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RESUMEN

Este proyecto se ejecutd con el proposito de identificar la aceptacion del producto salchicha de
trucha en la Ciudad de Latacunga, Provincia de Cotopaxi, Sector el Salto, considerando que este
producto serd nuevo, saludable y sobre todo delicioso para los amantes de los embutidos; la
poblacion a la cual se dirige es de 155.382 entre hombres y mujeres de 12 a 64 afios de edad,
tomando en cuenta todas las parroquias que estan alineadas a la Ciudad en mencion, para el
desarrollo de esta investigacion se utilizo el estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio
financiero y el estudio de marketing, primeramente, la metodologia de la investigacion, fue de
enfoque cuantitativo, la técnica que se utilizo fue la encuesta, y el instrumento el cuestionario,
mismo que estuvo conformado por 17 preguntas cerradas del cual se obtuvo una muestra de 383
encuestas, misma que fue aplicada por medios digitales, encuestando a la poblacion de la ciudad
de acuerdo a la muestra, en donde en la pregunta clave se obtuvo un 90,6% de aceptacion, lo que
quiere decir, que a mas de la mitad de los encuestados, les gustaria que este producto sea
comercializado en esta ciudad.

Por otro lado, se elaboro el estudio técnico, mismo que permitio identificar el espacio en donde
estard ubicada la planta de produccion y comercializacion, a la vez, se identifico la capacidad
instalada, asi también se realiz6 un estudio financiero que permitio identificar la inversion inicial,
misma que consta con un valor de 271.617,50, lo que arroja un V.A.N de 85.103,00, de la misma
manera, se puede identificar un T.1.R de 22,08% en un periodo de recuperacion de la inversion de
2 aflos 3 meses y un dia, tiempo menor al de la vida atil del negocio el cual es de 5 afios; finalmente,
se determind el estudio de marketing, mismo que fue realizado tomando en cuenta el marketing
mix, con el cual se pudo determinar el producto, precio, plaza y promocién para que pueda ser
introducido en el mercado.

Palabras clave: Aceptacion, estudio de factibilidad, salchicha de trucha.
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SUMMARY
This project was carried out to identify the acceptance of the trout sausage product in the City of
Latacunga, Province of Cotopaxi, Sector el Salto, considering that this product will be new,
healthy, and above all, delicious for the lovers of sausages; the population to which it is directed is
155. Three hundred eighty-two between men and women from 12 to 64 years of age, taking into
account all the parishes that are aligned to the City in mention, for the development of this
investigation the market study, the technical study, the financial study, and the marketing study
were used, firstly, the methodology of the investigation, was of quantitative approach, the
technique that was used was the survey, and the instrument was the questionnaire, which consisted
of 17 closed questions from which a sample of 383 surveys was obtained, which was applied by
digital means, surveying the population of the City according to the sample, where in the key
question 90.6% of acceptance was obtained, which means that more than half of those surveyed
would like this product to be marketed in this City. On the other hand, a technical study was carried
out to identify the space where the production and commercialization plant will be located. At the
same time, the installed capacity was identified, as well as a financial study identified the initial
investment, which has a value of 271,617.50, which gives a V.A.N of 85,103.00; in the same way,
it can be identified as a T. Finally, the marketing study was determined, which was carried out
taking into account the marketing mix, with which it was possible to determine the product, price,

place and promotion so that it can be introduced in the market.

Keywords: Acceptance, Feasibility Study, Trout Sausage.
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CAPITULO |

INTRODUCCION
Idea del negocio

Esta idea surge, observando que en el mercado, el embutido llama mucho la atencion, de
cierta forma, es un cérnico que se lo puede encontrar con facilidad en cualquier tienda, mercado,
supermercados de la ciudad, asi pues, en los diferentes puntos de venta solo se halla la salchicha
de res, cerdo y pollo, con altos contenidos caloricos, lo que impide que personas que les gusta este
producto, no lo puedan consumir con frecuencia, por el miedo de acarrear enfermedades al no
existir una salchicha que sea baja en grasas y hecha a base de una especie saludable como es la
trucha.

Por lo tanto, se elaborara una salchicha de trucha respondiendo a las necesidades de la
poblacion que no pueden ingerir el embutido tradicional, ya que, tiene altos contenidos caldricos,
y es muy perjudicial en especial para personas que sufren de obesidad y sobrepeso, a su vez, hay
quienes que por cuidar su salud prefieren no consumirlo.

En concordancia con lo anterior, la salchicha que se ofrecera en el mercado se procurara
que sea saludable, baja en grasa, y un producto con los mejores estandares de calidad, que capte la
atencion de muchas personas, en especial, sea un contenido adecuado para todo nuestro segmento
de mercado.

Por esta razdn, se pretende salir de lo tradicional, poniéndolo como principal a la trucha, al
ser un alimento saludable, ya que contiene grandes beneficios como: rico en &cidos grasos y omega
3, los cuales ayudan a prevenir enfermedades cardiovasculares debido a que reduce la hipertension
y el colesterol, a su vez, tiene un sabor exquisito que puede ser degustado de muchas formas, y en
este caso se ofrecerd en un embutido.

En cuanto a aquello, se ha tomado como lugar estratégico para la comercializacién de este
producto la ciudad de Latacunga, sector El Salto, siendo estd una zona céntrica en donde existe gran
afluencia de gente que dia a dia salen en busca de productos y comida para el hogar. Este canton
cuenta con 155,382 habitantes en un rango de 12 a 64 afios de edad, a los cuales va dirigido nuestro
producto.

De la misma manera para promocionar el producto mencionado anteriormente, se realizara
publicidad en medios digitales como Facebook, TikTok e Instagram, mismas que permitiran

difundir el producto y llegar a mas personas.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA/ NECESIDAD

Tomando en cuenta que en el mercado solo se encuentran productos con altos contenidos
caldricos y carece de opciones innovadoras en el segmento de embutidos, encontrandonos siempre
con productos habituales que no benefician para tener una alimentacion saludable, al no satisfacen
las necesidades de personas que les gusta adquirir productos saludables y renovados, en la ciudad
de Latacunga muchas personas no pueden consumir con tranquilidad cualquier tipo de embutidos,
en especial los que contienen altos niveles de grasa, ademas hay personas que prefieren evitar su
consumo por mantener un cuerpo sano, debido a que, ingerir frecuentemente este tipo de alimentos,
a la larga se puede llegar a presentar enfermedades como el aumento de peso, el riesgo de obesidad
y la diabetes, esta falta de alternativas conlleva a que exista un mercado insatisfecho en cuanto a

alimento procesado, especialmente en los embutidos.

Segun (salud, 2021) En 2022, 2500 millones de adultos de 18 0 més afios tenian sobrepeso,
de los cuales mas de 890 millones eran obesos. Esto significa que el 43% de los adultos de 18 afios
0 mas (un 43% de hombres y un 44% de mujeres) tenian sobrepeso, lo que supone un aumento con
respecto a 1990.

En concordancia con lo anterior, a nivel mundial muchas personas sufren de sobrepeso y
obesidad, esto debido a la mala alimentacion, y por la falta de actividad fisica.

Segun (Machado, 2019) En Ecuador, segun La tasa de sobrepeso y obesidad en adultos ha ido en
aumento drasticamente, ya que se encuentra en un nivel muy elevado, en las 24 provincia del pais, advierte
el Programa Mundial de Alimentos (PMA), sede Ecuador.

Segun (Machado, 2019) sus estadisticas, solo Napo tiene una tasa inferior al 50% en sobrepeso y
obesidad. Pero, en provincias como El Oro, Guayas o Imbabura la prevalencia es mayor al 60%., asi pues,
6 de cada 10 adultos sufren de sobrepeso y obesidad.

En este sentido, las consecuencias de incurrir con enfermedades de este tipo, se debe al consumo de
alimentos altos en grasa.

En la provincia de Cotopaxi, se puede evidenciar que existe un 59% de personas con obesidad y
sobrepeso entre nifios de 0 a 59 afios de edad.

Tomando en cuenta todos estos factores se procura ofrecer un producto bajo en grasa y sobre todo
gue pueda ser consumido por toda la poblacion, puesto que, la segunda causa de muerte en el mundo es por

estos problemas de la mala alimentacion.



Formulacion de la necesidad
¢Es viable la creacién de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
salchicha de trucha en la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi?
OBJETIVOS

Objetivo General
Desarrollar un proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa productora y

comercializadora de salchichas de trucha en la ciudad de Latacunga, sector el Salto.
Obijetivos Especificos
e Realizar un estudio de mercado que identifique la oferta y la demanda del mercado
de embutidos.
e ldentificar la capacidad instalada de la empresa mediante un estudio técnico que
permita una gestion eficiente de recursos y produccion éptima.
e Elaborar un estudio financiero que determine la rentabilidad econémica del
emprendimiento.
e Disefiar un plan de marketing que permita dar a conocer el nuevo producto que se
ofertara en el mercado.
Modelo del negocio

Descripcion de los clientes

Nuestro segmento de mercado se enfoca en hombre y mujeres con un rango de edad
de 12 a 64 afos de la ciudad de Latacunga de la provincia de Cotopaxi, que les guste adquirir
productos novedosos, saludables, como también, se pretende satisfacer las necesidades de
las personas que les guste consumir salchicha, pero no la puedan adquirir por su alto
contenido calérico, por problema de salud y por cuidar su aspecto fisico.

Anélisis FODA

A continuacion, se presenta el analisis FODA del proyecto:
Tabla 1
FODA

ANALISIS INTERNO
FORTALEZAS DEBILIDADES




v" Valor Nutricional: La trucha es una
excelente fuente de proteinas y acidos
grasos omega-3, lo que puede ser un
punto favorable para consumidores
conscientes de la salud.

v" Sabor Unico: la salchicha de trucha
tendra un sabor Unico y distintivo que
le diferenciara de la salchicha
tradicional que se encuentra en el
mercado.

v Personal altamente capacitado en la
produccion y comercializacion del

embutido

v’ Precio: El costo de produccién de
la salchicha de trucha puede ser
mas alto que el de las salchichas de
carne convencionales, lo que
podria limitar su atractivo para
algunos consumidores.

v' Falta de posicionamiento de la
marca (JHOLIS) en la ciudad de
Latacunga.

v' Competencia indirecta: la
variedad de embutidos con otras
especies que se encuentran en el
mercado, tales como la salchicha
de cerdo, pollo y res.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

v Tendencia de alimentacion saludable
por parte de la poblacion local.

v Posibilidad de ampliar la gama de
productos similares.

v' Expansion de mercado objetivo a
través de estrategias de marketing
dirigidas a consumidores conscientes
de la salud y amantes de la comida

gourmet.

v/ Cambios en las regulaciones
ambientales o alimentarias podrian
afectar la produccion 0
comercializacién del producto.

v Que el consumidor opte por productos
sustitutos en cuanto al embutido
tradicional.

v Variacion en precios de la materia
prima en el mercado regional.

v" Crisis econdmica, disminucién en el
poder adquisitivo de las personas de
Latacunga.

v" Desastres naturales que provocan el
deterioro de la produccién de la
materia prima.

v" Percepcion del consumidor: algunos




consumidores pueden ser reacios a
consumir una salchicha elaborada a
base de pescado, especialmente si no

estan familiarizados con la trucha.

Nota. Elaborado por los investigadores

Justificacion FODA

“La trucha es un pescado muy cardiosaludable y nutritivo, de sabor suave, bajo en
grasa (3%). Es una buena fuente de &cidos grasos omega 3, y considerable de proteinas con elevado
valor bioldgico”, apunta la Fundacion Espafola de la Nutricion (FEN), (Agencias, 2018)

Sabor

La trucha tiene un sabor delicado y suave que a menudo se describe como mantecoso y
ligeramente a nuez. Su carne es tierna y suculenta, lo que la convierte en una opcion popular entre
los amantes del marisco. El sabor de la trucha se complementa con su sutil dulzor, lo que permite
combinarla con una amplia gama de sabores y condimentos, (América, GSN, 2023)

El sutil dulzor natural de la trucha amplia las posibilidades de combinacién con una
variedad de sabores y condimentos. Este dulzor podria equilibrarse con especias mas intensas o
hierbas frescas, creando un contraste que resalte tanto el sabor original de la trucha como los
sabores afiadidos. Ademas, el caracter mantecoso de la trucha puede proporcionar una sensacion
en boca agradable y rica, que eleve la experiencia culinaria de la salchicha.

Personal capacitado

La formacidn es un factor relevante para incrementar la productividad de cada empleado y
de la organizacién en su conjunto, y esencial para alcanzar los niveles de competitividad a que debe
aspirar el sector carnico, (Burgos, 2020)

Precio

Por lo natural, demanda y precio estan en relacion inversa, es decir, mientras més alto el
precio, menor la demanda. Por ende, un negocio venderd menos si incrementa su precio. Es decir,
los consumidores cuyo presupuesto es limitado, probablemente compraran menos cantidad de un
producto cuyo precio sea demasiado alto, (Escalona, 2018)

Falta de posicionamiento

El posicionamiento de marca es un aspecto crucial para el éxito de cualquier empresa.

Cuando una marca no logra posicionarse adecuadamente en la mente de los consumidores, puede



enfrentar una serie de consecuencias negativas que afectan su reputacion, visibilidad y crecimiento.
En este articulo, exploraremos las repercusiones de un mal posicionamiento de marca y cémo
evitarlas para garantizar el éxito a largo plazo, (Tecmobeto, 2023)

Mapa de empatia

A continuacion, se presenta el mapa de empatia que conecta al CANVA, y es el que permite
conocer mediante la exploracién se sensaciones con el cliente
Imagen 1
Mapa de empatia

Nota. Elaborado por los investigadores

Propuesta de valor

La empresa “JHOLIS SALCHICH DE TRUCHA S.A.S” ofrecera un embutido nuevo, el

cual, sera elaborado a base de la trucha, misma que cuenta con gran beneficio para la salud, puesto



que, aporta con vitamina A, B2, y B3, es rica en hierro, magnesio y potasio, fosforo y zinc, asi
pues, se pretende que capte el paladar del mercado teniendo un sabor fuera de lo comdn, siendo
deleitado a cualquier hora del dia, desde nifios hasta adultos, de la misma manera, permite que
personas con sobrepeso, colesterol y enfermedades que prohiben consumir embutidos por el alto
contenido de colesterol que contienen, puedan adquirirlo, de esta manera, salir de la rutina del
consumo comun a explorar un sabor nuevo y diferenciador.

Relacion con el cliente

Programas de fidelidad con los clientes. - Se implementara programas de fidelizacion con
el cliente, es decir, en caso de que deseen llevarse mas de 15 libras de salchicha se les haga un
descuento o se lleven una libra de salchicha gratis.

Comunicacién mediante redes sociales. - Se realizara publicidad mediante todas las
plataformas digitales como son Facebook, Instagram, Tik-Tok, para dar toda la informacién posible
acerca de nuestro negocio.

Fuentes de ingreso

Area de venta. — Nuestra principal fuente de ingreso sera a través de la venta de la salchicha
de trucha, directamente con el cliente en nuestro local comercial.

Venta por distribucion. - Como otra fuente de ingreso se tiene el realizar convenios con
tiendas locales, supermercados, carnicerias, para poder proveer el producto directamente desde
nuestra planta de produccion.

Estrategias de fijacion de precio

e Evaluar costos de la materia prima, mano de obra y proceso de produccién para
establecer un precio acorde al producto.

e Por otro lado, se trataré de equilibrar el precio, tratando de que este no sea muy
elevado y sea accesible para los consumidores.

Actividades clave

e Elaborar los productos con personal altamente capacitado para ofrecer un producto
con los mayores estandares de calidad.
e Brindar atencion adecuada haciendo que los clientes se sientan parte de la empresa.

e Dar una buena imagen de las instalaciones en donde se produce y se comercializa



el producto.

e Realizar publicidad por plataformas digitales para que conozcan ofertas,
promociones y siempre se mantengan informados acerca del producto.

e Establecer un control de inventarios periddico, para llevar un orden cronolégico de
acuerdo a la ejecucion de tareas, revisando la materia prima, mano de obra,

asegurando la disponibilidad permanente del producto

Alianzas estratéegicas

Empresa dedicada a la produccion de truchas, también conocida como Psicola La Chorrera2

Esta empresa esta especializada en la produccidn de truchas, misma que es la materia prima
principal para la elaboracion de la salchicha, por este motivo, se realizara alianzas estratégicas,
para que nos pueda proporcionar el producto de manera constante, de la misma manera poder fijar
precios justos que beneficien a ambas partes.

Proveedores de productos de primera necesidad

Se prevé realizar alianzas con empresas que nos puedan proporcionar azucares, sal, harinas,
conservantes, los cuales se incorporan en la salchicha y nos permiten sacar un producto 6ptimo.

Estructura de costos

Maquinaria, entre la maquinaria que se ocupara en el proceso de produccién del producto
estdn los siguientes: Molino de Carne, Mezcladora, Embutidora, Clipsadora, Cocedores y
Ahumadores, Enfriadoras, Cortadora de Tripa, Empacadora al Vacio, Etiquetadora, Bascula
industrial, esta es una parte de los costos que llevaréa a cabo la empresa.

Materia prima: Entre la materia prima principal esta la trucha, ya que es el ingrediente
principal, y los conservantes y preservantes.

Mano de obra: se refiere a todos los trabajadores que seran parte del proceso de produccion

Publicidad: esto nos permite llegar a mas personas en todos los medios digitales como
Facebook, Instagram, Tik Tok y medios de comunicacion, como lo es la radio.

Arriendo: Se debe tener en cuenta el costo del arriendo en donde se comercializara el
producto

Cotos generales de fabricacion: costos adicionales que pueda generar el proceso productivo.



Recursos clave

o Maquinaria
o Equipos
. Instalaciones
o Recursos humanos y financieros
Modelo CANVAS
Imagen 2

Matriz CANVA de la empresa "JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S"

PROPUESTA DE VALOR

10

$ ESTRUCTURA DE COSTOS

-Pago de sueldos. $ 13800,00
-Pago de servicios basicos. § 1556,40
-Pago de las instalaciones. $ 5100,00
-Publicidad. $ 720,00
-Materia prima. §194808,85
Total inversion inicial ~§ 271761,50

Nota. Elaborado por los investigadores

$ FUENTES DE INGRESOS
- Venta directa a cliente final, la ganancia serd de

acuerdo a la venta que se realice, teniendo en cuenta

que el costo de la salchicha de trucha serd de $4,70
por la libra.
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Justificacion

La elaboracion de la salchicha de trucha permitira obtener un producto saludable que puede
ser consumido por personas que sufren de sobrepeso, ya que, este se prevé que sea bajo en grasas
y aporte con beneficios para la salud, de la misma manera, los gustos y preferencias de las personas
son cambiantes, por lo que, buscan nuevas alternativas de productos en lugar de lo tradicional. Por
lo tanto, se ha decidido estudiar qué tan factible es introducir en el mercado una empresa nueva e
innovadora en la produccion y comercializacion de este tipo de embutidos, esto con el fin de
satisfacer las necesidades del mercado

Por otro lado, este emprendimiento se decide implementar con el fin de generar nuevas
fuentes de empleo, en la ciudad de Latacunga contribuyendo asi en el crecimiento econémico de
los Latacunguefios, ofreciendo siempre un trato justo, a su vez, con un salario digno, de la misma
manera, ayuda a la estabilidad social y politica.

Este producto se realizara con el apoyo econdémico de los socios, permitiendo la adquisicién
de la maquinaria, infraestructura y saldar gastos extra que conlleva el proyecto. Teniendo en cuenta
que, la planta de produccién y comercializacion estara ubicada en la parroguia La Matriz sector el
Salto.

