.7.1 Inversion Fija

Se propone un plan de inversiones, basado en la adquisicion de activos fijos para
el montaje de la planta.

CUADRO 60
ACTIVOS FIJOS.
Descripcion Valor total %
Terrenos y construcciones $37.655,00 51,56
Magquinarias y equipos $30.635,85 41,95
Otros activos intangibles $2.851,79 3,90
Equipos y muebles de oficina $1.890,00 2,59
Totales $73.032,64 100,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El monto de los activos fijos suma $73.032,64 de los cuales 51,56% corresponden
a terrenos y construcciones, 41,95% a maquinarias y equipos, 3,90% pertenecen al

rubro otros activos (intangibles), y, 2,59% al rubro equipos y muebles de oficina.

Las cuentas de activos fijos se detallan en los siguientes cuadros:

CUADRO 61
TERRENOS Y CONSTRUCCIONES.

Descripcion Cantidad |Unidades| V. Unitario | V. Total
Terrenos (15 x 15 mt) 225 m* $38,00 $8.550,00
Construcciones $23.105,00
Cerramientos 60 M $100,00 $6.000,00
Total terrenos y construcciones $37.655,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los terrenos y construcciones, suma a la cantidad de $37.655,00.

Las construcciones requeridas por el proyecto a su vez se desglosan en el
siguiente cuadro:
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CUADRO 62
CONSTRUCCIONES.

Descripcion Cantidad | Unidades | V. Unitario | V. Total
Galpon (10 x 7) 70 m? $195,00 | $13.650,00
Bodega de M.Py P.T. (5 x 5) 25 m? $195,00 | $4.875,00
Administracion (4 x 4) 16 m? $200,00 | $3.200,00
Bafios (2 X 2) m? $180,00 | $720,00
Garita Guardia (1,5 x 2) m? $150,00 | $450,00
Tableros eléctricos (1,5 x 1) 1,5 m? $140,00 $210,00
Total construcciones 119,5 $23.105,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El presupuesto de las construcciones ascenderéd a la cantidad de$23.105,00.Las

maquinarias y equipos para la produccién de pollos suman la siguiente inversion:

CUADRO N° 63
MAQUINARIAS Y EQUIPOS.

Denominacion Cantidad | V. Unitario | V. Total
Bebedero 150 $10,00| $1.500,00
Comederos 150 $15,00| $2.250,00
Instalaciones eléctricas 1 1| $1.000,00
Tina de almacenamiento de residuos 2 $170,00]  $340,00
Gavetas 60 $24,50| $1.470,00
Balanza electronica 2 $ 850,00| $1.700,00
Baldes, palas, picos recoger residuos 6 $140,00| $ 840,00
Subtotal equipos / produccion $9.100,00
Equipos auxiliares Cantidad | V. Unitario | V. Total
Vehiculo 1 $18.500,00 | $18.500,00
Transportadores manuales 3 $88,00| $264,00
Estanterias 2 $110,00| $220,00
Extractor EO16 y bases galvanizadas 1 $395,00| $395,00
Extintores PQS 10 Ibs y cajetin 2 $95,00| $190,00
Lamparas reflectores 2 $29,00 $58,00
Acondicionador de aire 18000 BTU 1 $450,00|  $450,00
Subtotal equipos auxiliares $20.077,00
Subtotal (Equipos y Maquinarias) $29.177,00
Gastos de instalacion y montaje (5%) $1.458,85
Total Equipos y Maquinarias $30.635,85

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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Las maquinarias y equipos requeridos por el proyecto de inversion, suman la

cantidad de $30.635,85.

En el siguiente cuadro se presenta el detalle de los activos intangibles del presente

proyecto:

CUADRO N° 64
ACTIVOS INTANGIBLES

Descripcion Cantidad |V. Unitario| V. Total

Registro Sanitario 1 $300,00 $300,00
Costos de patente 1 $300,00 $300,00
G. Puesta en marcha (5% costo
magquinaria) $1.531,79
Linea telefdnica $120,00 $120,00
Costo estudio $300,00|  $300,00
Gastos de investigacion $300,00 $300,00

Total otros activos $2.851,79

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los activos intangibles que seran requeridos para el proyecto, suman la cantidad de

