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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad dar a conocer de forma
descriptiva y mediante la observacion, los métodos y técnicas de administracion
mediante un plan estratégico, que ayudara a mejorar los controles internos, procesos
administrativos, operativos y financieros de la empresa, optimizando tiempos y recursos
de la misma. La planificacion estratégica es uno de los temas mas importantes a la hora

de tener un negocio, ya que de él va a depender el éxito o fracaso de la empresa.

En la actualidad las empresas se enfrentan a un mercado cada vez mas competitivo, en
donde no tener una vision a futuro de lo que se quiere lograr podria ser un obstaculo
para alcanzar el éxito. Las organizaciones se ven en la necesidad de tomar decisiones
que les permitan adaptarse a dichos cambios y desarrollar a su vez la capacidad de
competir en el mercado. De igual forma la distribuidora Orfersa pretende dominar el
mercado para ello debe distinguirse de otras empresas, aprovechando sus fortalezas

internas y buscando la mejor manera de sobrellevar sus debilidades.

Por ello para concebir el éxito en la actualidad es indispensable contar con una
direccion estratégica, es por ello, que la organizacién desarrollara al maximo todo su
potencial a través de planes estratégicos que le permitan obtener beneficios y sobrevivir

por largo tiempo en un mercado cada vez mas grande y competitivo.

El presente trabajo de investigacién a sido realizado con el propdésito de la obtencion
del titulo profesional. Mediante la investigacion realizada se pudo obtener informacion
relevante mediante la metodologia empleada cuidadosamente, utilizando terminologia

clara sencilla con la finalidad de ofrecer a la empresa una mayor comprension.

Como es de saber, las ventas o0 ingresos econdmicos son los sustentos de toda
empresa, por tal motivo la finalidad de nuestro proyecto es mejorar los procesos y
controles internos de la empresa para asi lograr un mejor desempefio en las ventas

para poder cumplir con los objetivos establecidos.

Palabras Claves: Procesos, Control Interno, Planificacion Estratégica.
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ABSTRACT

This research work aims to publicize in a descriptive manner and through the
observation, the methods and techniques of administration through a strategic plan,
which will help to improve internal controls, administrative processes, operational and
financial company, optimizing time and resources of the same. Strategic planning is one
of the most important issues to the time of having a business, as it is going to depend on

the success or failure of the company.

Company’s today face an increasingly competitive market, where not having a vision of
what you want to achieve could be an obstacle to achieving success. Organizations are
faced with the need to make decisions that would allow them to adapt to these changes

and develop the ability to compete in the market.

Therefore for the design of the success in the present is essential to have a strategic
direction, therefore, is that the organization will maximize their full potential through
strategic plans that allow you to obtain benefits and survive for a long time in a market
increasingly large and competitive.

This research work ah been conducted with the aim of obtaining the professional title.
Through research conducted was able to obtain relevant information through the
methodology used carefully, using simple clear terminology with the purpose to offer the

company a greater understanding.

As you know, the sales or income are the economic livelihoods of any company, for that
reason, the purpose of our project is to improve the processes and internal controls of
the company to achieve the best performance in the sales in order to be able to fulfill the

goals set.

Key Words: Processes, Internal Control, Strategic Planning,
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INTRODUCCION

Si bien es cierto mediante el presente trabajo de investigacion se da a conocer la
resefia de la organizacion; es decir los antecedentes histéricos y su evolucidon a traves
del tiempo, ademas se analizard de manera general cuales han sido los problemas que
se les ha presentado y detectar las causas y los efectos como origen ademas de sus

objetivos generales y especificos.

Planteamos los antecedentes investigativos en base criterios de diferentes autores, con
el fin de dar a conocer de manera especifica la manera en que se ha ido evolucionando
esta actividad comercial, como lo es la del pollo. Por tal motivo se hace un
planteamiento de diferentes fundamentaciones basadas en consultas bibliograficas asi
como la fundamentacién legal del problema que le da la sustentacion.

Presentamos la modalidad y tipos de investigacion, metodologia, determinacién de la
poblacion, se explican las técnicas de recoleccidén de datos. Realizamos un andlisis de
los resultados, que contiene la informacion obtenidas de las encuestas, verificacion de
las hipotesis o preguntas a investigar, para dar un diagndstico de la situacién actual de

la empresa.

Nuestra finalidad en realizar este trabajo de investigacién es dar solucién al problema
que limita a la Distribuidora a su crecimiento, por tal motivo realizamos una propuesta y
nos enfocamos en crear un plan estratégico que nos permitird realizar una proyeccion
del crecimiento de la Distribuidora. En la propuesta crearemos un Organigrama
Jerarquico, Manual de Politicas y Procedimientos, estos aseguraran que los procesos
gue se estan siguiendo son los adecuados en la organizacion, ademas la aplicacion de

ratios financieros que ayudaran a evaluar la empresa.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacién

La Distribuidora “ORFERSA” tiene ofertando en el mercado Milagrefio y sectores
aledafios como Naranjito, San Carlos, Simon Bolivar, Mariscal Sucre, Tres Postes,
Jujan, Yaguachi, Duran, entre otros sectores, manteniendo una linea de distribucion y
ampliacion de mercado de aves faenadas. Esta Distribuidora mantiene relaciones
comerciales con Pronaca y Liris siendo ellos sus principales proveedores, ademas
cuenta con ciertos integrados minoristas de manera esporadica, que consiste en un
trabajo mancomunado entre la Distribuidora Orfersa y propietarios de pequefias granjas
avicolas que acostumbran vender su produccion en pie, que no es otra cosa la etapa en
que el ave se encuentra aun con vida y con el peso exacto para realizar el proceso de
faenamiento.

La Distribuidora de pollos Orfersa tiene una amplia experiencia en ventas en el Canton
Milagro. Pero aspectos como infraestructura y su cantidad de produccién presentan
muchas deficiencias, es asi que el limitado crecimiento economico de la Distribuidora
Orfersa atraviesa verdaderos problemas a nivel de la mediana empresa, debido a
factores relacionados con sus proveedores en términos tanto de precio de producto
como volumen de produccion lo que afecta directamente a la estabilidad comercial y
financiera de la Distribuidora impidiendo que se logre consolidar dentro del mercado e

incremente sus unidades fisicas demandadas.



La produccién real de los proveedores suele ser limitada para ofrecerla a mayoristas
gue no son distribuidores autorizados en temporadas durante el afio, y es cuando estas
empresas realizan estrategias de mercado y distribuyen los pollos por gavetas
Gnicamente a los que tienen mayor capacidad de demanda, perjudicando a la
distribuidora Orfersa porque incide en su posibilidad de abastecimiento de producto
para trabajar de manera continua, produciendo una disminucion de pedidos lo que
ocasiona que los clientes presenten inconformidad e insatisfaccion. Por tal motivo el
nivel de demanda es variado de acuerdo a ciertas temporadas donde existe
fluctuaciones de demanda, presentandose incrementos y decrementos considerables
del precio bruto del ave, es asi que la produccién limitada de los proveedores influye
sobre la capacidad de poder cumplir con un pedido en funcion de a las necesidades

gue requiere la distribuidora de acuerdo a la demanda de sus principales clientes.

Tener la capacidad de mantener un precio fijo sin exceso de variacion; es decir a
precio justo es una estrategia que permite mantener una cantidad considerable de
clientes, ya que la variacion constante en el precio de venta al publico por el
incremento del costo de venta de los proveedores impide que se logre mantener una
cartera de clientes adecuada debido a que una ausencia de estandarizacion de precios
de venta hacia los consumidores ocasiona una disminucion en los niveles de consumo
del producto por inconformidad del mismo. Los ingresos monetarios siempre seran un
aspecto que se debe manejar con cautela para obtener beneficios concretos, ya que
una variacion excesiva del precio del producto ocasiona una disminucion excesiva de

los clientes fijos y regulares pertenecientes a la distribuidora.

El poder de negociacion con los proveedores resulta un aspecto importante de
gestionar dentro del entorno, tener la capacidad de influir sobre ellos conlleva a obtener
el mayor beneficio que se pueda realizar hacia la organizacion. Manejar rubros,
créditos y formas de pagos son estrategias que lo realizan grandes empresas a nivel
nacional, no obstante dentro del entorno de la distribuidora existen deficiencias de
poder utilizar esta herramienta como un poder de negociacion debido a que Orfersa no

posee la jerarquia econdmica que poseen otras grandes empresas del medio. Por lo
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tanto lograr mantener una capacidad de crédito adecuado con los proveedores es de
vital importancia, pero actualmente la Distribuidora se encuentra influenciada por el
limitado poder de negociacion ya que no logran consolidar los propietarios de la
Distribuidora impidiendo que se pueda acceder a créditos que beneficien a la mediana

empresa.

Mantener relaciones comerciales durante periodos permanentes con diferentes
proveedores que faciliten el correcto desempefio de la Distribuidora consiste en una
alternativa beneficiosa que permite a la expansion de la organizacion. Por lo tanto
disponer en forma constante la participacién con los integrados como tipos de alianzas
estratégicas comerciales contribuira a que se logre abarcar en mayor escala el
mercado. Pero existen factores claves que impiden que la Distribuidora logre obtener
beneficios concretos para la aplicacion de este recurso, ya que existen factores que
inciden considerablemente para que se lo realice, es asi que la poca posibilidad de
hacer uso de estrategias de integrados se encuentra afectada por la falta de una
infraestructura adecuada y equipos, que permitan administrar y disponer los pollos que

se encuentran listos para la venta.

La calidad del producto, es un factor determinante mas aun cuando se trata de producto
que requiere tratamientos, cuidado y mantenimiento para lograr que se mantenga
Optimo y en buen estado para el consumo. Sin embargo se presentan ciertas
irregularidades ya que los proveedores (integrados) no cuentan con equipos
adecuados que garanticen la calidad del producto que es ofrecido a la distribuidora.
Pese a que si se demanda cierto servicio de faenamiento popular o artesanal, no
cumple con los requerimientos que exige el mercado y la higiene no es la adecuada.
Esta situacion genera inconformidad por parte de la cartera de clientes de la
Distribuidora Orfersa.



1.1.2 Delimitacion del problema
Espacio

Pais: Ecuador
Region: Costa
Provincia: Guayas
Cantén: Milagro

Area: Comercializacion

V V.V V V VY

Aspecto: Comercial

Este estudio se lleva a cabo en Ecuador, Provincia del Guayas en el Canton Milagro, el
cual pertenece a la cuenca hidrografica del Guayas. Se revisaran fuentes de
informacion secundaria, mapas, lectura, analisis de revistas, periédicos, bibliograficas

etc.

Tiempo
El presente trabajo de investigacion y posible implementacion del mismo se lo llevara

durante los préximos 5 afios.

Universo
Parte correspondiente a los propietarios y clientes de la Distribuidora. Informacién

relevante que sera parte primordial durante el desarrollo de la investigacion

1.1.3 Formulacién del Problema

¢,Como afecta a la estabilidad econdmica y financiera de la Distribuidora “Orfersa” el
limitado crecimiento econémico disponible que sirve como medio coadyuvante para
alcanzar un mayor nivel de participacion en el mercado, basado en mayores volimenes

de ventas?



1.1.4 Sistematizacién del problema

¢, Como afecta la variacion de la cantidad proporcionada de producto por parte de los
proveedores de la Distribuidora “Orfersa” en el cumplimiento de la entrega de los

pedidos?

¢ De qué forma la variacion en el precio del producto incide en el comportamiento de los

clientes de la Distribuidora?

¢De qué manera la actividad financiera de la empresa Orfersa se ve afectada por el
limitado poder de negociacion con los proveedores?

¢,Como influye la poca presencia de infraestructura adecuada con la posibilidad de

hacer uso de integrados?

¢, Como afecta la calidad del producto que es abastecido por proveedores (integrados),

en la comercializacion de la empresa?

1.1.5 Determinacion del tema
“Disefio de estrategias, politicas administrativas, financieras y de comercializacion para

el crecimiento comercial de la Distribuidora “Orfersa”



1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Analizar los factores que afectan en la estabilidad economica y financiera de la
empresa Orfersa, a través del diagnostico de las variables internas y externas, asi como
la aplicacién de herramientas investigativas y estadisticas, con la finalidad de contribuir
al disefio de estrategias, que conlleven al crecimiento economico de la empresa

Orfersa.

1.2.2 Objetivos Especificos

Explicar en qué medida la variacion de la cantidad proporcionada de producto por parte
de los proveedores afecta a la Distribuidora “Orfersa” en el cumplimiento de la entrega

de los pedidos.

Analizar el impacto que genera la variacion en el precio del producto sobre el

comportamiento posible del cliente hacia la Distribuidora.

Investigar en qué medida la actividad financiera de la Empresa Orfersa se encuentra

afectada por el limitado poder de negociacion con los proveedores.

Determinar de qué forma la poca presencia de infraestructura adecuada influye sobre la

posibilidad de hacer uso de integrados.

Evaluar en qué nivel la calidad del producto abastecido por proveedores (integrados)

afecta la comercializacion de la empresa.



1.3 JUSTIFICACION

A pesar de la situacion politica y econdmica que atraviesa el pais, el sector avicola
registra un incremento en el consumo de carne de pollo segun estadisticas de la
Corporacion Nacional de Avicultores (CONAVE), valor de la produccion nacional de

carne de pollo representa el 5.6% del Producto Interno Bruto del pais (PIB).

Por lo tanto es un punto de gran referencia inicial el cual detalla que el consumo y la
demanda del este producto es muy alta dentro del mercado, teniendo una alta ventaja
de consumo en comparacién con los mariscos, pescado, res y otros. Esto demuestra
que el mercado tiene un alto grado de aceptacion para el consumo de este importante
alimento, por su nivel de proteinas que lo convierten en un producto muy importante en
cada familia. Al presentarse aquello resulta en cierta parte muy ventajoso poder
incursionar en dicho mercado, pero a su vez genera muchas desventajas por la
cantidad excesiva de productores y distribuidores ocasionando lo que origina que la
competencia se presente en gran escala. El presente estudio estd enfocado a mejorar
en cierta medida a la Distribuidora Orfersa, ya que sin duda alguna este es uno de los
principales factores que afecta a la misma lo que le impide asi su desarrollo empresarial
dentro del mercado.

La distribuidora a lo largo del tiempo que se encuentra establecida en el mercado ha
realizado mejoras dentro de su estructura tanto interna como externa, alternativas que
en su momento se lograron llevar a cabo y dieron soluciones en un tiempo muy corto.
Las aspiraciones de los propietarios de la Distribuidora Orfersa son muy altas, dentro de
los cuales existen inversiones considerables que fueron efectuadas para cumplir con
sus actividades de distribucion de pollos. La estructura, su historia y su capacidad de
adquisicion de clientes son puntos muy relevantes que permiten consolidar la idea
concreta de mejorar y alcanzar mejores logros hacia su organizacion y sus clientes en

particular.



La aplicacion de este estudio permitirh conocer temas de mucha importancia, lo que
corresponde a determinar factores a la oferta y demanda de este importante producto
que es consumido por una cantidad de personas, debido a su alto nivel nutritivo que

este posee.

Sin duda alguna los diferentes métodos y recursos de la investigacion permitiran
obtener una informacion mucho mas real de lo que se requiere para establecer este
proyecto investigativo. Se utilizaran diferentes tipos de encuestas que contribuiran a un
levantamiento de informacién eficaz para obtener datos relevantes de una variedad que

personas relacionadas con el tema en mencion.

Con el desarrollo del presente proyecto se fomentara al mejoramiento de la capacidad
de produccién de la Distribuidora, ayudando a optimizar actividades. Por lo tanto la
aplicacion de un disefio de estrategias enfocadas hacia la organizacion permitird
establecer un nivel econdmico mas estructurado y que este orientado hacia un
crecimiento fijo durante los periodos de actividades permitiendo que su estabilidad
estructural y financiera se adapten a las exigencias actuales que la Distribuidora tiene

gue afrontar.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedente Historicos

A nivel mundial se puede manifestar que Europa tiene cifras muy significativas ya que a
nivel global constituye la cuarta parte del pollo sin procesar, o que ha permitido que
paises dentro de este entorno logren comercializar volimenes importantes de esta
carne. Las cifras relativas para la comercializacion se estiman entre 12 a 14 millones de

toneladas de pollo.

En los dltimos 4 afios la produccion mundial de carne de pollo ascendié a 71.76
millones de toneladas, lo que se ha mostrado un progresivo incremento si se lo

relaciona con afnos anteriores.

Otro aspecto de relativa importancia es que la produccion es principalmente para el
consumo domésticos de los mismos paises productores. Aproximadamente se realizan

exportaciones del 11% de la produccion total.

Entre los principales productores tenemos a EE.UU, China, Brasil y la Union Europea,
concentrando entre todos ellos una cifra del 66.5% de la produccién mundial. Si bien
EEUU es el mayor productor con cerca de 15.93 millones de toneladas en los ultimos 5

afos tanto Brasil como China registraron mayor tasa de crecimiento.



Cuadro 1.-Principales Paises productores de carne de pollo

Ern miiles de tomneladas

Pais 200D & 20T 008 ZiOHOvgr 20010

EE._N_. 15,9230 15225 15551 1 5935 | & 300
Fuima 10,350 11.221 1 1.840 1 2. DOy 1 2.550
Brasil F.355 10,305 1 1.O33 1 1.023 I 1.4920
UE-27F .40 8320 B.594 B.as0 8.0
el P T} 2.592 2.683 2853 2.789 2T
India 2000 2240 2490 2.550 2.650
Rusia I.180 1.350 1.550 1.772 1.975
Argerntina 1.200 1.320 1.430 1.500 1.650
Ir&n 1.327F l.423 1.450 1.525% 1 .600
Crros paises 12855 13.1 3% 13.531 | 3.9056 142365

Total Mundial

“Wariacicon amual

5,230

<, 73

0,43

3,075

Fuemnpe: LS00,

Fuente: Alexandra Friedman y Betsabe Weil; publicacion ha sido desarrollada para
La Agencia del Gobierno de los EE.UU. para el Desarrollo Internacional (USAID).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Cuadro 2.-Principales Paises consumidores de carne de pollo

Em miles de toneladas

Pais 200G 2007 2008 2009 2010

EE.LNL 126871 1 2582 12428 1 2233 | Z.661
China 10.371 I.415 I 1.254 122010 | 2675
LIE-27F Fae55 8.358 8564 8589 8.650
Brasil 5853 F.3284 A2 Faeoz2 8071
MExaco F.01 F.06 | 3. 281 3272 2.3207
Rusia 2373 2.578 2.695 2700 2710
India 2000 2. 239 2489 2549 2649
Japam 1.970 1.245 | 226 1 251 | 255
Iram 1.326 I.454 | &l | 53& 1.5l

Argertina .10 1.200 | 270 | 327 | 450
Sudafrica .20 1.240 | . =41 1. =271 | 412
Crros paises | 2.677 13.622 I 4 570 | 4.825 | 5209

Fuente: Alexandra Friedman y Betsabe Weil; publicacion ha sido desarrollada para
La Agencia del Gobierno de los EE.UU. para el Desarrollo Internacional (USAID).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Por otra parte México tampoco logra alcanzar lo suficiente para satisfacer la demanda
existente, tendiendo un volumen aproximado de 500 mil toneladas por afio. Al hablar de
Rusia, éste pais muestra un constante crecimiento de produccién pero sigue
manteniendo un déficit de acuerdo al volumen de su oferta.
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Grafico 1.-Principales productores de carne de pollol
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Fuente: Alexandra Friedman y Betsabe Weil; publicacion ha sido desarrollada para
La Agencia del Gobierno de los EE.UU. para el Desarrollo Internacional (USAID).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

El principal pais exportador es Brasil con un volumen de 3.2 millones de toneladas,
seguido por EEUU con 3,1 millones de toneladas. EI mayor comprador mundial es
Rusia con un total de 913 mil toneladas. Se puede mencionar que Brasil, a partir del
2004, supera en cantidad a las exportaciones realizadas por EE.UU., que incluso se

mantienen relativamente estables a partir del afio 2008.

Gréfico 2.-Principales Paises consumidores de carne de pollo2
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Fuente: Alexandra Friedman y Betsabe Weil; publicacién ha sido desarrollada para
La Agencia del Gobierno de los EE.UU. para el Desarrollo Internacional (USAID).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 3.-Consumo Per Cépita de carne de pollo 2009-2010
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Fuente: Alexandra Friedman y Betsabe Weil; publicacion ha sido desarrollada para
La Agencia del Gobierno de los EE.UU. para el Desarrollo Internacional (USAID).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Producciéon a nivel de Ecuador

La carne de pollo es una de las mas consumidas en Ecuador. Su precio, una

composicién nutricional proteica adecuada y unas caracteristicas organolépticas

aceptables favorecen su consumo, lo que la ha convertido en una de las que mas ha

crecido a nivel mundial durante los ultimos 20 afios. Este gran crecimiento ha estado

asociado a algunos aspectos econémicos que afectan el manejo de los pollos dentro

de los cuales podemos considerar:

v

AR NERN

La demanda permanente del consumidor por productos de excelente calidad y
seguridad alimentaria.

Uniformidad de las aves para la obtencion de un producto estable.

Bienestar del pollos de engorde

Mejoramiento genético en conversién alimenticia, tasa de crecimiento y de carne.

Minimizacion de enfermedades metabdlicas.
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Dentro de los factores que limitan el crecimiento y la calidad de los pollos de engorde se

encuentran:

v" Salud ( vacunacion, limpieza y desinfeccion)

v' Ambiente ( temperatura, ventilacién)

v Alimentacion (Nutricion, entrega alimento y agua)
v Densidad.

Para Ecuador asi como para cualquier pais de América estos factores son basicos.

Las mejoras productivas logradas genéticamente, asi como el avance en el aspecto
nutricional que nos han permitido incrementar los resultados econémicos, se pueden
transformar en nuestros enemigos, fundamentalmente en las zonas de climas calidos.

El “mercado de carnes” comprende a las carnes de cerdo, de pollo y vacuna. La carne
de pollo representa en promedio el 30% del consumo en los ultimos 5 afios, entre los 3
tipos citados. Las tasas de variaciones interanuales muestran que el producto crece a

un promedio 3% anual, frente al 1,7% de la carne porcinay el 0,1% de la vacuna.’

Segun datos proporcionados por la Corporacién Nacional de Avicultores del Ecuador
(CONAVE) el sector avicola produce actualmente 108 mil toneladas métricas de huevos
y 406 mil toneladas métricas de carne de pollo. Es asi que su crecimiento alcanzo cifras
de 193% y el 588% entre los periodos de 1990 y 2009.?

La actividad de la avicultura ecuatoriana contribuye el 13% del Producto Interno Bruto

(PIB) Agropecuario debido a la produccion de pollos de engorde y con el 3,5% por

'Aguirre Jaramillo, R. J. Reutilizacién de la pasta residual del pifién (Jatropha curcas), resultante de la
extraccion del aceite destinado para la mejora de alimentacion en pollos broilers de 0-21 dias en la

empresa Pronaca SA Cantén Quito (Doctoral dissertation, Universidad de las Américas).(2011)
2Aguirre Jaramillo, R. J.. Reutilizacion de la pasta residual del pifién (Jatropha curcas), resultante de la

extraccion del aceite destinado para la mejora de alimentacién en pollos broilers de 0-21 dias en la

empresa Pronaca SA Canton Quito (Doctoral dissertation, Universidad de las Américas).(2011)
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concepto de gallinas de postura segun datos de la Corporacion de Incubadores vy
Reproductores de Aves (IRA).

A pesar de que Ecuador es uno de los paises mas pequefios dentro de Latinoamérica
con 283.560 kilometros cuadrados es un pais que presenta un alto grado de diversidad
con condiciones climéticas adecuadas que le permiten desarrollar adecuadamente esta
y otras actividades mas. La agricultura y la avicultura constituyen grandes actividades

de desarrollo.®

De acuerdo a informacion del MAGAP la dicha actividad refleja un alto nivel de
participacion dentro del pais. Basicamente la industria avicola ecuatoriana se
fundamenta en dos actividades dentro de esta area: la produccién de carne de pollo y la
del huevo comercial, siendo la crianza y comercializacion de pollos la que mas

sobresale.®

Por otro lado el consumo per capita de estos productos ha experimentado una tasa de
crecimiento favorable. Para expertos del tema el mercado avicola nacional tiene
caracteristicas oligopdlicas, debido a que Pronaca es la empresa que mayor nivel de
participacion tienen dentro del mercado, con un 60% del mercado, repartiéndose el 40%
restante entre empresas Grupo Oro, Grupo Anhlazer, POFASA, Avicola pradera entre

otros.