Fundamentacion tedrica

Antecedentes de la investigacion.

Estos antecedentes ayudaran a conocer el objetivo del proyecto, metodologias utilizadas, la
muestra, el instrumento aplicado y los resultados que han sido obtenidos, para de acuerdo a ello
tener un conocimiento previo a la aplicacion de nuestro proyecto.

Para fortalecer el trabajo, se tomaron en cuenta proyectos realizados anteriormente por otros

autores, relacionadas con el tema, las cuales se presentan a continuacion.

(Carvaja Pérez , 2015) En su tesis, “Estudio de la demanda potencial de salchicha de trucha
en la ciudad de Ibarra, su produccién y comercializacion desde la parroquia de Tufifio ”

Tiene por objetivo, Determinar la demanda potencial de salchicha de trucha existente en
Ibarra para incentivar su produccion y comercializacién desde la parroquia de Tufifio.

Metodologia: Esta investigacion es de tipo descriptiva, ya que, se identificO como se

encuentra el tema de estudio, referente a antecedentes, problematica, y perspectivas, para tener
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claro que tanto se incluira en el estudio. A su vez, es de tipo exploratoria, ya que, se determind las
tendencias de consumo, potenciales de demanda, y el entorno adecuado para la produccion.

Poblacion: La investigacion fue aplicada a la poblacién de la ciudad de Ibarra, que de
acuerdo a informacidn del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC (2012) corresponde a
139.721 habitantes.

Muestra: en esta investigacion, se ha segmentado la poblacion urbana de 131.856
habitantes, para finalmente de este valor analizar el nimero de familias conformado de cuatro
individuos, obteniendo un total de 32.964.

Instrumento: Los instrumentos utilizados para esta investigacion fueron; cuestionario

Técnica: Encuesta, Entrevista y observacion

Resultado: Se determina que existe factibilidad técnica y econdmica para la creacion de
una empresa productora de salchicha de trucha, que genere ingresos adicionales y mejor calidad de
vida para los productores locales, a la vez que podria crear nuevas fuentes de trabajo, dinamizar la

economia y aportar a una mejor dieta alimenticia de los consumidores.

(Caiza Gomez & Chingo Tiglla, 2017) En su tesis “Elaboracion de salchicha escaldada
“fish embutidos”

Objetivo El objetivo de este proyecto es: elaborar salchicha escaldada tipo frankfurt a base
de carne de trucha arco iris (Oncorhynchus mykiss) fortificada con harinas de quinua
(Chenopodium quinoa willd) haba (Vicia faba) o soya (Glycine max) ya que son materias primas
que contienen grandes propiedades nutricionales, proteinas, carbohidratos, fibra, vitaminas, entre
otros.

Metodologia: Es de tipo experimental: se trata de un experimento en donde se manipuld
deliberadamente dos variables con el propdsito de determinar, con la mayor confiabilidad posible
la relacion de causa-efecto, de la misma manera, esta investigacion es de tipo tecnolégica: porque
a través de nuevos conocimientos se brindd una innovacion en el proceso productivo, con la
utilizacion de varios equipos.

Instrumento: El instrumento que fue utilizado en esta investigacion fue el cuestionario

Técnica: Encuesta

Poblacion: Nifios, jovenes y adultos que habitan en la Provincia de Cotopaxi, Canton

Latacunga, que cuenta con 170.500 mil habitantes que seran los principales consumidores,
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formando parte complementaria en la alimentacion por ser un producto innovador y de calidad para
el consumo.

Resultados: El estudio economico realizado al mejor tratamiento t3 (a2bl) se determind
un costo por kilo de $ 7.67 ctvs y por empaques de 200g a $ 1.53 ctvs, ya que es una salchicha
fortificada, con un alto valor nutricional hacia los consumidores sin ningln riesgo de

contaminacion.

(Suarez Velez , 2015) En su tesis, “Factibilidad para la creacion de una empresa de
produccion y comercializacion de embutidos en la ciudad de Quevedo, aiio 2015

Objetivo determinar la factibilidad para la creacion de una empresa de produccion y
comercializacion de embutidos en la ciudad de Quevedo, afio 2015.

Metodologia: esta investigacion es de tipo deductivo expresa que método hipotético-
deductivo es el procedimiento o camino que sigue el investigador para hacer de su actividad una
practica cientifica, de la misma manera, es de tipo inductivo, ya que, es aquel método cientifico
que obtiene conclusiones generales a partir de premisas particulares.

Instrumento: el instrumento que fue utilizado por esta investigacion fue la encuesta

Poblacidn: esta dirigida a la poblacion de Quevedo que esta conformada por 77149
personas. A todas aquellas personas que consumen embutidos, ofreciéndoles una nueva alternativa
con altos estandares de calidad y a precios accesibles.

Resultados: Segun los estudios de mercado, técnico, econdémicos financieros y el estudio
ambiental refleja los siguientes valores: una tasa interna de retorno (TIR), lo suficiente atractiva
del 17%, un valor actual neto (VAN) que nos indica que el proyecto generara una riqueza de $
35.392,06 durante la vida Util del proyecto es viable

(Murcia Morales & Gonzales Cortes , 2014) en su tesis titulada “Creacion de plan de
negocios para una microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de embutidos
“chorizo” a base de pescado en la ciudad de Villavicencio meta”

Objetivo: El objetivo de esta investigacion es disefiar un plan de negocio para la creacion
de una microempresa dedicada a la produccién y comercializacién de chorizos de pescado
denominada Chorizos el Dorado S.A.S. en la ciudad de Villavicencio Meta.

Metodologia: La metodologia que fue utilizada en esta investigacion fue de tipo

cuantitativo, mediante analisis estadisticos
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Instrumento: Cuestionario

Técnica: Encuesta

Muestra: El estudio se realizé a 100 personas de las cuales EL 85% eran mujeres amas de
casay el 15% hombres.

Resultados: se concluye que este producto si tendria un bum al momento de lanzarlo al

mercado al tener beneficios y que pueda ser comestible por toda la poblacion.

CAPITULO II
Marco Teodrico

Estudio de Factibilidad
Segun (Rodrigues, Qué es la factibilidad de un proyecto, como se estudia y ejemplos, 2024)
"El estudio de factibilidad abarca diversos aspectos, desde la viabilidad técnica y econémica hasta
la operativa del proyecto. Se analizan los recursos necesarios, el tiempo estimado de

implementacion y los posibles obstaculos."

De acuerdo a este contexto, se puede evidenciar que es de vital importancia realizar un
estudio de factibilidad, ya que, el mismo permite conocer que tan viable es el proyecto, y si tendria
acogida al momento de lanzar un producto o servicio al mercado, identificando el mercado en el
que se va a operar, asi como también los clientes y competidores.

Importancia del estudio de factibilidad

Es importante un estudio de factibilidad, ya que, cuando se quiere llevar a cabo un proyecto
permite tener conocimiento general de los estados financieros, de la misma manera, permitira
conocer las posibilidades de crecimiento, como también entender las razones por la que no seria

prudente la implementacién de cierto plan.

En cuanto a aquello, un estudio de factibilidad es importante debido a que engloba las
siguientes cualidades:
e Esaquel que permite identificar las oportunidades de aceptacion o no aceptacion
del producto o servicio que se quiere implementar en el mercado.
e Proporciona informacidn decisiva, si es que seria sensato producir o comercializar
el producto.

e Permite identificar los costos y gastos que incurriran en el desarrollo de este
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proyecto.

e Estudiar el mercado para saber a quién sera dirigido el producto o servicio, asi
mismo, identificar si nuestro segmento de mercado estaria dispuesto a adquirirlo.

e Establecer un plan de produccién y comercializacion.

e Hacer uso de los recursos propios.

e Resaltar los puntos fuertes y débiles de la empresa para mejorarlos y sacar
provecho.

e Aprovechar los recursos de financiamiento y mercado.

e Por lo tanto, es importante ya que ayuda a identificar si es fiable, seguro y
recomendable dentro del mercado y el publico cierto producto o servicio.

e Permite medir, si es que se obtendra posibles mayores ganancias a través del
negocio.

NATURALEZA DEL PROYECTO

Segun, (Ml & Perez, 2020), “La naturaleza del proyecto se refiere al resultado de un
proceso de andlisis y planificacidn, asentado en la realidad en la que nace una idea, que puede ser
la respuesta o solucidn a un requerimiento propio de una organizacion.

Nombre de la empresa

Denominar un nombre a una empresa, es muy importante, ya que, representa identidad,
como también, permite conocer la trayectoria que ha tenido, el tipo y calidad de producto que la
empresa ofrece, asi mismo, se puede conocer como esta constituida la misma.

Giro de laempresa

Es la actividad a la que se dedica la empresa, en este caso, es productora y comercializadora

5 Fuerzas de Porter

e Amenazas de nuevos competidores. Reconocer las amenazas que puedan existir
del ingreso de nuevos competidores al mercado.

e Amenazas de productos sustitutivos o nuevos. lIdentificar las empresas, los
productos o servicios que desempefian la misma funcion.

e EIl poder de negociacion del consumidor. mide la capacidad de negociacion con

que cuentan o pueden contar los consumidores.
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Poder de negociacion de los proveedores. La capacidad de negociacion con que
cuentan los proveedores, es determinada por la cantidad de proveedores que de un
determinado producto que exista en el mercado.

Rivalidad entre los competidores. El grado de rivalidad que exista entre las
empresas que compiten directamente en un mismo sector del mercado, ofreciendo

el mismo tipo de productos o servicios.

ESTUDIO DE MERCADO

Se refiere al estudio que se realiza para conocer la poblacion, seguidamente, ejecutar la muestra

para poder identificar el nimero de personas a encuestar, posteriormente una vez aplicada la encuesta,

medir el nivel de captacion que puede tener un producto o servicio de acuerdo a los resultados obtenidos

en la encuesta, de la misma manera, seguidamente poder establecer la demanda insatisfecha, oferta

proyectada.

Caracteristicas de un estudio de mercado

Entre las caracteristicas citadas por el autor (Moya Espinosa) estan las siguientes.
Medicién de los mercados potenciales.

Anélisis de nichos especificos de mercado.

Determinacion de las caracteristicas del nicho del mercado.

Pronosticos a corto plazo.

Pruebas de productos similares existentes en el mercado

Segmento de mercado

Segun el autor (Lazzari) En la segmentacion del mercado incide méas de un criterio y los

consumidores responden a un perfil que aglutina una serie de caracteristicas por lo que un segmento

estaré definido por méas de una caracteristica. EI problema consiste en encontrar un segmento 6ptimo,

resultante del cruce de varios criterios, que mejor discrimine el comportamiento de los consumidores.

Demanda potencial

Segun el autor (Ecosabio, 2023) La demanda potencial es un concepto econémico que

refiere a la cantidad maxima de bienes o servicios que los consumidores estarian dispuestos a

adquirir en un periodo determinado, bajo ciertas condiciones de precio, calidad y circunstancias

del mercado, pero sin que haya ocurrido aun dicha compra.
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Estudio de la competencia

Para estudiar la competencia, se estudia la competencia directa y la indirecta, es empresas
que proveen el mismo producto o servicio que ofrece nuestra empresa, y la competencia indirecta,

empresas que proveen productos similares al nuestro pero con diferentes caracteristicas.

Sistemas de distribucion
Canales de distribucion
Los canales de distribucidn son como las arterias por las que circulan los productos, desde
el fabricante o industria manufacturada al consumidor final. Esas vias se componen de empresas 0
entes independientes de los fabricantes que comercializan, venden o ayudan a vender los productos
fabricados o suministrados por otros, sirviéndole a la empresa productora para tener el acceso
debido a los mercados. (Rivera Camino & Garcillan Lopez , 2012, pag. 328)
Entre los canales de distribucion se encuentran los siguientes:
1. Canal Directo:
En este canal la empresa productora es la principal y Unica responsable por hacer que el
producto llegue hasta su consumidor final. Por lo tanto, no existen intermediarios en este proceso.
2. Canales Indirectos
La distribucion sera con la ayuda de intermediario, como empresas del sector y distribuidores

Acciones para introducir el producto en el mercado

Estrategias
El lanzamiento de un producto al mercado representa una idea nueva que impacte, creando
una necesidad en el sub consiente de las personas, estudiando su posible segmento de mercado,
como también el sector en donde se quiere comercializar el producto o servicio.
Para poder introducir un nuevo producto en el mercado se debe tener en cuenta lo siguiente:
v Conoce las necesidades de nuestro de nuestro segmento de mercado
v Investiga cuantas empresas se dedican a comercializar un producto igual o similar
al que se quiere introducir en el mercado

v Realiza un test de producto

<\

Establece un objetivo para el lanzamiento

v Realiza un estudio de marketing, para dar a conocer a mas personas de nuestro
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producto
ESTUDIO TECNICO
El estudio técnico permite identificar la capacidad que tiene la planta de produccion, todos los
gastos en los cuales va a incurrir la empresa, de la misma manera, la maquinaria, equipos
infraestructura, el lugar en donde estara ubicada la empresa.

Diagrama de flujo

"El diagrama de flujo permite detectar ineficiencias, cuellos de botella y redundancias,
allanando el camino para una optimizacion efectiva. La importancia del diagrama de flujo de
proceso radica en su capacidad para clarificar y simplificar la complejidad de los procedimientos
empresariales.” (Rodrigues, 2024)

El flujograma de procesos, es aquel que ayuda a verificar los movimientos que se realizan
para la obtencién del producto final, en este caso verificara el proceso de la salchicha d trucha.

Capacidad instalada de la planta

La capacidad instalada de la planta es el rendimiento maximo que tiene la empresa de acuerdo a
los meses, afios y dias.

Ubicacion de la empresa

Es fundamental determinar y estudiar minuciosamente el lugar en donde se va asentar la
empresa, ya que se debe medir el nivel de acogida que tendra la misma, y ver si es que se trata de
un lugar movido en donde exista afluencia de gente para poder darles a conocer del producto que
se esta ofertando, de la misma manera es muy importante dar a conocer el lugar en donde estara
ubicado nuestro negocio, ya que, de esa manera los consumidores, podran acercarse a las
instalaciones y adquirir el producto.

Equipo e instalaciones

Las instalaciones de una empresa no solo son el espacio fisico donde se localiza, sino
también el lugar donde se desenvuelve y se lleva a cabo el proceso productivo de la misma.
(Martinez Illescas, 2020)

Los equipos e instalaciones son parte clave para que se pueda llevar a cabo los procesos de
la empresa, si bien es cierto, la maquinaria, ayuda en el proceso de produccion, ya que sin este no
se podria generar un producto, como también el espacio fisico en donde se pretende que se
desarrolle la empresa, asi también, el producto que se va a ofrecer en el mercado. De la misma

manera, es fundamental tener una buena organizacién al momento de implementar los equipos de
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acuerdo a la necesidad de la empresa.

Materia prima

Es la parte principal en el proceso de produccion, ya que, al no contar con la materia prima
adecuada, no sé podré ofrecer un producto apto para el consumo, y no se tendra una buena acogida
por parte de nuestro publico objetivo, teniendo en cuenta que se pretende ofrecer un producto de
calidad.

ORGANIZACION

Una organizacion es una entidad conformada por dos o mas personas, y se dedica a la
produccion o comercializacion de un bien, un producto o un servicio, con el fin de obtener
rentabilidad satisfaciendo necesidades y deseos de los consumidores.

Organigrama de la empresa

Un organigrama, es una representacion grafica de la estructura organizacional de la
empresa, es de caracter informativo que ayuda a presentar la jerarquizacion y la presentacion de
los responsables de cada puesto, como también permite visualizar de manera organizada, permite
identificar a cada trabajador con la labor que realiza y al sector al que pertenece.

Mano de obra

La mano de obra es el esfuerzo coordinado, fisico o mental, ya que el mismo permite que
la empresa siga en pie, produciendo de manera Optima acorde a las necesidades de los
consumidores, de la misma manera, los que se encuentran en la parte administrativa, debido a que
son aquellos que corroboran que los objetivos y metas trazados por la empresa se cumplan a
cabalidad.

En cuanto a la mano de obra se encuentran dos tipos los cuales son:

Mano de obra directa. Es aquella que se encuentra involucrada en el circuito productivo.
Sus labores, indispensables, pueden asociarse facilmente al bien o al servicio obtenido.

Mano de obra indirecta. Es el conjunto de los trabajadores que no intervienen de forma
inmediata en la labor productiva, sino que la acomparian, optimizan y controlan desde una
perspectiva administrativa, comercial, etc. (Equipo editorial, 2021)

Descripcion del puesto

En las organizaciones para poder contratar personal capacitado siempre se recepta carpetas
con ciertos requisitos que se deben cumplir, los cuales son experiencia, edad, sexo, disponibilidad

de trabajo, caracteristicas de la persona, cursos recibidos, habilidades, y destrezas, las cuales son
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muy importantes en el ambito laboral

Aspectos fiscales

En Ecuador, las principales obligaciones de empresas incluyen:

Registro y constitucion legal: Es necesario registrar y constituir legalmente la
empresa ante la Superintendencia de Compafiias, con el fin de obtener una
identificacion tributaria y estar en cumplimiento de la ley.

Pago de impuestos: Las empresas deben cumplir con sus obligaciones tributarias,
como el pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA), Impuesto a la Renta,
retenciones de impuestos, entre otros, segun la actividad econémica que realicen.
Cumplimiento laboral: Las empresas tienen la obligacién de cumplir con la
legislacion laboral ecuatoriana, que incluye la contratacion de empleados bajo
contratos legales, el pago de salarios y beneficios sociales, y el cumplimiento de
normas de seguridad y salud ocupacional.

Contabilidad y presentacion de informes financieros: Las empresas deben llevar una
contabilidad adecuada y presentar informes financieros periddicos, de acuerdo con
las normas y regulaciones contables establecidas por la Superintendencia de
Compafiias.

Cumplimiento de normativas sectoriales: Dependiendo del sector de actividad de la
empresa, pueden existir regulaciones especificas que deben ser cumplidas, como
licencias, permisos o certificaciones particulares.

Cumplimiento de obligaciones comerciales: Esto incluye el cumplimiento de
contratos y acuerdos comerciales, asi como el respeto a los derechos de los
consumidores y la proteccion de datos personales, entre otros aspectos. (Ruano,
2023)

Aspectos legales

Entre los aspectos legales que se debe considerar al constituir una empresa son los

siguientes:

1.- Acta de constitucion

2.- Contar con la Matricula o Registro Mercantil
3.- Obtener el RUC

4.- Tener libros contables para un mejor manejo (Shaddai., 2021)
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ESTUDIO FINANCIERO

Es el proceso a través del que se analiza la viabilidad de un proyecto. Tomando como base
los recursos econdmicos que tenemos disponibles y el coste total del proceso de produccion. Su
finalidad es permitirnos ver si el proyecto que nos interesa es viable en términos de rentabilidad
econdmica. (Pérez, 2021)

Este proceso aplicado al lanzamiento de una salchicha de trucha, implica definir claramente
el proyecto y su objetivo, analizar el capital inicial y las fuentes de financiacidn necesarias, calcular
los costes de materia prima, produccion, marketing y distribucion, y finalmente, evaluar si la
rentabilidad esperada justifica la inversion. Esto permite determinar si la salchicha de trucha es un
producto viable en términos econdémicos.

Depreciacion

Dicho de una manera mas sencilla, la depreciacién es como los objetos pierden valor con
el tiempo, especialmente por su uso o porque se vuelven obsoletos.