$2.851,79.
CUADRO 65
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA.
Denominacién Cantidad V. Unitario V. Total
Equipo de computacion 2 $550,00 $.1100,00
Escritorio de 120 x 60 2 $95,00 $190,00
Archivador 2 $90,00 $180,00
Sillas gemas color azul 6 $65,00 $390,00
Teléfono 2 $15,00 $30,00
Total Eq. Y muebles de oficina $1.890,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los equipos y muebles de oficina requeridos para el proyecto, suman la cantidad

de $1.890,00.
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3.7.1.1 Estructura de Gastos

Los gastos anuales para un volumen de produccién propuesto de 37.107 pollos en

pié, se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO 66
GASTOS ANUALES Y MENSUALES.
Periodos Gastos

Descripcion V. Total % mensuales
~ | mensuales

en el afo
Materiales directos $90.170,15 | 63,63 12 $7.514,18
Mano de obra directa $5.750,30 4,38 12 $479,19
Gastos indirectos $18.091,19 | 13,77 12 $1.507,60
Gastos administrativos $2.377,20 1,81 12 $198,10
Gastos de ventas $14.99351 | 11,41 12 $1.249,46
Totales $131.382,35| 100,00 $10.948,53

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El resumen de los gastos anuales asciende a la cantidad de $131.382,35, de los

cuales el 68,63% corresponde a los materiales directos, el 4,38% a la mano de

obra directa, mientras que el 13,77% pertenece a los gastos indirectos, el 1,81% a

los gastos administrativos y el 11,41% a los gastos de ventas.

3.7.1.2 Materiales Directos

Los materiales directos para un volumen de produccion de 37.107 pollos en pie,

como se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO 67
MATERIALES DIRECTOS.

Descripcion Consumo | Unidad | Cantidad Valor Valor

Unitario Total Unitario Total
Pollitos 1,00 Unidad 37.107,1 $0,60| $22.264,23
Balanceados 0,15 Kg. 4.452 8 $15,00| $66.792,70
Vitaminas 0,02 Kg. 742,1 $1,00 $742,14
Vacunas 0,01 Kg. 371,1 $1,00 $371,07
Total $90.170,15

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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El presupuesto para los materiales directos, suma la cifra de $90.170,15.

3.7.1.3 Mano de Obra Directa

Corresponden a los sueldos del personal operativo, cuyos beneficios sociales se

presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO 68
MANO DE OBRA DIRECTA.
Desg'r:'pc' Salario | Décimo | Décimo | Fondo | IESS | SECAP | Pago Valor
Basico | Cuarto | Tercero | Reserva IECE Mensual Anual
Operadore | «och 00 | $2017 | $28.33 | $29,17 |$39.03| $3.50 | $479.19 | $5.750.30
s de Planta ! ' ' ' ' ' ! U

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El presupuesto de la cuenta de mano de obra directa del proyecto, suma la
cantidad de $5.750,30.

3.7.1.4 Gastos Indirectos
Los gastos indirectos, corresponden a los rubros de los materiales indirectos,

depreciaciones, mantenimiento, seguros, suministros e insumos de fabricacion, los

cuales se han detallado en el siguiente cuadro:

CUADRO 69
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION.

Descripcion Valor Total %
Mano de obra indirecta (Chofer) $5.750,30 31,79
Depreciacion $5.203,75 28,76

Reparacion y mantenimiento $1.531,79 8,47

Seguros $1.531,79 8,47
Suministros $4.073,55 22,52
Totales $18.091,19 100,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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Los gastos indirectos de fabricacion suman $18.091,19, correspondiente el

31,79% a la mano de obra indirecta, 28,76% a las depreciaciones, 8,47% por

concepto de seguros, 8,47% por reparacion y mantenimiento, y 22,52% a los

suministros para la produccion.

El resumen de la mano de obra indirecta, representada por el chofer a contratar

para la distribucion de pollos en pie, se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO 70
MANO DE OBRA INDIRECTA.
Desg:pu Salario | Décimo | Décimo | Fondo | IESS | SECAP | Pago Valor
Basico | Cuarto | Tercero | Reserva IECE Mensual Anual
Chofer $350,00 | $29,17 | $28,33 | $29,17 |$39,03| $3,50 | $479,19 | $5.750,30

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El presupuesto de la mano de obra indirecta suma la cifra de $5.750,30.