Es asi que se puede aseverar que la actividad avicola del Ecuador se caracteriza
porque las empresas que poseen mayor capacidad son las que se mantienen dentro del
mercado, por su alto nivel de volumenes de aves o0 mantienen una integracion tanto
vertical (reproductoras y aves comerciales) como horizontal (incubadora, cria de aves
comerciales, etc.) Cada una de las cuatro regiones del territorio ecuatoriano

experimenta grande beneficios para la actividad avicola, siendo la regién costera la

*Aguirre Jaramillo, R. J. Reutilizacion de la pasta residual del pifién (Jatropha curcas), resultante de la
extraccion del aceite destinado para la mejora de alimentacién en pollos broilers de 0-21 dias en la

empresa Pronaca SA Canton Quito (Doctoral dissertation, Universidad de las Américas).(2011)
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mas utilizada debido a sus condiciones meteoroldgicas la que es mas utilizada para la
crianza y produccion de la carne de pollo, mientras que las unidades de produccién
para huevo comercial ha preferido localizarse hacia zonas templadas y semi-templadas

como las Provincias de Tungurahua, Manabi, Pichincha y Cotopaxi.*

El resto del pais, gracias a la experiencia de los avicultores ha sabido desarrollar estas
actividades con absoluta normalidad a pesar de las condiciones climatologicas y de
altura. La produccién pecuaria ecuatoriana al igual que otros paises subdesarrollados
no es autosuficientemente para abastecer para la produccion de este tipo de animal,
por lo tanto se incurre en importaciones de productos necesarios como maiz, sorgo,
pasta de soya, entre otros lo que repercute directamente sobre los costos de
produccion del producto final, y se constituye en una debilidad para lograr expandir la

produccién.®

El comportamiento del mercado de pollo se basa en la ley de la oferta y la demanda, lo
gue genera que las pequefias y medianas empresas que se dedican a esta actividad
sean inestables y son afectadas a procesos de especulacién, en donde los mas fuertes

son los que mas dominio tienen dentro del mercado.

Consumo en el mercado de Milagro

Milagro es una ciudad que ha progresado comercialmente en gran escala gracias a las
distintas actividades comerciales que se desarrollan dentro del mismo. Una de las
actividades que ha desarrollado con mas frecuencia es la actividad avicola. Inicialmente
se realizaba esta actividad en sectores apartados de la localidad, en granjas, fincas, en
donde se realizaba regularmente la crianza de pollos destinada una parte para
consumo domeéstico y otra parte para la venta. A medida que pasa el tiempo el

consumo de aves se ha incrementado, ya que es un alimento que no puede faltar por

4Juacida, R. Produccién de Broiler en zonas calidas del Ecuador. Quito, Ecuador. 2p (2006)

5Juacida, R. Produccién de Broiler en zonas calidas del Ecuador. Quito, Ecuador. 2p (2006)
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su alto poder nutritivo y alimenticio. Actualmente se han presentado muchas
comercializadoras de pollos pero de bajo nivel, es decir carecen de estructura. La forma
mas comun de adquirir ese importante producto es acudir a mercados, donde el precio

y la sanidad son factores que inciden en la decisién y la satisfaccién de los clientes.®

Debido a estos factores es que establecimientos avicolas-frigorificos se posesionan en
el mercado brindando un producto en condiciones mejoradas, en diferentes

presentaciones y a precios competentes.

Hoy en dia las principales avicolas-frigorificas que se encuentran en Milagro son: La
Milagrefia, Ortega, El Rancho y demas pequefias distribuidoras que tiene como fin
brindar un producto faenado en éptimas condiciones. Su alto nivel de demanda de los
pollos es un punto favorable dentro del medio, para el consumo de familias y para las

que lo utilizan para la actividad de comercializacion como lo son los asaderos.

2.1.2 Antecedente Referenciales

Un detalle fundamental para poder alcanzar logros significativos del presente proyecto
es comprender en su totalidad la problematica a analizar. Es sin duda un gran aporte el
desarrollo de otros proyectos investigativos que tienen una relacion con lo que se
plantea implementar, dicha relacion puede ser minima o amplia, pero sin duda alguna

constituye un aporte fundamental para las aspiraciones que se desean alcanzar.

Es asi que estudios realizados por Lorena del Pilar Nolivos Rodriguez, Alexandra
Yessenia Valero Monserrate y Carlos Xavier Jara Valdiviezo, estudiantes de la Escuela
Superior del Litoral ESPOL, en su proyecto de grado “FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLANTACION DE UNA PLANTA PROCESADORA DE POLLOS EN LA

®Bonilla Valle, A. L., & Bonilla Valle, D. T. Creacion de una distribuidora y comercializadora de pollos y

huevos en la ciudad de milagro. (2011)
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TROCALPROVINCIA DEL CANAR DIRIGIDO AL MERCADO GUAYAQUILENO”’
manifiestan que se estudio es factible ya que luego de realizar las encuestas
pertinentes demuestra un claro grado de satisfaccion por parte de la comunidad en
general por este tipo de proyecto. Ademas detallan que los consumidores finales no
dejan de consumir este importante alimento por sus altos beneficios para la salud. Por
otro lado se detalla el andlisis de todas las variables posibles, debido a que la se
requiere de una alta inversion, y el porcentaje de utilidad no es muy alto, por lo tanto
definen que para poder alcanzar logros significativos en necesario realizar volimenes

de ventas que sobrepasen las cantidades normales.

De igual forma de acuerdo a los establecido por la autora Gabriela Leonor Martinez en
su desarrollo de Tesis “MODELAMIENTO DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO
AGROALIMENTARIA DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA
DE POLLOS DE ENGORDE”® elaborado dentro de las funciones estudiantes de la
Universidad Superior del Litoral, en el cual pone de manifiesto que dicho desarrollo de
proyecto contribuira a mejorar el sector avicola y todo su entorno, ya que se esta
ayudando de técnicas de programacién matematica para la planificacion de la
produccion de tanto de pollos como de carne generando una mejor toma de decisiones.

Ademas el trabajo proporciona herramientas para mejorar la produccion de pollos de
engorde y da las pautas necesarias para que se inicie un proceso de incubacion,
produccién de su propio balanceado hasta llegar a la comercializacién de la carne de

pollo.

"Nolivos Rodriguez, Valero Monserrate, Factibilidad para la implantacién de una planta procesadora de

pollos en la troncal provincia del cafiar dirigido al mercado guayaquilefio. (2012)

®Roa Lépez. Modelamiento de la cadena de abastecimiento agroalimentaria de una empresa productora y

comercializadora de pollos de engorde. (2010)
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‘PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION E
INDUSTRIALIZACION DE AVES EN LA PROVINCIA DE SANTA ELENA®”

Como base para la realizacion de esta tesis de grado los autores pretenden en base a
este estudio aprovechar la demanda insatisfecha del mercado que se encuentra en la
Provincia de Santa Elena, queriendo abarcar todos los grupos sociales, con altos
niveles de calidad para lograra un posicionamiento de marca. Destacando ademas la
importancia de un plan de marketing, en base a la calidad y presentacion del producto.
“ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE
LA EMPRESA "NUTRI POLLO", EN EL CANTON AMBATO"”

La base fundamental de esta tesis de grado se basa en la creacion de estrategias
adecuadas para poder comercializar correctamente productos de la empresa NUTRI-
POLLO, debido a que actualmente no se logra consolidar este objetivo correctamente.
Ademas de tomar en consideracion que los mayores requerimientos de los clientes son
exclusivamente precio, calidad y tamafio, lo que estd afectando notablemente a la
incidencia de la consecucion de las compras. Las actuales estrategias comerciales son
limitadas y no logran alcanzar los beneficios que se esperan por lo tanto se pretende
mejorar estos detalles. Por Ultima instancia las herramientas de comercializacion no son
las mas adecuadas por lo tanto se quiere influir en aquello para mejorar la decision de

compra de la carne de pollo

Cardenas Sanchez, Delia. Proyecto de inversion para la comercializacion e industrializacién de aves en

la provincia de Santa Elena. (2010)

“Chacha Palate, H. A.. Estrategias de Comercializaciéon y su incidencia en las ventas de la empresa”
Nutri Pollo", en el Canton Ambato.(2010).
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“DESARROLLO DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA INTRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE CONCENTRADOS DE CARNE DE POLLO MARCA MR.
POLLO™!

Debido al alto nivel de demanda del pollo, los autores de dicha tesis de grado se
plantean este proyecto investigativo para en base a esa fortaleza de consumo ofrecer
concentrados de pollos, con la ayuda de una gran alianza estratégica como Pronaca,
para desarrollar los niveles de ventas que se presentan. La calidad es muy importante
por lo tanto se pretende implementar altos niveles de calidad para causar un impacto
directo para el consumo. La competencia es en cierto nivel muy alta, pero presentan
ciertos productos que poseen altos niveles de quimicos y demas sustancias que hacen
que el producto final sea en cierto nivel perjudicial para el consumo. Por lo tanto en
base a un producto cien por ciento natural, se elaborara concentrados 6ptimos para el

consumao.

‘IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA AVICOLA PRODUCTORA DE POLLOS DE
ENGORDE Y SU COMERCIALIZACION EN CANAL EN LA CIUDAD DE SINCELEJO-
SUCRE”.

En base al estudio del presente proyecto investigativo se quiere lograr establecer una
avicola destinada a producir y comercializar canales de pollos de engorde en la ciudad
de Sincelejo-Sucre, ya que actualmente la demanda presenta altos niveles pero no
existe una empresa totalmente enfocada en este aspecto. Los aspectos para tomar en
consideracion son las de oferta y demanda para conocer comportamiento concreto de
posibles consumidores. Ya que si bien existen pequefias empresas que proporcionan
esta clase de productos no se logra satisfacer a toda la demanda existente en este

punto.

“Chacoén, A., & Murrieta M. Desarrollo de un plan de marketing para la introduccién y comercializacion de

concentrados de carne de pollo marca mr. pollo. (2007)
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2.1.3 Fundamentacién
2.1.3.1 Fundamentacion cientifica
Informacion nutricional del Pollo

La carne de pollo un gran nimero de propiedades nutricionales favorables ademas
tiene una proporcion de acidos grasos insaturados que las carnes rojas pero menos que
los aceites de origen vegetal. Es necesario recordar que los acidos saturados los
relacionados con el aumento del nivel de colesterol en la sangre humana. Ademas tiene
menor cantidad de colesterol que otros alimentos de origen humana. La carne de pollo
es fuente importante de niacina y fuente moderada de riboflavina, tiamina, acido
ascorbico, a méas de la composicion de sodio, potasio, magnesio, calcio, hierro, fésforo,

azufre, cloro y yodo.

La carne como alimento es una excelente fuente de aminoacidos esenciales y aunque
en menor medida, también posee vitaminas (principalmente del grupo B) y minerales.
No obstante, la carne de pollo, a diferencia de otras especies no posee una cantidad
elevada de hierro (inferior a 1 mg/100 g).Una caracteristica especialmente destacable
de la carne de pollo es la escasa concentracion de grasa, especialmente en la pechuga,
donde la proporcion de lipidos es inferior al 1%. Si a esto sumamos que las aves son
susceptibles de modificar la composicion de su grasa con la dieta recibida, se podria
conseguir que esta grasa no fuese excesivamente saturada, mejorando su calidad.
Estas caracteristicas constituyen al producto en un concentrado proteico de elevada
eficacia nutricional, ya que las proteinas se digieren facilmente y con alta calidad

bioldgica.

Asi mismo contiene principalmente 32 % de proteina y 3.5 % de grasa; debido a éstas
cantidades, la carne de pollo es solicitada por las personas que cuidan su peso y
aguellos que deben restringir su consumo en grasa. La carne de pollo forma parte de
una dieta balanceada en la que existe una inmensa variedad de alimentos, necesarios

para llevar una dieta equilibrada y saludable.
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La carne de pollo posee mayores beneficios nutritivos en relaciébn a sus productos
sustitutos. Esto se establece porque, comparada con la carne de ganado bovino y

ovino, posee menores contenidos de colesterol, calorias y grasa.

Cuadro 3.-Informacién nutricional del pollo

TIPO DE COLESTEROL CALORIAS GRASA PROTEINAS
CARNE MG KCAL GR %o
POLLO 73 140 3 27
RES 77 240 15 23
CORDERO 78 205 13 22

Fuente: CONAVE
Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizaciéon de pasta de pifién resultante de la Extraccion
Del aceite destinado para mejorar la alimentacion de los pollos Broiler de la empresa Pronaca (2011).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

A continuacion en la figura se muestran las partes del pollo:

Figura 1.-Partes del pollol
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Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta de pifidn resultante de la Extraccion
del aceite destinado para mejorar la alimentacion de los pollos Broiler de la empresa Pronaca (2011).

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Manejo del pollo durante la crianza

El objetivo fundamental de este aspecto es lograr un manejo adecuado en la crianza del
pollo que permita comercializar un producto que se encuentre en ¢ptimas condiciones
para el consumo y a su vez alcanzar una optimizacion en relacion al peso vivo,
conversion alimenticia, uniformidad y rendimiento de la carne, por lo tanto es necesario
gue exista un control estricto en las primeras semanas de vida y es por tal motivo que

se toma en consideracion los siguientes puntos:

\4

Los pollos deben de provenir de reproductoras saludables para garantizar la
permanencia del mismo.

Un pollo de engorde debe poseer 38 gramos de peso.

La uniformidad en color y tamafio es importante, debe ser estandar.

Se debe seleccionar las aves de acuerdo al sexo.

Se debe utilizar aves libres de Salmonella, Sinoviae, Mycroplasma y Gallispticum.

Todos los equipos y areas que rodean a los pollos deben ser desinfectadas.

vV V.V V V VY

De igual forma las personas que ingresan y estan en contacto con las aves deberan

ser desinfectadas previamente.

A\

Se debe supervisar y registrar temperatura del galpon.

A\

Se debe supervisar y registrar la humedad relativa.
» La ventilacion es fundamental, ya que garantizara un buen ambiente de desarrollo y

crecimiento para el ave.

Espacio de alojamiento

Los aspectos que se debe tomar en consideracion para la cantidad de espacio de alojo
para las aves son el sexo, tamafo del ave, tipo de galpdn y la cantidad necesaria de
equipos. Por cada metro cuadrado deben de existir entre 10 a 12 pollos en la region

sierra, mientras tanto en la Regién Costa corresponde de 8 a 10.*

12 eonel Vaca Adam Produccién Avicola; Editorial Maxto Costa Rica, ( 2007 )
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Cama

Debe estar seca y libre de cualquier tipo de material extrafio, de esta manera se logra
evitar cualquier tipo de infecciones o enfermedades que generalmente se crean a base
de hongos. Usualmente se utiliza como cama de las aves la viruta, cascara de arroz o

tamo.

Temperatura

El manejo debe ser adecuado, debido a que una disminucidon puede afectar
notablemente en su desarrollo normal; es decir que las aves crecen heterogéneamente
por lo que se tienden a descriar. Se utilizan 2 sistemas de calefaccién por areas y
crianza en toda esta area. El proceso de control de temperatura debe ser monitoreado
por registros para llevar un control del mismo. La siguiente tabla muestra las

temperaturas recomendadas durante la crianza.'®

Cuadro 4.-Temperatura de los pollos durante la crianza

TEMPERATURA

EDAD (DIAS) -

1
3
6
9

12
15
18
21

Fuente: Andrade Flores Alex Ivan, Ayala Hernandez Orlin Nolberto; Publicado para el desarrollo de
Tesis de la Facultad de Ingenieria y Ciencias Agropecuarias de la Universidad de las Américas.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

¥Barbado J. Cria de aves : Gallinas ponedoras y pollos parrilleros / RaisingBirds ,Editorial Albatros Saci, ,

Buenos Aires-Argentina (2006 )
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Humedad

La revisién de los niveles de humedad debe ser revisada durante la llegada de los
pollos al galpon, ya que cuando se mantienen estos niveles en parametros normales se
disminuye el riesgo de que presenten problemas de deshidratacion y coadyuva a un
mejor desarrollo. De igual forma los registros en este punto se los debe de realizar con

frecuencia.**

Ventilacién
Es considerado uno de los puntos mas criticos durante la crianza. Los registros deben
ser permanentes desde la crianza hasta el dia del sacrificio. El uso de cortinas puede

evitar el exceso de gas carbdnico que proviene de la respiracion de las aves.’

Programa de Luz
El tipo de programa de luz mas comun es el de 23 horas con luz continua con una hora
de oscuridad que se lleva a cabo durante el dia, para asi acoplar a los pollos a que se

acostumbren a permanecer sin luz en caso de fallas eléctricas.®

Causas infecciosas de mala uniformidad
Hongos

Los casos de exposicibn a micotoxinas se presentan por el consumo de alimentos
contaminados, lo que puede generar a producir dafios hepaticos, que puede afectar el

desarrollo normal del pollo.

“Barbado José Luis .Cria de Aves , Gallinas ponedoras y pollos parrilleros / RaisingBirds, Editorial

Albatros Saci, , Buenos Aires-Argentina (2006 )

®vera M, S., Bolafios J, I., & Mejia Coronel, M. T. Proyecto de operacion de una granja avicola orientada

a la crianza y comercializacion de pollos, (2007).

'®yera M Bolafios Proyecto de operacién de una granja avicola orientada a la crianza y comercializacién
de pollos, (2007).
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Bacterias

La escherichiacoli es una de las mas comunes en los pollos, y este tipo de infeccién es

generado por malas practicas de manejo como enfriamiento, inanicion y deshidratacion.

Parésitos

La causante del mala uniformidad del pollo es la coccidias del genero elimeria. Las
principales consecuencias son diarreas, heces sanguinolentas, depresion y mortalidad.
Se debe incluir alimento anticoccidial apropiado en el alimento, a excepcién en el

engorde de periodo.

Vacunacioén

Las enfermedades mas comunes y conocidas que podrian afectar a los pollos durante
la crianza puede ser evitada con la utilizacion de las siguientes vacunas: Elisa,
Newcastle, Bronquitis Infecciosa, Gumburo. Las formas para poder realizar la
vacunacién son por medio de spray grueso, spray fino, agua de bebida, ocular, nasal,

inyectable (cutanea o intramuscular) y puncion alar.’

Medicacién

Lo mas conveniente siempre sera prevenir algun tipo de enfermedad, por lo tanto hay
gue saber manejar correctamente este punto para no incurrir en gastos adicionales por

una mala administracion de la medicacién. Se debe usarla solo cuando sea necesario.*®

17Chiquito Baque, Plan de higiene y seguridad industrial para la planta faenadora de pollos del Sr. Wilman

Cruz Piedra, ubicada en el canton La Libertad. provincia de Santa Elena.(2010)

®Nolivos Rodriguez. Factibilidad para la implantacion de una planta procesadora de pollos en la Troncal

provincia del Cafiar dirigido al mercado guayaquilefio.(2012)
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Posibles lesiones en los 6rganos
Necropsia

Durante la diseccion anatémica se puede apreciar algunas posibles lesiones de
organos o varios diferentes factores, como por ejemplo mal manejo de las condiciones
ambientales, variacién de alimentacion, estrés, y un bajo control en lo correspondiente a

plagas y enfermedades.

Hay ciertos patdégenos que se presentan como enfermedades que al final lesionan los

organos de las aves. A continuacion se detallan las mas frecuentes:

Irritacion en la traquea.- falta de ventilacion

Higado pélido.- Se puede originar por mictoxicosis, influye directamente en la dieta

utilizada.

Inflamacion proventriculo.-Se la conoce como proventiculitis, se da por alteraciones
de origen quimico, fisicos o patolégicas. Las consecuencias son pérdida de peso,
diarrea, atrofia muscular, dilatacion abdominal, dedos paralizados. En ocasiones

extremas se presentan convulsiones.

Irritacion intestino.- Causada por inclusion de dieta atipica o presencia de bacterias.
Debido a este factor se reduce la ganancia de peso, presentando ademas heces
himedas con particulas de alimento visibles, las cuales no han sido ingeridas

correctamente.
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Alimentacién
Es el mayor rubro de toda la produccion de pollos, por lo tanto resulta pertinente
formular raciones que proporcionen un balance adecuado para garantizar asi la

energia, proteina, aminoacidos, minerales, vitaminas, acidos grasos esenciales.®

Agua

Cada uno de los pollos debe tener un facil acceso de agua fresca y limpia con una
temperatura aproximada de 18 a 20 grados centigrados, esto debe mantenerse durante
todo el periodo de crianza. Es el nutriente mas econdmico es que se utilizan en las
avicolas. Es esencial porque permite transportar nutrientes, las respectivas reacciones
metabdlicas y la facilidad para eliminar cualquier tipo de desecho del organismo.

Finalmente permite que la temperatura corporal del ave se encuentre correctamente.

Energia
Poseer energia adecuada proporcionara a los pollos que logren mantener y desarrollar

sus tejidos, este fuente de energia es el maiz, trigo, grasas y aceites.?

Proteinas

Son considerados compuestos complejos que permiten la generacion de aminoéacidos,
éstos se absorben y dan como resultado proteinas corporales, que ayudan en la
construccion de los musculos, nervios, piel y plumas. El pollo de engorde posee
capacidad de respuesta a los niveles de aminoéacidos digestibles en términos de

crecimiento para aumentar el desempefio de las aves.

“Nolivos Rodriguez. Factibilidad para la implantacion de una planta procesadora de pollos en la troncal

provincia del cafar dirigido al mercado guayaquilefio.(2012)

“Nolivos Rodriguez. Factibilidad para la implantacién de una planta procesadora de pollos en la troncal

provincia del cafar dirigido al mercado guayaquilefio.(2012).
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Programa de alimentacion
El alimento proporcionado a los pollos puede ser suministrado por migajas, pellets,

polvos, harinas y harinas gruesas.*

Engorde 1

El alimento inicial debe ser suministrado desde el primer dia hasta los 21 dias de edad.
Este tipo de alimento puede ser colocado en comederos tipos bandejas o colocado en
lugares estratégicos cerca de las camas de los pollos. A los 3 dias de edad, es posible
colocar directamente el alimento en los comederos. El objetivo principal en el engorde 1
es establecer un gran apetito, elevar el consumo de nutrientes. Es considerado un

periodo critico en la vida de las aves porque de este depende su desarrollo adecuado.??

Engorde 2

En este periodo se debe suministrar el alimento desde el dia 22 hasta el 35. Ademas se
debe readecuar la medida de cada comedero para que se acople a la medida del pollo.
Regularmente el borde superior del plato debe estar al nivel del lomo de los pollos para
gue puedan alimentarse sin dificultad. De igual forma se debe modificar la altura de los
bebederos.”

Engorde 3

Este tipo de alimento debera ser suministrado a las aves desde el dia 36 hasta el 42.
Este grado de alimento se oferta hasta 7 dias antes del sacrificio. Es decir si el sacrificio
serd el dia 49, este alimento se lo daré hasta el 42.

“'Massuet Dominguez A. Enciclopedia de Agricultura Aves de Corral Editorial Maxto Valladolid-Espafia
(2008).

*’Nolivos Rodriguez. Factibilidad para la implantacion de una planta procesadora de pollos en la troncal

provincia del cafiar dirigido al mercado guayaquilefio.(2012).

»ReidMalcom W. (2012). Crianza de Aves de Corral Saludables 4ta Edicién Editorial Mision veterinaria
Cristiana New York(2005)
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Engorde 4

Este alimento se lo proporciona hasta la ultima semana de crianza, la cual debe
garantizar el maximo crecimiento posible de los pollos.

Cabe recalcar que este tipo de alimento se lo debe suministrar dado el caso que el lote

de pollos se los desee sacar a las 49 semanas.

Consumo y rendimiento

Los dos factores se relacionan estrechamente entre si. Para lograr un rendimiento
totalmente aceptable es necesario utilizar materia prima que garantice alto grado de
nutricion hacia el ave, junto con buenas condiciones ambientales y con un manejo
correcto. En varias ocasiones existen causas o factores que evita que se logre alcanzar

el rendimiento deseado, entre ellas estan las siguientes:

Escasez de materia prima ( limita nutricion y consumo )
Condiciones climaticas desfavorables

Aspectos econdmicos, que limitan un sistema de produccion.