En el mundo de los negocios, es fundamental llevar un registro de cuanto pierden valor los
objetos que posee una empresa, como edificios, equipos o tecnologia. Esto ayuda a la empresa a
entender cuanto valen realmente sus posesiones. Si no se hace este seguimiento, la empresa podria
enfrentarse a problemas legales por no seguir las reglas de contabilidad y, ademas, daria una imagen
incorrecta de su situacion financiera a quienes invierten en ella. (Burguillo, 2016)

Detalle de gastos mensuales

Son los gatos que se utilizan directamente para fabricar el producto de manera mensual.
Estos gastos deben pagarse cada mes sin demora.

Estados financieros proyectados

Al hablar de lo que son los estados financieros proyectados, igualmente conocidos como
estados proforma, vemos que se trata de la parte final del presupuesto que genera una empresa en
su proceso de planeacién y que le permite desarrollarse correctamente. (Euroinnova, 1970)

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es un término que sirve para definir el momento en que una empresa
cubre sus costes fijos y variables. En otras palabras, es cuando los ingresos y los egresos estan al

mismo nivel y, por lo tanto, no hay ganancias ni pérdidas. Es necesario destacar que el punto de
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equilibrio no es una linea de meta. Méas bien es un nuevo punto de partida para que las empresas
tengan mayor confianza en sus productos o servicios. Este calculo no se hace solo una vez, puesto
que el calculo de ingresos y el margen de contribucidn anual son medidas periddicas. (Flores, 2023)
Capital de trabajo
El capital de trabajo, el cual es el dinero que tiene disponible para llevar a cabo las
operaciones cotidianas, afecta muchos aspectos de su negocio, desde pagar a los empleados y
proveedores hasta planificar un crecimiento sostenible a largo plazo. En resumen, es el dinero que
tiene disponible para cumplir con sus obligaciones actuales a corto plazo y es un excelente
indicador de la salud de un negocio. Tener suficiente capital de trabajo puede marcar la diferencia
a la hora de construir un negocio prospero que esteé listo para explorar nuevas oportunidades. (Bank
of America, 2024)
Sistema de financiamiento
Los recursos con los que cuenta una empresa para hacer frente a los gastos de actividad
(gastos corrientes) e inversion se conocen como financiacion. Como se ha mencionado
anteriormente, una organizacion tiene dos opciones para obtener sus recursos financieros:
e Las fuentes de financiacion propias o internas se obtienen directamente del capital
o0 recursos del empresario. Los recursos que genera la empresa a traves de su
actividad (autofinanciacion) o de las aportaciones de los socios son lo que permite
que la empresa funcione.
e Las fuentes de financiacion externas o ajena son recursos que la empresa obtiene
de terceros, como proveedores, accionistas, clientes, entidades de crédito, etc.
Ambas fuentes permiten la generacion de tesoreria suficiente para el desarrollo de
las actividades de la empresa
Evaluacién econdémica
La evaluacion financiera es el proceso de medir el valor financiero de un proyecto o entidad.
La evaluacion se puede utilizar para decidir si continuar con un proyecto o continuar con uno
existente. La evaluacion también ayuda a identificar riesgos y oportunidades potenciales asociados
con un proyecto. La evaluacion se puede realizar en varias etapas de un proyecto, incluida la
planificacion temprana, los estudios de viabilidad, el disefio, la construccion, la operacién y el

mantenimiento y el final de su vida util. (FasterCapital , 2024)



23

Andlisis de sensibilidad

La sensibilidad al precio es la manera en que el costo de un producto afecta la toma de
decisiones de compra de los consumidores.

También se conoce como elasticidad precio de la demanda. Esto significa hasta qué punto
se ve afectada la venta de un producto o servicio en particular. En términos generales, es como
cambia la demanda al transformarse el costo de los productos. (Parra, 2020)

Analisis de riesgo

Una definicion simple de riesgo es: “Un riesgo es la percepcion de la ocurrencia de un
evento que pueda generar una pérdida “. Otra definicidbn mas operativa en términos matematicos

es: “Un riesgo es una combinacion de restricciones (limitaciones) e incertidumbres (dudas)”.

(Sosteniblepedia, 2023)

ESTUDIO DE MARKETING
Definicion de Marketing

"Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las
necesidades de un mercado objetivo con lucro. EI Marketing identifica necesidades y deseos no
realizados. Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado y el lucro potencial.” -
Philip Kotler

Tipos de plan de Marketing

Entre los tipos de plan de marketing se encuentran los siguientes

. Plan estratégico de Marketing.
. Plan de Marketing tactico.
. Plan de Marketing operativo.

Etapas del plan de Marketing
1. Diagnostico de la empresa

Ademas de describir el negocio, también es importante hacer un analisis méas profundo de

las fortalezas y debilidades de la empresa y las oportunidades y amenazas en el entorno que pueden
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influir en su desempefio. EI marco de andlisis FODA es la herramienta mas adecuada para este
paso. (Cardenas, 2021)

Estrategias del Marketing MIX

Una de las clasicas estrategias de marketing es la denominada 4P, que consiste en un mix
de marketing, término en inglés que significa “mezcla de variables de marketing”. Las 4P hacen

referencia a cuatro aspectos clave que debe alcanzar una estrategia de marketing:
Producto.

Son los atributos, cualidades, caracteristicas que se le da al producto para ver su plus, y

buscar las mejores alternativas para que pueda ser introducido en el mercado.
Precio.

Es el precio que se va a establecer en el producto para que pueda ser efectuado en el

mercado
Punto de venta.

Se refiere al lugar en donde va a estar establecida la empresa ofreciendo su producto, este
debe ser un lugar adecuado y 6ptimo para que pueda ser apreciado por la poblacion.

Promocion.

Comprende las variables de comunicacion y publicidad con nuestro publico objetivo para

mantenerle siempre al tanto de las novedades de la empresa
Definicion CANVA

Es una herramienta de gestion estratégica que te permite conocer los aspectos clave de tu
negocio: como se relacionan y compensan entre si. Se compone de nueve bloques o secciones que
representan los aspectos clave de una empresa: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales,

relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y
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estructura de costos, (Clavijo, 2024)

METODOLOGIA
Enfoque

Cuantitativo

Esta investigacion es de tipo cuantitativa, debido a que se realizara un proyecto de
factibilidad que permita identificar la viabilidad del mismo, el cual es salchicha a base de la pulpa
de la trucha, este estudio es cuantitativo, debido a que se realiza mas andlisis de datos numéricos
que permitan identificar en el estudio técnico, lo costos de la superficie en donde esta ubicado el
proyecto, por otro lado, esta el estado financiero, que ayuda a identificar el Estado de Costos, el
Estado de Pérdidas y Ganancias, el Estado de Situacién Financiera.

Disefio

Explicativo

Se empleara este tipo de investigacion para identificar el problema existente en el mercado
de salchichas de trucha y proporcionar una explicacion detallada sobre cémo se pretende
solucionarlo.

Analitico

Se obtendran resultados sobre las preferencias del cliente al momento de adquirir este tipo
de embutidos, ademas permitira identificar los canales de distribucion que prefieren.

Técnica

Encuesta

Dado que las encuestas proporcionan informacion, por ende, se realizard preguntas cerradas
las cuales estaran dirigidas a las personas de entre 12 a 64 afios de edad del cantén Latacunga.

Instrumento

Cuestionario

Consiste en formular preguntas cerradas que se presentan a la muestra objeto de estudio
para recopilar informacion y tomar decisiones informadas. Esto permitird obtener datos sobre las
preferencias y necesidades en cuanto a embutidos se refiere de los habitantes del canton Latacunga.

Unidad de estudio

Habitantes del canton Latacunga
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CAPITULO Il
DESARROLLO DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
NATURALEZA DEL PROYECTO

Nombre de la empresa

La empresa ha sido denominada como “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S”, al
ser la combinacion del nombre de los socios, de la misma manera, se encuentra la identificacion
como salchicha de trucha, nuestro producto estrella, incorporamos este nombre ya que, se ha
tomado en cuenta que debe ser facil y sencillo para que pueda ser recordado por nuestro cliente.

Giro de laempresa

La empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S” como principal actividad tiene
la produccidn, al ser la primera fase para la creacion de este embutido.

Como segunda actividad estd la comercializacion, misma que se logrard mediante un
estudio de marketing, el cual, ayudara a conocer méas de cerca el comportamiento del mercado y

llegar a la mente del consumidor final.

Logo de la empresa
“JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S”
Imagen3
Logo de la tienda "JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S"

Nota. Elaborada por los investigadores.
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Descripcion del producto o servicio

“JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S” Las principales caracteristicas del producto:
es en producto nuevo, saludable, con grades beneficios que puede ser consumida por personas que
tienen enfermedades como la obesidad, sobrepeso, y otras enfermedades que prohiben el consumo
del embutido tradicional, esta se dedica a la produccién y comercializacion de salchicha de trucha
en la ciudad de Latacunga, provincia de Cotopaxi

Ubicacion de la empresa

La Planta de produccién y comercializacion de la empresa “ JHOLIS SALCHICHA DE
TRUCHA S.A.S” se encontrara en la Provincia de Cotopaxi, Ciudad de Latacunga, Parroquia la
Matriz, misma que se prevé gque cuente con espacios amplios en donde abarque toda la maquinaria
y materia prima, de la misma manera, exista el espacio suficiente para todo el personal,
administrativo y personal operativo, permitiendo que puedan trabajar con normalidad
desempefiando cada una de sus funciones, comodamente, y sacar el mejor producto, con los
mayores estandares de calidad.

Analisis del posicionamiento de la marca

Para tener una idea més clara de como se llegara a introducirse en el mercado, analizando
la competencia, productos sustitutos, clientes, proveedores, etc. Se realiza el siguiente andlisis
propuesto por Michael Porter.

A continuacion, se describe de manera mas detallada.

Amenazas de nuevos competidores. Al realizar las encuestas podemos determinar cuanta
aceptacion hay en nuestro producto, al ser un producto nuevo, innovador, y al no existir el producto
en ninguna parte de la ciudad, se podria tener acogida, permitiendo que la marca llegue a
posicionarse rapidamente, pero sin dejar de lado que existe la salchicha tradicional.

Amenazas de productos sustitutivos o nuevos. Es alta, ya que, en este caso existe muchas
empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de la salchicha tradicional, misma que tiene
gran aceptacion en el mercado, debido a que mucha gente lo consume, como también pueden llegar
a presentarse mas empresas con productos similares a los que nosotros estamos ofreciendo.

El poder de negociacion de los clientes. Al no existir este producto en el mercado, el poder
de negociacion de los clientes es bajo, puesto que nuestra empresa sera la primera en ofrecer este

producto nutritivo y a base de trucha en la ciudad de Latacunga, permitiéndonos ser los principales
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pioneros en poder entrar en la mente del consumidor.

Poder de negociacion de los proveedores.

Nuestro poder de negociacion en cuanto a la materia prima principal del producto seria alto,
debido a que en caso de que exista algin inconveniente, 0 no exista un precio que nos beneficie a
las dos partes buscariamos otras alternativas en donde nos convenga realizar la negociacion ya que
si existen algunas empresas que se dedican a la produccion de trucha.

Rivalidad entre los competidores.

En este caso la rivalidad con los competidores existentes es baja, ya que se ha visto que,
segun fuentes secundarias como el interne, que existes ciertos proyectos similares al que llevaré a
cabo nuestra empresa, pero no han sido puestos en marcha en ningun lugar, especialmente en la
ciudad de Latacunga, ya que es nuestro punto estratégico en donde deseamos proveer este
embutido.

Ventajas competitivas

Nuestra empresa ha hecho referencia a la 5 fueras de Porter, ya que mediante este se pueden
identificar diferentes escenarios que se encuentran en un segmento de mercado para la introduccién
de este producto, seleccionando la estrategia de diferenciacion, puesto que, se trata de que el
producto que se va a ofrecer resalte entre los demas, siendo nuevo y novedoso, ya que la salchicha
de trucha actualmente no se la encuentra comercializada, ademas de ser saludable y tener un buen
sabor, permite que todas las personas lo puedan adquirir.

Nuestra empresa pretende que el producto sea reconocido y aceptado por nuestro segmento
de mercado, por lo cual, se pretende tener siempre abastecimiento para proveer en tiendas locales,
mercados, supermercados.

ESTUDIO DE MERCADO
Grupo poblacional

La empresa “JOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S” ofrecera el producto a la poblacién
del canton Latacunga, es una empresa que ha pensado en el bienestar de las personas, ya que el
producto sera de calidad y sobre todo nutritivo, también, esta dirigido para quienes les gusta deleitar
cosa nueva, les guste la comida saludable, de la misma manera, la comida rapida, personas con un
poder adquisitivo alto, medio y bajo, ya que estara al alcance de la poblacion con un rango de edad
de 12 a 64 afios.
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Segmentacion de mercado

Segmentacion Geograéfica

Nuestra poblacion objetiva es Ciudad de Latacunga Provincia de Cotopaxi, Sector el Salto,
siendo esta la zona central de la ciudad y en donde existe mucho comercio, lo que nos permite
hacer publicidad para que conozcan de este producto que se esta implementando en el mercado.

Segmentacion demografica

La empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S” se enfoca a todas las personas
que les gusta consumir salchicha, y como no, que sea algo nuevo que no se ha degustado
anteriormente, siendo deliciosa y saludable ya que seré realizada a base de la trucha, de la misma
manera, se pretende que estas salchichas puedan consumir personas que por causas de salud no
pueden adquirir la salchicha tradicional, por enfermedades como la obesidad, o por el cuidado de
su aspecto fisico.

Segmentacion psicografica.

Nuestro producto se dirige a personas consientes de la salud que les gusta adquirir alimentos
sanos y ricos, como también para personas que les gusta explorar nuevos sabores en cuanto a la
salchicha.

Demanda Potencial

Determinacion del universo

En este cuadro se puede identificar el sector al que va dirigido nuestro producto, en donde
se encuentran los sectores urbanos y rurales que conforma la Ciudad de Latacunga
Tabla 2

Segmentacion de mercado

Segmento de Mercado

Sector rural
Rural 93229 60%
Subtotal sector rural 93229 60%
Sector urbano
Parroquias Habitantes Porcentaje
La Matriz 18646 12%
Eloy Alfaro 10877 7%
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Ignacio Flores 13984 9%
Juan Montalvo 9323 6%
San Buenaventura 9323 6%
Subtotal sector urbano 62153 40%
TOTAL, GENERAL 155382 100%

Fuente: INEC (2022) se determinan las 15 parroquias que conforma el Canton Latacunga,

Elaborado por el equipo de trabajo.

Calculo de la Muestra

Nxz2><p><q

nzeZX(N—1)+ZZ><pxq
Nomenclatura
n= Tamafo de muestra buscado
N = Tamafio de la poblacién o universo
Z = Parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza (NC)
e = Error de estimacion maximo aceptado
p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)
g = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado (fracaso)
Formula:
Ecuacion 1

Tamafio de la muestra

155382 x 1,962 x 0,50 x 0,50

" 0052 x (155382 — 1) + 1,962 x 05x 0,5

n= 383 personas
A partir de nuestra muestra, identificamos un total de 383 individuos entre 12 y
65 afios de edad que forman parte de la poblacion econémicamente activa y que seran
sujetos de las encuestas a realizar.

Distribucion de la muestra

Tabla 3
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Distribucién de la muestra

Segmento de Mercado

Sector rural
Rural 230 60%
Subtotal sector rural 230 60%0

Sector urbano

Parroquias Habitantes Porcentaje

La Matriz 46 12%
Eloy Alfaro 27 7%
Ignacio Flores 34 9%

Juan Montalvo 23 6%

San Buenaventura 23 6%
Subtotal sector urbano 153 40%
TOTAL, GENERAL 383 100%

Nota. Tabla de la distribucion muestral, elaborado por los investigadores

Andlisis e interpretacién de la encuesta

Luego de realizar las encuestas, se realiza la tabulacion de datos con su analisis e

interpretacion de cada una de las preguntas:

Tabla 4
Pregunta 1
Genero:

Respuesta Frecuencia %
Masculino 222 58,00%
Femenino 160 41,80%
otros 1 0,30%
Total 383 100%

Nota: datos obtenidos de la encuesta
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@® Masculino
® Femenino
Otros

Nota: datos obtenidos de la encuesta
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Analisis: De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta las respuestas arrojaron

que de un 100%, un 58% son del género femenino, el 41,8% son del género masculino y un 0,20%

pertenece a otro género.

Interpretacion

Por tanto, se determina que la poblacion encuestada es mayormente mujer.

Tabla 5
Pregunta 2

Usted esta en un rango de edad de:

Respuesta Frecuencia %
Entre 12 a 20 afios 64 16,70%
Entre 21 a 30 afios 208 54,30%
Mas de 30 afios 111 29,00%

Total 383 100%

Nota: datos obtenidos de la encuesta
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Imagen 5

@ Entre 12 a 20 afios
@ Entre 21 a 30 afios
Mas de 30 afios

Nota: datos obtenidos de la encuesta
Analisis: Los resultados que se ha obtenido en esta pregunta reflejan que del 100% de
encuestados, un 16,7% estan en un rango de edad de 12 a 20 afios, 54,3% entre 21 a 30 afios y el

29% son mayores de 30 afios.

Interpretacion
Identificado que el nimero mayor de encuestados son personas con una edad promedio de

21 a 30 afios.

Tabla 6
Pregunta 3

Actualmente su ocupacion es:

Respuesta  Frecuencia %

Estudiante 184 48,00%
Profesional 99 25,80%
Otros 100 26,10%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
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@ Estudiante
@ Profesional
Ofros....

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Anadlisis: Los resultados que refleja esta pregunta son los siguientes, del 100% de personas

encuestadas un 48% son estudiantes, como también identificando que el 25,8% son profesionales

mientras que el 26,1% tienen otras ocupaciones.

Interpretacion

Se ha evidenciado que mayormente han sido encuestados estudiantes ya que tiene el mayor

porcentaje de acuerdo a la ponderacion realizada.
Tabla 7
Pregunta 4

¢Actualmente su nivel Econdmico es?

Respuesta Frecuencia

%

Alto 9

Medio 285
Bajo 89
Total 383

2,30%
74,40%
23,20%

100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
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@ Alto
® Medio
Bajo

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis: Mediante los resultados obtenidos en la pregunta cuatro refleja que, el 74,4% de

los encuestados pertenecen a un nivel econdmico medio, mientras que un 23,2% pertenecen a un

nivel econdmico bajo y un 2,3 a un nivel econémico alto.

Interpretacion

Se determina que mayormente el nivel adquisitivo de las personas que han sido encuestadas

es medio mismo que cuenta con un 74,4%. determinandolo como el puntaje mayor de acuerdo a

esta pregunta.
Tabla 8
Pregunta 5

¢Indique que tanto le gusta consumir embutidos?

Respuesta Frecuencia %
Mucho 26 6,80%
Medianamente 183 47,80%
Poco 163 42,60%
Nada 11 2,80%
Total 383 100%

35
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Imagen 8

@® Mucho

® Medianamente
Poco

@ Nada

4‘

Ny

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis: En la tabla 4 del 100% de encuestados se puede visualizar que un 47,8%
consumen medianamente embutidos, mientras que un 42,6% consumen poco, de la misma manera,
un 6,8% de personas tienden a consumir bastante, mientras que, un 2,9 % no consumen nada.

Interpretacion: Analizando esto se puede deducir que normalmente las personas si
consumen embutidos, claro que no todos son frecuentes en esto, pero si lo hacen poco y
medianamente, de acuerdo a esto se podria decir que nuestro producto podria tener una buena
aceptacion por parte de la poblacion ya que no sera la salchicha comun si no con un punto a favor

el cual es la trucha.

Tabla 9
pregunta 6

¢Ha comprado embutidos saludables alguna vez?