Las cuentas de las depreciaciones, seguros, reparacion y mantenimiento de activos

fijos, corresponden a la siguiente cantidad:

CUADRO 71
DEPRECIACIONES, SEGUROS, REPARACION Y MANTENIMIENTO.
Activos Costos | V. Util | Valor | Depreciacion | % | Reparacion | Seguros
ARos | Residual Anual Mantenim.
Maquinarias | $12.135,85 10 $1.213,59 $1.092,23 5% $606,79 $606,79
Construccion | $29.105,00 20 $7.276,25 $1.091,44
Vehiculo $18.500,00 5 $4.625,00 $2.775,00 5% $925,00 $925,00
P. en marcha | $1.531,79 5 $306,36 $245,09
Total $5.203,75 $1.531,79 |$1.531,79

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Las depreciaciones suman la cifra de $5.203,75 los seguros suman $1.531,79, la

reparacion y mantenimiento, ascienden a $1.531,79.

Suministros para la Produccion. — Son los suministros de electricidad,

combustibles y agua potable, asi como los materiales de limpieza, que se

presentan a continuacion:
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CUADRO 72

SUMINISTROS PARA LA PRODUCCION.

Suministros Cantidad Unidad C. Unitario | V. Anual
Suministros de fabricacion
Energia Eléctrica 8.500 Kw — Hr $0,22 $1.870,00
Combustible (diesel) 720 Galones $1,06 $763,20
Aceite lubricante 12 Galones $9,00 $108,00
Liquido de freno 12 Litros $5,00 $60,00
Agua 3.500 m°® $0,22 $770,00
Otros Suministros
Cloro liquido 5 Galén $1,68 $8,40
Botiquin y remedios 1 Unidad $22,15 $22,15
Trapeadores 2 Unidad $4,00 $8,00
Escobas 3 Unidad $2,20 $6,60
Focos 50 Unidad $3,00 $150,00
Lamparas 10 Unidad $8,00 $80,00
Aserrin 1.000 Kg. $0,05 $50,00
Guantes 4 Paguete $8,00 $32,00
Mascarillas desechables 4 Paguete $4,50 $18,00
Gorros 4 Paquete $5,00 $20,00
Mandiles 4 Unidad $6,80 $27,20
Zapatos 4 Pares $13,50 $54,00
Sefializaciones 4 Unidad $4,00 $16,00
Orejera 4 Unidad $2,50 $10,00
Total $4.073,35

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Los suministros para la produccion, suman la cantidad de $4.073,35.

3.7.1.5 Gastos Administrativos

Estan conformados por los gastos generales, que corresponden a los costos de las

depreciaciones de equipos y mobiliarios de oficina, servicio de contaduria,

planilla telefonica y suministros de oficina.
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CUADRO 73
GASTOS GENERALES.

Activos Costos | V. Util Valor Valora | Depreciacién
Anos | Residual | Depreciar Anual
Depreciacion
Muebles Oficina $1.890,00 5 $378,00 | $1.512,00 $302,40
Activos
Intangibles $1.320,00 10 $132,00 | $1.188,00 $118,80
Gastos Mensual Anual
Servicio de contaduria | $80,00 $960,00
Planilla telefonica con
internet $55,00 $660,00
S. De oficina $28,00 $336,00
TOTAL $2.377,20

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El presupuesto de los gastos generales administrativos suma la cifra de $2.377,20,

siendo los rubros mas representativos, el servicio de contaduria y la planilla

telefénica.

3.7.1.6 Gastos de Marketing o de Venta

Estan conformados por los gastos del plan de Marketing y los sueldos del personal

de ventas, como se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO 74
GASTOS DE MARKETING O DE VENTAS.
Proyectos Costos
Spot publicitario $7.000,00
Publicidad estatica $730,00
Promociones $1.313,21
Contratacion del vendedor $5.950,30
Total $14.993,51

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El presupuesto de los gastos del plan operativo de Marketing suma la cifra de

$14.993,51.
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3.7.2 Inversion Total

Una vez que se ha calculado la inversion fija y los costos de operacion, se realiza
la obtencion de la inversion total que es la sumatoria de ambos rubros:

CUADRO 75
INVERSION TOTAL.
Descripcion Valor %
Total

Inversion fija $73.032,64 86,96
Capital de operaciones $10.948,53 13,04%

Totales $83.981,17 100%
Capital propio $58.429,29
Financiamiento $25.551,88 (35% IF)

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

La inversion total suma la cifra de $73.032,64, correspondiendo el 86,96% a la
inversion en activos fijos y diferidos, mientras que 13,04% pertenece al capital de

trabajo.