YV V V VY

Cabe mencionar que el rendimiento puede variar de acuerdo al tipo de plantas
de procesamiento, dependiendo de capacidad o tecnologia disponible.

Sistemas de produccion

Para los pollos de engorde hay 2 tipos de sistemas de produccion
Sistema de crianza por:

1.-Sistemas de crianza por zonas en un galpén

2.-Sistema de crianza en todo galpén por ambientes controlados

Sistema de crianza por zonas en un galpon

Este sistema es adecuado para 1000 pollitos de un dia, los cuales son colocados en un
area aproximada de 5 x 5 m, esto da como resultado final una densidad inicial de
poblacién de 40 pollos por metro cuadrado. Si se desea incrementar esta densidad es
necesario incrementar el nimero de comederos y bebederos. Mientras se usa este tipo

de sistema la mejor forma de controlar correctamente la temperatura es en base al
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comportamiento del pollo, es decir cuando la temperatura es correcta las aves se

distribuyen homogéneamente.?

Figura 2.-Diagrama Tipico para crianza por zonas

)

Brooder
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)

5 m

Fuente: Andrade Flores Alex Ivan, Ayala Hernandez Orlin Nolberto; Publicado para el desarrollo de
Tesis de la Facultad de Ingenieria y Ciencias Agropecuarias de la Universidad de las Américas.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Sistema de crianza en todo el galpon por ambientes controlados

En este sistema no se presenta gradientes de temperatura, debido a que factores como
la humead, temperatura, ventilacion, iluminacion, disponibilidad de agua son
controlados con toda normalidad. Por otro lado da las facilidades de incrementar la
cantidad de aves por cada metro cuadrado en el galpén y produccién. Esta opcion
permite al menos reducir el 5% de muertes de aves. Los principales elementos a utilizar

en este sistema son:

Tuberias para agua
Criadora

Extractores

A

Ventiladores

*Buxade Carlos Producciones Avicolas alternativas. Editorial Grupo Mundi Prensa Libros Madrid Espafia
(2007).
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Figura 3.- Distribucion del equipo para el sistema de crianza por sistema de galpén

= N
g "

& - "
= T

. n -
“ H “ :

Fuente: Andrade Flores Alex Ivan, Ayala Hernandez Orlin Nolberto; Publicado para el desarrollo de
Tesis de la Facultad de Ingenieria y Ciencias Agropecuarias de la Universidad de las Américas.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Parametros de higiene

Al hablar de higiene se refiere a que un producto cumple con todas las exigencias
técnicas en la creacion del mismo, y a su vez cubre las expectativas del cliente. Para
poder obtener un producto balanceado es necesario hacer uso de materia prima
adecuada, es por lo tanto vital seleccionar la mas conveniente para asegurar los
resultados finales. Basicamente en la produccion avicola es necesario mantener una
dieta eficiente para que ésta sea aprovechada por el animal. Para esto se debe

considerar los siguientes puntos: granulometria, mezclado, contaminacién y sanitarios.

Granulometria.- Se enfoca en los aspectos técnicos y el aprovechamiento de
nutrientes para el animal. El uso de la molienda tiene la capacidad de reducir el tamafio
de las particulas para obtener algo uniforme, con esto se pretende favorecer la mezcla

y asi disminuir considerablemente la segregacion al trasladarse.?®

**Chiquito Baque, Plan de higiene y seguridad industrial para la planta faenadora de pollos del Sr. Wilman

Cruz Piedra, ubicada en el canton La Libertad. provincia de Santa Elena.(2010)
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Mezclado
Cada uno de los ingredientes que componen la formulacion deben estar en la
alimentacion de las aves, el coeficiente de variacion del mezclado debe mantenerse en

los pardmetros de 5 a 10 % como maximo.

Contaminacion

Tiene que ver con la linea de produccidn que se relaciona estrechamente con el disefio
de la planta y el manejo de los equipos. Cada uno de dichos residuos sobrantes que se
encuentran en el ambiente debe de ser eliminados con productos adecuados vigentes
al cbédigo de préacticas sobre la alimentacién. Por ultimo caso también existe la

posibilidad de exista contaminacion de un ingrediente con otro.

Sanitarias
Otros tipos de contaminacion son las plagas, sin dejar a un lado la contaminacién por

patdgenos.

Quimicos
Para garantizar la calidad en cada proceso, algunas empresas solicitan para su uso

examenes por muestreo (materia prima y producto terminado).

Microbiol6gicos
Un andlisis totalmente detallado que determina la calidad del producto, abarca la
materia sexa, digestibilidad, fibra detergente acida, neutra, en la linea de produccién

avicola éstas se presentan como normas referntes.

El momento de realizar el proceso de faenamiento y empacado debe mantener estrictos
pasos concretos para garantizar que el pollo presente altos niveles de calidad
complementado con la higiene respectiva, por lo tanto se requiere realizar controles
antes y después del faenamiento. Se recomienda empaquetar el pollo luego de este

proceso en fundas impermeables para mantener un producto higiénico.
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Para poder realizar los respectivos controles de higiene y mantenimiento de la carne de
pollo se debe seguir un proceso tanto como ordenado y adecuado; permitiendo asi
alcanzar un producto en 6ptimas condiciones. Es por ello que de acuerdo al Ministerio
de Agricultura servicio agricola y ganadero del departamento de proteccion pecuaria se
debe de seguir las siguientes etapas para obtener un producto final con alto nivel de

higiene.

Figura 4.-Proceso Faenamiento
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Descarga de paollos (3)
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Envio a rendering

Proceso posternior
acrificio P ]
:I-.;' ------ r- “; ------- i Escaldado |6) e
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e tratamienta
Desplumadao [ 7] Envio a Rendering ]
Prc
Evisceracidn [8) Envio a Rendering
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e : ; Plantade
Enfriaco de canales poraine tratamiento RILES

Marinado canales(12)

Detector Metales [13)

Calibrado {14) Trozado [15)

| Cajas, Balsas | Empagque [156)

Tarnel de Congelado (17)

Almacenamiento fresoo yocongelad

Despacho | 19)
Fuente: Ministerio Ambiental, Estudio para conocer los potenciales Impactos
Ambientales y vulnerabilidad relacionada con las sustancias Quimicas y

Tratamiento de desechos peligrosos en el sector productivo del Ecuador, 2010.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Figura 5.-Etapa faenamiento5

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta

De pifion resultante de la extraccién del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Se debe tomar en cuenta la edad y el peso de cada ave, es decir debe ser preciso para
asi suspender el alimento previamente, que corresponde a 6 u 8 horas, esto se lo debe

ejecutar antes del inicio del faenamiento.

Captura:

La captura de los pollos debe realizarse con tranquilidad, para impedir que se darie,
estropee o hasta incluso la muerte del mismo. Las aves antes de ser colocadas en sus
jaulas, deben de pasar un proceso de revision, seleccionandose los pollos que se
encuentren sanos y que posean el mayor peso para lograr ser faenados. Luego seran
pesados y colocados en jaulas para trasladarlos al area de faenamiento?.

BUXADE, C.. Producciones cunicula y avicolas alternativas. Madrid: Prensa Libros(2005)
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Figura 6.-Etapa de faenamiento6

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta
De pifidn resultante de la extraccion del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Sacrificio:

En el area de faenamiento los pollos seran recibidos y colocados cerca de los conos de
faenamiento, para realizar el sacrificio, aqui seran sacados de la jaula uno por uno e
introducidos de cabeza en conos o embudos suspendiéndolos por las patas para ser
degollados y lograr un correcto desangrado. Los embudos permiten dejar libre la

cabeza del pollo para el deguelle.
El deglelle se basa en llevar a cabo un corte con un cuchillo afilado de derecha o

izquierda por debajo de la orejilla. El tiempo estimado para el deguelle y desangrado de

6 pollos es 1 minuto con 30 segundos.

35



Figura 7.-Etapa de faenamiento

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta

De pifidn resultante de la extraccion del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Escaldado:
Luego de que se ha desangrado por completo del animal y cuando permanece el
cuerpo todavia caliente se debe iniciar un proceso llamado escaldado, el cual consiste

en sumergir los 6 pollos durante 1 minuto en agua caliente a una temperatura

aproximada de 48 - 54 °C.

Figura 8.-Etapa de faenamiento

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta

De pifion resultante de la extraccion del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca ( 2011)
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

36



Figura 9.-Etapa de Faenamiento

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta

De pifidn resultante de la extraccion del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Desplumado:

Luego de que el pollo ha permanecido durante varios segundos en agua caliente
pasard al siguiente proceso que corresponde al desplumado; el desplumado se lo hace
en una maquina de dedos de goma la cual retira por succién las plumas del pollo. La

velocidad éptima de la maquina es de 6pollos/minuto.

Figura 10.-Etapa de faenamiento

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta
De pifién resultante de la extraccién del aceite destinado para mejorar
La alimentacién de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Hidratacion:
Los pollos que han sido desplumados deben ser colocados en tanques de agua con
hielo para ser enfriados a menos de 10°C. El recipiente a utilizar tiene una capacidad

para 60 pollos los cuales permaneceran alli aproximadamente 30 minutos.

Evisceracion:

Una vez que el pollo esta hidratado completamente se procede al corte del cuello, las
patas y el corte del vientre por la cloaca para la extraccion de la masa intestinal para la
posterior clasificacién de las visceras en diferentes recipientes. Est4 operacion tiene

una duracion de 3 pollos por minuto.

Lavado:
Todas las visceras y partes comestibles que son el corazén, el higado, la molleja, el
cuello y las patas se limpian completamente. La limpieza de las visceras de un pollo

tiene una duracion de 30 segundos.

Paralelamente a esto se realizara el correcto lavado del pollo vacio, esta actividad dura

aproximadamente 1 pollo/minuto.

Empaquetado:

Para realizar el empaquetado de los pollos se debe en primera instancia dejar unos
minutos a los pollos sobre un mesoén con el objetivo principal que se escurra el exceso
de agua, posteriormente se utilizara un embudo para lograr ensanchar la funda y
permitir que el pollo pase hacia dentro de esta. Luego de esto se debe introducir la
funda plastica con las partes y visceras comestibles, las cuales se sellaran. El

enfundado de tres pollos tiene una duracion de 1 minuto.

Pesaje y Embalaje:
Luego del empaque todo de los pollos éstos deben ser pesados, para luego ser
colocados en gavetas plasticas hasta un maximo de 10 a 12 pollos, luego seran

transportadas al area de refrigeracion.
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Seleccion de latecnologia
En la tecnologia a utilizarse durante el proceso de faenamiento podria mencionarse de
tres tipos:

1. Tecnologia manual

2. Tecnologia semi-manual o semi-automética

3. Tecnologia automatica.

El proceso de faenamiento puede ser realizado integramente con tecnologia manual,
cumpliendo estrictas normas de higiene con la realizaciébn correcta de la planta
faenadora donde se debe cumpliran cada uno de los requisitos necesarios y demas

exigencias actuales para mantener la calidad.?’

Grado de Tecnificacion de produccion avicola
La avicultura actual ha alcanzado un alto grado de tecnificacion por lo que requiere un
control preciso de factores de produccidén para lograr obtener beneficios econdmicos

propuestos.

El buen desempefio de la empresa debe estar sustentado por la capacidad del duefio o
del propio gerente quien es el responsable de evaluar la eficiencia con la que se esta
trabajando en todas las actividades que involucran a la produccion de aves. Para eso
se debe de disponer de conocimientos y elementos de juicio suficientes que le permitan

tener una clara vision de los factores que intervienen en la produccion.

El desarrollo del sector avicola ha tenido un gran desarrollo desde el afio 1999 al 2000
donde se presentdé con mayor auge la parte tecnolégica como recurso propio para

desarrollar y mejorar actividades.

Al tratarse de este mundo y mercado tan globalizado el uso de nuevas tecnologias
permite alcanzar mejores logros y desarrollar en mejor forma cada uno de los procesos

gue involucran las actividades, en ese caso la produccion avicola.

*’Spadony J.A.; L. Magliano; E. Sosa.OBY, Estudio de produccién avicola por beneficios. Buenos Aires:
food and agiculture (2005).
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En este campo la mayoria de las granjas optan por utilizar conocimientos propios o del
tipo empirico para desarrollar la crianza y produccién de los pollos. De igual forma se
presentan estas irregularidades en distribuidoras donde la ausencia en el uso de cierta
maquinaria 0 equipo hace que el trabajo no alcance el alto grado de calidad que se
requiere. Lo que corresponde galpones o traslado de producto de un punto a otro
requiere de mayor cuidado.

De igual forma con la presencia de la tecnologia se ha logrado alcanzar mejores
desempefios que en esta actividad requiere de mucho cuidado para la produccién de
las aves. Entre los principales factores que se han logrado mejorar son:

» Temperatura

> Humedad relativa

> Luminosidad

> Nivel de amoniaco

> Velocidad del viento

» Mantener en condiciones adecuadas el producto.

» Maximizaciéon de recursos

» Traslado de productos

> Proceso de faenamiento

» Calidad de producto

> Alto nivel de sanidad.
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En el siguiente cuadro se presentan los equipos que se demanda en el proceso de

faenamiento:

Cuadro 5.-Equipo Tecnificado para el proceso de faenamiento

NO. |Equipo o Maquinaria
1 |Conos de faenamiento
2 |Sistema de escaldado
3 |Desplumadora
4 [Tanques de agua
5 |Termémetro
6 |Mesa de esviceracion
7 |Bandeja de menudencia
8 |Mesa de empaquetado
9 |Sistema de embalaje
10 |Basculas
11 |Gavetas plasticas
12 |Congelador
13 |Camion con furgon

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta

De pifién resultante de la extraccién del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Cuadro 6.-Equipos para bodega

NO. |Equipo o Maquinaria
Carro de mano

Estanterias

Extintores

Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta
De pifién resultante de la extraccién del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Disefio de la linea de produccién

Ya que los procesos de faenamiento y empaquetado, requieren de la realizacién de
operaciones en secuencia para obtener un producto final y que ademas solo se obtiene
un tipo de producto, se requiere la distribucién por producto o produccion en linea, es
decir, que el material se traslada de maquina o proceso hacia el siguiente, por lo tanto
el equipo necesario para obtener el producto terminado debe estar cerca de otro.

A continuacion se encuentra el esquema de la linea de produccion.?®

Figura 11.-Faenamiento
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Fuente: Ricardo Javier A. Tesis de Grado Reutilizacion de pasta
De pifidn resultante de la extraccion del aceite destinado para mejorar
La alimentacion de los pollos Broiler de la Empresa Pronaca (2011)

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

®DIAZ, J. Estudio sobre la comercializacién del pollo de granja . Caracas: ICA.
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2.1.3.2 Fundamentacion Empresarial

En promedio en forma general detalla que un ecuatoriano come 23 kg. De pollo al afio.
El promedio a nivel de Latinoamérica es de 23,9 kg. La industria avicola se constituye
de vital importancia para la economia nacional. Anualmente el consumo de pollos ha
aumentado considerablemente y esto ha ocasionado una gran mejora en los procesos

de produccién.

Aspectos administrativos
Para lograr que se consolide un buen funcionamiento dela empresa es de vital
importancia que se asigne correctamente cargos para llevar a cabo un buen proceso

administrativo, siendo este eficiente y que permita que se logre un éxito global.?*

Entre los aspectos econdmicos mas importantes que se puede tomar en consideracion
al momento de realizar el proceso administrativo de una Distribuidora o Avicola,

tenemos los siguientes puntos:

Analisis previo del negocio

Andlisis previo del negocio No deberia de realizarse la actividad avicola sin antes haber
realizado un analisis minucioso de factores que resultan determinantes de analizar.
Pues para lograr lo que toda empresa desea alcanzar es obtener utilidades, se requiere

organizar correctamente los capitales disponibles.

Volumenes de produccién

En esta clase de industria se debe proyectar de medianos a altos volumenes de
produccion para lograr una rentabilidad correcta. Es necesario un pequefio incremento
en ciertos elementos primordiales como lo es la alimentacion de las aves para que el

valor de las ganancias netas se encuentre equilibrado.

#Spadony J.A.; L. Magliano; E. Sosa.OBY, Estudio de produccién avicola por beneficios. Buenos Aires:
food and agiculture (2005).
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Reportes de la granja

En el aspecto de crianza de las aves, se debe de llevar un registro diario en el cual se
anota la fecha, y el nimero de aves que han sido recibidas, la cantidad de alimento
adquirido y de igual el consumo del mismo para poder llevar asi un control minucioso de
esos detalles. De igual manera lo que corresponde a la mortalidad y a las aves que han
sido eliminadas diariamente, la medicacion utilizada y en general cada uno de los

elementos que han sido devengados para el proceso de produccion de aves.

Requisiciones

Son tipos de formularios que se utilizan para solicitar insumos necesarios que se
utilizaran en el proceso de la produccion avicola. Estos documentos deben de ser
desarrollados de la manera mas adecuada para lograr tener una informacion concisa
que permitira llevar el control contable respectivo. Se debe especificar con exactitud la
cantidad y clase de insumo que se requiere. En dicha documentacién se detallara de

igual forma los demas gastos como combustible, reparacion, energia eléctrica, etc.

Inventario

Tiene la finalidad de conocer las existencias de la organizacion. Este inventario debe de
estar conformado por lista, cantidad, valores de aves, alimento, equipo, instalaciones y
los bienes en general que son propiedad de la empresa. Cada reporte debe de
realizarse con una copia para que exista soporte o respaldo de la informacién detallada

anteriormente.

Informe de produccién

Cuando culmine cada periodo productivo, este informe permitird mostrar los resultados
econdmicos logrados, sean positivos 0 negativos. Los resultados finales se obtienen en

base al conglomerado de todos los reportes que se llevaron a cabo en el proceso
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productivo. Este punto ayudara a analizar resultados obtenidos y permitir4 a la toma de
decision oportuna.

indice de Mortalidad

Detalla el porcentaje de aves de un lote o también llamada parvada que mueren en un

lapso de tiempo:

Cuadro 7.- indice de Mortalidad

indice de mortalidad = NUmero de aves muertas | = % de mortalidad
0 eliminadas a la fecha x
100

NUumero de aves vivas al

empezar el periodo

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Las aves que han sido eliminadas por ser de cantidades inferiores pueden calificarse
como eliminadas o de seleccion, pero al final del reporte u andlisis debe incluirse en la
mortalidad del lote.

indice de viabilidad
Se expresa el tanto por ciento de aves de lote o parvada que sobreviven a un periodo

determinado de produccion.

Cuadro 8.- indice de Viabilidad

Indice de viabilidad = 100% - % de mortalidad = % de viabilidad

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Costo de alimento

Regularmente el costo de alimentacion de las aves corresponde entre un 54y 70% de
todos los costos totales de producciéon, por lo tanto dicho detalle debe considerarse
como el factor mas importante durante el proceso productivo. El pollo de engorde debe
consumir una alimentacién basada en calidad nutritiva, pudiendo alcanzar un promedio
de dos kilos de pesos vivo a las 7 semanas de edad (49 dias). En esta etapa el nivel de
consumo es de aproximadamente 4 kilos de alimento con una conversion de alimento a

pesode2al.

Costo de medicamentos

La medicacion utilizada en este proceso de produccion es del tipo preventivo. En las
granjas que son administradas eficientemente son escazas las ocasiones en que se
utilizan tratamiento del tipo curativo. Cada uno de la medicacion consiste normalmente
en la aplicacion de vacunas contra enfermedades virales; ademas se usa tipo de drogas
para prevenir enfermedades bacteriales. A estos costos se debe de asignar los que se

incurren en la administracion de las respectivas vitaminas.

Costos Fijos.

Estos costos son los que permaneces mas 0 menos uniformes, inalterables, aunque en
ciertos momentos se disminuya el volumen de produccién de la empresa. Esta situacion
en la disminucion de produccion puede ser ya que no se logré adquirir el adecuado
namero de aves para llenar a plena capacidad las instalaciones o a su vez debido a los
indices de mortalidad. Una reduccién en el volumen de produccién dara como resultado
qgue los costos fijos provoquen un recargo en los costos totales del producto final,
reduciendo el margen de utilidad posible, pudiendo incluso generar pérdidas

economicas significativas.
Sueldos, Salarios y prestaciones:

Corresponde al pago de la fuerza laboral que trabaja dentro de la empresa. La cantidad

de empleados depende del volumen de produccion que se disponga y el tamafo de la
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explotacion. De acuerdo a este tipo de organizacidbn se puede establecer que el

personal que trabaja en un avicola es el siguiente:

Mano de obra directa.- Su principal funcién se basa en el manejo y cuidado diario de
las aves, son también llamados caseteros. A dicho personal se le asigna
individualmente un numero de castas las cuales tendran que administrar
cuidadosamente. La administracion basicamente corresponde a la alimentacion y al
cuidado en general que es lavar bebederos, cambiar su agua, administrar vitaminas,
sacar aves muertas etc. Otro punto primordial es que llevara el control de consumo

diario de alimento, indice de mortalidad y peso semanal.

Mantenimiento, reparacion de instalaciones y equipo.- Es primordial tener un trabajo
constante para de esa forma lograr un correcto funcionamiento de las instalaciones y el
equipo. La disposicion de un personal fijo a cargo de las distintas operaciones se

medira en funcién del volumen que disponga la empresa.

Personal laboral.- Dicho personal se enfoca en las operaciones manuales de la
empresa, entre los mas destacados tenemos la limpieza de la granja, desinfeccion de

lugares, vigilancia, transporte y distribucién correcta de insumos.

Personal técnico.- Se encargan de aplicar métodos cientificos para lograr que la
produccién sea lo que se ha pronosticado previamente; entre ellos se encuentran los
supervisores de granja, nutricionistas, veterinarios, personal de laboratorio y los que se

encuentran encargados del control de calidad.

Personal administrativo.- Corresponde al personal que realiza las actividades de
procesamiento y andlisis de produccion, en cuanto a politicas, estatutos y objetivos que
los miembros de la organizacion han establecido previamente en conjunto. Aqui
comprenden gerentes, contralores, administradores, secretarias y demas personal de

oficina.
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Empaque
Constituyen las bolsas plasticas, bandejas, cajas o diferentes sacos que se utilizan para
el pollo de engorde procesado. De igual forma las bandejas, cajillas y cajas para huevos

comerciales y fértiles

Transporte o logistica

Constituye el costo, para el traslado de las aves vivas o de los huevos comerciales que
se esté ofertando. Una vez el pollo faenado, se tomara en cuenta los demas costos de
traslado de pollo listo para al consumo hacia los distintos clientes que reciben sus
entregas en sus negocios directos. Se debe manejar correctamente este rubro y

relacionarlo siempre tanto con los costos y precios de ventas finales.

Varios

En este tipo de costos varios es comun que se establezcan los que corresponden a
servicio de teléfono, agua, internet, uniformes de trabajo, botas, guantes, etc. De igual
forma gastos ocasionales como los del tipo legal, seguros, cursos de entrenamiento de

personal.

Gastos indirectos

Son aquellos que no pueden ser usados explicitamente en una actividad del proceso

productivo dentro de los costos produccion, con base a criterios del administrador.

Planificacion de las operaciones

El logro de una méaxima utilidad dentro de la distribuidora se dara cuando ésta logre
manejar eficientemente su capital y la fuerza de trabajo. Cada una de estas
operaciones se las debe analizar previamente y tomar la decision oportuna. Entre esta
clase de ejemplo se puede mencionar tamafio el tamafio especifico que se debe

disponer para las aves; por lo tanto se debe de hacer un céalculo exacto de la cantidad
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de aves que se va a lograr disponer y utilizar adecuadamente el espacio fisico para

garantizar que cada una de las aves se logre desarrollar sin ninguna complicacion.

Estrategias

El término de estrategia tiene origen griego, que corresponde a “Estrategia”, Estrategos

o el arte del general en la guerra, originando de la union de dos palabras: “strtatos’

(ejército) y “agein” (conducir, guiar)

El concepto concreto de estrategia tiene muchas definiciones posibles lo que demuestra
gue no existe una universalmente aceptada que defina la misma. De acuerdo a ciertos
autores se presentan diferentes definiciones posibles, entre las cuales existen las

siguientes:

» Conjunto de relaciones entre el medio ambiente tanto interno como externo de la

empresa.