Respuesta Frecuencia %

Si 234 61,10%

No 149 38,90%
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Total 383 100,00%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 9

® si
® No

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Analisis: En cuanto a los resultados obtenidos en esta pregunta, reflejan que del nimero
total de encuestados un 61, 1 % de personas han consumido embutidos saludables, mientras que
un total de 38, 9% no han adquirido el mismo.

Interpretacion: En este punto se puede manifestar que hay un cierto ndmero de
encuetados, los cuales, si han adquirido embutidos saludables, por lo cual, nos permitiria a nosotros
ingresar con nuestro producto al mercado, al tener estandares saludables y sobre todo, con una

buena experiencia de sabor y calidad.

Tabla 10
Pregunta 7

¢ Qué considera importante al momento de comprar embutidos?

Respuesta Frecuencia %

Sabor 85 22,20%

Calidad 246 64,20%
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Precio 39 10,20%
Presentacion 13 3,40%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 10

@® Sabor

@ cCalidad
Precio

@ Presentacion

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Analisis: Entre las personas que han sido encuestadas se refleja que mayor mente las
personas se fijan en la calidad al momento de comprar embutidos, dado que cuenta con un
porcentaje mayor el mismo es 64,2%, de la misma manera, se puede identificar con un 22, 2% de
personas que consideran el sabor, asi también se puede observar con un 10,3% el cual se fijan
principalmente en el precio, como también se obtuvo un 3,4% que lo primero que ven al momento
de adquirir un producto es la presentacion.

Interpretacion: Se podria tomar esta pregunta como estrategia para poder ofrecer un
producto de calidad, regido con todas las normas de saneamiento para que las personas puedan
degustar esto sin ningn problema ni preocupacion, asi tener una buena fidelizacion con nuestros
clientes, dando siempre una buena imagen y una buena impresion, y cuenten siempre con nuestra

empresa para adquirir este producto saludable.

Tabla 11
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Pregunta 8

¢ Con qué frecuencia compra embutidos?

Respuesta Frecuencia %

A diario 7 1,80%
Semanalmente 90 23,50%
Quincenalmente 111 29,00%
Mensualmente 175 45,70%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 11

® A diario

® Semanalmente
Quincenalmente

@ Mensualmente

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis:

En cuanto a esta pregunta se refleja que, del nimero total de encuestados, un 45,7%
compran embutidos mensualmente, mientras que un 29% de personas lo adquieren
quincenalmente, un 23,5% semanalmente y un 1, 8% consumen este carnico a diario.

Reflejando que en su mayoria adquieren mensualmente este producto.

Interpretacion:
Se determina que mayormente la poblacion encuestada consume embutidos mensualmente,

pero, tomando en cuenta que también hay cierto nimero de personas que adquiere este producto



semanalmente y quincenalmente.

Tabla 12
Pregunta 9

¢ Cuanto paga por consumir salchicha?

Respuesta Frecuencia %
De $3 a $5 297 77,50%
De $5 a $7 63 16,40%
De $7 a $9 19 5,00%
Mas de $10 4 1,00%
Total 383 100%
Nota. Datos obtenidos de la encuesta
Imagen 12
®De$3a$s
® De $5a %7
De $7 a $9
® Mas de $10

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Analisis:
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Del total de encuestados, en esta pregunta se refleja que el valor que comin mente pagan

las personas por consumir embutidos es de $3 a $5 ddlares, ya que este tiene un porcentaje mayor,

el cual es de 77,5%, de la misma forma, se visualiza un 16,4% pagan de $5 a $7 dolares, mientras

que, un 5% de personas pagan el valor de $7 a $9 dolares, y finalmente, un 1% pagan mas de 10

dolares por la compra de este producto.

Interpretacion
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En este apartado, podemos identificar que mayormente las personas encuestadas, han dicho
gue normalmente pagan por consumir embutidos el valor de $3 a $5 ddlares, lo cual nos permite
tener una ruta hacia donde dirigir nuestro producto.

Tabla 13
Pregunta 10

¢ Qué tipo de embutido consume habitualmente?

Respuesta Frecuencia %
Salchicha de Res 117 30,50%
Salchicha de cerdo 54 14,10%
Salchicha de pollo 212 55,40%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 13

@ Salchicha de Res
@ Salchicha de Cerdo
Salchicha de Pollo

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis:

De acuerdo a la pregunta ¢Qué tipo de embutido consume habitualmente? Refleja mayor
mente un 55,4% de personas que adquieren salchicha de pollo, como también un 30,5% de personas
que consumen mas la salchicha de res y un 14,1% de personas que consumen salchicha de Cerdo.

Interpretacion

Mediante esto se concluye que las personas encuetadas mas se inclinan por el consumo de

salchicha de pollo.
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Tabla 14
Pregunta 11

¢Normalmente donde suele compra el embutido?

Respuesta Frecuencia %
Mercado 47 12,30%
Tiendas de Barrio 142 37,10%
Supermercados 135 35,20%
Carniceria 59 15,40%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 14

® Mercado

@ Tiendas de barrio
Supermercados

@ Carmniceria

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis:

Los resultados que han sido obtenidos en esta pregunta ¢ Normalmente donde suele compra
el embutido? Se ha identificado que los encuestados denominaron a las tiendas de barrio ya que
tiene un porcentaje mayor, el cual es de 37,1%, seguidamente, se ha observado un porcentaje de
35,2% de personas que adquieren este producto en supermercados, un 15,4% en carnicerias y un
12,3% en mercados.

Interpretacion
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De acuerdo a los diferentes criterios que se ha obtenido en la encuesta aplicada se observa
que las personas mayormente adquieren embutidos en tiendas de barrio y en supermercados,
permitiendo tener en cuenta los diferentes puntos de venta estratégicos para poder ofertas nuestro
producto.

Tabla 15
Pregunta 12

Si le dijeran que existe una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de

embutidos a base de trucha, usted ¢adquiriria el producto?

Respuesta Frecuencia %
Si 347 90,60%
No 36 9,40%
Total 383 100,00%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 15

® si
® No

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
Analisis:
Esta pregunta es la base fundamental de nuestro proyecto, ya que, de acuerdo a los

resultados que se obtenga se sabré si tendra acogida o no el producto que se desea incorporar en el
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mercado, en cuanto a aquello, se visualiza en el grafico pastel de 383 personas encuestadas, 347
le dijeron que si al producto, lo que equivale a un 90, 06% es decir mas de la mitad de la poblacion
encuestada aceptaron, también, existe un porcentaje reducido de 9,4% que equivale a 36 personas
que dijeron que no adquiririan este.

Interpretacion

Mediante este podemos decir que, si hay aceptacion para que sea llevado a cabo nuestro
proyecto, ya que la mayor parte de personas la cuales son 347 nos ha dicho si les gustaria adquirir
este producto.
Tabla 16
Pregunta 13

¢En qué tipo de empaque le gustaria recibir el producto ofertado?

Respuesta Frecuencia %
Biodegradable 266 69,50%
Carton 24 6,30%
Plastico 93 24,30%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 16

@ Biodegradable
@ Carton
Plastico

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis:
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De acuerdo a esta pregunta, se observa que del 100% de encuestados un 69,5% han
preferido que el producto sea ofrecido en empaques biodegradables, de la misma manera, se ha
identificado que un 24,3% ha optado por que el empaque sea de plastico, y un 6,3% prefieren que
sea de cartdn.

Interpretacion

Debido a que la mayoria de encuestados optaron por que el empaque sea biodegradable,
por lo tanto, hay que ser siempre responsable socialmente, asi que se tratara de comercializar
nuestro producto en un empaque que sea de calidad, y sobre todo amigable con el ambiente,
tratando de no contaminar el planeta.

Tabla 17
Pregunta 14

¢Por qué consumiria embutidos a base de trucha?

Respuesta Frecuencia %
Problemas de salud 47 12,30%
Tendencia al
consumo saludable 184 48,00%
Por gusto 152 39,70%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Imagen 17
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Analisis:

De acuerdo a la pregunta ¢Por qué consumiria embutidos a base de trucha? Se ha podido
identificar que del 100% de encuestados un 48% opto por la respuesta de tendencia al consumo
saludable, mientras que un 39,7% por gusto, y un 12,3% problemas de salud.

Interpretacion
Segun este punto, se determina que las personas que han sido encuestadas se han centrado

en que consumirian el producto Salchicha de trucha por tendencia al consumo saludable, teniendo
en cuenta que el motivo principal porque el cual se decidio crear este producto es debido a que no
existen salchichas de esta naturaleza, que pueda ser consumida por toda la poblacion. Asi también
esta pregunta nos ayuda a identificar las gustos y preferencias de la poblacién.

Tabla 18

Pregunta 15

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por libra de salchicha de trucha?

Respuesta Frecuencia %
De $3 a $5 316 82,50%
De $5 a $7 59 15,40%
De $7 a $9 7 1,80%
Mas de $10 1 0,30%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
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Imagen 18
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@ De $5a $7

De $7 a $9
@ Mas de $10

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis:

En este punto se identifica que del 100% de encuestados un 82,5% han optado por que
pagarian el precio de $3 a $5 ddlares por la compra de la salchicha de trucha, del mismo modo, se
aprecia, que un 15,4% optaron por el precio de $5 a $7 y un 1,8% por el valor de $7 a $9, viendo
que nadie se inclin6 por el precio de mas de $10 considerando que es un valor elevado.

Interpretacion

Se determina que la mayor parte de personas estén dispuestas a pagar el valor de $3 a $5
ddlares, ya que se debe tener en cuenta que nuestra poblacion mayormente es de poder adquisitivo
medio, de la misma manera, mediante esta pregunta podemos establecer el precio que se le va a
dar a nuestro producto para que pueda tener una buena acogida.

Tabla 19
Pregunta 16

¢Por qué medio de comunicacién le gustaria conocer sobre nuestro producto?

Respuesta Frecuencia %
Television 49 12,80%
Redes Sociales 314 82,00%
Radios 5 1,30%
Otros 15 3,90%

Total 383 100%
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Imagen 19

@ Television

@ Redes sociales
Radios

@ Otros

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Andlisis:

Del 100% de encuestados, en esta pregunta se puede observar que mayor mente las personas
se han decidido las redes sociales como un medio de comunicacién en donde podrian informarse
acerca de nuestro producto, el cual refleja en el circulo pastel con el color rojo, de la misma manera,
se visualiza que un 12,8% se ha inclinado por la television, de la misma forma se puede ver que el
3,9% han dicho que se podria comunicar por algin otro medio de comunicaciény con un 1, 3% las
personas que han optado por el radio.

Interpretacion

De acuerdo a esto, se identifica que el mejor medio de comunicacion por el cual se podria
dar a conocer nuestro producto seria las redes sociales como Facebook, Instagram, Tik Tok,
WhatsApp, mismo que actual mente se encuentra en tendencia y es el medio mas rapido para poder
dar a conocer nuestro producto, puesto que, hoy en dia es lo mas se utiliza por gran parte de la
poblacion.

Tabla 20
Pregunta 17

.En qué establecimiento le gustaria adquirir el producto “Salchicha de Trucha”?

Respuesta Frecuencia %
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Supermercados 152 39,70%
Tiendas locales 168 43,90%
Mercados 31 8,10%
Carniceria 32 8,40%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta

Imagen 20

@ Supermercados
@ Tiendas locales
Mercados

43,9%
@ Carnicerias

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Anélisis:

De acuerdo a la encuesta realizada, en esta pregunta mayormente, las personas han optado
por que el producto sea vendido en tiendas locales ya que cuenta con un 43,9%, seguidamente, se
observa con un 39,7% las personas que han optado por los supermercados, con un 8,4% las
personas que se han decidido por las carnicerias, y un 8,1% las personas que han optado por los
mercados.

Interpretacion

En este contexto, de acuerdo a la poblacion que ha sido encuestada, se puede apreciar que
mayormente han optado por las tiendas locales, en donde desearian adquirir este producto,
permitiendo a nuestra empresa tener una idea clave, para la distribucion de la salchicha, mediante

estrategias de fidelidad y convenios con otras entidades.
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Demanda actual

Para realizar el calculo de la demanda actual se utilizara como referencia la poblacion actual
de personas del cantén Latacunga en un rango de edad de 12 a 64 afios de edad y el porcentaje de
aceptacion de la pregunta N° 12 de la encuesta que se llevo a cabo.
Tabla 21

Demanda actual

Mercado % aceptacion Poblacién Per capita consumo Demanda actual
meta consumidora (libras)
155382 90,60% 140776 6 853103

Nota. Datos obtenidos del analisis e interpretacion de la encuesta

Como se observa en la tabla anterior, el calculo de la demanda actual, el mercado meta
(1555382) se multiplica por el porcentaje de aceptacion del 90,6%, que da como resultado 140776,
a este valor se le multiplica por 6, en la poblacion de Latacunga hay un consumo anual de 6 libras
en embutidos. Por lo que se obtiene un resultado de 853103 libras que consumen los habitantes del
cantdn antes mencionado.

Demanda proyectada.

Para el célculo de la demanda proyectada para los 5 afios se toma el valor calculado
anteriormente de la demanda actual 853103 con el 1,56% siendo este el porcentaje de crecimiento
de la poblacién segun el INEC. Esto se utiliza para cuantificar el consumo estimado por afio.
Tabla 22

Demanda proyectada

Demanda
Afos )

proyectada (libras)
1 866412
2 879928
3 893654
4 907595
5 921754

Nota. Datos obtenidos de la demanda actual

El calculo realizado demuestra que el consumo en libras de los embutidos que el mercado
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requiere en el primer afio de la empresa es de 866412 libras, esto nos ayuda a conocer que existe
una demanda aceptable para llevar a cabo el proyecto.
Imagen21

Demanda Proyectada

Demanda proyectada (libras)
930000
920000
910000
900000
890000
880000
870000
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0 1 2 3 4 5 6
Nota. indice de crecimiento poblacional 1,56%
Estudio de la competencia
Numero de ofertantes en el mercado
En Latacunga, no existe empresas que se dedique a la elaboracion de la salchicha de trucha,
por ende, tomamos en cuenta a las empresas que producen la salchicha tradicional, tal y como se
muestra en la siguiente tabla:
Tabla 23
Ofertantes actuales

Nombre de la Provincia Ubicacion Productos gue Cantidad
empresa ofertan en libras
Salchicha Frankfurt

) ) Salchicha Vienesa
La Madrilefia Cotopaxi Latacunga _ 150000
Salchicha Alemana

Salchicha Ahumada
Salchicha de Pollo

Embuandes Azuay Cuenca _ _ 100000
Salchicha Parrillera



52

Salchicha Italiana
Salchicha

Casa Guillo Cotopaxi Latacunga campesina 80000
Salchicha Picante
Salchicha de Cerdo
Salchicha Artesanal

Embutidos la Romana Pichincha Quito Chorizo 108910
Jamoén

TOTAL 438910

Nota. Datos obtenidos de la investigacién de campo

Segun los datos gque nos da la tabla anterior existe 438910 libras de embutidos ofertados
para la poblacion de Latacunga.

Es importante recalcar que en el en mencion ain no existe la salchicha de trucha como tal,
por lo cual estas empresas estan enfocadas en la elaboracion de embutidos de otros tipos de carnes
como res, cerdo y pollo.

Cuadro comparativo de la competencia

Luego de analizar las empresas y los productos que ofrecen, se realiza un cuadro
comparativo con los posibles competidores en cuanto a embutidos se refiere, tal y como se muestra
en la siguiente tabla:

Tabla 24

Cuadro comparativo de la competencia
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Caracteristicas La Madrilefia Embuandes Casa Guillo Embutidos la Romana  Propuesta de la
nueva empresa
Beneficios del Adaptacién a sabores  Presencia Produccién artesanal,  Compromiso con la Un producto
producto locales, adaptan sus nacional, tiene sabor autentico y calidad y procesos saludable, rica en
productos a los una solida tradicional. estandarizados. Omega-3, fuente de
gustos y tradiciones distribucién a proteinas y baja en
culinarias del pais. nivel nacional. calorias.

Solucién/Producto

Propuesta de valor
Unica

Precio

Opinion del
mercado

Incluyen salchichas,
chorizos, mortadelas
también ofrecen
jamones y tocino.

Tradicion y sabor,
recetas tradicionales
y la adaptacion a los
sabores locales.

Los precios
dependiendo del
producto pueden
variar deentre 4 a 6
dolares.

Los consumidores les
interesa en
experimentar nuevos
sabores.

Ofrece embutidos
tradicionales,
salchichas,
chorizos,
mortadela y
jamon.

Mantiene el sabor
tradicional, con la
calidad y los
procesos
modernos.

Ofrece productos
con una buena
relacién calidad-
precio, que varia
deentre3ab5
dolares.

Resaltan su
compromiso con
la calidad y
diversidad.

Ofrece chorizos y
salchichas tipicos.

Preservan los sabores
y técnicas
tradicionales, tienen
un compromiso con
la comunidad.

Al ser un producto
artesanal el precio es
premium, sin
embargo, sigue
siendo accesible.

Destacan mucho
sobre la calidad y
autenticidad de sus
productos.

La empresa brinda varias
opciones de salchichas,
chorizos, mortadelas,
jamones, lomos y
tocinos.

Propone mantener altos
estandares de calidad y
seguridad alimentaria.

Los precios varian seglin
la calidad y el tipo de
producto, en un precio de
entre4a6$.

Se habla mucho sobre su
calidad, consistencia y
sabor del producto

Produce salchichas a
base de trucha.

Un embutido en el
gue se destaca su
materia prima
(trucha), sabor
delicado y versatil.

Producto premiumy
diferenciado tomando
un costo de entre 4 a
7 dolares.

Se resalta la
innovacion, el sabor y
beneficios
nutricionales del
producto.

Nota, datos obtenidos mediante la observacion.



Oferta proyectada

Es un indicador que nos ayuda a determinar la cantidad de productos que seran ofertados

en afios venideros especificamente los primeros 5 afios con la produccion de la salchicha a base de

trucha.

Para realizar la oferta proyectado se considera el valor de la oferta actual de los embutidos

tal y como se muestra en la tabla anterior. Esta proyeccion se realiza para los siguientes 5 afios con

el 1,56% del crecimiento poblacional segun el INEC.

Tabla 25

Oferta proyectada

ARo0S

Oferta

proyectada

1
2
3
4

5

445757
452711
459773
466946
474230

Nota. Datos obtenidos de la investigacion de campo

Con los datos que nos arroja la tabla se obtiene que le consumo de embutidos, para el 2025

es de 445757 libras ofertados mientras que en el 2029 la oferta estd estimada en 474230 libras al

afo en la ciudad de Latacunga

Imagen22
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Nota. Datos obtenidos del célculo de oferta actual
Demanda insatisfecha

Tabla 26

Demanda insatisfecha

Demanda Oferta Demanda
Afos )
Proyectada Proyectada Insatisfecha
1 866412 445757 420655
2 879928 452711 427217
3 893654 459773 433881
4 907595 466946 440650
5 921754 474230 447524

Nota. Datos obtenidos de la investigacién de campo.

Imagen23
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Nota. Datos obtenidos de la investigacién de campo
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La diferencia entre la demanda y la oferta proyectada indica que hay una demanda

insatisfecha de 420655 libras en el primer afio, lo que significa que no se estd satisfaciendo la

necesidad del consumidor.
Andlisis de precios

Precios actuales

Tabla 27

Precios Actuales

Producto Precio

(USD)
Salchicha $4,00
chorizo $5,00
Mortadela $4,50
Salchicha de pescado $4,00
salchicha de res $3,00
salchicha de pollo $4,00

Nota. Datos obtenidos de la investigacion de campo.