3.7.3 Financiamiento

Para financiar el proyecto, se realizard un préstamo a la CFN por el 35% de la
inversion inicial requerida, correspondiente a $73.032,64, se pagara un interés
anual del 10% anual con 12 dividendos trimestrales, en un plazo de 3 afios. Los

datos del crédito requerido para la implementacion del proyecto son:

e Crédito requerido C = $25.551,88
e Interés anual = 10,00%

e Interés trimestral i = 2,50%

e Plazo de pagos = 3 afios

e n =12 pagos
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Con estos datos se procede a aplicar la siguiente ecuacion para la obtencion del

pago, cuota o dividendo trimestral a cancelar en la Institucién financiera:

Pago = Cx.i
1-@+)"
_ $25.551,88 X 2,50%
Pago =

1-(1+2,50%)*

Pago = $2.490,98

CUADRO 76
AMORTIZACION DEL CREDITO FINANCIADO.
n Fecha C i P (C+i)-P
2,50%
0 28/12/2013 $25.551,88
1 28/03/2014 $25.551,88 $638,80 $2.490,98 $23.699,70
2 28/06/2014 $23.699,70 $592,49 $2.490,98 $21.801,21
3 28/09/2014 $21.801,21 $545,03 $2.490,98 $19.855,26
4 28/12/2014 $19.855,26 $496,38 $2.490,98 $17.860,66
5 28/03/2015 $17.860,66 $446,52 $2.490,98 $15.816,20
6 28/06/2015 $15.816,20 $395,41 $2.490,98 $13.720,63
7 28/09/2015 $13.720,63 $343,02 $2.490,98 $11.572,66
8 28/12/2015 $11.572,66 $289,32 $2.490,98 $9.371,00
9 28/03/2016 $9.371,00 $234,28 $2.490,98 $7.114,30
10 | 28/06/2016 $7.114,30 $177,86 $2.490,98 $4.801,17
11 | 28/09/2016 $4.801,17 $120,03 $2.490,98 $2.430,22
12 | 28/12/2016 $2.430,22 $60,76 $2.490,98 $0,00
Totales $4.339,87 $29.891,75

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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El monto de intereses que debera cancelar la empresa por el préstamo suma

$4.339,87 durante los tres afios de pagos; el pago de intereses es el siguiente:

CUADRO 77
CUADRO DE INTERESES ANUALES QUE SE DEBE ABONAR A LA
ENTIDAD FINANCIERA.

Periodo Interés anual %
2014 $2.272,70 52,36
2015 $1.474,25 33,97
2016 $592,92 13,67
Total $4.339,87 100,00

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

En el afio 2014 se pagaré $2.272,70 por intereses, en el 2015 se cancela $1.474,25
y en el 2016 se debe cancelar $592,92.

3.7.4 Calculo del Costo Unitario de Produccion.

El costo unitario de produccién se obtiene con la siguiente operacion:

Gastos anuales + gasto financiero anual

Costo unitario produccion = =
P Volumen de produccion

$131.382,35 + $2.272,70
37.107 pollos en pié

Costo unitario produccion =

Costo unitario del producto = $3,60 / pollo en pie.

El costo unitario del producto asciende a la cantidad de $3,60 por cada pollo en

pié.
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3.7.5 Determinacién del Precio de Venta

El precio de venta es el costo de unitario de produccién incrementado en un

porcentaje que se denomina utilidad sobre costos.

e Precio de venta = Costo unitario + (costo unitario x 38,82%)
e Precio de venta = $3,60 + ($3,60 x 38,82%)
e Precio de venta = $3,60 + $1,40

e Precio de venta = $5,00 / pollo en pié.

El precio de venta de un pollo en pié asciende a $5,00, con este precio se obtiene
utilidad de 38,82%.

CUADRO 78
INGRESO POR VENTAS.
ARos Unidades Precio de venta / Ingresos esperados % de
Proyectados Unidades incremento
2014 37.107 $5,00 $185.535,29
2015 38.861 $5,00 $194.304,38 4,73%
2016 40.699 $5,00 $203.495,63 4,73%
2017 42.625 $5,00 $213.122,95 4,73%
2018 44.645 $5,00 $223.223,17 4,73%

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

e Cada unidad de pollo tendra un peso de 5 a 6 libras

En el primer afio de implementacion del proyecto, se percibirdn $185.535,29 por

concepto de ventas de los pollos en pie.
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CUADRO 79
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO.