» Conjunto de objetivos y politicas posibles para lograr alcanzar objetivos propuestos

previamente por la organizacion.

» Dialéctica de la organizacion junto con su entorno.

» Forma de conquistar el mercado

2.1.3.3 El concepto de estrategia
La estrategia como plan

Para la mayoria de los autores el concepto de estrategia tiene una derivacion de
significado hacia plan, un curso de accion, una guia para poder realizar una accion
especifica. Cada organizacién en relacién de las personas que estan administrandolos
tiene diferente tipo de estrategia para por ejemplo captar la atencién de su mercado

neta o la ejecucion de otra actividad.
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De acuerdo a su area

* En la administracion: "La estrategia es un plan unificado, comprensible e integral,

disefiado para asegurar que los objetivos basicos de la empresa sean alcanzados"

La Administracion ad, hacia, direccion, tendencia, Yy minister, subordinacion,
obediencia) es la ciencia social y técnica encargada de la planificacion, organizacion,
direccidon y control de los recursos (humanos, financieros, materiales, tecnolégicos, del
conocimiento, etc.) de una organizacion, con el fin de obtener el maximo beneficio
posible; este beneficio puede ser econémico o social, dependiendo de los fines

perseguidos por la organizacion.

Otras definiciones de Administracion (segun varios autores):

» La administracibn como una ciencia social compuesta de principios, técnicas y
practicas y cuya aplicacion a conjuntos humanos permite establecer sistemas
racionales de esfuerzo cooperativo”, a través de los cuales se puede alcanzar
propésitos comunes que individualmente no es factible lograr. (Wilburg Jiménez

Castro)

» La Administracién es una ciencia social que persigue la satisfaccidon de objetivos
institucionales por medio de una estructura y a través del esfuerzo humano

coordinado. (José A. Fernandez Arenas).

Considerando la definicién anterior, puede decirse entonces que:

» Planificar: Es el proceso que comienza con la vision que tiene la persona que dirige
a una organizacion; la misiéon de la organizacion; fijar objetivos, las estrategias y
politicas organizacionales, usando como herramienta el mapa estratégico; todo esto
teniendo en cuenta las fortalezas/debilidades de la organizacion y las
oportunidades/amenazas del contexto (Analisis FODA). La planificacion abarca el
largo plazo (de 5 a 10 o mas afos), el mediano plazo (entre 1 y 5 afios) y el corto
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plazo, donde se desarrolla el presupuesto anual mas detalladamente. En la
actualidad los cambios continuos generados por factores sociales, politicos,
climaticos, economicos, tecnologicos, generan un entorno turbulento donde la
planificacion se dificulta y se acortan los plazos de la misma, y obligan a las

organizaciones a revisar y redefinir sus planes en forma sistematica y permanente.

Organizar: Se basa especificamente en quién va a realizar la tarea, implica disefar
el organigrama de la organizacion definiendo responsabilidades y obligaciones;
como se lo va a realizar la tarea; cuadndo se va a realizar; mediante
el disefio de proceso de negocio que establecen la forma en que se deben realizar
las tareas y en qué secuencia temporal; en definitiva organizar es coordinar y

sincronizar.

Dirigir: Es la influencia o capacidad de persuasion ejercida por medio
del Liderazgo sobre los individuos para la consecucién de los objetivos fijados;
basado esto en la toma de decisiones usando modelos lbégicos vy

también intuitivos de toma de decisiones.

Controlar: Es la medicién del desempefio de lo ejecutado, comparandolo con los
objetivos y metas fijados; se detectan los desvios y se toman las medidas
necesarias para corregirlos. El control se realiza a nivel estratégico, nivel tacticoy a
nivel operativo; la organizacion entera es evaluada, mediante un sistema de Control
de gestion; por otro lado también se contratan auditorias externas, donde se

analizan y controlan las diferentes areas funcionales
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2.1.3.4 Administracion de la produccién

La administracion de la produccion o la administracion de operacioneses la
administracion de los recursos productivos de la organizacion. Esta area se encarga de
la planificacion, organizacion, direccion, control y mejora de los sistemas que producen
bienes y servicios. La Administracion de las Operaciones es un &rea de estudio o
subsidencia de la Administracion

El cliente

El cliente es quien determina la naturaleza de la empresa, qué producira y como
prosperara. Lo que el cliente compra no es nunca un producto sino una utilidad, lo que

ese producto o servicio le aporta.

El cliente es el cimiento de toda empresa y la clave de su perduracion. Es con el fin de
atender los requerimientos de los clientes que la sociedad confia a la empresa el uso de

recursos creadores de riqueza.

El propdsito esencial de toda empresa es crear un cliente; la empresa tiene solamente
cuatro funciones basicas: la comercializacion, la innovacién, la productividad y la
ganancia, que son las funciones que producen resultados: todo el resto de las

actividades son “costos”.

Comercializacién

Comercializacion es un conjunto de actividades relacionadas entre si para cumplir los
objetivos de determinada empresa. El objetivo principal es hacer llegar los bienes y/o
los servicios desde el productor hasta el consumidor, es una funcién cuya
responsabilidad incumbe a todos los integrantes de la empresa, no a un departamento

0 sector especializado.
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Innovacioén

Innovacién es el proceso que abarca desde la generacidon de ideas, pasando por la
prueba de viabilidad hasta la comercializacion del producto o servicio. Las ideas pueden
referirse a desarrollar o mejorar un nuevo producto, servicio 0 proceso, mejoras
continuas de sus productos y procesos, reduccion de los costos, creacion de servicios
diferentes que ofrezcan un nuevo potencial de satisfaccion. La innovacion puede darse

en muchos campos: tecnolégico, econémico, social.

Productividad

Productividad es la relacion entre la produccion obtenida por un sistema productivo y
los recursos utilizados para obtener dicha produccion. Por eso podemos definirla como
el empleo 6ptimo, con el minimo posible de mermas, de todos los factores de la
produccién, para obtener la mayor cantidad de producto de esos insumos, en las
cantidades planificadas, con la calidad debida, en los plazos acordados.

Ganancia

Ganancia es la retribucion implicita a los factores aportados por los propietarios de la
empresa, donde lo podemos obtener del valor del producto vendido, descontando el
costo de los insumos y la depreciacion, pagos a los factores contratados, tales como
salarios, intereses y arriendos. Es la Unica prueba efectiva del buen desempefio y es
también un premio frente al riesgo de la incertidumbre. Es la fuente del capital
necesario para la inversion y el crecimiento de la actividad y del empleo, y también el
origen de los fondos fiscales que solventan a los servicios publicos y a la actividad

estatal en general.
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2.2 MARCO LEGAL
REQUISITOS PARA SER CONSIDERADO UNA EMPRESA ECUATORIANA

Las empresas de hecho, para su constitucion no requieren cumplir requisito alguno,
pero si para su funcionamiento como todas las demas empresas. Las empresas
mercantiles, como las compafiias anénimas y limitadas requieren de 2 socios como
minimo, y un capital minimo de USD 800.00 y USD 400.00 respectivamente; para las
sucursales de compafiias extranjeras se requieren un capital de USD 30.000. Las
empresas unipersonales se asemejan mucho a las mercantiles, con la diferencia de que
no estan controladas por la Superintendencia de Compafiias y requieren de un capital

mayor que soélo puede ser aportado en dinero efectivo y en su totalidad

REQUISITOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DE UNA MICROEMPRESA CIVIL
1) REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es un instrumento que tiene por funcion
registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como objetivos

proporcionar informacion a la administracion tributaria.

Estan obligados a inscribirse todas las personas naturales y juridicas, nacionales y
extranjeros, que inicien o realicen actividades econdmicas en forma permanente u
ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan
ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributacion

en el Ecuador.

Para obtener el RUC se requiere:
» Copia de la Cédula de identidad.
» Copia de la Papeleta de Votacion.
» Copia a color del Recibo de agua, luz o teléfono.

> Llenar el formulario.
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» El plazo para inscribirse es de treinta dias contados a partir de la constitucion o

iniciacion de las actividades econémicas.

La actualizacién de los datos de inscripcion procede siempre y cuando haya:
» Cambiado de actividad economica,;
» Cambiado de domicilio;
» Cesado su actividad; y

» Aumentado o disminuido el capital.

2) PATENTE MUNICIPAL

El Patente Municipal es un comprobante de pago emitido por la Administracion zonal
correspondiente por la cancelacién anual del impuesto respectivo, el cual grava a toda
persona natural o juridica que ejerza una actividad comercial o industrial.

El pago de este impuesto es de inmediato despacho a través de la ventanilla de
recaudacion. Para obtener la patente municipal por primera vez en el caso de personas

naturales, es necesario presentar:

Formulario de declaracién del Impuesto de Patente (original y copia).
Certificado de no adeudar al municipio.

RUC original y copia.

Copia de cédula de ciudadania y certificado de votacién

Copia de carta de pago del impuesto predial del afio en curso.

vV V.V V V VY

Formulario de categorizacion emitido por la oficina de Control Sanitario (para las
actividades comerciales que requieran el permiso sanitario).

Calificacion artesanal (en el caso de los artesanos)

En el caso de las personas juridicas, es necesario presentar:

Formulario de declaracién del impuesto de patentes (original y copia).

Certificado de no adeudar al municipio.

Escritura de constitucion de la compaiiia (original y copia).

V V.V V V VY

Resolucion de la Superintendencia de Compaiiias (original y copia).
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» Copias de la cédula de ciudadania y certificado de votacion, nombramiento del
Representante Legal.
» Copia del RUC.

La patente anual para los profesionales en el libre ejercicio serd de USD 20.00.

Nota: Para el pago de patente cuando ya existe la inscripcion el interesado debera
acercarse a partir del 2 de enero de cada afio a la Administracion Zonal respectiva.

PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO DE ACTIVIDADES COMERCIALES
EN EL CANTON EL MILAGRO

El Permiso Sanitario es un documento emitido por la Administracion Zonal
correspondiente que autoriza el funcionamiento de los siguientes establecimientos o
actividades comerciales sujetos al control sanitario por delegacion del Ministerio de
Salud: Mercados, Supermercados, Micro mercados, Tiendas de abarrotes y Locales de
abastos, Consignacion de viveres y frutas, Vendedores ambulantes y estacionarios,
Bares-Restaurantes, Restaurantes, Cafeterias, Heladerias, Fuente de soda, Soda-bar,
Picanteria, Fondas, Comedores populares y Cantinas, Escenarios permanentes de
espectaculos, Salones de billar, Salones de juegos electrénicos, Estudios y coliseos,
Peluqueria y Salones de belleza. Los tramites duran un tiempo de quince dias
laborables. Para la obtencién del Permiso Sanitario es necesario presentar en la

Administracion respectiva lo siguiente:

» Solicitud (formulario) de Permiso Sanitario.

A\

Copia de Cédula de Ciudadania y de Votacion del propietario del negocio.

» Informe de compatibilidad y/o factibilidad de implantacion de uso (otorgado por la
Administracion Zonal para las actividades comerciales que deben obtener el permiso
sanitario por delegacién del Ministerio de Salud al Municipio). Comprobante de pago
de patente anterior.

» Comprobante de pago de tasa de permiso sanitario del afio.

» Copia del RUC vigente.
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» Permiso Sanitario de funcionamiento del afio anterior (original) para locales ya
existentes.

» Permiso de trabajo en el pais, actualizado (para personas extranjeras).

Nota: El plazo maximo para obtener el permiso de funcionamiento es el 30 de junio de
cada afo, caso contrario se someteran a las sanciones establecidas en el Codigo de la
Salud.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Aminoécidos
Un aminoécido constituye una molécula organica con un grupo amino (-NH;) y un
grupo carboxilo (-COOH). Los aminoacidos mas frecuentes y de mayor interés son

aguellos que forman parte de las proteinas.

Avicultura

Es la practica de cuidar y criar aves como animales domésticos con diferentes fines, y la
cultura que existe alrededor de esta actividad de crianza. La avicultura se centra
generalmente no solo en la crianza de aves, sino también en preservar su habitat y en

las campafias de conciencizacion.

Bressana
Corresponde una localidad de Italia en la Provincia Pavia Region de Lombardia, posee
3437 habitantes.

Bronquitis

Es un tipo de inflamacion que se produce en las vias aéreas bajas. Produce la

inflamacion de bronquios situados en pulmones.
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Burguesia
Es un término de origen francés que detalla la clase media acomodada. Tiene

diferentes variantes y matices de usos.

Caracteristicas organolépticas
Las propiedades organolépticas son aquellas descripciones de las caracteristicas
fisicas que posee la materia en general, segun las pueden percibir los sentidos, por

ejemplo su sabor, textura, olor, color.

Consumo Per-capita
Esta variable indica el PIB por paridad del poder adquisitivo dividido por la poblacion

existente del pais.

CONAVE
Corporacion Nacional de Avicultores del Ecuador, entidad encargada de promover las

actividades de faenamiento.

Deguelle
Se basa en realizar un corte situado en la garganta o el cuello a una persona o animal.

En el faenamiento de aves es comun este proceso.

Gastronomicas
Es el estudio de la relacién del hombre con su alimentacién y su medio ambiente o

entorno.

Lecitina
Lecitina se basa al término genérico para detallar a cualquier grupo de
sustancias grasas de color amarillo, marronaceas que se encuentra en los tejidos

animales y vegetales compuesta de 4acido fosférico, colina, 4cidos graso

58



Molleja

Es una especializacion alojada en el estbmago de ciertos invertebrados y vertebrados a

su vez, entre ellos peces, reptiles, cocodrilos y aves.

Producto interno bruto

Es una medida utilizada en macroeconémica que expresa el valor monetario de la
produccion de bienes y servicios de un pais durante un periodo determinado de tiempo

(normalmente, un afo)

Refrigeracién

La refrigeracion es un proceso de aplicacion termodinamica, donde se extrae el calor de
un cuerpo o espacio (bajando asi su temperatura) y llevarlo a otro lugar donde no es

importante su efecto.

Saturada

Esta formado por moléculas organicas que no contienen dobles enlaces ni triples
enlaces de carbono. Se satura debido a la capacidad de bloguear el sistema circulatorio

de la sangre del cuerpo.

Selenio

El selenio es un Metal correspondientes a los elementos quimicos, se puede encontrar
en varias formas alotropicas. El selenio amorfo se presenta en dos formas, la vitrea,

negra, obtenida al enfriar rapidamente el selenio liquido

Toneladas métricas (TM)

La palabra tonelada se deriva de tonel y ésta del diminutivo del francés antiguo tonne,
tonel grande. Designa una medida de masaen el sistema métrico decimaly

actualmente en el Sistema Internacional de Unidades
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2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 Hipotesis General

La aplicacion de nuevas estrategias generar4 cambios radicales direccionados hacia el

logro de una mejor estabilidad comercial de la Distribuidora “Orfersa” permitiendo que

se logren alcanzar mejores beneficios a nivel empresarial.

2.4.2 Hipotesis Particulares

>

La variacion de la cantidad proporcionada de producto por parte de los
proveedores afecta a la Distribuidora “Orfersa” en el cumplimiento de la entrega

de los pedidos.

La variacion en el precio del producto, genera un impacto sobre el
comportamiento de los clientes de la Distribuidora.

La actividad financiera de la Empresa Orfersa se encuentra afectada por el

limitado poder de negociacion con los proveedores.

La poca presencia de infraestructura adecuada influye sobre la posibilidad de

hacer uso de integrados.

La comercializacion de la empresa se encuentra afectada por el nivel posible de

calidad del producto que es abastecido por proveedores (integrados).

La aplicacion de disefios, estrategias, politicas administrativas y de produccion

fomentara al incremento de ventas y fortalecimiento financiero de la Distribuidora.
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2.4.3 Declaracion de Variables

Cuadro 9.- Variables Independientes y dependientes

VARIABLE INDEPENDIENTE

VARIABLE DEPENDIENTE

Cantidad proporcionada de producto

Cumplimiento de la entrega

Precio del producto

Comportamiento de los clientes

Poder de negociacion

Actividad financiera

Infraestructura

Uso de integrados

Calidad del producto

Comercializacion

Fuente: Investigacion Realizada

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

2.4.4 Operacionalizacion de variables

Cuadro 10.- Operacionalizacion de variables

MEDIO

VARIABLES DEFINICION INDICADORES VERIFICACION
Cantidad Total de unidades fisicas | # De Unidades | Factura de
proporcionada de | que ha logrado adquirir la | Fisicas adquiridas compras
Producto distribuidora
Precio del | Valor monetario de un bien | Precio del producto Factura de
producto fisico. ventas
Poder de | Capacidad de influencia |# Compradores vy | Cartera de
negociacion sobre las negociaciones proveedores. clientes
Infraestructura Estructura fisica de wun |# De Activos, | Balance

local comercial. herramientas y | general

utensilios dentro del

local.
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Calidad del | Producto  cumple con | # De unidades fisicas | Encuesta.
producto normas y reglas para su |en Optimas

creacion y ademas | condiciones.

satisface las necesidades

de clientes
Cumplimiento de | Capacidad de realizar las | # De ventas | Encuesta
la entrega ventas de acuerdo a lo | realizadas.

solicitado por los clientes. Estados

financieros.

Comportamiento | Forma en que actian los | # De ventas | Encuesta.
de los clientes clientes en momentos | realizadas.

determinados,
Actividad Capacidad monetaria | % De incremento de | Encuesta
financiera disponible para realizar | rubros monetarios

actividades.
Uso de | Estrategias para mejorar |# De integrados | Encuestas
integrados proceso de adquisicion de | disponibles.

mercaderia.
Comercializacion | Formas de realizar ventas |# De compras Yy | Encuestas.

y compras normales para
el desarrollo normal de la

empresa.

ventas realizadas.

Fuente: Investigacion Realizada

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA
La modalidad y disefio de investigacion de la siguiente propuesta, se basa en el uso

correcto de la siguiente informacion:

Investigacion aplicada: Se basa exclusivamente a la aplicacion de los conocimientos
que posee el investigador, los cuales ha adquirido a lo largo del tiempo, que le permitira
tener la capacidad suficiente de resolver problemas, y de la cual la solucion que se
puede crear beneficiara al individuo o grupos de personas que estan inmersos en la

problematica con la ayuda de técnicas particulares.

Este tipo de investigacion se aplica en todo el desarrollo de la propuesta, ya que con la
presencia de aspectos concretos que afectan a la estabilidad econémica y financiera de

la Distribuidora Orfersa, se pretende dar una solucién oportuna al mismo.

Investigacion explicativa: Este tipo de investigacidn se caracteriza por buscar una
explicacion de los hechos mediante la aplicacion de la relacion causa-efecto. La
presente investigacion se centra en la comprobacion de las hipotesis que han sido
planteadas, por lo tanto se enfoca en poder determinar las posibles causas que
originaron el problema en mencion, aplicando respectivas teorias que permiten

concretar el punto clave del andlisis respectivo.
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En el estudio se pretende establecer cudles son las causas directas que ocasionan que
la Distribuidora Orfersa no se encuentre estabilizada en la ciudad de Milagro y por lo

tanto no logre mejorar sus niveles de ventas.

Investigacion Descriptiva: Este tipo de investigacion se basa en poder encontrar los
parametros adecuados para medir tanto las variables y conceptos; de igual forma los
elementos que forman parte del universo con la ayuda de la aplicacion de encuestas,
entrevistas, entre otras; con el objetivo concreto de identificar caracteristicas

importantes que permitan tener una idea mas avanzada del fenomeno.

Este tipo de investigacion da la pauta para analizar el problema que presenta la
Distribuidora para no poder aplicar correctamente estrategias que coadyuven a alcanzar

una solidez financiera y estructural.

Investigacion Correlacional: Permite poder identificar en qué medida dos o mas las

variables se encuentran relacionadas y en que situaciones se presentan.

La presente investigacion ayuda a determinar la relacion entre causa y efecto que
constituyen las variables, lo que da como resultado al planteamiento de las hip6tesis
investigativas y que sean analizadas mediante la relacion de sus respectivas variables

para asi lograr dar una solucion concreta a la Distribuidora Orfersa.

Investigacion Bibliografica: Corresponde a una etapa de la investigacién cientifica en
cual se procede a analizar lo que se presenta en la comunidad cientifica sobre algun
tema en particular. Se utiliza este tipo de investigacion por el simple hecho para obtener
la informacion necesaria util y primordial para el tratamiento de la investigacion

cientifica.

Investigacion de Campo: Se procedera a realizar encuestas a los clientes de la
Distribuidora “Orfersa” ubicada en la ciudad de Milagro, con el objetivo de recolectar

informacion determinante para llevar a cabo el proceso de investigacion.
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3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

La poblacion que formara parte como objetivo de estudio corresponde a un total de 63
clientes y 10 trabajadores que laboran en la Distribuidora; dicha informacién ha sido
tomada como referencia con la ayuda de la base de datos de clientes que se encuentra
disponible por los propietarios de la organizacion.

3.2.2 Delimitacién de la poblacion

La poblacién que forma parte del proceso de estudio es conocida, y al mismo tiempo se
puede definir con exactitud su cantidad numérica por lo tanto la investigacion se
convierte en tipo finita; lo que corresponde a los clientes fijos que acuden con alta
frecuencia a adquirir los productos ofertados por la Distribuidora.

3.2.3 Tipo de muestra
El tipo de muestra que se utiliza en la investigacion es la no probabilistica de acuerdo a

las necesidades de investigacion.

3.2.4 Tamaio de la muestra

_ N(p=q)
T (N-1)E?
— Tt *q)

Donde:

n: tamafo de la muestra.

N: tamafio de la poblacion

p: posibilidad de que ocurra un evento, p = 0,5

g: posibilidad de no ocurrencia de un evento, g = 0,5
E: error, se considera el 5%; E = 0,05

Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96
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Reemplazando:

_ (63) (0,5) (0,5)
~ (63-1)(0,05)°
(1,96)?

+ (0,5) (0,5)

o 15.75
" (62) (0.05)?
(3.8416)?

+ (0.25)

G 1575
©0.2903771

n=54.24

Luego de haber utilizado la respectiva formula para el calculo de la muestra, dio como

resultado un total de 54 encuestas a realizar a los clientes de la Distribuidora Orfersa.

3.2.5 Proceso de seleccion

El tipo de muestreo no probabilistica que se ha identificado en la investigacion se
denomina muestreo por cuotas, seleccionando a los clientes que adquieren las
diferentes presentaciones disponibles de carne de pollo de la Distribuidora Orfersa y a

su vez a los que forman parte de ella; es decir empleados y propietarios.
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3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1 Métodos tebricos

Método Cientifico

Este método constituye un procedimiento que se lo plantea para descubrir los pasos
necesarios para asi alcanzar a asimilar conocimientos vélidos, es decir cientificos
mediante el uso de instrumentos confiables. La aplicacion de este método evita que el
investigador caiga en la subjetividad. Se inicia en primera instancia conociendo cual es
el problema, analizarlo y formularlo correctamente para lograr determinar causales que

lo hayan afectado.

Método Inductivo

Significa movimiento del pensamiento que se basa en hechos particulares a
afirmaciones de caracter general, permitiendo obtener conclusiones del problema que
esta siendo objeto de estudio. Los aspectos particulares son basicamente las causas
gue han ocasionado que la Distribuidora no haya logrado consolidarse dentro del

mercado de Milagro.

Método Deductivo

Es el método que permite alcanzar afirmaciones de caracter general a hechos
particulares. Al momento que se acepte la propuesta planteada, con la ayuda de la
informacion recabada se puede corroborar 0 a su vez eliminar la hipétesis planteada.
Se inicia analizando las causas del problema que ocasionan falta de la aplicaciéon de

estrategias que permitan mejorar la consolidacion de la empresa.

Método Estadistico

Por medio de este método se obtendra informacion relevante de clientes y proveedores
que serviran como base fundamental para el proceso de estudio y permitira corroborar
las hipoétesis planteadas. Dicha informacion se la obtendra por medio de encuestas y

entrevistas.
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Método Historico

Este método historico estudia los acontecimientos pasados y los relaciona con las
diferentes etapas que puede presentar el fendmeno. Permite obtener antecedentes del
pasado, involucrando origen y evolucion del mismo. Se basa especificamente en los
datos historicos de la Distribuidora cdémo ha evolucionado o se ha desarrollado desde

que fue creada.