Por medio de la investigacion se puede observar los precios que manejan otras empresas
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que ofrecen el producto (embutidos) es similar a con los precios que operan en laempresa “JOHLIS
SALCHICHA DE TRUCHA” S.A.S
Precios proyectados

Tabla 28

Precios Proyectados

ARos Salchicha Chorizo  Mortadela Salchicha Salchicha Salchicha
de pescado  de res de pollo
1 4,00 5,00 4,50 4,00 3,00 4,00
2 4,10 5,13 4,61 4,10 3,08 4,10
3 4,20 5,26 4,73 4,20 3,15 4,20
4 4,31 5,39 4,85 4,31 3,23 4,31
5 4,42 5,53 4,97 4,42 3,32 4,42

Nota. Datos obtenidos por la investigacion de campo.

Para realizar el calculo del precio proyectado para los 5 afios, se tomé en cuenta la tasa de
inflacion de 2,53% segun el INEC para el 2024.

Conclusiones del estudio de mercado.

En conclusién, una vez aplicada la encuesta a 383 personas, se observa que
mayormente el producto es aceptado por un total de 347 personas lo que equivale a
un 90,6%, dando como resultado que existe un nicho de mercado insatisfecho, el
cual se pretende satisfacer, mediante la creacion de este producto, de la misma
manera se observa que mayormente los encuestados adquieren estos alimentos en
tiendas locales y supermercados, lo que nos permite, buscar estrategias que nos
permitan proveer el producto a estos puntos comerciales para que sea mas accesible
y puedan adquirirlo con facilidad.

Por otro lado, en la encuesta se observa que la mayor parte de los encuestados
prefieren que la publicidad de nuestro producto sea realizada por medios digitales,
ya que es una forma mas facil y efectiva para poder interactuar con el mercado.
Como también, se identifica que mayormente la poblacién que ha sido encuestada,

son personas con un poder adquisitivo medio, por lo mismo han optado por que
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nuestra tenga un precio entre los $3 a los $5 ddlares para que sea mas accesible y lo
puedan adquirir con facilidad. Analizando esto, al introducir un producto nuevo y
de calidad en el mercado, se tratara que tenga un precio alcanzable por nuestra
poblacion.

e A suvez, se determina que mayormente la poblacion encuestada le gustaria poder
adquirir este producto en tiendas locales, lo que nos permite a nosotros como
empresa captar esta necesidad y que se pueda satisfacer, realizando, convenios de
fidelizacion con tiendas locales para poder proveer nuestro producto.

e Enconcordancia con lo anterior, una vez realizado los célculos, se deduce que en la
oferta proyectada se ha tenido como resultado, para el 2025 el consumo de
embutidos seria de 445757 libras ofertados, mientras que en el 2029 se estima una
oferta proyectada 474230 libras al afio en la ciudad de Latacunga.

e Para concluir, una vez realizado el calculo arroja que el consumo en libras de los
embutidos que el mercado requiere en el primer afio de la empresa es de 866412
libras, mientras que para el afio 2025 se estima una demanda de 921754 permitiendo
identificar que existe una demanda aceptable para llevar a cabo el proyecto.

Seleccion del sistema de distribucion

La empresa JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S. ofrecera sus productos directa e
indirectamente.

Directamente: puesto que contamos con nuestro punto de venta, mismo que permitira tener
una conexion directa entre comprador y vendedor, asi el cliente podra palpar mas de cerca la
atencion y la fidelizacion de la empresa con los clientes, a su vez, conocera nuestras instalaciones,
y personal de trabajo.

Indirectamente: debido a que la empresa proveera este producto con la ayuda de
intermediarios, mismos que cooperaran para que nuestra salchicha sea comercializada en mas
puntos de venta de la ciudad, como son: mercados, supermercados, carnicerias y tiendas de barrio.

Disefio del empaque del producto

Nuestro embutido serd empaquetado en un empaque desechables, el mismo que sera
biodegradable, en donde se estima que cada recipiente contenga una libra de la salchicha de trucha,
asi también, este contendra el logo e informacion acerca del producto, serd embalado con una funda

especial que lo mantenga en buen recaudo, por otro lado también, una vez de su compra se dara
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una funda pléastica jaladora que contendré el logo, informacidn acerca de nuestro producto y como
pueden contactarnos en nuestros medios digitales.
Imagen 24

Empaque desechable

Nota. Realizado por los investigadores
ESTUDIO TECNICO
Descripcion del proceso de produccion o prestacion de servicios
1. Adquisicion de la materia prima: materia prima directa: Se adquiere la materia principal, la
cual es la trucha, misma que nos proveera la empresa “Psicola la chorrera 2”, como también la
mantequilla la cual serd adquirida realizando convenios con otras entidades que se dedican a la
produccion de este.

2. Compraré de la materia prima indirecta, como es la harina de maiz, sal comun, pimienta
blanca, nitrito de sodio, acido ascorbico, ajo en polvo, azlcar, y la Tripa sintética, estos
productos seran adquiridos de entidades dedicadas a la elaboracion de los productos en
mencion.

3. Obtencion de los empaques del producto, los cuales son: funda de empaque al vacio y
envases biodegradables para su respectivo empaquetado.

4. Revisiony verificacion de toda la materia prima: primero que nada, se procede a revisar
la materia prima principal, (trucha) corroborando que se encuentre en dptimas condiciones,
verificando que sea fresca, de calidad y esté apta para los respectivos procedimientos.

5. De la misma forma, se revisa la materia prima complementaria, inspeccionando que cada
ingrediente esté en buen estado y sean productos de calidad, caso contrario se realizara la
devolucion pertinente.

6. Lavado de la materia prima directa: se procede a lavar correctamente, sacar las
conocidas como escamas de la trucha y los residuos que no se van a utiliza.

7. Fileteado de la trucha y mescla del filete con todos los alifios y conservantes: en este
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final.

60

paso se procede a filetear la trucha, procurando retirar todas las escamas quedarnos con
toda la carne que contiene, seguidamente, se une el filete con todos los ingredientes y
conservantes como son harina de maiz, sal comudn, pimienta blanca, nitrito de sodio, &cido
ascorbico, ajo en polvo, azucar, procediendo a mezclarlo en la mescladora.

Molida de la mescla: después de la union de los ingredientes con el filete de la trucha se
procede a moler cuidadosamente en el molino de carne procurando obtener una masa
homogénea.

Incorporacion de la masa molida en la embutidora: Una vez realizado correctamente el
procedimiento anterior se pasa el producto por la embutidora hacia la tripa sintética en
donde se procedera a atar con la clipsadora 10 cm. cada unidad.

Cocedora y ahumadora: Se procede a pasar las salchichas por la cocedora y ahumadora
por al redor de 40 a 45 minutos con su debido monitoreo.

Enfriado del producto: se procede a enfriar el producto en la enfriadora, para su siguiente
paso.

Empaquetado del producto final: En este espacio una vez culminado todo, se procede a
empacar la salchicha con ayuda de la selladora en estas fundas de empaque al vacio, que
son especialmente para conservar fresco y sano el producto y sea totalmente apto para el
consumo.

Empacado y etiguetado: finalmente se procede a empacar el producto en nuestros envases
biodegradables, como también se procede a etiquetar los envases con la distincion de
nuestra empresa.

Flujograma del proceso de produccion de la salchicha de trucha

Se presenta paso a paso los procesos que se llevan a cabo para la obtencién del producto

JHOLIS salchichas de trucha S.A.S

Imagen 25

Flujograma de Procesos
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Nota. Diagrama de flujo del proceso de la produccion de la salchicha de trucha, elaborado por

los investigadores.




Capacidad instalada de la planta
Tabla 29
Tiempo de produccién

Produccion Tiempo (min)
Seleccion y limpieza 10
de la trucha
Desespinado y 15
fileteado
Corte y preparacion de

. ; 10
otros ingredientes
Triturado de la trucha 5
Mezclado de la trucha
con especias y otros 10
ingredientes
Preparacion de las 5
tripas
Llenado de las tripas 20
con la mezcla
Precalentado del

: iy 10

equipo de coccion
Coccion de las

) 30
salchichas
Enfriamiento de las

; 20
salchichas
Empaque de las 15
Salchichas
Total 150

Nota. Elaborado por los investigadores
Para calcular el niUmero de paradas de produccion se utiliza la regla de tres simple, tomando en

cuenta la jornada laboral (8 horas) transformada a minutos.

Paradas Tiempo (min)
1 150
X 480
x= 3,2

Produccion diaria: 3,2 paradas por 109,55 libras = 350,55 libras al dia.
350,55 libras por 20 dias =7010,91 libras al mes.
7010,91 libras por 12 meses= 84130,91 libras al afio.
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Después de este analisis, la capacidad instalada es capaz de cubrir el 20% de la demanda
insatisfecha que se ha determinado con las intenciones de la empresa.

Ubicacion de la empresa

Macro localizacién

La empresa estara ubicada en Ecuador, provincia de Cotopaxi Canton Latacunga Parroquia la
Matriz, se decide crear esta empresa en este sector de la ciudad por el comercio y la capacidad de acceso

de muchas personas a este sector siendo la zona céntrica.

Imagen 26

Macro localizacion
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Nota. Localizacion macro, mapa del cadorrovincide Cotopaxi, en donde se encuentra
ubicada la empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S”

Micro localizacion

La empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S” estara ubicada en el sector El Salto,
Canton Latacunga, Provincia de Cotopaxi — Ecuador, es un punto estratégico, ya que existe mucho
comercio local.

Imagen 27



Micro localizacion
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Nota. La micro localizacion de la empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S”

es en la ciudad de Latacunga, Parroquia la Matriz, sector El Salto, Avenida Amazonas y

Guayaquil.

Descripcion de la Infraestructura, maquinarias y equipos

Entre los equipos que se utilizara en el proceso de produccién de la materia prima son los

siguientes:
Tabla 30

Maquinaria

Maquinaria

Descripcion

Infraestructura

Planta de produccién y comercializacion

En la imagen se observa el local
fisico en donde se llevaran a cabo todos
los procesos de la empresa, la empresa
tendra 50m2, mismos que permitan
abarcar los procesos administrativos,
de produccidn y de venta.

Maquinaria

Mezcladora

Esta mezcladora cumple una

funcién muy importante en el proceso
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de la salchicha, ya que la misma
permite que se mezcle adecuadamente
el producto, es decir el filete de la
trucha con los alifios y conservantes
para seguidamente pasarlo al molino de

carne.

Molino de carne

El molino de carne es
fundamental para el proceso de
produccion del embutido, con esta
maquina se puede moler el filete de la
trucha, para que posteriormente pueda
ser pasado hacia los siguientes
procesos, es necesario verificar que la
maquina esté en buen estado y sea apta

para los procedimientos a llevar a cabo.

Embutidora

La embutidora cumple un papel
fundamental en el proceso de
produccion, debido a que ayuda en la
parte final para la obtencion de la
salchicha, puesto que se pasa la carne
que ha sido molida por esta maquina

para que se la pueda embutir.

Clipsadora

Mediante esta maquina permite
que el producto pueda ser atado o
separado en los centimetros que se
desea la salchicha, en este caso, sera
atado el embutido en un rango de 10

cm.

Cocedores y Ahumadores

Esta maquina permite darle una
pre coccion al embutido, por lo tanto,

es importante el uso de esta maquina en
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el proceso de la produccion.

Enfriadora

La enfriadora ayuda a que el
producto pueda estar en condiciones
para el proceso de empaquetado del

producto.

Cortadora de Tripa

Esta maquina cortadora ayuda a
que se pueda cortar las salchicha una
vez enfriada y pasada por todos los

procedimientos.

Esta maquina, ayuda en el
procedimiento de empaquetado en una
que se la denomina, funda al vacio, la
cual ayuda a la conservacion del
producto.

Etiquetadora

Esta maquina ayuda a que se
pueda agilizar el proceso de etiquetado

del producto.
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Bascula industrial

|

Esta maquina permite conocer
las libras que se han producido al dia,
como también ayuda en el proceso de
venta ya que se pesa en medidas

exactas los que se va a comercializar.

Nota. Elaborado por los investigadores

Descripcion de la materia prima a utilizar

Tabla 31

Descripcion de la materia prima directa e indirecta

Producto

Descripcion

Materia prima directa

Trucha

La trucha sera proveniente de la empresa
“Psicola La Chorrera 2, la pareja de socios ha
decidido optar por este producto al ver el alto
contenido de beneficios para la salud que tiene
este pez de agua dulce, se realizard varios
procedimientos con el filete de la trucha para

poder realizar un embutido fuera de lo comun.

Manteca vegetal

La manteca vegetal, también forma parte de la
materia prima directa, puesto que, es aquella
que aporta mayormente en que el producto
salga bien elaborado y tenga un sabor Gnico.

Materia prima indirecta

Harina de maiz

La harina de maiz forma parte de la materia
prima indirecta, y es también importante ya
que, mediante este se puede obtener una masa

homogénea y quede apta permitiendo pasar a
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los siguientes procedimientos.

Sal comudn

Esta sal también es importante, misma que
ayuda a nivelar el sabor del embutido, ya que
al momento del consumo también es lo

primero que se siente.

Pimienta blanca

Esta pimienta es uno de los alifios que permite

dar un mejor sabor a la salchicha.

Nitrito de sodio

Ayuda a que se conserve el producto, ya que
esta sustancia es comestible, se necesita que
tenga conservantes y no se deteriore con
facilidad.

Este producto aporta también como un
conservante que ayuda que el producto no se
deteriore con facilidad, permite que se

mantenga conservado.

Ajo en polvo

El ajo en polvo ayuda a alifiar el producto
aporta en mucho para la obtencion de un mejor

sabor.
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Azlcar

El azlcar ayuda a obtener un sabor diferente,

ya que al igual que la sal ayuda a nivelar el

sabor.
Nota. Elaborado por los investigadores.
Tabla 32
Factores para determinar la micro localizacion
San Buenaventura El Salto San Felipe
Factores Impo Calificaci Calificacion calificacion  calificacion  calificacion  calificacion
rtanci 6n ponderada ponderada ponderada
a%
Acceso MP 0,25 5 1,25 8 2 7 1,75
Infraestructura 0,1 7 0,7 9 0,9 6 0,6
Cercania vias 0,05 5 0,25 8 0,4 8 0,4
de acceso
Servicios 0,05 0,4 8 0,4 8 0,4
bésicos 8
Mercado 0,25 5 1,25 9 2,25 7 1,75
Zona segura 0,2 8 1,6 7 1,4 7 1,4
Competencia 0,1 8 0,8 6 0,6 7 0,7
TOTAL 1 6,25 7,95 7

Nota. Elaborado por los investigadores.

Como se observa en la tabla, de acuerdo a la micro localizacién, después de haber realizado

la debida comparacion con otros sectores de la ciudad, la Parroquia la Matriz, también conocida

como sector el salto es en donde hay mejores oportunidades para instar una empresa, al ser un sitio

bastante transitado, en donde no hay obstruccion que afecten el libre acceso a la materia prima, de

la misma manera, no hay impedimentos que eviten la produccion y comercializacion, asi también,

las vias se encuentran en buen estado, a su vez, se cuenta con todos los servicios basicos que son
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importantes para un negocio, es una zona segura y se puede apreciar que hay bastante comercio.

Equipos e instalaciones
Los equipos e instalaciones que se requieren para la produccion y comercializacion de la

salchicha de trucha estan los siguientes.

Arriendo
Tabla 33
Arriendo
Descripcion Aream2  Valor mensual/ ($) Valor anual ($)
Local de arriendo 50 450 5100
TOTAL 5100

Nota. Elaborado por los investigadores

Adecuacion del local comercial

Tabla 34
Adecuacion
Descripcion Unidad de medida  Valor anual / ($)
Pintura, Electricidad 50 m2 635
Disefio y decoracion 50 m2 635
Total 1270

Nota. Elaborado por los investigadores.
En la tabla se puede observar los costos de la adecuacion en cuanto a la pintura y el sistema
eléctrico de la nueva empresa, de igual manera, los costos del disefio y la decoracién anualmente.
Muebles y enseres
Tabla 35

Muebles y enseres

Descripcion Cantidad V. unitario V. total ($)

Area de produccion
Mesa Acero Inoxidable 2 450 900
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Estanterias de Acero Inoxidable 2 250 500
Contenedores de almacenamiento 2 30 60
Sillas 5 10 50
Armario de seguridad 1 300 300
Subtotal area de produccién 1810
Area administrativa
Escritorios 1 150 150
Sillas 4 40 160
Anaqueles 1 110 110
Subtotal area administrativa 420
TOTAL 2230

Nota. Elaborado por los investigadores

En el cuadro anterior se refleja los valores en USD de los muebles y enceres que se

utilizaran en el area de produccion y administrativa para el buen funcionamiento de la empresa.

Suministros y materiales de limpieza
Tabla 36

Suministros y materiales de limpieza area produccién

Descripcion Cantidad V. unitario V. total ($)
Escobas 3 1,5 4,5
Palas 3 2 6
Trapeadores 3 1,5 4,5
Franelas 3 1 3
Limpiador de Vidrios 3 3 9
Desinfectantes 3 4 12

TOTAL 39,00

Nota. Elaborado por los investigadores

En esta tabla se establecen todos los suministros y materiales que son importantes en

todas las areas, de la empresa para poder mantener siempre la higiene y el cuidado del entorno de

trabajo.



Menaje
Tabla 37

Menaje (dispensadores de agua)

Descripcion Cantidad V. unitario V. total ($)

Area

Administrativa

Botellon de Agua 1 2 2
Subtotal &rea administrativa 2,00

Area de produccion

Botellon de Agua 1 2 2
Subtotal area de produccién 2,00

TOTAL 4,00

Nota. Elaborado por los investigadores
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El menaje se refiere a los accesorios de la empresa, y en este caso s muy importante para

el uso de los colaboradores de los departamentos.

Maquinarias y equipos de oficina

Tabla 38
Maquinarias y equipos de oficina

Descripcion Cantidad V. unitario V. total ($)
Area de produccion

Molino de Carne 4 700 2800
Mezcladora 4 860 3440
Embutidora 4 450 1800
Clipsadora 3 420 1260
Cocedores y Ahumadores 6 550 3300
Enfriadoras 4 390 1560
Cortadora de Tripa 4 350 1400
Empacadora al Vacio 3 865 2595
Etiquetadora 3 250 750
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Bascula industrial 3 50 150

Subtotal area produccién 19055

Area administrativa

Computadora 2 1505 3010
Teléfono 1 100 100
Copiadora 1 500 500
Equipo de red y conectividad 1 50 50
Subtotal &rea administrativa 3660
TOTAL 22715

Nota. Elaborado por los investigadores.

En esta tabla se puede observar toda la maquinaria que se va a utilizar en el proceso de
produccion de la salchicha de trucha, misma que es muy importante su identificacion, de la misma
manera, se visualiza la maquinaria y equipo de oficina que se necesitan en la parte administrativa.

Utiles de oficina
Tabla 39

Utiles de oficina

Descripcion Unidad de Cantidad V. Unitario V. Total
medida
Engrapadora Caja 2 3 6
Perforadora Unidad 3 3 9
Facturero Paquete 2 20 40
Esferos Caja 1 3 3
Tinta de impresora  Unidad 2 5 10
Archivadores Unidad 3 4 12
Marcadores Caja 2 3 6
Resmas de papel Resmas 3 5 15
Total 101

Nota. Elaborado por los investigadores
En una empresa, especialmente en el departamento administrativo es muy importante los Gtiles de

oficina, ya que, se los utiliza para las labores y planificaciones diarias.