Descripcion Afios

2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos por ventas $185.535,29 $194.304,38 $203.495,63 $213.122,95 $223.223,17
Costos
(-) Costos de produccion $114.011,64 $118.545,19 $123.297,01 $128.274,26 $133.496,01
(-) Materiales Directos $90.170,15 $94.431,93 $98.898,87 $103.577,75 $108.486,46
(-) Mano de Obra Directa $5.750,30 $6.022,08 $6.306,95 $6.605,32 $6.918,36
(-) Mano de Obra Indirecta $5.750,30 $5.750,30 $5.750,30 $5.750,30 $5.750,30
(-) Gastos indirectos de fabricacion $12.340,89 $12.340,89 $12.340,89 $12.340,89 $12.340,89
Utilidad bruta $71.523,65 $75.759,18 $80.198,62 $84.848,69 $89.727,16
Margen bruto 38,55% 38,99% 39,41% 39,81% 40,20%
(-) Gastos Administrativos $2.377,20 $2.377,20 $2.377,20 $2.377,20 $2.377,20
(-) Gastos de Ventas $14.993,51 $15.702,16 $16.444,92 $17.222,93 $18.039,15
Utilidad operativa $54.152,94 $57.679,83 $61.376,50 $65.248,56 $69.310,81
Margen operativo 29,19% 29,69% 30,16% 30,62% 31,05%
(-) Gastos financieros $2.272,70 $1.474,25 $592,92
Utilidad Liquida $51.880,24 $56.205,57 $60.783,58 $65.248,56 $69.310,81
Margen Neto 27,96% 28,93% 29,87% 30,62% 31,05%
(-) Participacion trabajadores (15%) $7.782,04 $8.430,84 $9.117,54 $9.787,28 $10.396,62
Utilidad antes de impuestos $44.098,21 $47.774,74 $51.666,04 $55.461,27 $58.914,19
Margen antes de imp. 23,77% 24,59% 25,39% 26,02% 26,39%
(-) Impuesto a la Renta (22%) $9.701,61 $10.510,44 $11.366,53 $12.201,48 $12.961,12
Utilidad a distribuir $34.396,60 $37.264,29 $40.299,51 $43.259,79 $45.953,07
Margen a distribuir 18,54% 19,18% 19,80% 20,30% 20,59%

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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CUADRO 80
BALANCE ECONOMICO DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO.

Descripcion Periodos Anuales

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Ingresos por Ventas (a) $185.535,29 $194.304,38 $203.495,63 $213.122,95 $223.223,17
Activos fijos totales (b) -$73.032,64
Inventario mensual © -$10.948,53
Costos de Produccion (d) $114.011,64 $118.545,19 $123.297,01 $128.274,26 $133.496,01
Gastos Administrativos y de Ventas (e) $17.370,71 $18.079,36 $18.822,12 $19.600,13 $20.416,35
Gastos financieros (intereses) (f) $2.272,70 $1.474,25 $592,92
Participacion de trabajadores (g) $7.782,04 $8.430,84 $9.117,54 $9.787,28 $10.396,62
Impuesto a la renta (h) $9.701,61 $10.510,44 $11.366,53 $12.201,48 $12.961,12
Gastos anuales (i) = (d) + (e) + (f) + (g) + (h) $151.138,69 $157.040,08 $163.196,11 $169.863,16 $177.270,10
Utilidad a Distribuir (j) = (a) - (i) $34.396,60 $37.264,29 $40.299,51 $43.259,79 $45.953,07
Readicion de Depreciacion (k) $5.624,95 $5.624,95 $5.624,95 $5.624,95 $5.624,95
Flujo de Caja (I) = (b) + ©; (I) = () + (K) -$83.981,17 $40.021,55 $42.889,24 $45.924,46 $48.884,74 $51.578,02

TIR 43,70%

VAN $171.747,45

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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El balance de flujo de caja contempla los siguientes flujos de caja: $40.021,55
para el primer afio; $42.889,24 para el segundo afio; $45.924,46en el tercer afio,

los cuales estimulan la implementacion del proyecto.

3.7.6 Evaluacion Financiera
3.7.6.1 Tasa Interna de Retorno.
La Tasa Interna de Retorno TIR que se desea comprobar 43,70%. Para el efecto,

se presenta en el siguiente cuadro la determinacion de la Tasa Interna de Retorno
(TIR).

CUADRO 81
VERIFICACION DE LA TASA INTERNA DE RETORNO.