Método Logico

El uso correcto de este método permitira que se logran relacionar tanto las causas,
efectos de cada una de las variables que se presentan en el planteamiento de las
hipétesis de investigacion; cada una de estas asociadas con las directrices a seguir

para lograr mejorar aspectos econdomicos de la organizacion.

3.3.2 Técnicas de investigacion

La encuesta.-Es un instrumento que ayuda a adquirir informacion relevante, se lo
realiza con la ayuda de cuestionario que se elabora en base a las necesidades de

investigacion.

Entrevista.-Consiste en una técnica que se la utiliza con la finalidad de obtener
informacion mediante un dialogo que se lleva a cabo en un entorno formal y
previamente planificado. Comdnmente se lo realiza entre la persona entrevistadora y

entrevista; en este punto se logra transformar y sintetizar la informacion.

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

En la presente investigacion se procede a tabular toda la informacion recopilada a
través de las encuestas realizadas a los clientes de la Distribuidora, lo que permite
obtener informacion relevante y directa del problema a solucionar. Finalmente se
presentara los resultados finales en gréaficos estadisticos como son los pasteles y barras

utilizando la frecuencia como herramienta estadistica.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

La distribuidora Orfersa se encuentra en una etapa de transicion, en la cual existen
varios puntos débiles e inestables que no permiten que se logre alcanzar un mejor
beneficio para la misma. A pesar de haber permanecido por un largo periodo en la
ciudad de Milagro, en estas instancias aun no ha desarrollado un potencial adecuado
que le permita establecerse sélidamente como una Distribuidora reconocida a nivel de

dicha ciudad.

Entre dichos aspectos se logré obtener informacion por parte de los propietarios de la

misma.

La cantidad de clientes fijos de la Distribuidora ha disminuido considerablemente, lo que
ha generado que la organizacién presente serios inconvenientes a nivel economico,
todo esto debido a la presencia de nuevas distribuidoras en el medio que hacen que el

mercado de ventas de carne de pollo se torne complejo.

4.2 ANALISIS COMPARATIVO EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS
Encuesta realizada a los 10 colaboradores de la Distribuidora ORFERSA con el fin de
obtener informacién que aporte para dar soluciones a las distintas situaciones que se

presentan a nivel organizacional.
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Cuadro 11.- Historia de la Empresa

# Preguntas Si % No %

¢.Conoce cual es el volumen de ventas 5 50% 5 50%

mensuales de la Distribuidora Orfersa?

¢Las causas por la que se origine una 4 40% 6 60%
variacion en el precio del producto es de

conocimiento de los trabajadores?

¢ Tiene conocimiento de cuales son los 8 80% 2 20%

proveedores de la Distribuidora?

¢cLa infraestructura general de la 6 60% 4 40%
organizacion ha cambiado en cierta

medida?

;Conoce cuales son las técnicas o 3 30% 7 70%
estrategias que aplican para mejorar la
calidad de cada producto ofertado?

Promedio 52% 48%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Gréfico 4.-Historia de la Empresa

Analisis De La Historia De La Empresa
52%

52% -

50% / 48%
48% /

46% r f
Si No

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Andlisis:

De acuerdo al grafico podemos apreciar que el 52% de los trabajadores conocen ciertos
aspectos internos de la organizacion, que los complementan con sus actividades diarias
que desempefian dentro de la misma; por otro lado existe un 48% que tiene un
desconocimiento sobre datos de la Distribuidora debido a poca informacion
proporcionada por sus superiores como los motivos por los que el producto tiene de a
fluctuar los precios, ademas el nivel de ventas no lo manejan todos los empleados sino
el responsable de bodega, los vendedores, chofer y oficial a mas de los propietarios y
no los demas colaboradores que se encargan de pesar y seleccionar las aves para
despresar, de realizar los cortes respectivos para las aves que son direccionadas a los

asaderos, entre otros.

Cuadro 12.- Cuadro Clima Organizacional

# Preguntas Si % No %

¢Se le ha presentado inconvenientes con los 6 60% 4 40%
clientes por la variacion del precio de los
productos?

¢ Se siente conforme cuando se logra entregar 9 90% 1 10%
la cantidad de producto que solicitaron los

clientes previamente como pedido?

¢La distribucion del espacio fisico de la 4 40% 6 60%

Distribuidora facilita su trabajo?

¢Dispone de las herramientas y equipos 6 60% 4 40%

necesarios para desempefiar sus funciones?

¢Dispone de la informacion necesaria sobre 8 80% 2 20%

higiene en este tipo de producto?

¢La escasez de producto afecta a su entorno 6 60% 4 40%
laboral y social?
Promedio 65% 35%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

71



Gréfico 5.- Clima Organizacional
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Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

De acuerdo a la presentacion del grafico se obtuvo que el 65% considera que existe un

buen clima laboral pese a q existen varios factores que afectan a su entorno normal en

gue se desempefian tal es el caso de la reaccion de los clientes frente a la variacion de

precios lo cual manejan directamente con los vendedores y propietarios, recalcan que

cuentas en su mayoria con todos los equipos y herramientas necesarias para realizar

sus labores diarias, ademas aportaron que sus conocimientos en base de la higiene y

manipulacion de las aves es por experiencia obtenida en su labores anteriores, cabe

recalcar que dentro del 35% restante consideran que se ven afectados por el reducido

espacio fisico es reducido entre el area de bodega, almacenamiento y el despacho del

producto.

72



Cuadro 13.-Satisfaccion Laboral

# Preguntas Si % No %

¢La disminucion del producto ofertado| 7 70% 3 30%

influye sobre su sueldo neto recibido?

¢ Se siente satisfecho de trabajar en lal 8 80% 2 20%

Distribuidora Orfersa?

¢ Los propietarios lo capacitan en temas con 2 10% 8 90%

respecto a calidad y un buen servicio?

¢La variacion del precio influye sobre la| 7 70% 3 30%
posibilidad de concretar sus ventas o sobre

su sueldo percibido?

¢Se ha visto afectado por algun tipo de| 8 80% 2 20%
retraso con el pago de sueldos por
problemas internos de la organizacion?

Promedio 62% 38%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Grafico 6.- Satisfaccion Laboral

Analisis Satisfaccion Laboral
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Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Analisis

Un total del 62% de trabajadores manifiestan que la satisfaccion laboral no es de su
agrado, debido a que factores como sueldo, incentivos y capacitaciones no se realizan
de buena manera se ven afectados al no contar con el total del producto demandado
por los clientes, ademas la falta de un producto competente en el mercado imposibilita
concretar sus ventas lo que genera inconformidad para los colaboradores de la
Distribuidora; por otra parte el 48% restante se siente conforme con cada uno de los
beneficios que los propietarios de la Distribuidora les otorga como el buen trato, la

alimentacion, flexibilidad en anticipos de sueldos, entre otros.

Cuadro 14.-Participacion

[# Preguntas Si % No %

¢ Toma decisiones sobre la cantidad de 7 70% 3 30%

producto vendido?

¢Comunica a sus superiores sobre alguna 6 60% 4 40%

inconformidad de los clientes?

¢,Da a conocer a sus superiores cuando no 9 90% 1 10%

se ha logrado vender algun producto?

¢Comunica la falta de algun equipo o| 10 100% 0 0%
herramientas que son imprescindibles para

realizar sus tareas?

¢Participa de reuniones con los 8 80% 2 20%
propietarios de la Distribuidora para hablar
sobre aspectos de la organizacion?

Promedio 80% 20%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Gréfico 7.- Participacion

Analisis De Participacion
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Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Analisis

Una gran mayoria que corresponde al 80% manifiesta que tienen participacion dentro
de la organizacion y son los mayores portadores de voz de los clientes en cuanto se
refiere a sugerencias, observaciones, buenos comentarios y criticas constructivas,
ademas los colaboradores aportan sus sugerencias a sus superiores con respecto a los
despachos diarios y en caso de estar sobre almacenados emiten libremente sus
sugerencias de entrega a demas clientes; no obstante el 20% considera que no tienen
un mayor grado de participacion dentro de la distribuidora debido a los roles que

desempefian no amerita que se involucren en las demas decisiones.
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Encuesta realizada a los clientes de la Distribuidora “Orfersa” con el objetivo de

recolectar diferentes criterios para la implementacién de estrategias adecuadas que

permitan mejorar la estabilidad econdmica y financiera de la organizacion.

1.- ¢Con que frecuencia ha presentado inconvenientes con respecto a la cantidad

de producto solicitado?

Cuadro 15.- inconvenientes en relacion al volumen de producto solicitado

Muy No muy
% Frecuentemente % % Nunca Total
frecuentemente frecuentemente
20 37% 26 48% 8 15% 0 54
37% 48% 15% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Gréfico 8.- Inconvenientes en relacién al volumen de producto solicitado
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Analisis

Del total de clientes que fueron encuestados 26 marcaron la opcion frecuentemente ya
que han presentado con mucha frecuencia problemas con respecto a la cantidad del
producto debido a que solicitaron previamente una cantidad especifica de carne de
pollo pero que al momento de hacer su retiro dicha cantidad no era la esperada; 20
restantes han tenido el mismo inconveniente y con mucha mayor frecuencia
convirtiéndose en una situacion complicada ya que no disponen de la cantidad que
realmente demandan; 8 de ellos no han tenido con frecuencia estas situaciones al
momento de adquirir los productos dentro de la distribuidora, adquiriendo la cantidad
total que habian solicitado con anterioridad; no existi6 ningun cliente que haya
mencionado que nunca ha presentado este problema siendo un dato muy util de

analizar.

2.- (,Coémo se siente, cuando la cantidad de producto que solicité previamente
como pedido especifico, no es la misma al momento de hacer la compra

respectiva en la distribuidora?

Cuadro 16.-Nivel de satisfaccion por producto no disponible

Mu
}_/ % Satisfecho % Insatisfecho % Total
Satisfecho
0 0% 5 9% 49 91% 54
0% 9% 91% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Gréfico 9.-Nivel de satisfaccion por producto no disponible
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Analisis

El grupo de clientes que formaron parte del proceso de levantamiento, ningun cliente se
ha presentado muy satisfecho por la variacion del producto requerido; 5 clientes
manifestaron que se sienten satisfechos debido que a pesar de no contar con la
cantidad de producto solicitado dialogan con los trabajadores o propietarios de la
Distribuidora para llegar a una solucién y poder ser compensado satisfactoriamente en
la siguiente entrega; ademas afirmaron que son clientes desde hace mucho tiempo de
la distribuidora por lo tanto se manejan de esta manera. El mayor grupo que son 49 de
ellos se sientes insatisfechos totalmente cuando no existe el producto disponible, ya
gue todo lo que habian planificado realizar, no lo van a lograr hacer por la falta de

producto, siendo su estado de mucha molestia.
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3.- ¢En qué medida afecta a su negocio o a su consumo el hecho de no disponer

de la cantidad de producto solicitado?

Cuadro 17.- Nivel de impacto por no disponer de producto solicitado

Mucho % Poco % Nada % Total
30 56% 15 28% 9 16% 54
56% 28% 16% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Grafico 10.- Nivel de impacto por no disponer de producto solicitado
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Andlisis:

Los resultados muestran que 30 clientes se sienten afectados notablemente en sus
negocios, es asi que su opcidn a escoger fue mucho, siendo una situacion que no
logran manejarla correctamente impidiendo que las actividades comerciales que la
mayoria de clientes lo realizan no se logre concretar en su totalidad; 15 clientes
restantes manifiestan que dicho aspecto los afecta poco sin ocasionar un gran impacto
negativo en su entorno, por lo que regularmente sus pedidos suelen ser siempre para
almacenar durante la semana y al no llegar el total de producto en su totalidad en un
solo dia no les afecta drasticamente y estan dispuestos en recibirla paulatinamente

durante la semana; los 9 ultimos clientes que participaron de la encuesta manifiestan
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que no les afecta en nada esta situacion, ya que siempre tienen la capacidad de

manejarlo sin que les afecte directamente a las obligaciones que deben de cumplir con

dichos productos.

4.- ¢Cudles son los factores que influyen mas sobre su satisfaccion como cliente

de la Distribuidora

Cuadro 18.- Factores que influyen en la satisfaccion

o ) o Calidad
Servicio Cantidad de Variacion
% ) ) % % del % Total
general producto disponible de precio
producto
19 35% 11 21% 12 22% 12 22% 54
35% 21% 22% 22% 100%

Gréfico 11.- Factores que influyen en la satisfaccion

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Andlisis:

Cada persona considera ciertos puntos como mas importantes que otros, por lo tanto
22 clientes afirman que lo mas importante para ellos es el servicio general, ya que un
buen servicio con buena atencion, soluciones y alternativas adecuadas se convierten
en sus aspectos mas relevantes, siendo los demas aspectos como secundarios; 11
siguientes consideran que lo mas importante para ellos es la cantidad de producto
disponible, ya que en base a ese punto lo demas se complementa, sino disponen de
la cantidad adecuada tienen serios inconvenientes posteriormente; 12 afirman que la
variacion del precio influye drasticamente sobre su nivel de satisfaccion, ya que lo que
esperaban comprar con cierta cantidad de dinero no lo podran realizar con un
incremento del mismo; y por ultimo 12 finales consideran que la calidad del producto
es el primero detalle que toman en consideracion para sentirse satisfechos o no, ya que
un producto de calidad es muy importante, mas aun en el pollo que es un producto

alimenticio.

5.-¢En qué medida le afecta a usted la variacion excesiva del precio del

producto?
Cuadro 19.- Medida en que afecta la variacién del precio al producto
Mucho % Poco % Nada % Total
25 46% 26 48% 3 6% 54
46% 48% 6% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 12.- Medida en que afecta la variacién del precio al producto
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Andlisis:

En dicha pregunta se aprecia facilmente que la variacion del precio del producto es un
factor externo que causa muchas situaciones dificiles tanto para los propietarios de la
distribuidora como para los clientes, convirtiéndose en un factor dificil de manejar
dentro de sus actividades normales, es asi que la gran mayoria que corresponden a 26
clientes manifiestan que la variacion los afecta en cierta medida es decir poco ya que a
pesar de ser algo que no estaba en sus planes optan por incrementar el precio ellos
también; 25 restantes se sienten muy afectados por esta situacién por lo tanto su
respuesta fue mucho, lo que conlleva a que tengan que tomar otras medidas para
superarlos como adquirir el producto en otro lugar para poder equilibrar precios y poder
cumplir con sus actividades normales; tan solo 3 clientes consideran que no reciben
ningun efecto negativo, siendo su respuesta nada, debido a que regularmente compran
gran cantidad de productos, lo tratan de mantener adecuadamente y hacen uso de ellos

cuando se les presenta esta irregularidad.
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6.-¢Qué consecuencias le ocasiona la variacion constante del precio sobre el

producto que adquiere en la Distribuidora?

Cuadro 20.- Consecuencias por la variacién del precio

Disminucion e o Disminucion de
. % Pérdidas economicas % ) % Total
clientes ganancias
18 33% 22 41% 14 26% 54
33% 41% 30% | 100%
Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Grafico 13.- Consecuencias por la variacion del precio
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Andlisis:

Luego de haber formulado esta pregunta se obtuvo que 22 clientes tienen que afrontar

pérdidas econémicas por la variacion del precio, debido a que tienen que gastar mas

de lo que habian presupuestado inicialmente ya que tienen que incurrir en gastos

adicionales; 18 restantes consideran que su principal problema cuando existe variacion
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del precio es que ocasiona disminucién de clientes en sus negocios, ya que

regularmente la mayoria de ellos disponen de comedores y tienen que realizar

incrementos en sus productos finales ocasionando que sus clientes se sientan

inconformes y optan por comprar productos sustitutos; 14 ultimos presentan problemas

en la disminucion de sus ganancias ya que no venden lo que esperaban al

incrementar el precio de sus productos finales o0 a su vez por mantener a sus clientes

los precios los mantienen pero su margen de utilidad se ve afectada.

7.-¢Qué alternativas realiza cuando se le presenta un problema relacionado con el

incremento del precio de compra?

Cuadro 21.- Alternativas por incremento de precios

Adquirir o
Disminuir o
producto en Solicitar
% volumen % o % Total
otra credito
S de compras
distribuidora
35 65% 9 16% 10 19% 54
65% 16% 19% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Gréficol4.- Alternativas por incremento de precios

Alternativas por incremento de precios
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Andlisis:

Cada alternativa a escoger es diferente para los clientes, esto lo miden en funcién de
sus necesidades y oportunidades, es asi que la principal alternativa que los clientes
usan al momento de presentarse la variacion en el precio es adquirir el producto en
otra distribuidora, que les brinde precios méas bajos ya que les resulta mas adecuado y
evitan gastar mas de lo que habian planificado; 10 clientes restantes afirman que la
mejor opciodn es solicitar algun crédito a la distribuidora, para que asi poder cumplir
con sus actividades normales; 9 de ellos disminuirian sus voliUmenes de compras,
priorizando el producto adquirido de la mejor forma., ya que no les resulta tener que
gastar mas del dinero que habian presupuestado, por lo tanto adquieren lo suficiente

con lo que cuentan en dicho momento.

8.-¢Con que frecuencia se le ha presentado esa situacion de incrementos?

Cuadro 22.- Frecuencia de incrementos

Muy No muy
% Frecuentemente % % Nunca % Total
Frecuentemente frecuentemente
11
18 33% 22 41% 8 15% 6 % 54
0
11
33% 41% 15% % 100%
0

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 15.- Frecuencia de incrementos

Frecuencia de incrementos
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
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Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Analisis:

Debido a factores externos la variacion del precio se ha presentado en muchas
ocasiones, 22 de ellos manifiestan que se realiza frecuentemente, teniéndose que
ajustar o tomar alternativas para superar dicha situacion; 18 siguientes piensan que
esta variacion se realiza muy frecuentemente, mas auln cuando existe escasez de este
producto a nivel general; 8 clientes no han presentado dichos incrementos
frecuentemente teniendo el mismo precio del producto que habia tenido en compras
anteriores, manifiestan que su precio es muy fijo regularmente; y la gran minoria que
corresponde a 6 nunca han presentado esta situacion, pudiendo encontrar el mismo

precio siempre que han realizado sus compras dentro de la distribuidora.

86



9.- ¢En alguna compra realizada se presentaron insuficiencias

calidad del producto?

Cuadro 23.- Problemas con la cantidad del producto

con respecto a la

Si % No % Total
43 80% 11 20% 54
80% 20% 100%
Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Grafico 16.- Problemas con la cantidad del producto
Problemas con la calidad del
producto
43
50
0 T f
Si No
Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Andlisis:

La calidad es un factor de gran importancia de manejar, pero aparentemente es un

detalle que no se lo ha logrado manejar con mucha cautela dentro de la distribuidora,

por lo tanto 43 clientes si han presentado dichas situaciones con el producto que han

adquirido, presentandose mayores aspectos negativos en lo que se refiere a su estado,

frescura y empaquetado del producto, siendo una verdadera molestia tener que adquirir

dicho producto en condiciones no favorables en su totalidad; los restantes 11 clientes

manifiestan que no han presentado dichos inconvenientes, ya que siempre que han

adquirido el producto ha presentado un estado da sanidad total, en muy buen estado y

el empaquetado que cubre al producto en excelentes condiciones.
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10.-¢Qué tipo de inconsistencias en calidad se la ha presentado mas
frecuentemente?

Cuadro 24.- Inconvenientes entorno a la calidad

Condiciones o
Empaquetado | % o % Servicio % Total
fisicas del producto

10 19% 38 70% 6 11% 54

39% 31% 30% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Gréfico 17.- Inconvenientes entorno a la calidad

Inconvenientes entorno ala calidad
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Analisis:
Un grupo de 38 clientes manifiestan que el primer problema que han tenido que afrontar
entorno a la calidad en términos generales es la condicion del producto,
principalmente es su presentacion no habitual, que quizas implica que el proceso de
faenamiento es artesanal y no tecnificado; 10 de ellos presentan mayores problemas
con el empaquetado, debido a que el producto no se lo coloca adecuadamente en
fundas apropiadas para entregarlos presentandose un estado de insalubridad; los 6
altimos opinan como un problema es el servicio en general que han recibido al
momento de acudir a realizar las compras, siendo los trabajadores lo que han

ocasionado este detalle de inconformidad debido a que por el mismo malestar de
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trabajar con un producto no procesado adecuadamente y recibir quejas por parte de los
clientes la predisposicion de tener una buena atencibn no es la mejor en esos

momentos.

11.- ;Qué nivel de importancia le otorga usted al tema de higiene o salubridad?

Cuadro 25.- Importancia de calidad

Mucha % Poca % Nada % Total
40 74% 14 26% 0 0% 54
39% 31% 30% 100%
Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Gréfico 18.- Importancia de calidad
Importancia de calidad
40
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Analisis:

Del total de clientes, 40 de ellos dan como mayor relevancia al tema de calidad por lo
tanto su alternativa escogida fue mucha, mas aun en este tipo de producto de consumo
alimenticio, que debe de mantener margenes estrictos de manejo para garantizar su
estado; 14 restantes le dan menor importancia a la calidad es asi que su escogida fue
poco, manifestando que existen otros factores mucho mas importantes para ellos como

el precio o a su vez la posibilidad de disponer el producto solicitado como pedido
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previo, convirtiéendose el tema de calidad como un aspecto de menor relevancia para
ellos, quizas por temas de conocimiento general o simplemente despreocupacioén por
ese detalle. Por ultimo ningun cliente escogié la opcibn nada como una de sus

alternativas.

12.-¢La calidad sobre el producto influye en su decisién de compra?

Cuadro 26.- Influencia de la calidad sobre decisién de compra

Si % No % Total
50 93% 4 7% 54
93% 7% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Gréafico 19.- Influencia de la calidad sobre decisién de compra

Influencia de la calidad sobre decisién de
compra
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Andlisis:

El tema de calidad en este tipo de producto tiene una gran influencia sobre la decisién
de compra, es asi que la gran mayoria de clientes que son 50 consideran que la calidad
es una prioridad para ellos por presentacion, condiciones del producto, es asi que su

decision fue si, ya que esto es un factor importante para decidir si adquirir 0 no este
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producto; por otro lado tan solo 4 clientes escogieron la opcion no y manifiestan que
este detalle no influye bajo ninglin concepto en su decision de compra ya que toman en
consideracion otros factores como el servicio que consideran mucho mas importantes

segun su concepto para hacerlo.

13.-¢ Al presentarse un problema constante a la calidad del producto, ha optado

por adquirir el mismo producto en otra distribuidora?

Cuadro 27.- Decisién de compra en otra distribuidora

Si % No % Total
45 83% 9 17% 54
69% 31% 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Gréfico 20.- Decision de compra en otra distribuidora

Decision de compra en otra distribuidora
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Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Andlisis:

Un grupo de 45 clientes que formaron parte en esta ultima pregunta afirman que la
presencia constante de la calidad del producto se convierte un factor determinante
para adquirir el producto en otra Distribuidora, es asi que la opcion escogida fue la
alternativa si, manifestando que se sienten afectados en adquirir un producto con
poca durabilidad e higiene, los 9 restantes clientes optaron por la opcién no, ya que
ellos lo consideran como un factor no imprescindible este aspecto, por lo tanto no
influyen en su decisibn de comprar el mismo tipo de producto pero en otra

distribuidora.
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4.3 RESULTADOS

» Debido a factores como la inexistencia de cantidad adecuada de productos para
cumplir con todos los requerimientos de los clientes, La Distribuidora Orfersa se
encuentra en la imperiosa necesidad de acudir hacia los integrados,
presentandose aqui puntos desfavorables debido a que la calidad que manejan
los integrados no es alta, o que ocasiona que existe inconformidad en reiteradas

ocasiones por los clientes.

» EIl aspecto estructural que posee actualmente la mediana empresa, constituye
punto que aun no se ha podido manejar adecuadamente, por lo tanto se
presentan como una gran impedimento para poder hacer uso de integrados que
puedan trabajar en conjunto hacia un mismo fin comdn para lograr asi alcanzar
mayores beneficios, es asi que todo aquello se debe a que no se dispone de una
estructura a nivel de local altamente equipada junto con los respectivos equipos

que facilitan dicho proceso.