Gastos administrativos
Tabla 40

Gastos administrativos
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Descripcion Cantidad Sueldo Total,
mensual anual
Administrador
general 1 600 7200
Contador 1 550 6600
Total 13800

Nota. Elaborado por los investigadores

Entre los gastos administrativos tenemos al administrador, mismo que nos ayudara a que la

empresa este bien encaminada, de la misma manera, estéa el contador, el cual ayudara en llevar

todos los gastos, ingresos, egresos de la empresa, en si llevara toda la contabilidad.

Mano de obra directa

Tabla 41

Mano de obra directa

Descripcion Cantidad Sueldo V, total
mensual
Jefe Produccion 1 650 7800
Personal 1 460 5520
operativo
TOTAL 13320

Nota. Elaborado por los investigadores

En esta tabla se muestra el personal de produccidn, estos estan ligados directamente con el

desarrollo del producto.
Gastos de venta
Tabla 42



Gastos de venta
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Descripcion Cantidad Sueldo Total, anual
mensual
Jefe de ventas 1 550,00 6600
Personal de ventas 1 500,00 6000
Fletes o transporte 1 60,00 720
Publicidad o propaganda 1 60,00 720
Total 14040,00

Nota. Elaborado por los investigadores

En esta tabla se puede observar los gastos que se realizaran en el personal del area de ventas

de acuerdo a los sueldos que ganara cada uno, este departamento es importante, debido a que es

por donde se comercializara el producto.

Servicios basicos
Tabla 43

Servicios basicos

Detalle Unidad Cantidad costos unitarios costos costo anual
mensuales
Energia Eléctrica KW 550 0,10 55,00 660,00
Agua m3 550 0,05 27,50 330,00
Teléfono min 250 0,08 20,00 240,00
Internet Mbps 200 0,14 27,20 326,40
TOTAL 129,70 1556,40

Nota. Elaborado por los investigadores.

En esta tabla se presentan los gastos que incurriran en los servicios basicos, como son: agua,

energia eléctrica, internet, mismo que son importantes para el buen funcionamiento de la empresa.

Materia prima directa
Tabla 44
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Materia prima directa

Valor
Detalle Cantidad kg.  Precio unitario mensual Valor anual
Trucha 30592,8 6 15296,4 183556,8
Manteca vegetal 954,27 2 159,045 1908,54
Total 15455,445 185465,34

Nota. Elaborado por los investigadores.

En la tabla anterior se puede apreciar los costos de la materia prima directa, en este caso la
trucha y manteca vegetal ya que son primordiales para la elaboracion del producto.

Materia prima indirecta
Tabla 45

Materia Prima indirecta

Detalle Unidad de Precio Valor Valor anual
medida unitario mensual

Harina de maiz 120 kg 0,53 63,6 763,2

Sal comun 120 kg 0,53 63,6 763,2

Pimienta blanca 12 kg 2,94 35,28 423,36

Nitrito de sodio 18 kg 1 18 216

Acido ascorbico 18 kg 1 18 216

Ajo en polvo 6 kg 3,5 21 252

Azlcar 3 kg 1,2 3,6 43,2

Tripa sintética 10U 12 120 1440

Funda de 10U 8,5 85 1020

empague al

vacio

Bandeja 84131 U 0,05 350,55 4206,55

biodegradable

2P

TOTAL 778,63 9343,51
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Nota. Elaborada por los investigadores.

En esta tabla se observa los costos de toda la materia prima indirecta, estos ayudan para la
nivelacién de sabores, contextura, conservacién y presentacién del producto.

Gastos diferidos
Tabla 46

Gastos diferidos

Detalle Total
Gastos de montaje 850,00
Registro de la

450,00
marca
Obtencién del

65,00
RUC
Permiso de cuerpo

65,00
de bomberos
Patente Municipal 100,00

TOTAL 1530,00

Nota. Elaborado por los investigadores.
Se muestran los gastos que se realizan al momento de constituir la empresa, mismos que
son importantes y estar siempre en los lineamientos que manda la ley.

Distribucion de la planta

El espacio fisico de la empresa sera de 100m2, mismos que estara conformado por cuatro
departamentos, los cuales son:
1. Departamento Administrativo.
2. Departamento de almacenamiento de la materia prima.
3. Departamento de produccion, el cual ocupara mayor espacio, por los procesos y las maquinas que
son utilizadas para la produccion.
4. El departamento de venta, en donde se comercializara el producto.
La empresa cuenta también con dos bafios, uno que se encuentra ubicado al ingreso exclusivo del
personal de la organizacién, mismo que estard ocupado por todos los colaboradores de las distintas areas,
y el otro que se encontrara ubicado en el departamento de comercializacidn, el cual podréa ser facilitado en

caso de que los clientes deseen hacer uso de este.
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A continuacién, se presenta la distribucion de la planta de la empresa “JHOLIS

SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S”

Imagen 28
Distribucion de la planta
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Nota. Distribucion de la planta elaborado por los investigadores

ORGANIZACION
Organigrama de la empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S”

En el organigrama se representa las jerarquias por las cuales estarad conformada la

empresa.

Imagen29



Organigrama estructural de la empresa "JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S"

Nota. Elaborado por los investigadores

Mano de obra requerida

El personal que sera contratado para la empresa JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA
S.A.S son los siguientes:
Tabla 47

Mano de obra requerida

Personal Cantidad

Administrador 1

Contador

Jefe de produccion

Personal operativo

Jefe de ventas

Personal de ventas
Total

S I e e =




Nota. Elaborado por los investigadores

Manual de funciones y cargos por puestos

Tabla 48

Manual de funciones del cargo de Administrador
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MANUAL DE FUNCIONES

JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA

DESCRIPCION DEL PUESTO
Nombre del Administrador
cargo
Departamento Administrativo
Horario de 7:00 am a 4:00 pm Tipo de contratacion
trabajo

PERFIL DEL PUESTO

Formacion Nivel superior Edad
Especialidad  Contabilidad y administracion Sexo

Experiencia Minimo 2 afios de experiencia

Tiempo completo

25 a 32 afios

Conocimiento Interpretar datos financieros, talento humano, entender la gestion econémica.

Habilidades Vision estratégica, trabajo en equipo y adaptabilidad, trabajo a presion,

habilidades interpersonales.
FUNCIONES DEL PUESTO
* Gestion financiera
* Desarrollo de estrategias de Marketing y ventas
* Gestion de calidad y seguridad de la materia prima
* Organizacion del equipo de trabajo
* Dirigir la empresa hacia el crecimiento

* Motivacién y comunicacion al equipo de trabajo

Nota. Elaborado por los investigadores
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Manual de funciones del cargo de Contador

MANUAL DE FUNCIONES

Nombre del
cargo
Departamento
Horario de

trabajo

Formacion
Especialidad
Experiencia

Conocimiento

Habilidades

JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA
DESCRIPCION DEL PUESTO
Contabilidad

Administrativo

7:00 am a 4:00pm Tipo de contratacion = Tiempo completo

PERFIL DEL PUESTO
Nivel superior Edad: de 20 a 30 afios
Contabilidad Sexo: Mujer
Minimo 2 afios
Ingreso de facturas de compra al sistema contable, Conciliacion bancaria,
manejo de Excel intermedio, conocimiento de las normas tributarias vigentes

Proactivo, trabajo en equipo, trabajo bajo presion, ser observador.

FUNCIONES DEL PUESTO

* Preparar, presentar, analizar y administrar la informacion financiera

* Asegurar la correccion e integridad de la informacion financiera

* Realizar la planificacion tributaria

* Preparar presupuestos para los costos y gastos incurridos por la empresa

+ Analizar la planificacion financiera

* Evaluar proyectos para realizar inversiones

Nota. Elaborado por los investigadores
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Tabla 50

Manual de funciones jefe de produccion

MANUAL DE FUNCIONES

JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA

DESCRIPCION DEL PUESTO

Nombre del

Jefe de produccién
cargo

Departamento Produccion

Horario de . . Tipo de Tiempo
trabajo 7:00am a 5:00pm contratacion completo

PERFIL DEL PUESTO

Formacion Nivel superior Edad 20 a 30 afios
Especialidad  Agroindustria Sexo Mujer
Experiencia Minimo 1 afio en cargos similares

Conocimiento | Manejo de maquinaria y materia prima para la elaboracion de embutidos.

Degustacion de sabores nuevos, capacidad para dirigir un equipo de
produccidn, trajo en equipo y atencion al detalle.
FUNCIONES DEL PUESTO
* Gestion de calidad
* Controlar la calidad de la materia prima
* Supervision de la planta de produccion
* Supervision de la coccion y ahumado
* Mangjo del personal de produccion
* Coordinar el abastecimiento de la materia prima
* Realizar informes mensuales inherentes al desempefio de Planta de produccion
* Procurar que los objetivos del departamento de produccion se cumplan
Nota. Elaborado por los investigadores

Habilidades




Tabla 51

Manual de funciones del cargo del personal operativo

MANUAL DE FUNCIONES
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JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA
DESCRIPCION DEL PUESTO
Nombre del Personal operativo
cargo

Departamento Produccion

Horario de 7:00 am a 5:00pm Tipo de contratacion Tiempo

trabajo completo
PERFIL DEL PUESTO

Formacion Bachiller Edad 18 a 32 afos

Especialidad  Cocina, agroindustria Sexo Mujer

Experiencia Minimo 2 afios de desempefiar el cargo

Conocimiento Manejo de maquinaria, materia prima, conocimiento en elaboracion de
embutidos.

Habilidades Trabajo en equipo, degustacion de sabores nuevos, centrado, visionario.

FUNCIONES DEL PUESTO

* Colabora en el proceso de produccion

* Control y registro de la elaboracion de embutidos

* Mantener el orden y limpieza en el area

* Controlar las cocciones de acuerdo a los instructivos y datos de trabajo

+ Controlar, conservar, mantener y vigilar que los productos tengan la calidad necesaria.

* Coordinar en conjunto con el jefe de produccion la vigilancia del producto

Nota. Elaborado por los investigadores
Tabla 52
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Manual de funciones del cargo del jefe de ventas

MANUAL DE FUNCIONES

JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA
DESCRIPCION DEL PUESTO

Nombre del
cargo

Jefe de ventas

Departamento | Ventas

Horaflo de 7:00 am a 5:00pm Tipo _’de Tiempo
trabajo contratacion | completo
PERFIL DEL PUESTO
Formacion Nivel superior Edad 22 a 28 afios
- Secretariado, contabilidad, administracion, .
Especialidad Marketing Sexo Mujer

Experiencia Minimo 6 meses de desempefiar el cargo

Conocimientos en ingreso de facturas, notas de venta, notas de compra,

Conocimiento _, .
atencion al cliente.

Habilidades Resolucion de conflictos, empatica, proactiva, carismatica.

FUNCIONES DEL PUESTO

* Organiza y dirige el equipo de ventas, formandolo y motivandolo
* Negociar personalmente los contratos comerciales con intermediarios
* Generar lista de clientes potenciales para la organizacion.
* Realizar las visitas en las empresas en donde se provee el producto
* Verificar datos.
* Realizar acuerdos comerciales con los clientes

Nota. Elaborado por los investigadores

Tabla 53
Manual de funciones del cargo del personal de ventas

MANUAL DE FUNCIONES

JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA
DESCRIPCION DEL PUESTO
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Nombre del Personal de ventas
cargo
Departamento Ventas
Horario de 7:00 am a 5:00pm Tipo de contratacion Tiempo completo
trabajo
PERFIL DEL PUESTO
Formacion Bachiller, Tecnélogo Edad 18 a 30 afios
Especialidad  Contabilidad, Secretariado, Administracion Sexo  Mujer
de empresas
Experiencia Minimo 6 meses de desempefiar el cargo
Conocimiento  Atencion al cliente, utilizacion de Excel basico, manejo de facturas.
Habilidades facil comunicacidon con el cliente, empatica, proactiva, carismatica.
FUNCIONES DEL PUESTO

* Analizar los precios del producto

* Reportar las ventas que han sido realizadas al dia

* Realizar conteos de inventarios

* Atencion al cliente en mostrador, via telefonica y por redes sociales.

* Realizar cortes de caja

Nota. Elaborado por los investigadores

Aspectos fiscales

Los socios hemos considerado pertinente denominar a la empresa como Sociedad por
Acciones es Simplificadas, al ser un nuevo tipo compafiia, mismo tiene una manera mas facil para
poder constituirla, y puede instalarse por una o varias personas naturales o juridicas, tomando como
referencia esto, y al ser una empresa que va a incursionar por primera vez en el mercado se
considero oportuno esta sociedad. Pues nuestra empresa consta de dos personas naturales, mismas
que realizaremos un aporte econémico propio, y la contribucion sera con el 50% por socio. Y uno

de los aspectos importantes para poder dar vida a una empresa es constituirla como compafiia al
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ser una empresa no tan pequefia, que se dedica a la produccion y comercializacion, como lo esta
estipulado en la ley de la superintendencia de compafiias, cumpliendo con los aspectos fiscales, sin
evadirlos.

Formalidad

Es importante que la empresa cumpla con todo lo estipulado por la ley, y este regida por las
normas como:

El SRI. O Servicio de Rentas Internas, ya que este permitira que se cumpla con el pago de
impuestos.

De la misma manera, la empresa debe tener el RUC. o Registro Unico de Contribuyentes,
el mismo que consta de 11 digitos para que se pueda identificar la actividad econdmica de la
empresa, y para cualquier tipo de trdmite que se realice.

Asi mismo, la empresa debe gravar (IVA) o impuesto al valor agregado, ya que todas la
personas y sociedades estamos obligados a pagar este, en este caso al constituir la empresa se
deberéa tener siempre un registro de ingresos y egresos desglosando el IVA para que al final del
mes o el semestre se lo pueda pagar.

Aspectos legales

o Contratacién de empleados: afiliar al IEES, pago de salarios
o Permios municipales
o Permisos de funcionamiento.

ESTUDIO FINANCIERO
Inversion inicial

Tabla 54

Inversion Inicial

Detalle Valor

Inversion (a + b) $27.722,25
a) Inversion Fija $ 24.945,00
Magquinaria y Equipo $ 19.055,00
Equipo de computo $ 3.660,00

Muebles y Enceres $ 2.230,00
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b) Inversion Diferida $2.777,25
Gastos de constitucion $ 1.530,00
Imprevistos (5% activos fijos) $1.247,25
Capital de trabajo $243.895,25
Materia prima directa $185.465,34
Mano de obra directa $ 13.320,00
Costos indirectos de fabricacion $10.899,91
Arrendamiento de local e
infraestructura $ 6.370,00
Gastos Administrativos $ 13.800,00
Gastos de venta $ 14.040,00
TOTAL, INVERSION (1+2) $271.617,50

Nota. Elaborado por los investigadores.

La inversion inicial refleja el valor de $271.617,50, este valor consiste en la sumatoria de
la inversion fija, inversion diferida y capital de trabajo que es importante para la creacion de la
empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S.”.

Financiamiento

En el desarrollo de nuestra empresa se lleva un control estricto para no incurrir en gastos
innecesarios, por lo que se prevé tener una inversion propia de los dos socios, el aporte de cada uno
seréd del 50% de la inversion inicial, dando un total de $271.617,50.

Costo de produccion y ventas

los costos de produccion de la empresa detallan la proyeccion de los costos inciden en la
produccion del embutido que se ofertara en el transcurso del primer afio de trabajo del negocio, los
valores analizados son los costos fijos y variables, estos datos estdn ligados con las tablas
anteriores.
Tabla 55

Costo de produccién y ventas

Detalle de Costos ARo0S
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1 2 3 4 5
Nivel de
Produccion/libras 84130,91 92107,93 100313,36 108752,39 117430,30
1. Costos Fijos 52092,78 53224,37 54486,55 55779,03 57102,55
Mano de obra
Directa 13320,00 13657,00 14002,52 14356,78 14720,01
Costos Generales 10831,78 11105,82 11386,80 11674,88 11970,26
Servicios Basicos  1556,40  1595,78 1636,15 1677,54 1719,99
Gastos arriendo
terreno y edificio 6370,00 6531,16 6696,40 6865,82 7039,52
Suministros y
materiales de
Limpieza 39,00 39,99 41,00 42,04 43,10
Depreciacion 2310,93  2369,39 2429,34 2490,80 2553,82
Amortizacién 555,45 569,50 583,91 598,68 613,83
Gastos
Administrativos
y venta 27941,00 28461,55 29097,23 29747,36 30412,29
Gastos
Administrativos  13901,00 14066,34 14337,82 14614,54 14896,60
Sueldos 13800,00 14066,34 14337,82 14614,54 14896,60
Gastos de Ventas 14040,00 14395,21 14759,41 15132,82 15515,68
Jefe de ventas 6600,00 6766,98 6938,18 7113,72 7293,70
Personal de ventas  6000,00 6151,80 6307,44 6467,02 6630,63
Fletes o transporte 720,00 738,22 756,89 776,04 795,68
Publicidad o
propaganda 720,00 738,22 756,89 776,04 795,68
2. Costos
Variables 194808,85 199737,51  204790,87 209972,08 215284,37
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Insumos 194808,85 199737,51  204790,87 209972,08 215284,37

COSTO TOTAL: 246901,62 252961,88  259277,41 265751,11 272386,92

Nota. Elaborado por los investigadores

Cabe recalcar que los costos proyectados para los afios venideros (5 afios) sera llevado a
cabo partiendo desde el afio 2025, los costos fijos y variables fueron calculado tomando en cuenta
el porcentaje de inflacion al mes de junio del 2024 el cual corresponde a 2,53%.

Costo unitario de produccion

Para determinar el costo unitario de produccion se toma en cuenta la siguiente formula:

cT
CUP.=—
QT
Ecuacion 2
Costo unitario de produccién
C.UP.= 246901,62
84131
C.UP.= 2,9

Nomenclatura:

C.U.P. = Costo Unitario de Produccion

C.T. = Costo Total

Q.T. = Cantidad Total a producir
Tabla 56

Costo unitario de produccién

ANOS
1 2 3 4 5
Costo Total 246901,62 252961,88 259277,41 265751,11 272386,92

Detalle
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Produccién anual
_ 84131 92108 100313 108752 117430
en libras

Costo  Unitario
) 2,9 2,7 2,6 2,4 2,3
de produccién

Nota. Elaborado por los investigadores

En esta tabla se refleja el precio unitario por libras de la salchicha de trucha mediante una
diferencia del costo total sobre la cantidad total a producir.