Afo N P F | Ecuacion P
2013 0 | $83.981,17
2014 1 $40.021,55 | 43,70% |P =F/(1+i)n| $27.851,07
2015 2 $42.889,24 | 43,70% |P =F/(1+i)n| $20.770,38
2016 3 $45.924,46 | 43,70% |P =F/(1+i)n| $15.477,04
2017 4 $48.884,74 | 43,70% |P =F/(1+i)n| $11.464,77
2018 5 $51.578,02 | 43,70% |P =F/(1+i)n| $8.417,91

Total $83.981,17

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Con la siguiente ecuacion se puede comprobar si la Tasa Interna de Retorno, TIR,

obtenido a través de la funcién financiera de Excel es el correcto:

e Monto de activos fijos = X valores de P

e 3$83.981,17 = $83.981,17

Como se puede comprobar, la Tasa Interna de Retorno TIR del 43,70% produce la
igualdad en la ecuacion, es decir, que los valores acumulados de P en la ecuacion
financiera sean igual al monto de los activos fijos, por esta razon se manifiesta
que este indicador econdmico es el correcto, verificAndose que la propuesta es
factible.
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3.7.6.2 Valor Actual Neto.

En el siguiente cuadro se presenta el detalle del VValor Actual Neto (VAN):

CUADRO 82
VERIFICACION DEL VALOR ACTUAL NETO.

Afio | n P F I Ecuacion P
2013 | O | $83.981,17
2014 | 1 $40.021,55 | 10,00% | P =F/(1+i)" $36.383,23
2015 | 2 $42.889,24 | 10,00% | P =F/(1+i)" $35.445,66
2016 | 3 $45.924,46 | 10,00% | P =F/(1+i)" $34.503,73
2017 | 4 $48.884,74 | 10,00% | P =F/(1+i)" $33.388,94
2018 | 5 $51.578,02 | 10,00% | P =F/(1+i)" $32.025,89

VAN $171.747,45

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

El Valor Actual Neto ha sido calculado en $171.747,45, cifra que supera el monto

de los activos fijos que es de $83.981,17, por lo tanto, indica la factibilidad de la

propuesta.

3.7.6.3 Tiempo de Recuperacion de la Inversion.

Con el cuadro anterior que se ha elaborado en esta pagina, se determina el tiempo

de recuperacion del capital.
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CUADRO 83
TIEMPO DE RECUPERACION DEL CAPITAL.

Afo | N P F | Ecuacion P P

2013 | 0 | $83.981,17 acumulado
2014 | 1 $40.021,55 | 10,00% | P = F/( 1+i)"|$36.383,23| $36.383,23
2015 | 2 $42.889,24 [ 10,00% |P = F / ( 1+i)"|$35.445,66( $71.828,89
2016 | 3 $45.924,46 | 10,00% [P =F / ( 1+i)"|$34.503,73/$106.332,62
2017 | 4 $48.884,74 | 10,00% [P =F/(1+i)"|$33.388,94/$139.721,55
2018 | 5 $51.578,02 | 10,00% [P =F/ (1+i)"|$32.025,89/$171.747,45

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.

Se observa en el cuadro, que los valores de P acumulado del tercer y cuarto afio,
que representa la recuperacion del capital, se aproximan al monto de los activos
fijos de $83.981,17. Luego, la inversion serd recuperada en el periodo de 2 afios y

4 meses, es decir 28 meses.

Debido a que los activos fijos que se requieren para la implementacion del plan
estratégico, tienen una vida atil mayor a 5 afios, entonces la propuesta tiene

factibilidad econ6mica.

3.7.6.4 Coeficiente Beneficio / Costo

En la siguiente formula se detalla el coeficiente beneficio/costo.

VAN
Monto de activos fijos

Coeficiente beneficio / costo =

.. . . _ $171.747,45
Coeficiente beneficio / costo = —$83.981, 17
Coeficiente beneficio / costo = 2,05

El coeficiente beneficio / costo manifiesta que por cada ddlar invertido, seran
generados $2,05 de ingresos, es decir, 1,05 de beneficios y se pone de manifiesto
la factibilidad de la propuesta.
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3.7.6.5 Resumen de Criterios Financieros

Para determinar la factibilidad de la propuesta se realiza la siguiente comparacion

con los indicadores obtenidos del proyecto:

e Si Tasa Interna de Retorno (TIR) > tasa de descuento, el proyecto es factible.
e TIR:43,70% > 10%: Factible.

e Si Valor Actual Neto (VAN) > Monto de activos fijos, el proyecto es factible.
e VAN: $171.747,45>$83.981,17: Factible.

e Si Recuperacion de la inversion <5 afos, el proyecto es factible.

e Recuperacion de inversion: 2 afios y 4 meses <5 afios: Factible.

e Si coeficiente beneficio / costo > 1, el proyecto es factible.

e Coeficiente beneficio / costo: 2,05 > 1, Factible.