» Regularmente cada uno de los clientes dispone una cantidad fija que requiere
para completar sus diferentes actividades, pero debido a factores antes
mencionados la Distribuidora Orfersa carece de la posibilidad de lograrlo, y no
cumple con todas las expectativas que requieren sus clientes ocasionando que

dichos clientes presenten altos grados de inconformidad y malestar.

» De acuerdo a lo obtenido luego del proceso de levantamiento de informacion a
través de las encuestas dirigidas a los clientes de la Distribuidora, se logré
establecer que debido a factores internos por parte de organizacion tales como la
poca capacidad de negociacion afecta en el hecho que se pueda otorgar
facilidades de crédito para captar mayores nivel de clientes e incrementar

ingresos.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 28.- Verificacion de Hipotesis

HIPOTESIS GENERAL

VERIFICACION

La aplicacion de nuevas estrategias

generara cambios radicales
direccionados hacia el logro de una
mejor estabilidad comercial de la
Distribuidora “Orfersa” permitiendo que
se logren alcanzar mejores beneficios a

nivel empresarial.

Se pudo determinar que el 25 de Mayo de
2013

estrategias generard cambios radicales

recién la aplicacion de nuevas
direccionados hacia el logro de una mejor
estabilidad comercial de la Distribuidora
“Orfersa; propuesta por los autores del

presente proyecto de investigacion.

HIPOTESIS PARTICULAR N° 1

La  variacion de la  cantidad
proporcionada de producto por parte de
los proveedores afecta a la
Distribuidora “Orfersa” en el

cumplimiento de la entrega de los

pedidos.

VERIFICACION
Esta hipotesis se puedo comprobar
mediante la pregunta 1, 2, 3 y 4 de la
respectiva encuesta en donde se confirma
gue no se lograr cumplir con todos los

pedidos solicitados por los clientes.

HIPOTESIS PARTICULAR N°2
La variacion en el precio del producto
sobre el comportamiento posible del
cliente hacia la Distribuidora

VERIFICACION
Esta hipotesis se puedo comprobar
mediante la pregunta 5, 6, 7, 8 en donde
se obtiene cual es regularmente el
comportamiento de los clientes en ciertas

compras cuando realiza.

HIPOTESIS PARTICULAR N° 3
La actividad financiera de la Empresa
Orfersa se encuentra afectada por el
limitado poder de negociacibn con los

proveedores.

VERIFICACION
Esta hip6tesis se puedo comprobar mediante
las preguntas hacia los clientes con la
aplicacion de la pregunta 1, debido a que se
logra establecer la frecuencia de producto
solicitado por lo tanto afecta financieramente

a la Distribuidora
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HIPOTESIS PARTICULAR N° 4
La poca presencia de infraestructura
adecuada influye sobre la posibilidad de

hacer uso de integrados

VERIFICACION
Esta hipotesis se puede comprobar
mediante la preguntas hacia los
trabajadores, por medio de la cual se
obtiene la opinibn acerca de la
infraestructura disponible de la

distribuidora.

HIPOTESIS PARTICULAR N° 5
La comercializacion de la empresa se
encuentra afectada por el nivel posible
de calidad del producto que es
abastecido por proveedores

(integrados).

VERIFICACION
Esta hipotesis se puedo comprobar
mediante la pregunta 9, 10, 11, 12,13,
para establecer el nivel de calidad que
posible que cada cliente recibe en cada

compra que realiza a la distribuidora.

Fuente: Encuesta realizada a los Colaboradores y Clientes de la Distribuidora Orfersa.

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

95




CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1 TEMA
Disefio de estrategias, politicas administrativas, financiera y de comercializacion
para el crecimiento comercial de la Distribuidora “Orfersa ubicada en el Canton

Milagro.

5.2 JUSTIFICACION

La empresa ORFERSA es una distribuidora que se dedica a la comercializacion y
venta de carne de pollo a las familias y comerciantes dentro del Canton Milagro y
sus sectores aledafios, dicha Empresa cuenta con varios afios en la
comercializacion de carne de pollo. Sus puntos claves de ventas son aquellos que
se realizan en asaderos, comedores etc. Sin embargo la distribuidora esta
presentando serios inconvenientes en su estabilidad econdmica y financiera, debido
a que no ha logrado crecer econdmicamente dentro de su mercado meta, a pesar de
permanecer por muchos aflos como distribuidora de pollo. Por tales inconvenientes
se plantea el disefio de estrategias que ayuden a mejorar la situacién actual de la
organizaciéon; ademas de politicas administrativas internas para regular la parte
interna de la empresa por medio de estandares correctos de manejo; y por ultimo
politicas de comercializacion para manejar los volimenes de unidades fisicas de

ventas necesarias de acuerdo al potencial de la distribuidora.

Para lograr que la presente propuesta se concrete es necesario hacer uso de
herramientas de analisis para obtener conclusiones reales de la situacion de la
distribuidora. Dichos recursos a utilizar son el uso del FODA (fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas) para definir tanto factores internos como
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externos de la organizacion. El organigrama funcional y estructural servird para
establecer las diferentes obligaciones y responsabilidades que tienen cada persona

dentro de la empresa.

Bésicamente el establecer estrategias adecuadas permitira direccionar la empresa
hacia los objetivos que se desean alcanzar para lograr mejores resultados para sus
propietarios. Tanto las politicas para la produccion, administracion y financieras con
llevara a mantener parametros adecuados, en los cuales serviran como referencia
clave para establecer niveles de ventas acordes a los requerimientos de la
institucién. Por otro lado en la parte administrativa determinar4 aspectos como la
organizacién correcta de procesos y procedimientos de cada una las actividades que
se realizan dentro de la distribuidora; desde la crianza, faenamiento y venta del
producto hacia el consumidor final. Esta investigacion conllevara a mejorar los
niveles econdmicos y financieros actuales de la distribuidora, para de esa forma ser

capaces de crecer dentro del mercado, alcanzando niveles absolutos de importancia.

5.3 FUNDAMENTACION

Entre las actividades y funciones que realizan el personal de la distribuidora Orfersa
del Canton Milagro estan: Planear, ejecutar y controlar las actividades de la
empresa, debido que durante la instrumentacion de los planes de ventas surgen

inconvenientes para el cumplimiento de los resultados.

Nuestra propuesta se basa en las necesidades que tiene la empresa actualmente, lo
cual nos vemos con el compromiso de ofrecer a la empresa el disefio de estrategias,
politicas administrativas y financieras mediante la elaboracion de un plan estratégico
lo cual ayudara en el desenvolvimiento del talento humano y al cumplimiento de los

objetivos empresariales.

Aqui una de las metodologias que serviran para la sustentacion y elaboracion de

nuestra propuesta.
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Visién, Mision y Objetivos Estratégicos
La vision, la misidén y objetivos estratégicos de una empresa forman una jerarquia de
metas que se alinean desde amplias declaraciones de intenciones y fundamentos

para la ventaja competitiva hasta especificos y mensurables objetivos estratégicos.

Cuando una empresa esta elaborando su primer plan estratégico se suele enfrentar,
por primera vez, a la definicion de las decisiones estratégicas de mas largo alcance:
la vision, la mision, el proposito estratégico (mision + visién) y los valores

corporativos.

Figura 12. Decisiones estratégicas de mas largo alcance 12

A

Fuente: La Elaboracion de un Plan Estratégico y su Implementacién través del CMI

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Valores Corporativos
Los valores corporativos son los ideales y principios colectivos que guian las
reflexiones y las actuaciones de un individuo (por ejemplo la lealtad a la propia

familia) o un grupo de individuos (la solidaridad, o el principio darwiniano de que
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sobrevivan los mejores). Son los ejes de conducta de la empresa y estan

intimamente relacionados con los propoésitos de la misma.*°

Objetivos y Metas

Los objetivos tienen que ver con los resultados mas importantes para la empresa.
Tienen que ver con la satisfaccion de los clientes, con la satisfaccion de los
colaboradores y con la satisfaccion de los accionistas. Los objetivos de negocio son
los resultados mas importantes para la organizacidbn y no son negociables. Las
metas deben por su puesto ser negociables con las areas correspondientes

previamente a la sesién de planeacion estratégica.>

Estrategias
Son los medios a través de los cuales se lograran los objetivos. Incluyen expansion
geografica, adquisicion de competidores, obtencion del control de proveedores,

penetracion en el mercado.

Estrategia y Politica
Tanto las estrategias como politicas sirven de guia para los planes. Constituyen la
estructura de éstos y sientan las bases para poder desarrollar tacticas y otras

actividades administrativas.

La estrategia permita determinar el proposito o mision de los objetivos basicos a
largo plazo de una empresa, y de igual forma para adoptar recursos de accién con

asignacion de recursos necesarios para cumplir las metas.

Las politicas son enunciados o interpretaciones generales que orientan las ideas de

los administradores para la toma de decisiones.

% (Pedros & Gutieérrez, 2005) en la Elaboracién del plan Estratégico y su Implementacién a través

del Cuadro de Mando Integral. Espafia: editorial Diaz de Santos.

! (Torres, 2006) en Manual de Planeacion Estratégica (Primera Edicién pag.39), D.F., México:

Editorial Panorama.
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El principio de la estructura de las estrategias y politicas es que cuanto mas clara
sea la comprensién de estrategias politicas, mas clara y consistente sera la

estructura de los planes de la empresa.

Politicas

Forma por medio de la cual las metas fijadas van a lograrse para respaldar
esfuerzos con el objeto de lograr las metas ya definidas. Son guias para la toma de
decisiones y se establecen para situaciones repetitivas o recurrentes en la vida de
una estrategia. Las politicas se pueden fijar a nivel empresarial y aplicarse a toda la
organizacion, o se pueden establecer a nivel de division y aplicarse a ciertos

departamentos o actividades operativas.

Politicas Empresariales

Las politicas empresariales se deben de adecuar a la empresa dependiendo de su
esencia como tal, y ademas se debe tomar en consideracion las expectativas de sus

clientes. Basicamente deben de hacer referencia a:

a) Un gran objetivo (satisfaccion del cliente, competitividad)
b) La via o forma de alcanzar para lograrlo con credibilidad.
c) Los recursos necesarios (informacion, participacién y organizacion formal )

d) Los clientes internos y a sus intereses (beneficio y satisfaccion)

Al igual que la estrategia, la politica empresarial proporciona una orientacion precisa
para los propietarios de la distribuidora para que se apliquen los planes concretos de

accion para asi alcanzar los objetivos.

Politicas Administrativas

Una politica constituye un plan general de accién para guiar a los miembros de una
organizacién en relacion a las operaciones que se realizan dentro de la misma.
Dichas politicas administrativas se deben de establecer adecuadamente para cada
una de las personas que ocupan las diferentes posiciones de la empresa,
desempefien las funciones que les han sido asignadas. Las actividades tienen que

conducir al logro del objetivo u objetivos que se fijaron.
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Es necesario establecer guias generales de accidon que sean comunes para todos,
con el fin de la organizacion marche de forma unitaria. Dichas politicas regularan la
conducta de los individuos y los estableceran dentro de ciertas reglas generales de

accion.

Cada una de las politicas administrativas en una corporacion, organizacion,
pequefias 0 medianas empresas, permitira que sus jefes o personas en general
puedan tomar decisiones en ciertas pautas generales. Estas pautas se transforman

en normas o reglas.

De igual forma este recurso administrativo facilita la conducta de la organizacion. El
personal puede actuar y saber los parametros correctos si se lo esta realizando bien

O Nno.

Otro aspecto de mucha importancia es que se asegura gque exista una uniformidad
en la conducta. Por ejemplo los conflictos producidos por los diferentes jefes, ya sea
por diferentes situaciones internas de la institucion. Esta uniformidad ofrece una

ayuda considerable para la coordinacion.

Politicas en la produccién
Para poder establecer politicas de produccién adecuadas para una organizacion es
necesario tomar en consideracion varios puntos clave que permitiran tener un

contexto mas profundo acerca de la produccién de la empresa.

Planeacion
Es la funcién de la direccion de la empresa que sistematiza por anticipado los
factores de mano de obra, materias primas, maquinaria y equipo, para realizar la

fabricacion que esté determinada por anticipado, con relacion:

» Utilidades que deseen lograr.
» Demanda del mercado.
» Capacidad y facilidades de la planta.

» Puestos laborales que se crean.
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Un plan de produccién adecuado, es una proyeccion del nivel de produccion
requerido para una provisibn de produccién especifica, pero no constituye un
compromiso que obligue a que los articulos individuales, sean elaborados dentro del

plan mencionado.

El plan de produccion, crea del marco dentro del cual, funcionarén las técnicas de
control de inventario y fijara el monto de pedidos que deben hacerse para alimentar

la planta.

Un plan de produccion, permite cotejar con regularidad el reforzamiento del
inventario, contra los niveles predeterminados; pudiendo asi, decidir a tiempo por

una accion correctiva, si dichos niveles son demasiado altos o demasiado bajos.

La funcion de las politicas de produccion tiene como finalidad la siguiente:
» Prever las pérdidas de tiempo o las sobrecargas entre los centros de
produccion.
» Mantener ocupada la mano de obra disponible.
» Cumplir con los plazos de entrega establecidos.

Aplicacion de estrategias

La estrategia empresarial es quizas el factor mas importante a tener en cuenta a la
hora de escoger una empresa para invertir en un negocio. La eleccion adecuada de
una estrategia determinara los objetivos en términos de largo plazo de una
compainiia, asi como la adopcion de medidas y utilizacion de los recursos necesarios

para cumplir dichos objetivos.

La estrategia corporativa es una modalidad que comprende los sectores y mercados
en los que la compafia decide competir. Las decisiones sobre estrategia corporativa
incluyen inversiones en diversificacion, integracion vertical, fusiones y adquisiciones

y la asignacion de recursos entre los diferentes negocios de la compafia.

102



Planes de accion

Estan formados por el conjunto de las actividades que se deberan ejecutar para

facilitar el logro de las metas (especificas y cuantificadas) establecidas con

anterioridad.

¢ Como elaborar sus planes de accién?

La forma mas practica para estructurar un plan de accion sigue los siguientes pasos:

v

Primero: en un papel en blanco suficientemente grande escriba en su parte
superior un resumen del objetivo, de la estrategia seleccionada y las metas que

se deben alcanzar.

Segundo: elabore una lista de todas las actividades posibles que pudiesen ser
necesarias, Utiles o convenientes, en funcién de las metas. (esta lista inicial no
debera tener ningun orden especifico: redactela segun le vayan llegando a la

mente las ideas sobre las posibles actividades).

Tercero: elimine de la lista anterior las actividades que definitivamente decida no
realizar. Se aconseja mantener, por el momento, las actividades para las que no

se tengan una decision definitiva.

Cuarto: establezca las prioridades o precedencias entre las distintas actividades;
es decir, indique las que deben realizarse antes que otras, ya que algunas

actividades dependen de la realizacion de algunas previas.

Quinto: traslade las actividades, en su orden de ejecucion, a un cronograma de
actividades en el que indiquen los meses en que deberd ejecutarse cada

actividad.

Nota: Que cuando se trate de acciones muy complejas (por ejemplo, apertura de

una nueva sucursal, ampliacion fisica de las instalaciones de la empresa, etc....) es

muy posible que se deban elaborar sub-planes de acciones para contemplar y
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planificar las distintas actividades que, al unirse, integraran la accion bésica a

ejecutar.®

Figura 13. Como Elaborar un Plan de accion

Meses del afio
EFMAMJIJASOND

Actividades:

1. Evaluacion final antes decidir el

aumento de precio en los x X X X X
productos Ay B

2. Decision final sobre los

) X X X
aumentos a realizar
3. Envi6 de carta a los clientes
) X X X
mas importantes
4, Medir la reacciéon de estos
_ X X X
clientes
5. Se inicia la vigencia de los
nuevos precios6. Seguimiento de X X X X

la reaccion de todos los clientes

Etcétera

Fuente: El Plan de Negocios (Borello Antonio, 1994)

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Manual de Funciones y Procedimientos
Los manuales constituyen una de las herramientas con que cuentan las
organizaciones para facilitar el desarrollo de sus funciones administrativas y

operativas. Son fundamentalmente, un instrumento de comunicacion.

Si bien existen diferentes tipos de manuales, que satisfacen distintos tipos de
necesidades, puede clasificarse a los manuales como un cuerpo sisteméatico que

contiene la descripcion de las actividades que deben ser desarrolladas por los

s (Borello Antonio, 1994) en el Plan de Negocios; Madrid, Espafia: Ediciones Diaz de Santos
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miembros de una organizacién y los procedimientos a través de los cuales esas

actividades son cumplidas.

En las organizaciones en que no se utilizan manuales, las comunicaciones o0
instrucciones se transmiten a través de comunicados internos. Si bien el propdsito de
transmitir informacion se cumple por medio de estos dltimos instrumentos, no se
logra el objetivo de que constituyan un cuerpo organico, por lo que resultara dificil en
un momento dado conocer cual es el total de esas disposiciones registradas a traves

de comunicados aislados.

El manual de funciones es bastante conocido, es evidente que por si solo no tiene
una aplicacién practica en una empresa sino se combina con una serie de elementos

fundamentales que hacen de su implementacién un proceso exitoso.

Los elementos que complementan un manual de funciones para proceder a su

implementacion son los siguientes:

Manual de funciones y responsabilidades.

Manual de procedimientos y diligenciamiento de formatos.
Estructura organica de la Empresa.

Manual de normas administrativas.

Delineamientos o directrices de contratacion de Personal.

YV V. V V V VY

Reglamento laboral.
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5.4 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Establecer politicas de administracion, comercializacion y financieras en la

Distribuidora Orfersa, mediante la implementacidon de estrategias que permitan

mejorar la estabilidad economica de la empresa, permitiendo su consolidacion dentro

del mercado de ventas de carne de pollo en el canton Milagro.

5.4.2 Objetivo Especifico de la propuesta

>

Analizar politicas actuales que se aplican dentro de la Distribuidora para aplicar

alternativas que generen mejores resultados.

Planificar conjuntamente con los Propietarios de la Distribuidora, la
implementacion de la Mision, Vision, Objetivos y Valores de la Empresa.

Establecer politicas de comercializacion que se ajusten a las necesidades

propias de la distribuidora.
Disefiar Manuales de funciones que nos permitan controlar adecuadamente cada
uno de los recursos que se utilizan en todos los procesos de produccion,

faenamiento y venta de la carne de pollo.

Establecer estrategias que garanticen el incremento del nivel de venta de la

organizacion.

Evaluar y proyectar la situacion financiera de la institucion para asi lograr

determinar su impacto dentro de la distribuidora.
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5.5 UBICACION
La distribuidora ORFERSA se encuentra ubicada en la Republica del Ecuador,

Provincia Guayas, Canton Milagro, calles Guayaquil y Rumifiahui.

La Distribuidora posee una planta que no dispone con una amplia variedad de

divisiones definidas. Entre las partes destacables tenemos las siguientes:

v Administrativo
v" Preparacién y empaquetado de producto.

v' Bodega.
v' Frigorifico (permanencia del producto)

Figura 14. Ubicacién de la Empresa
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Fuente: Google Maps

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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5.6ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

5.6.1. Factibilidad Administrativa

EMPRESA
ORFERSA DISTRIBUIDORA DE CARNE DE POLLO

LOGOTIPO
Figura 15. Logotipo
\BU/D
S Op
Q 4
Fuente: Distribuidora Orfersa
Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
Mision

Distribuir carne de pollo de calidad a nuestros clientes y demas ciudadania en
general del Canton Milagro y sectores aledafios, con una excelente actitud de
servicio a precios accesibles e inmejorables con la finalidad de satisfacer las

necesidades de consumo de este alimento.

Visién
Ser una distribuidora de referencia en el mercado avicola del canton Milagro y
sectores aledafos, brindando un servicio y producto en 6ptimas condiciones para el

consumo, de manera que se logren satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Valores empresariales
» Responsabilidad
» Compromiso
» Liderazgo
» Honestidad
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Principios corporativos
» Procesos basados en eficiencia y eficacia
» Innovacién continua
» Compromiso de calidad

» Crecimiento organizacional paulatino.

Requerimientos del personal.

Para lograr alcanzar el éxito en cualquier institucion, organizacién o empresa no solo
es suficiente establecer objetivos de gran relevancia con la posibilidad de alcanzar
grandes beneficios, es necesario disponer de varios aspectos Utiles para aquello,
siendo el talento humano indispensable para lograr el posicionamiento en el
mercado y el incremento de ventas que se requiere alcanzar, para cumplir con las
exigencias del mercado meta. Dicho personal se complementara con la parte
administrativa para lograr los cambios radicales que se necesitan en la distribuidora.

Personal

El disefio organizacional de la empresa estd compuesto por las siguientes areas:

v’ Area Administrativa
Se encarga de establecer el presupuesto anual de la empresa para determinar con
exactitud la cantidad de dinero que se requiere para realizar cada una de las

actividades de la misma.

Analiza que tipo de materiales, equipos Yy otros recursos son necesarios para brindar

el servicio 6ptimo hacia los consumidores finales.

Organiza la fuerza laboral para el desempefio de las distintas actividades que se

llevaran a cabo para poder administrar y vender sus productos a los clientes.

v Areade compra.

Basicamente dicho departamento se encarga de las compras de las aves a los
proveedores, tales como: los integrados y Pronaca. De igual forma es aquel
departamento que realiza las compras de los diferentes equipos requeridos para la

distribuidora en proceso de faenamiento.
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v Area de ventas.

El departamento de ventas son los que estan encargados de realizar las estrategias
mas idéneas para concretar las ventas respectivas. Ademas es donde se utilizan los
pasos necesarios para lograr persuadir al cliente sobre los beneficios que obtendra

al adquirir un producto de calidad.

v’ Areade produccion y faenamiento

La funcién principal de este departamento se enfoca en la forma de manejar la
crianza de las aves. Se debe realizar un riguroso control diario del crecimiento para
lograr alcanzar el peso y la fisonomia exacta en cada periodo de crecimiento. Se
debe de garantizar un producto de calidad para que se encuentren en condiciones
correctas para el proceso de sacrificio. En cuanto el ave se encuentre con un peso
oportuno y listo para el sacrificio se realizar el sacrificio y preparacion para
empaquetar el producto para que esté listo para la venta hacia los consumidores.

1. Area Administrativa

> Gerente General

A\

Contador

Area operativa
Jefe Operativo
Cajero
Bodeguero

vV V.V Vv N

Operario

w

Area de compra

A\

Jefe de compras

» Asistente de Compra
4. Area de ventas:

Jefe de ventas

> Vendedores.
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5.6.2. Organigrama Estructural Actual

Figura 16. Organigrama Estructural Actual

GERENTE -

PROPIETARIO

CONTADOR

JEFE DE VENTAS JEFE
DE COMPRAS

JEFE OPERATIVO

CAJERA/O
BODEGUERO
OPERARIO

VENDEDOR ASISTENTE DE
COMPRAS

Fuente: Distribuidora Orfersa

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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5.6.3. Organigrama Estructural Propuesta

Figura 17. Organigrama Estructural Propuesta

GERENTE -

PROPIETARIO

CONTADOR

CAJERO/A

JEFE DE PLANTA JEFE DE VENTAS JEFE

DE COMPRAS

ma OPERARIO 1 OPERARIO 2 pum

ASISTENTE DE
COMPRAS

m OPERARIO 3 OPERARIO 4 pum VENDEDOR 1 VENDEDOR 2

OPERARIO 5 OPERARIO 6 |mm

BODEGUERO BODEGUERO

Fuente: Investigacion Realizada

CHOFER 1 CHOFER 2

Hil

Responsables: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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5.6.4. Manual de Funciones

Cuadro 29. Manual de Funciones del Gerente General

FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA

{_;\Q_\B UiD

DISTRIBUIDORA ORFERSA e ORFERSA

AREA: GERENCIA GENERAL

CARGO: GERENCIA GENERAL

REPORTA A: NINGUNO

SUPERVISA A: JEFE DE VENTAS, CONTADOR, JEFE DE
OPERACIONES, JEFE DE COMPRAS,
CAJERO

EDAD: 25 a 45 afios

SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO

Planear, dirigir y controlar todas las funciones que desempefian los departamentos con el fin

de alcanzar el mejor desarrollo organizacional para cumplir metas y objetivos planteados

previamente.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

>

YV V VYV V

Identificar posibles problemas que existan dentro de los departamentos y dar la solucién
del caso.