Precio de venta

Para fijar el precio de venta estimada se utiliza la cantidad de unidades en libras a producir
por afio, los costos totales, fijos y variables, los gastos administrativos y ventas, por ende, para que
la empresa genere utilidad el precio estimado debe ser mayor que el costo unitario de produccion
de cada afio, la proyeccion se lo realiza tomando en cuenta la tasa de inflacién antes mencionado
(2,53%).
Tabla 57

Precio de venta estimada

Afo 1 2 3 4 5
Unidades producidas en
libras 84131 92108 100313 108752 117430
Costos fijos 52092,78 53224,37 54486,55 55779,03 57102,55
Costos variables 194808,85 199737,51 204790,87 209972,08 215284,37
Gastos administrativos 13901,00 14066,34 14337,82 14614,54 14896,60
Gastos de ventas 14040,00 14395,21 14759,41 15132,82 15515,68
Costo unitario de
produccion 2,9 2,7 2,6 2,4 2,3
Porcentaje de utilidad
(60%) 60% 60% 60% 60% 60%
Precio de venta 4,70 4,39 4,14 3,91 3,71

Nota. Elaborado por los investigadores.
De acuerdo a la tabla anterior se determina que el costo de produccion es de $2,9 délares, y un
porcentaje de utilidad de 60%, se ha establecido este porcentaje debido a que en el Ecuador no esta

regulado en las empresas industriales, por lo tanto, se obtiene un precio de ventas $4,70 ddlares, dando



una utilidad bruta estimada de $1,80.
Ingresos Anuales Proyectados

Para calcular los ingresos anuales se considera pertinente utilizar la siguiente formula:

I=Q XP
Nomenclatura:

I= Ingreso por Ventas

Q= Cantidad de productos ofrecidos

P= Precio de Venta

En la siguiente tabla se muestra la actividad econdémica para el desarrollo de la empresa,
esto nos permite proyectar los siguientes valores:
Tabla 58

Presupuesto de ventas

Producto Cantidad a Precios por Ingresos

ofertarse (libras) unidad en USD torales

Afio 1

Salchicha de trucha

1 libra 84131 4,70 395042,59

Total 84131 4,70 395042,59
Afio 2

Salchicha de trucha

1 libra 92108 4,39 404739,00

Total 92108 4,39 404739,00
Afio 3

Salchicha de trucha

1 libra 100313 4,14 414843,86

Total 100313 4,14 414843,86
Afio 4

Salchicha de trucha

1 libra 108752 3,91 425201,77

Total 108752 3,91 425201,77
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Afo 5
Salchicha de trucha
1 libra 117430 3,71 435819,07
Total 117430 3,71 435819,07

Nota. Elaborado por los investigadores
La tabla representa los ingresos proyectados de la nueva empresa de salchicha de trucha a
lo largo de su vida util, mismo que consta de cinco afios, tomando en cuenta el tamafio propuesto

y los precios proyectados, datos que estan ligados con el estudio de mercado y el estudio técnico.

En concordancia con lo anterior, se ha determinado que el producto sea vendido en libras
tomando como punto de referencia al sector de carnes y embutidos, puesto que su comercializacion
es en libras, lo que ayudaria que el producto sea accesible para los posibles clientes.

Por otro lado, se ha determinado este precio, debido a que se ha tomado en cuenta la
encuesta aplicada a 383 personas, del cual un 82,5% de los encuestados optaron por pagar un precio
de entre $3 a $5 ddlares por libra, de igual manera para las proyecciones se ha tomado en cuenta el
porcentaje de inflacion del mes de junio del 2024, mismo que es de 2, 53%, segun el BCE.

Punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio se utiliz6 la siguiente formula:
P.E.= Costo Fijo Total
1- Costo Variable Total

Ingresos por Ventas

Ecuacion 3

Punto de equilibrio Monetario

P.E.= 52092,78
1- 194808,85
395042,59

P.E= 102774,21
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Férmula
P.E.= P.E. Monetario
Precio de Ventas
Ecuacion 4
Punto de equilibrio fisico
PE.= 102774,21
4,70
PE.= 21887
Tabla 59
Punto de equilibrio
ANOS
DETALLE 1 2 3 4 5
Ingresos por
Ventas 395042,59 404739,00 414843,86 425201,77 435819,07
Costo Total 246901,62 252961,88 259277,41 265751,11 272386,92
Costos Fijos 52092,78 53224,37 54486,55 55779,03 5710255
Costos Variables 194808,85 199737,51 204790,87 209972,08 215284,37
Precio de venta 470 4,39 414 3,91 3,71
P.E. Monetario 102774,21 105082,05 107608,13 110195,49 112845.,64
P.E. Fisico 21887 23914 26021 28184 30406

Nota. Elaborado por los investigadores

En la tabla de observa que la empresa en su primer afio deberd generar un valor de

$102.774,21 para alcanzar el punto de equilibrio, esto convertido en libras vendidas nos arroja una

cantidad de 21.887, esto quiere decir que se debe vender 21.887 libras del embutido.

Comparacion de ingresos de ventas con el punto de equilibrio

Tabla 60



Comparacion de ingresos de ventas con el punto de equilibrio

A0S

Detalle 1 2 3 4

costo total de

produccion 246901,62 252961,88 259277,41 265751,11 272386,92

Produccion

anual (libras) 84131 92108 100313 108752

Ingresos por

ventas 395042,59 404739,00 414843,86 425201,77 435819,07
Punto de

equilibrio ($)  102774,21 105082,05 107608,13 110195,49 112845,64

Nota. Elaborado por los investigadores.
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Luego de hacer es analisis se determina que los ingresos por ventas son mayores que el

punto de equilibrio, de esta manera se determina que es suficiente para cubrir los gastos.

Estado financiero

Estado de pérdidas y ganancias

La finalidad de realizar el estado de pérdidas y ganancias es calcular la rentabilidad del proyecto y

sus flujos netos, esto se obtiene restando los costos necesarios para la produccion (en donde se incluye

gastos administrativos, de venta, depreciaciones y amortizaciones, etc.) de los ingresos, lo que ayuda a la

evaluacion del rendimiento financiero de la empresa JOHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S.

Tabla 61

Estado de pérdidas y ganancias

Cuentas Afos
1 2 3 4
Ingresos
Ventas 395042,59 404739,00 414843,86 425201,77 435819,07
Egresos
Costos de

produccion 24151,78 24762,81 25389,31 26031,66

Mano de obra
Directa 13320,00 13657,00 14002,52 14356,78
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Costos
Generales 10831,78 11105,82 11386,80 11674,88 11970,26
Utilidad
bruta 370890,82 379976,19 389454,55 399170,10 409128,81

Gastos de
operacion 27941,00 2846155 29097,23 29747,36 30412,29

Utilidad
operacional = 342949,82 351514,63 360357,32 369422,74 378716,52
Utilidad
antes de
participacion 342949,82 351514,63 360357,32 369422,74 378716,52

15%

Participacion

trabajadores 51442,47 52727,20 54053,60 55413,41 56807,48
Utilidad

antes de

impuestos 291507,34 298787,44 306303,72 314009,33 321909,04

Impuesto a la
renta 25% 72876,84 74696,86 7657593 78502,33 80477,26

5% de reserva

legal 14575,37  14939,37  15315,19 15700,47 16095,45
Utilidad del
ejercicio 204055,14 209151,21 214412,60 219806,53 225336,33

Nota. Elaborado por los investigadores.

En la tabla se presenta los ingresos con relacion a los costos que incidirdn en el
funcionamiento de la empresa, estableciendo la utilidad neta del ejercicio, para el calculo del estado
de pérdidas y ganancias se ha considerado las proyecciones anteriores, de igual manera, la inflacién
del mes de junio del 2024 (2,53%).

En el cuadro se observa que los ingresos por ventas superan los costos, lo que permite
generar una utilidad favorable para la empresa, identificando que para los siguientes afios crece
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considerablemente.

Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera nos ayuda a entender los movimientos econémicos de la
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de salchicha de trucha. En el siguiente cuadro
se presenta las cuentas con sus respectivos valores que han sido proyectados en el lapso de la
investigacion.

El estado de situacion financiera esta conformado por las cuentas de activo, pasivo,
patrimonio.
Tabla 62

Estado de situacion financiera proyectado

Afos
Cuenta
0 1 2 3 4 5
Activo $ $
corriente $243.895,25 $511.013,84 $726.861,91 $948.017,14 1.174.603,89 1.406.758,97
Disponible
$ $
Caja-Bancos $243.895,25 $511.013,84 $726.861,91 $948.017,14 1.174.603,89 1.406.758,97
Activo fijo $24.94500 $20.302,07 $15.659,14 $11.016,20 $6.373,27 $1.730,34
Despreciable
Magquinaria y
equipos $19.055,00 $15.340,95 $11.626,90 $7.912,84 $4.198,79 $484,74
Equipo de
computo $ 3.660,00 $3.100,80 $2.541,60 $1.982,40 $1.423,20 $ 864,00
Muebles y
enseres $2.230,00 $1.860,32 $1.490,64 $1.120,96 $ 751,28 $ 381,60
Otros activos $2.777,25 $2.169,20 $1.561,15 $ 953,10 $ 345,05 $-263,00
Diferidos
Gastos de
constitucion $1.530,00 $1.224,00 $ 918,00 $ 612,00 $ 306,00 $-
Imprevistos
(5%) $1.247,25 $ 945,20 $ 643,15 $ 341,10 $ 39,05 $-263,00
$ $

Total, activo $271.617,50 $533.48511 $744.082,20 $959.986,44 1.181.322,21 1.408.226,31

Pasivo




A corto plazo

Arriendos por
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pagar $- $ 6.370,00 $6.531,16 $ 6.696,40 $ 6.865,82 $7.039,52
15%

participacion

trabajadores $- $51.442,47 $52.727,20 $54.053,60 $55.413,41 $56.807,48
Total, pasivo $- $57.812,47 $59.258,36  $60.750,00 $62.279,23  $63.847,00
Patrimonio

Capital social $271.61750 $271.617,50 $271.617,50 $271.61750 $271.617,50 $271.617,50
Utilidad

acumulada $- $- $204.055,14 $413.206,35 $627.618,95 $847.425,48
Utilidad de

gjercicio $- $204.055,14 $209.151,21 $214.412,60 $219.806,53 $225.336,33
Total, $ $
patrimonio $271.617,50 $475.672,64 $684.823,84 $899.236,45 1.119.042,98 1.344.379,31
Total, pasivo $ $

y patrimonio  $271.617,50 $533.485,11 $744.082,20 $959.986,44 1.181.322,21 1.408.226,31

Nota. Elaborado por los investigadores.

La tabla anterior representa como esta constituida la empresa, tomando en cuenta los
rubros de propiedad de la misma, de igual manera, las obligaciones que esta tiene, dando paso a
que los socios tomen decisiones optimas en cuanto a la produccién en base a posibles
inversiones, lo cual ayudara con el proposito del negocio.

Flujo de efectivo

El flujo de efectivo permite evaluar el proyecto, dado que, se basa en los resultados en él. Este
registra los ingresos y egresos monetarios esperados de la empresa en un periodo especifico estimado, con
la ayuda de este podemos determinar si la empresa necesita financiamiento y si contara con los recursos
necesarios para cumplir con sus obligaciones financieras.

Tabla 63

Flujo de efectivo

Rubros Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo0 5
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(+) 395042,59 404739,00 414843,86 425201,77 435819,07
Ventas 395042,59 404739,00 414843,86 425201,77 435819,07
Egresos

operacionales (-) 246901,62 252961,88 259277,41 265751,11 272386,92
Costos Fijos (-) 52092,78 53224,37 54486,55 55779,03 57102,55
Costos Variables

) 194808,85 199737,51 204790,87 209972,08 215284,37
Utilidad

Operativa (=) 148140,97 151777,13 155566,45 159450,66 163432,15
Depreciacion (-) 2310,93  2369,39 2429,34  2490,80 2553,82
Utilidad antes

de impuestos (=) 145830,05 149407,73 153137,11 156959,86 160878,34
Impuestos a la

renta (-) 36457,51 37351,93 38284,28 39239,97 40219,58
Utilidad

después de

impuestos (=) 109372,54 112055,80 114852,83 117719,90 120658,75
Depreciacion (+) 2310,93  2369,39 2429,34  2490,80  2553,82

Valor de rescate

(+)

Flujo neto de

efectivo (=) $-271.617,50 111683,46 11442519 117282,17 120210,70 12321257

Nota. Elaborado por los investigadores

Al realizar el flujo de efectivo y el apoyo de los valores anteriores se puede realizar una
evaluacion financiera del estudio de factibilidad, esto nos permitira conocer el rendimiento del
proyecto, los resultados que se refleja en el flujo de efectivo permiten tener una vision clara de los
ingresos y egresos que la empresa debera afrontar al inicio de la produccion y durante los afios

venideros (5 afos).



99

Evaluacién financiera

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Para calcular el porcentaje de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) se aplica
la siguiente formula:

TMAR-= al promedio de tasa Activa y Pasiva + el Porcentaje de riesgo
Tabla 64

TMAR
Activo Pasivo
11,63% 7,54%
Promedio Tasa Activa +
Pasiva
19,17%
Nota. Elaborado por los investigadores, datos obtenidos del BCE.
Tabla 65

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Variables Porcentaje

Promedio Tasa

Activa + Pasiva 9,59%
Riesgo del
negocio 9,30%
TMAR 18,89%

Nota. Elaborado por los investigadores.

Luego de calcular el TMAR se obtiene como resultado una tasa de descuento de 18,89%,
mediante este valor permite conocer si la propuesta de inversion genera rentabilidad para la
implementacién del proyecto, para determinar este resultado se hizo el uso del promedio de la tasa
activa de 11,63% y pasiva de 7,54% datos que rigen actualmente en el pais mas el riesgo de negocio
de 9,30% segun el BCE.

Valor actual neto

El V.ANN. se obtiene mediante una resta de la inversion inicial, el total de los flujos
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descontados a la inversion inicial. Pera calcular el valor actual neto, se toma en cuenta la siguiente

formula:
VAN — FN, N FN, N FN, N FN, Y FN,
T+ T (A+D (402  (A+0)F 0 (A+n
Tabla 66
VAN 1 del proyecto
Afo Flujo de Factor de  Flujos efectivos Flujo
efectivo actualizacion actualizados acumulado
0 -271.617,50 1 -271.617,50 -271617,50
1 111.683,46 0,8411 93.938,48 -177679,01
2 114.425,19 0,70747215 80.952,64 -96726,38
3 117.282,17 0,59506447 69.790,45 -26935,93
4 120.210,70 0,50051684 60.167,48 33231,55
5 12321257 0,42099154 51.871,45 85103,00

Nota. Elaborado por los investigadores.

En la tabla anterior se refleja un VAN de 85103,00 siendo un nimero positivo y mayor a
cero, por ende, se da a entender que el proyecto es factible financieramente permitiendo tener
utilidades con respecto a la inversion inicial.

Tabla 67
VAN 2 del proyecto

Afo Flujo de Factor de  Flujos efectivos Flujo
efectivo  actualizacion  actualizados  acumulado
0 -271.617,50 1 -271.617,50  -271617,50
1 111.683,46  0,82856906 92.537,46 -179080,04
2 114.425,19  0,68652669 78.555,95 -100524,09
3 117.282,17  0,56883477 66.714,18 -33809,91
4 120.210,70  0,4713189 56.657,57 22847,66
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5 123.212,57  0,39052025 48.117,00 14307,09

Nota. Elaborado por los investigadores

El célculo del VAN 2 se realizé con la finalidad de calcular la tasa interna de retorno. Para
calcular este valor se utiliza el mismo promedio de la tasa activa y pasiva mas el riesgo del negocio
del 11,10% y se obtiene un actualizado de 20,69%.

Tasa interna de retorno

El T.I.LR. permite conocer los beneficios que tendra la empresa “JHOLIS” en el transcurso de
su vida atil, midiendo el rendimiento del negocio en términos de porcentaje.

La formula que se utiliza para calcular el T.I.R., es la siguiente:

VAN,
TILR=r,+(r,—nr )X VAN, — VAN,
Nomenclatura:
r1 = Tasa de descuento 1 (TMAR)
r2 = Tasa de descuento 2
V.A.N. = Valor Actual Neto
Ecuacion 5
T.LR.
TIR. = 0,2069+(0,2069-0,1889) * 85103,00
85103 - 14307,09
T.LR. = 22,08%

Una vez calculado el T.I.R. se obtiene un resultado de 22,08% lo que muestra que es
beneficioso la creacion de la empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA “S.A.S., ya que se
puede identificar que el T.I.R. es mayor que el T.M.A.R. mismo que tiene como resultado 18,89%.
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Periodo de recuperacion de la inversion

Para calcular el P.R.1. se toma en cuenta la siguiente formula:

PRI = lo
- YFNE
numero de afios

Ecuacion 6
Calculo del P.R.I

27161750

586814,09

5
=2,31

De acuerdo al resultado obtenido se puede identificar el periodo de recuperacion de la
inversion para el proyecto de la empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA”, es de 2 afos 3
meses y un dia; tiempo menor al de la vida util del negocio el cual es de 5 afios.

Relacién Costo-beneficio (C/B)

En la siguiente tabla se detalla el costo beneficio tomando en cuenta los ingresos y egresos
que se proyectaron para los 5 afios de vida Util.
Tabla 68

Costo/Beneficio

Afos Ingresos  Costos Factor Ingresos Costos
por ventas actualizacion actualizados actualizados
1 395042,59 246901,62 0,8411 332275,71 207672,32
2 404739,00 252961,88 0,7075 286341,57 178963,48
3 414843,86 259277,41 0,5951 246858,84 154286,78
4 425201,77 265751,11 0,5005 212820,64 133012,90
5  435819,07 272386,92 0,4210 183476,14 114672,59
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TOTAL 1261772,91 788608,07

Nota. Elaborado por investigadores

Ecuacion 7

Costo/beneficio

R.B/C= Ingresos Totales Actualizados

Costos Totales Actualizados

R.B/C= 1261772,91
788608,07
R.B/C= 1,60

Nota. Elaborado por investigadores

En el resultado se puede observar que la relacion costo beneficio es positiva ya que se obtuvo
un valor de 1,60, esto nos indica que por cada ddlar invertido se obtendra un beneficio de $0,60 ctvs.
Identificando que es viable el negocio ya que este supera los costos de produccién.

Andlisis sensibilidad
Tabla 69
Analisis sensibilidad

Ingresos Costos A
Acg[uales Actuales Sensibilidad
332275,71 207672,32 0,46
286341,57 178963,48 0,40
246858,84 154286,78 0,34
212820,64 133012,90 0,29
183476,14 114672,59 0,25
Nota. Elaborado por los investigadores.

De acuerdo con el margen calculado en el anélisis de sensibilidad para el 2025, se obtiene un
46% de rentabilidad sobre los gastos realizados en la operacion de la empresa, lo que significa que
el proyecto puede soportar fluctuaciones en los precios, siempre y cuando estas no excedan ese

porcentaje.

Tabla 70



Evaluacién financiera

Saldo acumulado

Inversion

Flujo de efectivo 1
Flujo de efectivo 2
Flujo de efectivo 3

Flujo de efectivo 4

©®H B B B B B

Flujo de efectivo 5

Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento

Valor Actual Neto

Tasa Interna de Retorno
Costo Beneficio

Periodo de Recuperacion de

la Inversion

-271.617,50
111683,46
114425,19
117282,17
120210,70
123212,57

18,89%

85103,00
22,08%
1,60

2,31

$
$
$
$
$
$

271617,50
111683,46
226108,65
343390,82
463601,52
586814,09

Nota. Elaborado por los investigadores

ESTUDIO DE MARKETING
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Laempresa JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S ha considerado pertinente el estudio

del marketing mix, mismo que permitird conocer méas de cerca el mercado en el que se pretende

incursionar con nuestro producto, de la misma manera, con este se busca estrategias para llegar al

cliente y crear una necesidad de compra.

En concordancia con lo anterior, se utilizard el marketing mix, especificamente las 4p, las

cuales son: presentar el producto que se va a comercializar en el mercado, el precio en el que esta

evaluada la comercializacion, la plaza o lugar en donde se va a llevar a cabo el negocio, y las

promociones o publicidad que se va a tomar en cuenta para dar a conocer el producto.

Imagen 30



llustracion que representa las 4p

PRODUCTO
PROMOCION PRECIO
PLAZA

Nota. Elaborado por los investigadores

Producto
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A continuacion, se presentan las caracteristicas del producto motivo de estudio, mismas que

son las siguientes:
1.

Imagen 31

2
3.
4

Atributos del producto.