Se obtuvo una tasa TIR superior a la tasa de descuento y un VAN que sobrepasa
el monto de los activos fijos, lo que ha dado como resultado un tiempo de
recuperacion del capital igual a 2 afios y 4 meses. Por esta razon la propuesta del

plan estratégico tiene factibilidad econémica.
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4. CONCLUSIONES

Una vez culminada la investigacion, se describen las siguientes conclusiones:

Los resultados de la encuesta aplicada a los potenciales consumidores de
pollo en pié, han evidenciado un nivel de consumo aceptable en la poblacion,

del cantén La Mana

El nivel de satisfaccion de los clientes de la empresa Nifio Richard, es
regularlas causas principales la falta de pollos o las demoras frecuentes para
recibir su mercaderia, motivo por el cual algunos de ellos han tomado la
decision de cambiar de proveedor de pollos en pie, por esta razén se ha
podido apreciar una paulatina reduccion de los niveles de comercializacion de

pollo en pié.

La empresa Nifio Richard tendra un incremento de sus ventas del 19,27%
cumpliendo uno de los objetivos de la propuesta. Los resultados de los
criterios financieros indican que se duplican el TIR (43,70%), VAN
($171.747,45), coeficiente beneficio costo (2,05) y el margen de utilidad
(27,96%), ademas de la recuperacion de la inversion en 2 afios y 4 meses, €s

decir, se verifica que la propuesta presenta factibilidad economica.
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5. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que se sugirieron a la empresa Nifio Richard, fueron las

siguientes:

e Aprovechar la alta demanda de consumidores de pollo en pié que fue
evidenciada en la poblacién del canton La Mana.

e Mejorar la capacidad de respuesta a los usuarios en la comercializacion de
pollos en pié, para maximizar el nivel de satisfaccion de los clientes,
mediante la ejecucion de un Plan Estratégico para la distribucion de pollos en
pie, que contemple herramientas del Marketing inherentes a las 4 P, para

mejorar las ventas y ser mas competitivo.

e Con laaplicacion de la propuesta, la empresa Nifio Richard sera mas rentable,
competitiva y eficiente, esperando con ello satisfacer en mayor medida las
necesidades y exigencias de los clientes, cuyo Plan Estratégico dio como
resultado que es conveniente para la organizacion incrementar la produccién

y comercializacion de pollos en pié.
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ANEXO 1
FORMATO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

“Proyecto de tesis”: TEMA. “Disefio de un Plan Estratégico de Marketing para
la Distribucion de Pollos en Pie de la Empresa Avicola Nifio Richard en el
Cantdn La Mana, Provincia de Cotopaxi, Periodo 2011 — 2016

Encuesta dirigida al personal de la empresa.

OBJETIVO
Conocer el criterio de los directivos y trabajadores de la organizacion,
relacionados con el disefio de un plan estratégico de Marketing propuesto para la

distribucion de pollos en pié.

CUESTIONARIO

1.) ¢Conoce usted las funciones que desempefia dentro de la empresa?

Si
No

~—~
N N

2.) ¢Considera usted que durante el ultimo afio las ventas de la empresa

se han incrementado o disminuido?

Disminuido

~—~
N N

Incrementado
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3)

4)

5.)

6.

7)

¢La Empresa ha recibido sugerencias por parte de sus clientes?

Siempre ()
A veces ( )
Nunca ( )

¢Las sugerencias emitidas por sus clientes han sido considerado?

Si ()
No ()

¢Ha existido carencia del inventario durante las ventas?

Siempre ( )
A veces ( )
Nunca ( )

¢La Empresa cuenta con el servicio de entrega a domicilio para sus

clientes?
Sl ()
NO ()

¢La Empresa Nifio Richard ha invertido publicidad en sus productos?

Siempre ( )
A veces ()
Nunca ( )
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8.) ¢La Empresa brinda promociones en las ventas de sus productos?