Motivar al personal a que trabaje con compromiso para obtener beneficios en conjunto.
Analizar politicas de la empresa

Evaluar el rendimiento del empleado en base a lo establecido.

Contratar personal competente para el desempefio de actividades dentro de la
organizacion.

Aprobar estados financieros, registros contables, informes, control de asistencia a
personal.

Realizar pagos correspondientes a proveedores que forman parte del entorno de la

institucion.
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NIVEL ACADEMICO
Poseer Titulo de Ingeniero Comercial, Marketing o Carrera afines.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

De 3 a 5 afios en cargos similares, se recomienda en empresas afines con la empresa.

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS
Cursos generales:

» Técnicas de destrezas de administracion

> Etica y comportamiento Humano

» Marketing Personal
Ingles intermedio

Project

YV V V

Microsoft (Word, Excel, Power Point)

HABILIDADES REQUERIDAS
» Iniciativa y talento para los negocios
» Modalidad de contacto
» Pensamiento estratégico
» Autoridad para tomar decisiones

» Buenas relaciones Interpersonales

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 30. Manual de Funciones del Contador

q}ég\au:oo‘ev
FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA e ORFE RSA
AREA: CONTABILIDAD
CARGO: CONTADOR
REPORTA A: GERENTE - PROPIETARIO
SUPERVISA A: NINGUNO
EDAD: 25 a 35 afios
SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO
El contador es responsable de validar los registros contables que se generan en la empresa,
asi como efectuar los registros contables que se produzcan en el proceso administrativo

financiero.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:
Efectuar y valorar los registros contables directos y generar el respectivo comprobante
contable.

A\

Revision de los roles de pago.

A\

Verificar que todas las transacciones efectuadas dentro del proceso estén registradas en
el sistema contable.

Efectuar y validar las partidas de ajustes contables.

Efectuar los cierres mensuales y anuales de acuerdo a los plazos establecidos.

Elaborar los estados financieros.

Efectuar los analisis financieros.

Presentar el informe del andlisis financiero al gerente.

Mantener completo el archivo de documentacion de respaldo contable de la empresa.
Realizar las declaraciones al SRI (Servicio de Rentas Internas).

Enviar anexos transaccionales al SRI (Servicio de Rentas Internas).

Pago a Proveedores.

V V V V V V V V VYV V

Conciliacion Bancaria
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NIVEL ACADEMICO
De Tercer Nivel de Formacion Académica en Ingenieria CPA.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

2 a 3 afios en cargos similares, se recomienda en empresas afines con la empresa.

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS
Cursos generales:

» Microsoft Office (Word, Excel. Power Point)

» Internet

» Contabilidad computarizada

>

Ley de régimen tributario actualizado

HABILIDADES REQUERIDAS
» Comunicativo.

» Responsable.

» Leal.

» Honesto.

>

capacidad analitica y numérica.

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 31. Manual de Funciones del Cajero

FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA

AREA: SERVICIO AL CLIENTE
CARGO: CAJERO
REPORTA A: GERENTE — PROPIETARIO
SUPERVISA A: NINGUNO

EDAD: 20 a 30 afos

SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO

Es la persona encarga de realizar la facturacion de cada uno de los productos que se
han vendido dentro de la distribuidora. Lo llevard a cabo en forma ordenada y

mantendra un control riguroso de la cantidad de dinero que circule por medio de ella.

Dicha actividad lo realizara bajo un sistema contable que ayude a disponer de

informacion inmediata cuando se lo requiera.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

> Realizar registro por devolucion de producto.

> Debe de cubrir las expectativas de la empresa que lo contrata tantos en
habilidades, conocimientos y experiencias entre otros.

> Debe manejar criterios, amplios tanto en el area de caja, administrativa,
contabilidad, atencidn al cliente, inventario, entre otros.

» Desempefar funciones bajo los parametros de

empresa que lo ha contratado, cumplir con estas normas es asegurar Su

estabilidad laboral.

normativas y politicas de la
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NIVEL ACADEMICO
Estar cursando tercer o cuarto semestre en la carrera de Ingenieria Comercial o

carreras afines.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

1 afio en cargo similar o atencién al cliente.

NIVEL DE REPORTE
Se reportara directamente con el Gerente propietario y mantendra relaciones directas

con el contador.

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS
Cursos generales:
» Conocimientos sélidos en Microsoft Office

» Manejo de programas contable

HABILIDADES REQUERIDAS

» Ser observador
Facilidad de desenvolvimiento
Capacidad para trabajar bajo presion
Facilidad para socializar con los clientes
Estabilidad y control emocional

YV V. V VYV V

Acostumbrado a trabajar en equipo

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 32. Manual de Funciones del Jefe de Planta

5
FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA ORFERSA
AREA: PLANTA
CARGO: JEFE DE PLANTA
REPORTA A: GERENTE - PROPIETARIO
SUPERVISA A: OPERARIOS, BODEGUEROS,
CHOFERES
EDAD: 25 a 45 afnos
SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO
El jefe de Planta es responsable de planificar, coordinar, dirigir y controlar los recursos

materiales y al personal que labora en la planta y la bodega.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

>

vV V VYV V

NIVEL ACADEMICO

Estudios profesionales en administracion o carrera afines

EXPERIENCIA PROFESIONAL

2 anos en cargos similares, se recomienda en empresas afines con la empresa.

Supervisa la gestion de las actividades en la planta.

Evalla el desempefio del personal operativo del local.

Supervisa el stock de los inventarios para entregar reporte al administrador.
Verifica que el inventario este en optimas condiciones.

Recibe el informe de inventarios existentes en bodega.
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NIVEL DE REPORTE
Reportaré en linea directa a los duefios de la empresa, mediante informes mensuales

qgue se expone en las reuniones que se convocan cada mes.

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS
Cursos generales:

» Microsoft Office

» Conocimiento de relaciones humanas

» Curso de marketing.

HABILIDADES REQUERIDAS
» Capacidad de comunicacion
Capacidad de liderazgo
Integridad moral y ética
Capacidad de organizar grupos de trabajo
Pro actividad
Capacidad de tomar decisiones
Inteligencia para afrontar problemas

vV V. V V V VYV VY

Iniciativa propia

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 33. Manual de Funciones del Operario

FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA

AREA: PLANTA
CARGO: OPERARIO
REPORTA A: JEFE DE PLANTA
SUPERVISA A: NINGUNO
EDAD: 18 a 35
SEXO: Masculino

DESCRIPCION DEL CARGO

La funcion principal que desempefan es de ajustar el producto a las condiciones y

requerimientos de los clientes.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

» Pesar y clasificar el pollo de acuerdo a los requerimientos de los clientes

Despresar los pollos.
Adecuar las aves para los asaderos

YV V. V V V

NIVEL ACADEMICO

Estudiantes Universitarios, no indispensable

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Conocimientos basicos en atencién a cliente.

NIVEL DE REPORTE
Reportara en linea directa al jefe de planta.

Mantener en optimas condiciones su area de trabajo
Adecuar las aves en pie para su respectivo faenamiento.

Responsable desde el faenamiento hasta la entrega del producto
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CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS
Cursos generales:
» Conocimiento en trato a clientes

» Conocimiento en almacenamiento

HABILIDADES REQUERIDAS
» Agilidad en los brazos
» Facilidad de palabra.
> Espiritu de equipo.

» Generar y cultivar relaciones con los clientes.

Responsable: Janeth Ferndndez; Jonathan Moran
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Cuadro 34. Manual de Funciones del Bodeguero

=R,
FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA ORFERSA
AREA: PLANTA
CARGO: BODEGUERO
REPORTA A: JEFE DE PLANTA
SUPERVISA A: NINGUNO
EDAD: 18 a 35 afos
SEXO: Masculino

DESCRIPCION DEL CARGO
Su funcidn principal es mantener el stock en bodega y controlar tanto la entrada

como salida de los productos propios de la planta.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

» Controlar el inventario de bodega, mediante la verificacion de entrada y salida de
mercaderia de la misma.

Custodiar la mercaderia que se encuentra dentro de la bodega de la empresa
Confrontar las guias de despacho con la ordenes de compras de adquisiciones.
Receptar y verificar la mercaderia disponible en bodega

Informar sobre cualquier faltante o anomalia de la mercaderia de bodega.

YV V. V VYV V

Reportar informes mensuales a su superior, respecto a la cantidad y estado en

existencia del producto.

NIVEL ACADEMICO

Estudios universitario, no indispensable.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Conocimientos basicos en almacenaje de productos de primera necesidad.
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NIVEL DE REPORTE
Reportara en linea directa al jefe de planta.

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Cursos generales:

>
>
>

Conocimiento en trato a clientes
Conocimiento en almacenamiento de productos

Conocimiento de programa contable.

HABILIDADES REQUERIDAS

>

YV V V VYV V

Capacidad de organizacion

Capacidad de manipulacion de objetos delicados

Comprometidos con la seguridad y excelencia operacional.

Alta orientacién al trabajo en equipo.
Destreza y energia

Capacidad de aprender

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 35. Manual de Funciones del Chofer

s‘\“‘BU'DO

> <
FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA ORFERSA
DISTRIBUIDORA ORFERSA
AREA: PLANTA
CARGO: CHOFER
REPORTA A: BODEGUERO
SUPERVISA A: NINGUNO
EDAD: 25 a 35 afnos
SEXO: Masculino

DESCRIPCION DEL CARGO
Es el responsable de hacer llegar el producto a los demandantes del mismo y cumplir

una ruta de entrega preestablecida.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:
» Encargado del recorrido para distribucion del producto

» Llevar mantenimiento de su vehiculo

NIVEL ACADEMICO

Bachiller y tener licencia profesional tipo especial.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

No indispensable

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS
Cursos generales:
> Conocimiento en trato a clientes

> Conocimiento en almacenamiento
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HABILIDADES REQUERIDAS
» Honrado y eficiente
Trabajar bajo presion.

>

» Facilidad de palabra.
> Espiritu de equipo.
>

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran.
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Cuadro 36. Manual de Funciones del Jefe de Ventas

=,
FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA ORFERSA
AREA: VENTAS
CARGO: JEFE DE VENTAS
REPORTA A: GERENTE - PROPIETARIO
SUPERVISA A: VENDEDORES
EDAD: 25 a 35 afos
SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO
El jefe de ventas debe lograr sus deberes dentro de un esquema mayor de objetivos

organizacionales, estrategias de marketing y objetivos de mercado.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

» Realizar contactos, entrevistas con proveedores y clientes a comercializar.

> Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar sus
acciones y las del departamento, tomando en cuenta los recursos necesarios y
disponibles para llevar a cabo los planes.

» Cumplir con el objetivo del presupuesto, caso contrario justificar el caso.

> Elaborar estrategias funcionales aplicables en el mercado

» Conocimiento del mercado laboral en funciéon a la actividad que desarrolla la

empresa.

NIVEL ACADEMICO

Nivel superior en carreras administrativas, marketing o gestion empresarial.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

2 afios en cargos similares.
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CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Cursos generales:
» Word
» Excel

>
>

PowerPoint

Internet

HABILIDADES REQUERIDAS

>

YV V VYV V

verdadero lider,
ser catalizador,
tomar decisiones,
Motivador

Participacion constante

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran.
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Cuadro 37. Manual de Funciones del Vendedor

FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA

AREA: VENTAS
CARGO: VENDEDOR
REPORTA A: JEFE DE VENTAS
SUPERVISA A: NINGUNO
EDAD: 20 a 35 afos
SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO

Es la primera persona que tiene contacto con el cliente para persuadirlo y poder
satisfacer sus necesidades de compra. De igual manera se encarga de la atencién e
informar al cliente del producto, precio y la calidad respectiva que existe para

brindarle a cada uno de ellos.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

» Trato adecuado y amable al cliente
Informacién de los servicios que ofrecemos.
Atencion al cliente mediante posibles llamadas.

Receptar ideas, mejoras para la gerencia.

YV V V V

Encargado de la publicidad del negocio y de las promociones que este ofrece.

NIVEL ACADEMICO

Estudiantes Universitarios, carreras en Administracion, ventas o afines.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Experiencia minima de 1 afio.
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CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Cursos generales:

>

YV V V V

Word

Excel
PowerPoint
Internet

Ventas

HABILIDADES REQUERIDAS

>

YV V. V V V

Buena memoria.

Ser creativo.

Facilidad de palabra.

Espiritu de equipo.

Generar y cultivar relaciones con los clientes.

Retroalimentacion a la empresa de lo que sucede en el mercado.

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 38. Manual de Funciones del Jefe de Compras

FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA

AREA: COMPRAS
CARGO: JEFE DE COMPRAS
REPORTA A: GERENTE - PROPIETARIO
SUPERVISA A: ASISTENTE DE COMPRAS
EDAD: 28 a 45 afos anos
SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO
El Jefe de compras debe cumplir con ciertas funciones cuyo buen desempefio, no
s6lo genera una disminucién en los costos, sino que puede garantizar la calidad de

los productos que se manejan dentro de la distribuidora.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

>
>

Identificar las necesidades de cada uno de sus clientes.

Informarse, documentarse y asesorarse sobre las caracteristicas ideales de los
productos a compratr.

Manejar y controlar racionalmente los inventarios requeridos.

Estar atento a todas las ofertas de productos nuevos que puedan llegar a
beneficiar a la parte de produccion.

Evaluar permanentemente los costos de los insumos a comprar, mediante analisis
Evaluar permanentemente los costos de los insumos a comprar, mediante analisis
comparativos tanto de precios como de caracteristicas de calidad, a fin de
controlar los costos de produccion del negocio.

Buscar permanentemente proveedores confiables que le permitan llevar a cabo su
trabajo.

Mantener permanente relacion y comunicacion tanto con su cliente (usuario del

objeto de sus compras) como con sus proveedores.
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NIVEL ACADEMICO

De Tercer Nivel de Formacion Académica en Ingenieria Comercial, Ingenieria en

Gestion Empresarial o carreras afines.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

De 3 a 5 afios en cargos similares, se recomienda en empresas afines con la

empresa.

CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Cursos generales:

>

YV V V VYV V

Word

Excel
PowerPoint
Internet
Control interno

Maximizacion de recursos

HABILIDADES REQUERIDAS

» Analitico

>

» Capacidad para trabajar bajo presion

>

Dinamico

Comunicativo

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 39. Manual de Funciones del Asistente de Compras

=,
FUNCIONES DEL PERSONAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA ORFERSA
AREA: COMPRAS
CARGO: ASISTENTE DE COMPRAS
REPORTA A: JEFE DE COMPRAS
SUPERVISA A: NINGUNO
EDAD: 20 a 30 afos anos
SEXO: Indistinto

DESCRIPCION DEL CARGO

Revisa el control de la existencia, de acuerdo a la rotacion del producto, ademas de

realizar cotizaciones y ordenes de pedidos.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

Custodiar documentos de proveedores.

YV V.V V V V

Tramitar devoluciones de compra

NIVEL ACADEMICO

Estudiantes Universitarios, carreras en Administracion, ventas o afines.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.

Llevar un control de rotacion de mercaderia
Reportar al jefe de compras sobre perdidas, dafios o mal estado de la mercaderia.
Realizar cotizaciones con diferentes proveedores.

Elaborar solicitudes y ordenes de compras.
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CAPACITACION Y CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Cursos generales:

>

YV V. V VYV V

Word

Excel

PowerPoint

Internet

Manejo de inventarios

Administracion y planificacion estratégica

HABILIDADES REQUERIDAS

>

YV V. V V V V

Pensamiento analitico

Manejo de utilitarios Microsoft Office
Negociacién

Analitico

Dindmico

Capacidad para trabajar bajo presion

Comunicativo

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran.
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5.6.5. Anélisis FODA

Cuadro 40. Analisis FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES
Experiencia en venta de pollos en || > Falta de manuales de funciones vy
el mercado de Milagro. procedimientos.
Producto fiable y certificado. Bajo nivel de poder negociacion con
Buena relacion con los clientes proveedores.
Canales de distribucién adecuada a El local no cuenta con sistema de
nivel local. seguridad adecuado
Producto con mucha Poca organizacion para el manejo de la
comercializacion. empresa y personal en general.

Falta de direccion estratégica.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Demanda del producto. Aumento de la competencia.
Crecimiento de la poblacion. Aumento de los aranceles.
Reduccion de aranceles Alteraciones climaticas bruscas.
Adelantos tecnoldgicos Estrategias promocionales por parte de
Facilidad de crédito por parte de las la competencia.
financieras. Inestabilidad econdmica y politica.

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 41. Area de Iniciativa Estratégica Ofensiva FO

a)
CALIFICACIONES 5 Demanda | Crecimiento | Reduccién | Adelantos Facilidad de
prd
NULA=0 BAJA=3| 5 del de la de aranceles | tecnologias | crédito por parte
MEDIA=6 ALTA=9 % producto. poblacion. de las financieras.
a
O
FORTALEZA
Experiencia en venta de
9 9 9 9 9 45
pollos en el mercado.
Producto fiable y
N 9 6 9 9 9 42
certificado.
Buena relacion con los
_ 6 6 6 6 6 30
clientes
Producto con mucha
comercializacion. 9 6 9 9 9 42
Canales de distribucion
_ 9 9 9 9 9 45
adecuada a nivel local.
TOTAL 42 36 42 42 42 204

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 42. Area de Iniciativa Estratégica Ofensiva FA

CALIFICACIONES ‘<’2 Aumento de | Aumento de | Alteraciones | Estrategias |Inestabilidad
N
NULA=0 BAJA=3 <Zf la los aranceles. | climaticas |promocionales |econdémicay
MEDIA=6 ALTA=9 U§J competencia. bruscas. |por parte dela| politica.
< .
competencia.

FORTALEZA
Experiencia en venta de

6 6 6 6 6 30
pollos en el mercado.
Producto fiable y

N 9 6 6 3 3 27

certificado.
Buena relacion con los
_ 9 6 6 6 9 36
clientes
Producto con mucha
comercializacion. 9 6 6 6 6 33
Canales de distribucion

3 6 3 3 3 18
adecuada a nivel local.
TOTAL 36 30 27 24 27 144

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 43. Area de Iniciativa Estratégica Defensiva DO

a
CALIFICACIONES <DE Demanda | Crecimiento | Reduccién Adelantos Facilidad de
NULA=0 BAJA:3% del de la de aranceles | tecnologias crédito por
MEDIA=6 ALTA=9 E producto. poblacién. parte de las
O . .
o financieras.
@)
DEBILIDADES
Falta de manuales de
. o 9 6 9 9 9 42
funciones y procedimientos.
Bajo nivel de poder
negociacion con 9 6 9 9 6 39
proveedores.
El local no cuenta con
sistema de seguridad 6 9 3 9 6 33
adecuado.
Poca organizacion para el
manejo de la empresa y 9 3 9 9 9 39
personal en general.
Falta de direccion
_ 3 0 3 0 3 9
estratégica.
TOTAL 36 24 33 36 33 162

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Cuadro 44. Area de Iniciativa Estratégica Defensiva DA

CALIFICACIONES ‘<’2 Aumento de | Aumento de |Alteraciones| Estrategias |Inestabilidad
NULA=0 BAJA=3 % la los aranceles. | climaticas |promocionales|economicay
MEDIA=6 ALTA=9 U§J competencia. bruscas. |porparte dela| politica.

< competencia.

DEBILIDADES
Falta de manuales de
funciones y procedimientos. ° 3 3 3 ° 21
Bajo nivel de poder
negociacion con 9 3 3 3 3 21
proveedores.
El local no cuenta con
sistema de seguridad 3 3 9 3 6 24
adecuado.
Poca organizacion para el
manejo de la empresa y 3 3 3 3 3 15
personal en general.
Falta de direccion

o 9 6 3 3 3 24
estratégica.
TOTAL 30 18 21 15 21 105

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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5.6.6. Estrategias FO-FA-DO-DA

Cuadro 45. FO-FA-DO-DA

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES
Demanda del producto.
Crecimiento de la poblacion.

Reduccién de aranceles

Adelantos tecnologias

Facilidad de crédito por parte

AMENAZAS
Aumento de la competenci

Aumento de los aranceles.

a.

Alteraciones climéaticas bruscas.

Estrategias promocionales por

parte de la competencia.

de las financieras. Inestabilidad  economica vy
FACTORE politica.
INTERNOS
FORTALEZA ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
Experiencia en venta de |Aplicar técnicas de marketing, | Establecer planes de

pollos en el mercado de
Milagro.

Producto fiable y
certificado.

Buena relacion con los
clientes

Canales de distribucion

adecuada a nivel local.

Producto con mucha

comercializacion.

para fortalecer el
posicionamiento de la marca.

Fortalecer las alianzas
estratégicas con los
proveedores.

Implementar  politicas  de
estudio crediticio.

Implementar estrategias
promocionales de incentivo a
la demanda.

Mantener un excelente
contacto con los proveedores
para aprovechar las
promociones

contingencia que minimicen los

efectos del invierno.

Implementar una
productos sustitutos.

linea

de

Elaborar planes de marketing y
publicidad para dar a conocer el

producto
distribuidora.

que

ofrece

la
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FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES
Demanda del producto.
Crecimiento de la poblacién.

Reduccién de aranceles

Adelantos tecnologias

AMENAZAS
Aumento de la competencia.
Aumento de los aranceles.
Alteraciones climaticas bruscas.

Estrategias promocionales por
parte de la competencia.

Facilidad de crédito por parte | |nestabilidad  econdmica y
de las financieras. politica.
FACTORES
INTERNOS
DEBILIDAD ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA

Falta de manuales de
funciones y
procedimientos.

Bajo nivel de poder
negociacion con
proveedores.
El local no cuenta con
sistema de seguridad
adecuado

Poca organizacion para el
manejo de la empresa y
personal en general.

Falta de direccion
estratégica.

Establecer negociaciones con
pactando
descuentos por pronto pago y

proveedores,

cantidad de pedido.

Implementar un sistema de

seguridad para el local.

Implementar un organigrama
de politicas vy

y manual
procedimientos.

Ejecutar seminarios acerca de
la seguridad industrial tanto
para el talento humano como
para los proveedores de la

distribuidora.

Implementar y ejecutar
procedimientos y procesos en
todas las areas de la empresa.

Implementar un
interno

reglamento

Reducir el precio por debajo de
la competencia, para que de ese
modo, podamos blogquearla y
ganarle mercado.

Establecer un plan de
capacitacion al personal y los
altos mandos.

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

5.7.1 Manual de politicas y procedimientos

Cuadro 46. Manual de Politicas y Procedimientos

\BUID
{__,\“ (o)

AREAS: PLANTA/VENTAS/ COMPRAS

S) =7
e ORFERSA EMPRESA: DISTRIBUIDORA ORFERSA

MANUAL DE POLITICAS
Y
PROCEDIMIENTOS

DIRIGIDO A MIEMBROS DE LAS AREAS:

PLANTA
COMPRAS
VENTAS

Fecha de Elaboracion:

Elaborado por: Revisado pro:

Fecha de Vigencia:

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

Objetivo general
Mejorar la gestion y el manejo por area a través del manual que servird de guia y apoyo
para el desarrollo de las actividades y funciones del personal en las areas de planta,

compras y ventas.
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Alcance
El alcance del presente manual serd el de referencia y practica diaria de todo el
personal de la empresa, asi como del personal que ejecute funciones y actividades

relacionadas con los procedimientos que se realizan en la empresa.

Politicas generales
Las obligaciones a las que estan sometidos los trabajadores en el codigo del trabajo

son las siguientes:

» Respetar en todo forma y tratar con cortesia a sus superiores y clientes de la

distribuidora.

» Guardar disciplina durante las horas de trabajo y en general durante su permanencia
en las dependencias de la empresa.

» Asistir puntual a sus labores de trabajo.

» Cuidar las herramientas de trabajo, bienes de la empresa y en general los confiados
bajo su responsabilidad.

» Dar atencién amable y cordial al cliente y/o proveedores.

» En caso de falta, atraso o inasistencia, dar aviso correspondiente a su jefe directo y

presentar el respectivo certificado médico o de calamidad.

» Informar a sus superiores sobre cualquier incidente, falta, acto, omisién o error,
incluyendo, entre ellos los de robos, hurtos, introduccion de arma al establecimiento,

drogas, actos delictivos o ilicitos.