La marca

Empaque y etiquetado

Conservacion del producto

1. Atributos del producto

Producto nuevo

Innovador

Propiedades nutritivas

Sabor unico

Apto para el consumo para personas con sobrepeso
Producto de calidad

Constara con una porcién de 10 cm por salchicha.
Materia prima de calidad

Embutido a base de trucha
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En la siguiente ilustracion se presenta un modelo del embutido que comercializara la empresa
"JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S"

Nota. Elaborado por los investigadores, fuente Google
2. Marca
Nuestra marca representativa ilustra la salchicha que seré el producto final y la trucha, la cual
sera llevada a varios procedimientos para la obtencion del producto antes mencionado para su
posterior comercializacion.
A continuacién, se presenta una ilustracion que representa a nuestra empresa JHOLIS

SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S., la cual es una marca Unica elaborada en conjunto con los socios
de la empresa.

Imagen 32
Marca de la empresa

Nota. Elaborado por los investigadores.
3. Empaque y etiquetado

El envase que se utilizard para la comercializacion del producto sera neta mente



107

biodegradable, tratando de ser socialmente responsables con el medio ambiente, el que constara de 7
salchichas de 10cm cada una, cada empaque contendra una libra del producto.

El etiquetado se lo realizara con la imagen del logo o0 marca de la empresa antes
mencionado que figura en el apartado “Marca”, de la misma manera, llevaré la etiqueta que
muestre la semaforizacion, los permisos, ingredientes, fecha de elaboracién y fecha de caducidad y
los procedimientos del producto.

Imagen 33

Etiqueta de la marca

Medio en grasa

Medio en sal

Peso neto Sin
453 gramos conservantes
(1 libra) Artificiales

Nota. Elaborado por los investigadores
Imagen 34
A continuacion, se presenta el empaque que serd utilizado para la comercializacion del

producto.
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Nota. Elaborado por los investigadores.

4. Conservacion del producto

La salchicha de trucha tiene un tiempo de conserva una vez terminado el proceso de
produccion, en refrigeracion en un periodo de entre 20 dia, ya que contienen conservantes, este tiene
un tiempo de vida util un poco mas larga a comparacion de la salchicha cruda, puesto que la salchicha
que ofrece nuestra empresa es ahumada y precocidad, por lo tanto, dura un poco mas su tiempo de
conserva. Una vez abierto el producto se lo puede ingerir maximo entre 2 a 5 dias.

Ciclo de vida del producto

A continuacién, se presenta la siguiente ilustracion, misma que representa el ciclo de vida del
producto.
Imagen 35

Ciclo de vida del producto

CICLO DE

VIDA DELA
SALCHICHA
DETRUCHA 5

FASE DE
inAoDuceiGN . | CAECMIENTDS
Sl o2 v\

03
FASE DE MADUREZ

Nota. Elaborado por los investigadores.

Fase de introduccion

Primero que nada, se debe tener en cuenta que, al momento de introducir un producto nuevo
en el mercado, debe ser algo que llame la atencidn, que sea bueno y en el caso de la salchicha de
trucha, la calidad y el contenido nutricional, que sea apto para el consumo humano.

La empresa al momento de haber introducido el producto en el mercado se dedicara
hacer publicad en los diferentes medios de comunicacién como: medios digitales y spot publicitarios
en la radio de la universidad técnica de Cotopaxi, para que personas que tal vez sienten miedo de
consumir este producto nuevo, lo puedan hacer sin temor alguno, ya que los primeros dias que se
ponga en apertura el producto se dara a degustar sin ningn compromiso y asi los clientes se animen

€con Su compra.
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Fase de crecimiento

La empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA” S.A.S debera tomar acciones para ir
mejorando el producto mediante el paso del tiempo, introduciendo nuevas caracteristicas que ayuden
a elevar mas su nivel, como: mejor sabor, calidad, mantener un precio justo, conservando la
fidelizacidn con los clientes. Tomando en cuenta que, una vez que las personas empiecen a dar
acogida al producto y las ventas empiecen a ir en aumento, posiblemente la competencia empieza a
imitar el producto mencionado.

Fase de madurez

En la etapa de madurez, se debe tener en cuenta que es la fase en donde se identifica que afio
tras afio se ha ido vendiendo la misma cantidad del producto, y obteniendo los mismos ingresos, para
poder alcanzar resultados la empresa debera tomar en cuenta estrategias de expansion de mercado
investigando primero otro sector de la Provincia de Cotopaxi, y posteriormente, otras ciudades del
pais, realizando estudios de mercado, los cuales permitirdn observar cuanta aceptacion tendria el
producto y de acuerdo a eso ver si es favorable o no la comercializacidén del mismo en otras ciudades,
de esa manera, poder ampliar para que el producto ya no se comercialice solamente en Latacunga,
sino también en otros cantones del pais y de la ciudad, para que el producto se mantenga con vida, y
siga su proceso.

Etapa de declive

En este punto aparecen productos diferentes y mas renovados, los cuales pueden estar
llegando a dejar en declive nuestro producto, por lo tanto, para que no suceda eso hay que ir
constantemente renovandolo y agregandole valor para que no se termine por cerrar o dejar de
producir.

Precio

Para la fijacion del precio del embutido, se tomé en cuenta la encuesta que fue aplicada (pregunta
#15), en la que un 82,5% estarian dispuestos a pagar de entre $3 a $5 ddlares por libra, por otro lado, se
realizé una comparacion con productos similares tal y como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 71
Precios de competidores

Marca Tipo Gramos Valor
Embuandes Salchichas Frankfurt 453,6 3,00
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San francisco  Salchicha de pavo 453,6 2,60
Zenl Salchicha de pollo 453 7,00
Blony salchicha 400 4,00
Cheflisto salchicha 450 4,50
Plumrose salchicha de res 453,6 2,50
Plumrose Perros calientes 300 2,00
Mr. Pollo Hot Pollo 500 5,00

Nota. Datos obtenidos mediante la observacion.

Como se presenta en la tabla 67, los precios de lo las diferentes marcas estan entre $2 a
$7,00, estos precios pueden variar dependiendo de la marca y la calidad.

Estrategia de precio

Luego de observar la tabla anterior se tomo en cuenta los precios de las marcas, dado que
nuestro producto contiene 453,6 gramos (1 libra), el precio sera de $4,70 dando una utilidad del
60%. Esto con la finalidad de llegar a nuestros posibles clientes, bajo un precio justo y poder
maximizar las ventas.

Entrega uniforme

Nos encargaremos completamente de la transportacion del producto al distribuidor y puntos
de venta, con el objetivo de expandir nuestro producto en la ciudad de Latacunga, manteniendo el
mismo precio.
Plaza

Distribucion

La empresa pretende tener alianzas estratégicas con grandes cadenas de supermercados y
distribuidoras de alimentos de la ciudad Latacunga, de esta manera se puede controlar y ejecutar el
producto, garantizando vender en mayores cantidades.
Imagen36

Distribucién

m > /rt

PRODUCTOR CONSUMIDOR



111

Nota. Elaborado por los investigadores, fuente Google

El producto sera distribuido en la ciudad de Latacunga principalmente en los supermercados

que tienen mayor cantidad de afluencia de personas tales como:

Cabe

Tia

Supermercado Santa Maria
Aki

Supermaxi

Multisa

recalcar la importancia de tener una buena relacion entre el fabricante y el

distribuidor, para tomar en cuenta los requerimientos de nuestros consumidores.

Canales de distribucion
En este caso la empresa JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA S.A.S prevé estar en los

mejores puntos de venta posibles del caton Latacunga, de este modo llegaremos a nuestros posibles

clientes y estaremos o0 un paso adelante en relacion a nuestros competidores directos.

Distribucion selectiva
La empresa “JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA” S.A.S. utilizara como estrategia la

distribucion selectiva ya que nos ofrece beneficios tales como:

Garantiza que los productos se manejen y almacenen de acuerdo con los estandares
de calidad, ayudando que los consumidores reciban un producto fresco, de esta
manera, se garantiza la satisfaccion y lealtad.

Desarrolla relaciones cercanas y colaborativas con los distribuidores y puntos de
venta seleccionados, ayudando en el posicionamiento, apoyo en promociones y
campanas.

Al tener puntos de venta en Supermercado Santa Maria, Multisa, Aki, Supermaxi,
Tia, ayuda a manejar la logistica de distribucion de una manera mas efectiva.
Mediante la distribucion selectiva la empresa puede orientarse a un mercado
concreto, logrando ser mas fuertes en una plaza determinada, en lugar de ser débiles
en todos.

Permite a "JHOLIS SALCHICHA DE TRUCHA" S.A.S. mantener la calidad y
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exclusividad de su producto, aprovechar al maximo sus recursos y establecer
relaciones solidas con los distribuidores y puntos de venta clave, todo lo cual
contribuye a un negocio mas rentable y sostenible.
Proyeccion de ventas
Tabla 72

Proyeccion de ventas

Ventas Enero Febrero Marzo  Abril Mayo Junio
Salchicha Unidades
de trucha vendidas

en libras 7010,91 14021,82 21032,73 28043,64 35054,54 42065,45

Nota. Elaborado por los investigadores.

Como se puede observar en la tabla anterior el cual pretende producir 42065,45 libras de
salchicha los seis primeros meses del afio, en el cual cada paquete conlleva 7 unidades.

Estrategias promocionales del precio

Se pretende vender a los mayoristas en un precio exclusivo lo cual ayudara obtener
utilidades tanto a la empresa como a los intermediarios.

Buscar nuevos distribuidores y de esta manera incursionar en otras ciudades o mercado del
Ecuador.

Promocién

La promocion cumple un papel fundamental al momento de la introduccion de un producto
0 servicio en el mercado, mismo que ayuda a que la poblacion conozca y le Ilame la atencién de
querer adquirir este.

Promociones en ventas

En este caso, al hablar de promociones en ventas, se refiere a descuentos, ofertas, en este caso
la empresa al momento de dar apertura realizard rifas y sorteos a las personas que realicen su compra
del producto mayor a 5 dolares, o al menos adquieran el producto unas 3 a 4 veces al mes, como
también atraigan a mas clientes que quieran comprar el mismo, se llevara boletos el cliente nuevo y
el cliente que atraiga mas personas, y participara por un sorteo, el cual podria estar siendo acreedor
a grandes premios sorpresas, asi se lo estara realizando en el transcurso de tiempo, tratara de fidelizar

con los clientes.
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Esta estrategia es muy buena ya que ayuda a estimular las vetas, puesto que los clientes
trataran de realizar mayormente sus compras para poder ser participes de los eventos que programe
el negocio.

Imagen 37

Promocion

Nota. Elaborado por los investigadores

Instrumentos de promocion que utilizara la empresa “JHOLIS SALCHICHA DE
TRUCHA” S.A.S.

Publicidad

Primero esta la publicidad, en este caso la empresa utilizara como medio de comunicacion
las redes sociales, ya que, en las encuestas aplicadas se toma en cuenta el punto de la publicidad, lo
que, la mayor parte de los encuestados optaron por las redes sociales, como medio mediante el cual
se pueda exhibir y mantenernos conectados, se pretende interactuar en todo momento con nuestro
publico, para que se mantengan al tanto de las ofertas, descuentos y puntos de venta en donde estara

ubicado nuestro producto.

Imagen38

Medio de comunicacion para la promocién del producto.

Nota. Imagen tomada de Google
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Principalmente nuestra empresa contara con una pagina en Facebook, ya que esta ayuda a

que se pueda promocionar el producto, e interactuar con nuestros clientes, receptando siempre
inquietudes y sugerencias

Imagen 39

Medios de comunicacion digitales

Nota. Elaborado por los investigadores
Imagen 40
Tik Tok

TikTok

Nota, elaborado por los investigadores
Tabla 73

Los costos de la publicidad, se detalla de acuerdo al pago del disefiador gréfico, el cual
trabajara ocasionalmente para la empresa

Publicidad
Detalle Costo mensual
Publicista $60
Total $60

Nota. Elaborado por los investigadores.
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Conclusiones

En conclusion, en cuanto al estudio de mercado, una vez aplicada la encuesta se pudo
identificar una aceptacion favorable del producto “salchicha de trucha”, de esta
manera, se puede determinar que existe una demanda insatisfecha de 420655 libras
del embutido.

Por otro lado, en el estudio técnico, se determind la ubicacion de la planta de
produccion y comercializacién, en el sector El Salto de la ciudad de Latacunga,
debido al comercio que existe, y mediante este podremos comercializar el producto
antes mencionado, a la vez, se identificd que existe una capacidad instalada de
produccién de 84130,91 libras del embutido al afio, lo que significa un 20% de la
demanda insatisfecha.

También, mediante el estudio financiero, se pudo determinar el valor del V.A.N. el
cual es de 85103,00 mismo que es positivo, esto nos indica que el proyecto es viable,
de la misma manera se determina la T.I.R con un valor de 22,08% la cual es mayor
que la tasa de descuento, mismo que es de 19,17%, de igual manera, la inversién se
recuperard en un lapso de 2 afios, 3 meses y 1 dia, y en la relacién costo beneficio
se puede determinar que por cada ddlar invertido se obtiene una utilidad de 60 ctvs.
Finamente, mediante el estudio de marketing, se aplico el marketing mix que consta
de las 4p, (producto, precio, plaza y promocion), en donde, en el producto se pudo
establecer todas las caracteristicas con las que cuenta, de la misma manera, el precio,
se lo establecié mediante la comparacion de productos similares y tomando en cuenta
la encuesta aplicada, la plaza, mediante la estrategia selectiva, se determina el vinculo
con distribuidores y puntos de venta apropiados, como también, se determina la
promocion que se realizard en diferentes medios de comunicacion como radio, y

medios digitales.

Recomendaciones

En el estudio de mercado se recomienda efectuar el negocio debido a la aceptacion
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que se ha visto, por otro lado, realizar estudios permanentes para conocer la
satisfaccion de nuestros clientes y de esta manera poder ir mejorando el producto
de acuerdo a los gustos y necesidades.

Establecer toda la materia prima, mano de obra que se determin6 en el estudio
técnico para que se pueda ofrecer un producto de calidad, conforme vaya creciendo
la demanda del producto poder ir incorporando nueva maquinaria que permita
satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

En el estudio financiero se recomienda tomar en cuenta los analisis desarrollados
anteriormente, dado que nos indica la viabilidad del proyecto.

Se recomienda llevar a cabo el estudio de marketing mix, ya que mediante aquello
se establece el producto, precio, plaza 'y promocion de esta manera se podra obtener

mejores resultados en cuanto a la actividad comercial.
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Objetivo: Determinar informacion cuantitativa sobre la percepcion del publico hacia
nuestra idea de negocio para la produccion y comercializacion de “salchicha de trucha” en la ciudad
de Latacunga a través de preguntas cerradas, mismas que permitiran recopilar datos precisos sobre
la aceptacion del producto, como también identificar areas de mejora para optimizar el lanzamiento

del mismo.

Responda cada una de las preguntas, y ayddenos a entender sus gustos. Sus respuestas son

anonimas y muy importantes, las que nos ayudaran con nuestro proyecto.

Datos Informativos

1. Género

o Masculino

o Femenino

o Otros

2. Usted esta en un rango de edad de:
o Entre 12 a 20 afios

o Entre 21 a 30 afios

. Mas de 30 afios

3. Actualmente su ocupacion es:

o Estudiante

o Profesional

° Otros....

4. ¢ Actualmente su nivel Econdmico es?
. Alto

o Medio

o Bajo



10.

¢Indique que tanto le gusta consumir embutidos?
Mucho

Medianamente

Poco

Nada

¢Ha comprado embutidos saludables alguna vez?
Si
No

¢ Qué considera importante al momento de comprar embutidos?
Sabor

Calidad

Precio

Presentacion

¢, Con qué frecuencia compra embutidos?
A diario

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

¢ Cuanto paga por consumir salchicha?
De $3 a $5

De $5 a $7

De $7 a $9

Maés de $10

¢ Qué tipo de embutido consume habitualmente?
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12.

126

Salchicha de Res
Salchicha de Cerdo
Salchicha de Pollo

¢Normalmente donde suele compra el embutido?
Mercado

Tiendas de barrio

Supermercados

Carniceria

¢Si le dijeran que existe una empresa dedicada a la produccion y

comercializacion de embutidos a base de trucha, usted adquiriria el producto?

13.

Si
No

¢En qué tipo de empaque le gustaria recibir el producto ofertado?
Biodegradable
Carton

Plastico

¢Por que consumiria embutidos a base de trucha?
Problemas de salud
Tendencia al consumo saludable

Por gusto

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por libra de salchicha de trucha?
De $3 a $5
De $5 a $7
De $7 a $9



16.
producto?

.

.

.

17.
Trucha”?

Anexo 2

Mas de $10
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¢Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer sobre nuestro

Television
Redes sociales
Radios

Otros

¢En qué establecimiento le gustaria adquirir el producto “Salchicha de

Supermercados
Tiendas locales
Mercados

Carnicerias

Depreciacion de maquinaria y equipo

Detalle Costo Valor Tiempo de vida  Depreciacion
residual atil Anual
Equipo de 3660 366 5 658,80
computo
Muebles y Enseres 2230 223 9 223,00
Magquinaria Y 19055 1905,5 12 1429,13
Equipo
TOTAL 2310,93

Nota. Elaborado por los investigadores

Anexo 3



Depreciacion Maquinaria y equipo

Afio  Valoren Depreciacion Valor final  Depreciacion
libros periddica acumulada
0 $19.055,00 $3.714,05  $15.340,95 $3.714,05
1 $15340,95 $3.714,05 $11.626,90 $7.428,10
2 $11.626,90 $3.714,05 $7.912,84 $11.142,16
3 $7.912,84 $3.714,05 $4.198,79 $14.856,21
4 $4.198,79 $ 3.714,05 $ 484,74 $ 18.570,26
5 $ 484,74 $3.714,05  $-3.229,31 $22.284,31
Nota. Elaborado por los investigadores
Anexo 4
Depreciacion Muebles y enseres
Afo  Valoren Depreciacion  Valor final Depreciacion
libros periddica acumulada
0 $2.230,00 $ 369,68 $1.860,32 $ 369,68
1 $1.860,32 $ 369,68 $1.490,64 $ 739,36
2 $1.490,64 $ 369,68 $1.120,96 $1.109,04
3 $1.120,96 $ 369,68 $ 751,28 $1.478,72
4 $ 751,28 $ 369,68 $ 381,60 $1.848,40
5 $ 381,60 $ 369,68 $ 11,92 $2.218,08
Nota. Elaborado por los investigadores
Anexo 5
Depreciacion equipo de computo
Afo Valor en Depreciacion  Valor final Depreciacion
libros periddica acumulada
0 $ 3.660,00 $ 559,20 $ 3.100,80 $ 559,20
1 $3.100,80 $ 559,20 $2.541,60 $1.118,40
2 $2.541,60 $ 559,20 $1.982,40 $1.677,60
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3 $1.982,40 $ 559,20
4 $1.423,20 $ 559,20
5 $ 864,00 $ 559,20

$1.423,20

$ 864,00
$ 304,80

$2.236,80

$2.796,00
$3.355,20

Nota. Elaborado por los investigadores

Anexo 6

Factor de actualizacién 18,89%

Factor de actualizacion 18,89%

1/(1+0,1889)"0
1/(1+0,1889)"1
1/(1+0,1889)"2
1/(1+0,1889)3
1/(1+0,18,89)4
1/(1+0,1889)"5

1
0,8411
0,7075
0,5951
0,5005
0,4210

Nota. Elaborado por los investigadores

Anexo 7

Factor de actualizacion 20,69%

Factor de actualizacion 20,69%

1/(1+0,2069)0
1/(1+0,2069)"1
1/(1+0,2069)"2
1/(1+0,2069)3
1/(1+0,2069)4
1/(1+0,2069)"5

1
0,8286
0,6865
0,5688
0,4713
0,3905

Nota. Elaborado por los investigadores
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