Siempre ()
A veces ( )
Nunca ( )

9.) ¢Estd de acuerdo que la Empresa Avicola Nifio Richard efectué
estratégia para mejorar la distribucion de pollos en pie mediante un

Plan Estratégico?

Si ()
No ()

10.) ¢Qué beneficios obtendria la empresa con un Plan Estratégico para

la distribucion de pollos en pié?

Aumentar las ventas ( )
Satisfacer en mayor grado al cliente ( )
Incrementar fuentes de empleo ( )
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ANEXO 2
FORMATO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

“Proyecto de tesis”: TEMA. “Disefio de un Plan Estratégico de Marketing para
la Distribucion de Pollos en Pie de la Empresa Avicola Nifio Richard en el
Canton La Man4, Provincia de Cotopaxi, Periodo 2011 — 2016

Encuesta dirigida a los clientes.

Conocer el nivel de satisfaccion de los clientes, por concepto del proceso de

distribucion de pollos en pié en la Empresa Avicola Nifio Richard.
CUESTIONARIO

1) ¢Compra pollos en pié?

Si ()
No ()

2) ¢Con qué frecuencia compra pollos en pié?
Diariamente

Semanal

Quincenal

AN N N N
N N’ N NS

Mensual

3) ¢Los pollos comprados por usted son para consumo o venta?

Consumo ()
Venta al por menor ( )
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4) ¢Qué es lo que mas le llama la atencién al adquirir pollos en piée?

Tamafo ()
Precio ()
Calidad ()

5) ¢Como calificacion la distribucion de la Empresa Avicola Nifio
Richard?

Excelente
Bueno
Regular
Malo

N N N N
N N’ N NS

6) ¢Por qué considera que la distribucién de la Avicola Nifio Richard es

Regular?

Tarda en la entrega ( )
El pollo estd en mal estado ( )
No se cuenta con el personal ( )

7) ¢Ha comprado pollos en pié en otra distribuidora de pollos en pié?

Si ( )
No ()

8) ¢Cual es la empresa distribuidora de pollos en pié, donde ha

comprado pollos en pié?

La Fiesta ()
El Dorado ( )
Su Granja ( )
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Pollo Rey ( )
Nuevo Moral ()
Granja ( )
9) ¢En qué medios escuchd publicidad de pollos en pié en la localidad?

Medios de comunicacion (radio)

(
Letreros y vallas publicitarias (
Internet y redes sociales (

(

N’ N’ N NS

Nunca

10) ¢Ha recibido alguna promocion de las distribuidoras de pollos en pié?

Si ( )
No ()
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ANEXO 3
FORMATO DE LA OBSERVACION

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

“Proyecto de tesis” “Disefio de un Plan Estratégico de Marketing para la
Distribucion de Pollos en Pie de la Empresa Avicola Nifio Richard en el
Cantdén La Mana, Provincia de Cotopaxi, Periodo 2011 — 2016”

LUGAR: Empresa Avicola Nifio Richard FICHA: 1

SECTOR: Cantén La Mana

INFORMANTE: Sra. Guisela Gardenia Garcia Garcia
FECHA: Diciembre del 2012

TITULO: TEMA.

“Disefio de un Plan Estratégico de Marketing para la Distribucion de
Pollos en Pie de la Empresa Avicola Nifio Richard en el Canton La Mana,
Provincia de Cotopaxi, Periodo 2011 — 2016”

INVESTIGADORA: Alvarez Ortega Fernanda Liseth
OBSERVACION: Necesidad de crear un Plan Estratégico para la Distribucion
de Pollos en Pié

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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CAUSAS:

ANEXO 4
ﬂ ARBOL DE PROBLEMA
No contar con un plan Lentitud y demoras Falta de es_trategias Falta de retroalimentacion
estratégico en laentrega a publicitarias y de del cliente
domicilio. promocion.

\ |

/DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO DE\
MARKETING PARA LA DISTRIBUCION DE
POLLOS EN PIE DE LA EMPRESA AVICOLA
NINO RICHARD EN EL CANTON LA MANA,

Reducciondelasventas | | PROVINCIA DE COTOPAXI, PERIODO 2011 - 2016. \
ﬁ Bajo nivel de satisfaccion Bajo nivel de _—
. . Desconocimiento del
EFECTOS: de los clientes. competitividad. [

Elaborado por: Alvarez Ortega Fernanda Liseth.
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ANEXO 5
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