» Los trabajadores responderan por la pérdida de bienes o valores de la empresa a su

cargo y esto se considerara falta grave, salvo el caso que sea por robo.
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Colaborar en todas las investigaciones que realice el gerente, para resolver eventos

ilicitos ocurridos en la empresa.

Sujetarse a medidas preventivas que implanten las autoridades.

Someterse a los examenes médicos requeridos por la empresa al solicitar un puesto

de trabajo.

Cumplir estrictamente los horarios de trabajo y encontrarse flexibles a los cambios
de horario por las diversas temporadas y para beneficio de las ventas de la

empresa.

El pago de las remuneraciones seran todos los fines de mes y no podran exceder de
esa fecha.

Asistir a las reuniones gue cite el empleador.

Respetar los horarios asignados para el almuerzo y si debe realizarse cambios pedir

autorizacion a su jefe inmediato

Respetar a los horarios asignados para la hora de almuerzo y si debe realizar

cambios pedir autorizacion a su jefe.

Queda prohibido todo tipo de paternalismo y favoritismo, dando cumplimiento al

reglamento interno de la empresa.

El personal no debera presentarse a su puesto de trabajo con sintomas de haber

ingerido licor o sustancias sicotrdpicas.

Todo el personal debera llevar el uniforme y herramientas en forma correcta de

acuerdo a los permisos obtenidos.
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» Todo tipo de documento seran archivados en las areas o departamentos especificos

para el efecto.

» Los valores sean estos monetarios 0 en documentos seran tratados con la mayor
responsabilidad y seriedad que amerite el caso por la persona que se encuentran a

cargo de los mismos

Politicas especificas
Politicas de compras

» Se consideraran varias proformas presentadas por proveedores antes de realizar

una compra, enfocados en la calidad, precio, fecha de entrega y garantia.
» Emitir 6rdenes de compra luego de haber aceptado al mejor proveedor, y haber sido
aprobado por el contador si fuesen compras con montos bajos; y debera ser

aprobada por el gerente general en caso de ser montos superiores a $500.

» Se revisara esta informacién con el inventario fisico existente en la bodega de la

planta.

» Con la informacién recolectada se realizara el pedido a los proveedores del
producto. Se tomara en cuenta como referencia historica de pedidos anteriores.

» El pedido se realizara de acuerdo a los respectivos proveedores que se mantienen.
Se elegira a los mejores ofertantes tanto en precio, plazo, flexibilidad de pago y

tiempo de entrega.

» Los pedidos se los realizan por teléfono, via mail o personalmente.
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» Se debera realizar una orden de compras previa a la recepcion de mercaderia.

» Se coordinara con el proveedor y personal de bodega el dia de la entrega para

contar con el personal necesario para la recepcion.

» Se ingresara la mercaderia bajo una orden de compras que debera estar acorde a

las condiciones negociadas y cuadrar valores con factura recibida.

» No se garantizara una compra que no esté soportada por una orden de compra.

Politicas de ventas

» El cliente podra hacer contacto mediante via telefénica y/o personal cuando requiera

de nuestros servicios o cotizaciones.
» Cliente que no requiera de los productos de la empresa debera notificar por escrito
al Gerente General de la empresa con 7 dias de anticipacién a antes de la entrega

de la mercaderia a su establecimiento.

» La empresa permitira un descuento de hasta el 2% cuando el cliente requiera de

nuestro producto por un valor superior a los $2000.

» La factura original se entregara al cliente y la copia se quedaran bajo resguardo con

el contador.

» Facturas emitidas por la empresa seran constituidas como titulos ejecutivos en caso

de incumplimiento al pago de las mismas.
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Politicas de pago a proveedores

>

Para realizar cancelacion de una compra inmediata de proveedores locales se

efectla el pago con cheque y crédito directo.

Para la cancelacion de los pagos se deberan ingresar la respectiva factura del

proveedor respaldada por la orden de compray el ingreso de la mercaderia.

Luego de la verificacion de los datos de la factura y si se conoce que el proveedor
esta en buen estado con el SRI se procede a la cancelacion de la misma de acuerdo

a los dias de créditos acordados.

En el caso de realizar una compra de contado y que no represente una suma

elevada de dinero, el pago se lo efectuara en efectivo.

Se debe priorizar el ingreso de factura que contengan dias de créditos menores a 15

dias para facilitar la realizacién de los pagos.

Se mantendra un reporte de los pagos que se realizan al dia donde se establecera
proveedor y monto cancelado.

Politicas de recepcidn

>

La aceptacion de la mercaderia recibida, después de que estos hayan sido
debidamente pesados, inspeccionados en cuanto a peso y comparados con una
copia aprobada de la orden de compra.

La prelacion de informes de recepcion para registrar y notificar la recepcion y

aceptacion.

La entrega o envid de las partidas recibidas, al frigorifico (bodega) u otro lugares

predeterminados. Como precaucion contra la apropiacién indebida de activos.
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Politicas de almacenaje

>

>

>

>

Se compara el ingreso a bodega sin costo con la mercaderia en custodiar.

Se revisara cautelosamente cada peso de los pollos.

Se revisara cada producto revisando y ubicando segun la ubicacién establecida en

la camara de frio.

Unicamente se efectuara la entrega de la mercaderia de acuerdo a lo solicitado por
el Jefe de Planta o nota de pedidos por parte de los vendedores.

Politicas de la planta de Faenamiento

>

>

>

>

>

>

>

Retira el pollo en pie de los galpones de los integrados, se los enjaulan y pesan y se

sube al camion las gavetas.

Recibe y sustrae de las gavetas poco a poco las aves y con cuidado se las ponen en

los galpones nuestros.

Realizar un corte en el cuello con la debida precaucion de no causar accidentes de

trabajo y se los pone de cabeza en los embudos para que desangren.

Una vez desangradas se procede a colocar en unas ollas con agua hirviendo, donde

ingresa el ave con pluma y sale pelado.}

Luego se lo coloca en un chiler que es una especie de tina o piscina de agua

heladas con hielo para que el pollo se hidrate.

De ahi se procede a sacar las visceras. Se enjuaga el pollo faenado en agua fria.

Pasa por una camara de producto y se lo pasa a las camaras de frio normal.
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5.7.2. Flujos de proceso y/o Procedimientos

Grafico 21. Procedimientos de Ventas Cuando se Visita al cliente

VENDEDOR

CLIENTE

NO

—»

Saludo - Protocolo

!

Sl

Recepcion del pedido

Llena el registro de

pedido

!

Entrega original de la

nota de pedido al cliente

Realiza el pedido de

Y

acuerdo a su necesidad

A

Cliente recibe y revisa la

Nota de pedido y valida

Se retira

x
>

v

su pedido

I

«—— Cliente satisfecho

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 22. Procedimiento de compras a proveedores
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JEFE DE COMPRAS
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!
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'

Eleccion del
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Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 23. Procedimientos de control de llegada de Proveedores
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Responsable

: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 24. Procedimientos Ingreso de inventario en el Sistema
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Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran

152



Grafico 25. Procedimiento de pago a proveedores
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Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 26. Procedimiento de facturacion cuando el cliente visita la planta
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Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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Grafico 27. Procedimientos de cierre de caja
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Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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5.7.3. Analisis Economico y Financiero

Para la realizacion de todo proyecto la parte financiera es de mucha importancia ya que
por medio de esta demostramos la liquidez y rentabilidad de la empresa. Un analisis
econdmico a través de un estudio y evaluacion proyectada a 5 afios, donde se
realizaran presupuestos de ingresos y egresos monetarios para determinar si es 0 no

factible el proyecto.

5.7.3.1. Plan de Produccion del proyecto

En esta etapa del proyecto se designa el nUmero de unidades totales de pollos que
habria que producir desde el primer afio del proyecto, con un horizonte total de 5 afos,
las ventas proyectadas se basan de acuerdo a los datos obtenidos de las entrevistas y
encuestas. Para el calculo de la produccion se considero los insumos necesarios de un
lote de produccién de 32000 pollos mensualmente, equivalente a un peso promedio de
94400 kilos de ave en pie, en el proceso de transformacién, el producto pierde peso,
por esta razén se considero una merma del 13% como consecuencia de retiro de

plumas, intestinos y otros, teniendo un costo de materia prima por $1,13 la Libra.

Cuadro 47. Plan de Produccién

PLAN DE PRODUCCION

) ) ) cantidad |cantidad |Precio precio total )
Materia prima medida - precio total anual
mensual | Anual unitario mensual
Pollos Pie Kilos kilos 94400 1132800 | $ 213 $ 201.449,60 | $ 2.417.395,20
Hielo Planchas 425 5098 $ 325 $ 1.380,60 | $ 16.567,20
Hipoclorito de )
) Litros 32 384 $ 3,90 | $ 124,80 | $ 1.497,60
Sodio
Empacado Pollo | Unidades 32000 384000 |$ 0,01|9% 320,00 | $ 3.840,00
Empacado Pollo | Unidades 32000 384000 |$ 001 % 320,00 | $ 3.840,00
COSTO TOTAL DE PRODUCCION $ 203.595,00 |$ 2.443.140,00
COSTO TOTAL POR KILOS $ 2,48 |$ 2,48
COSTO TOTAL POR LIBRAS $ 1,13 |$ 1,13

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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5.7.3.2. Presupuestos de Ingresos y Costos del Proyecto.

Para proyectar los presupuestos, se tomo como referencia los presupuestos de la linea
de productos Mr. Pollo, pues comercializa en el mercado nacional productos utilizados
en actividades culinarias. De acuerdo a la linea de productos de Pronaca se han
proyectado anualmente tomando en cuenta los costos fijos y los variables, ingresos y

gastos.

5.7.3.2.1. Presupuesto de Ingreso

En el presupuesto de ingresos proyectados se obtuvo en base al estudio de mercado y
al crecimiento que ha ido teniendo la distribuidora. A continuacion se presenta los
ingresos proyectados para los 5 afios del proyecto, el cual constituye un total de ventas
de 384000 pollos de acuerdo a las ventas de la distribuidora lo determinamos el 75%
gue corresponde a 288000 Pollos enteros a un precio de $1,24 la libra en el primer afio,
con un incremento del precio del 6% anual que pertenece a la inflacién anual historica
del Pais. El 25% concierne a 96000 pollos despresados (cadera, pechuga, piernas,
alas), a un precio de $1,41 con un incremento del 6% anual.

También contamos con otros ingresos que corresponde a las menudencias de los

384000 pollos a un valor del primer afio de $0.20, con un incremento del 6% anual en el

precio.
Cuadro 48. Presupuesto de Ingreso (Pollo completo)
DETALLE DE VENTAS (POLLO COMPLETO)
Flujo Cantidades Precio Ventas
Afio 1 288.000,00 1,24 2.015.590,50
Afio 2 288.000,00 1,32 2.136.525,93
Afio 3 288.000,00 1,40 2.264.717,49
Afio 4 288.000,00 1,48 2.400.600,53
Ao 5 288.000,00 1,57 2.544.636,57
Peso en libra 5,65 6%

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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Cuadro 49. Presupuesto de Ingreso (Pollo despresados)

DETALLE DE VENTAS (POLLO DESPRESADOS)
Flujo Cantidades Precio ventas
Ao 1 96.000,00 1,41 763.481,25
Afio 2 96.000,00 1,49 809.290,13
Afio 3 96.000,00 1,58 857.847,53
Afio 4 96.000,00 1,68 909.318,38
Afio 5 96.000,00 1,78 963.877,49
Peso en libra 5,65 6%

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Ferndndez

Cuadro 50. Presupuesto de Ingreso (Menudencias)

DETALLE DE VENTAS MENUDENCIAS
Flujo | Cantidades Precio Ventas
Afio 1 384000 $ 0,20 | $ 76.800,00
Afio 2 384000 $ 0,21|$ 81.500,16
Afio 3 384000 $ 0,23|$ 86.487,97
Afio 4 384000 $ 0,24 |$ 91.781,03
Afio 5 384000 |$ 0,25|$ 97.398,03
6%

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

5.7.3.2.2. Presupuestos de costos
El estudio de los costos nos permite no solo obtener resultados satisfactorios, sino
también evitar que la empresa cometa errores en la fijacion de los precios y esto derive

resultados negativos a la empresa.

Costos Fijos.- Los costos fijos son los que tienen que pagar la empresa sin importar la
cantidad que produzca, ya sea mayor o0 menor, en nuestro proyecto se ah considerado
los sueldos y salarios pagados al Gerente y a los funcionarios involucrados en las Tres

areas; como son la de produccion, Departamento de Ventas y de Compras.
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Cuadro 51. Costos Fijos proyectados

COSTOS FIJOS (SUELDOS Y SALARIOS)
SUELDO SUELDO
CARGOS CANTIDAD

MENSUAL | ANUAL
Gerente — Propietario 1 900,00 10.800,00
Contador 1 400,00 4.800,00
Cajero 1 325,00 3.900,00
Jefe Planta 1 500,00 6.000,00
Operario 6 318,00 22.896,00
Bodeguero 2 318,00 7.632,00
Chofer 2 330,00 7.920,00
Jefe de Ventas 1 500,00 6.000,00
Vendedor 2 360,00 8.640,00
Jefe de Compras 1 500,00 6.000,00
Asistente de Compras 1 360,00 4.320,00
TOTAL COSTOS FIJOS 19 4.811,00 88.908,00

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

También consideramos como costos fijos los seguros, matriculas de vehiculos. Ya que

también representa un gasto para la distribuidora.

Cuadro 52. Otros Costos fijos

OTROS COSTOS FIJOS

DETALLE PAGO ANUAL
Matricula de Vehiculos $ 690,00
Seguros $ 460,00
TOTAL OTROS COSTOS FIJOS $ 1.150,00

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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Costos Variables.- Los costos variables son los que la distribuidora debera cancelar de
acuerdo al volumen de produccion, tal como la mano de obra, también tenemos la
materia prima que se comprara de acuerdo a la cantidad de produccién. El manejo de
los costos variables hace que la empresa sea mucho mas adaptable a las

circunstancias cambiantes del mercado.

Materiales indirectos de fabricacion
Los CIF normalmente son indirectos con respecto al producto que se esta fabricando

como son los insumos que a continuacion se detallaran.

Cuadro 53. Costos Indirectos de Produccion

COSTOS INDIRECTOS PROPUESTA

SN TNAGIEN CANT. CANT. PRECIO PRECIO TOTAL | PRECIO TOTAL
MENSUAL | ANUAL UNIT. MENSUAL ANUAL

Detergentes Liquido Litro 250 3000 |$ 2,75 % 687,50 $ 8.250,00
Fumitex 14 168 $ 150,00 $ 2.100,00 $ 25.200,00
Vileda 6 72 $ 300| $ 18,00 | $ 216,00
Cepillos 12 144 $ 120 $ 14,40 $ 172,80
Escurridores 3 36 $ 500| $ 15,00 $ 180,00
Cuchillos Grandes 18 216 $ 450 | $ 81,00 $ 972,00
Cuchillos Pequefios 18 216 $ 3,75 % 67,50 $ 810,00
Mascarillas 50 600 $ 150 $ 75,00 $ 900,00
Guantes 50 600 $ 200 $ 100,00 | $ 1.200,00
Overoles 6 36 $ 18,00 | $ 108,00 $ 648,00
Botas 6 36 $ 1400 | $ 84,00 | $ 504,00
Mandiles 6 36 $ 1000 | $ 60,00 | $ 360,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS $ 3.410,40 $ 39.412,80

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

Dentro de los costos de operacion cabe mencionar que los otros costos indirectos se
refieren aquellos gastos que no cambian con relacion al volumen de la produccion, sin
importar que la produccion se encuentre en un rengo mayor o menor. Estos costos no

influyen directamente en el proceso de faenamiento, pero si como mantenimiento de
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equipos, vehiculos, Publicidad, etc. Seran Costos que se iran dando en el transcurso
del afio.

Cuadro 54. Otros costos Variables

OTROS COSTOS VARIABLES

DETALLE COSTO MENSUAL |COSTO ANUAL
Servicios Basicos $ 650,00 $ 7.800,00
Publicidad y Propaganda $ 50,00 $ 600,00
Reparaciones y Mantenimiento $ 125,00 $ 1.500,00
Combustibles $ 250,00 $ 3.000,00
Fumigaciones $ 150,00 $ 1.800,00
Comisiones por Ventas $ 500,00 $ 6.000,00
Viaticos $ 300,00 $ 3.600,00
Entrenamiento y Capacitacion $ 4.500,00 $ 27.000,00
Imprevistos 2% $ 4.071,90 $ 48.862,80
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES $ 10.596,90 $ 100.162,80

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

5.7.3.3. Inversién del proyecto
ORFERSA es una distribuidora ya constituida, los equipos y materiales necesarios para
la implementaciéon la planta procesadora de ave y las instalaciones se las detalla a

continuacion con sus respectivas depreciaciones.
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Cuadro 55. Inversién de activos fijos

ACTIVOS FIJOS

CANTIDAD DESCRIPCION CANT. CANT.
UNITARIA TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
5 ESCRITORIOS $ 150,00 | $ 750,00
5 SILLAS EJECUTIVAS $ 60,00 | $ 300,00
8 SILLAS DE ESPERA $ 40,00 | $ 320,00
5 ARCHIVADORES $ 75,00 | $ 375,00
Total Muebles y Enseres $ 1.745,00
EQUIPOS DE OFICINA
5 CALCULADORAS/SUMADORAS $ 50,00 | $ 250,00
3 MESA EJECUTIVA $ 250,00 | $ 750,00
4 TELEFAX $ 150,00 | $ 600,00
6 TELEFONOS $ 3500 | $ 210,00
Total Equipos de Oficina $ 1.810,00
EQUIPO DE COMPUTO
6 COMPUTADORAS $ 650,00 | $ 3.900,00
5 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL $ 300,00 $ 1.500,00
Total Equipo de Computo $  5.400,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
1 PROCESADORA DE POLLOS 13.000,00 $ 13.000,00
2 CAMARAS DE CONGELADOS VEHICULOS 1.750,00 | $ 3.500,00
2 CAMARAS DE CONGELADOS BODEGAS $ 2.500,00 | $ 5.000,00
Total Maquinarias y Equipos $ 21.500,00
VEHICULOS
2 CAMIONES $ 22500,00 | $ 45.000,00
Total Vehiculos $ 45.000,00
INFRAESTRUCTURA Y GALPONES
1 INFRAESTRUCTURA'Y GALPONES $ 200.000,00 $ 200.000,00
Total Infraestructura y Galpones $ 200.000,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS $ 275.455,00

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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Cuadro 56. Depreciacion de activos fijos

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR % DEP | DEP: MENSUAL DEP: ANUAL
Muebles y Enseres $ 1.745,00 10% $ 1454 | $ 174,50
Equipos de Oficina $ 1.810,00 10% $ 15,08 | $ 181,00
Equipo de Computo | $ 5.400,00 33% $ 148,50 | $ 1.782,00
Maquinarias yl $ 21.500,00 10% $ 179,17 | $ 2.150,00
Equipos
Vehiculos $ 45.000,00 20% 750,00 | $ 9.000,00
Infraestructura y 200.000,00 10% 1.666,67 20.000,00
Galpones
TOTAL $ 275.455,00 $ 2.773,96 $ 33.287,50

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
5.7.3.4. Financiamiento

La distribuidora utilizara recursos propios Yy un préstamo para el financiamiento del

proyecto, el cual se detallara a continuacion:

Cuadro 57. Estructura de Inversién y Financiamiento

Estructura de inversion

ESTRUCTURA DE INVERSION

INVERSION INICIAL
Muebles y Enseres 1.745,00
Equipos de Oficina 1.810,00
Equipo de Computo 5.400,00
Maquinarias y Equipos | 21.500,00
Vehiculos 45.000,00
Infraestructura y Galpones | 200.000,00
TOTAL INVERSION
275.455,00
INICIAL
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Estructura de Financiamiento
PASIVO

185.455,00

PATRIMONIO

Préstamo a L/P

Capital 90.000,00

TOTAL PASIVO
+ PATRIMONIO

ESTRUCTURA DE
FINANCIAMIENTO

275.455,00

5.7.3.4.1. Tabla de Amortizacion del préstamo bancario

Cuadro 58.Tabla de Amortizacion del préstamo Bancario
TABLA DE AMORTIZACION

Inversion Total 275.455,00
Aportacién de Socios 90.000,00
Financiamiento CFN 185.455,00
Tasa de interés 11,15%
Pagos fijos 10 2 semestres (1 afio de gracia capital)
Semestre | Dividendo | Capital Interés Saldo
0 185.455,00
1 10.339,12 0,00 10.339,12 185.455,00
2 10.339,12 0,00 10.339,12 185.455,00
3 24.692,49 | 14.353,37 |10.339,12 171.101,63
4 24.692,49 | 15.153,57 | 9.538,92 155.948,05
5 24.692,49 | 15.998,39 | 8.694,10 139.949,67
6 24.692,49 | 16.890,30 | 7.802,19 123.059,37
7 24.692,49 | 17.831,93 | 6.860,56 105.227,44
8 24.692,49 | 18.826,06 | 5.866,43 86.401,38
9 24.692,49 | 19.875,61 | 4.816,88 66.525,77
10 24.692,49 | 20.983,68 | 3.708,81 45.542,09
11 24.692,49 | 22.153,52 | 2.538,97 23.388,58
12 24.692,49 | 23.388,58 | 1.303,91 (0,00)
TOTAL |267.603,13|185.455,00|82.148,13

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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Se realizara un préstamo a la CFN con el fin de poder financiar la propuesta ya que nos
proporcionan una tasa de interés muy satisfactoria y un plazo muy conveniente, ya que
nos facilitan en el financiamiento con un afio de gracias en el capital por la iniciacion del

proyecto y comenzaremos a devengar la deuda a partir del segundo afio fiscal.

5.7.3.5. Estados Financieros

5.7.3.5.1. Balance General Actual

Cuadro 59. Balance General Actual

BALANCE GENERAL REAL

ACTIVOS

Caja — Bancos 28.047,00 28,16%
Cuentas por Cobrar 6.410,50 6,44%
Inventarios 2.835,00 2,85%
Terreno 32.500,00 32,63%
Vehiculos 22.500,00 22,59%
Muebles y Enseres 2.235,00 2,24%
Equipo de computo 3.750,00 3,77%
Equipo y Maquinaria 9.000,00 9,04%
Depreciacion acumulada (7.680,59) -7,71%
Activos Totales 99.596,92 100,00%
PASIVOS

Proveedores 9.338,15 9,38%
Impuesto por Pagar a la Renta 1.688,28 1,70%
15% Utilidad de Trabajadores 1.191,73 1,20%
Pasivos Totales 12.218,16 12,27%
PATRIMONIO

Capital Social 82.313,91 82,65%
Utilidades/Pérdidas del ejercicio 5.064,85 5,09%
Total Patrimonio 87.378,76 87,73%
Total Pasivo y Patrimonio 99.596,92 100,00%

Fuente: Distribuidora Orfersa

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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El Balance General, nos muestra la situacion actual de la empresa, es un estado

estatico, para este periodo contable podemos observar que el 100% de los activos. La

representacion del disponible con el que cuenta la distribuidora Orfersa es del 34,6%,

mientras que los activos fijos de la empresa corresponden al 65,4%.

En cuanto al pasivo es representado por el 12,27 %

de la suma del pasivo con el

patrimonio, en la empresa solo existe pasivo corriente, en consecuencia el porcentaje

restante es para el patrimonio.

5.7.3.5.2. Balance General Propuesta

Cuadro 60. Balance General Propuesta

BALANCE GENERAL

Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5 Afo 6
ACTIVOS
Caja - Banco 3,18% 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 12.001,00
Inversiones 32 69%
Temporales 09701 123419,92 | 286.793,06 | 518.560,50 | 824.953,65 | 1.213.238,50 | 1.693.004,06
Muebles y Enseres 0,46% 1.745,00 1.745,00 1.745,00 | 1.745,00 1.745,00 1.745,00
Equipos de Oficina 0,48% 1.810,00 1.810,00 1.810,00 | 1.810,00 1.810,00 1.810,00
Equipo de Computo 1,43% 5.400,00 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00 5.400,00 5.400,00
Magquinarias y Equipos | 95.69% | 21.500,00 | 21.500,00 | 21.500,00 | 21.500,00 | 21.500,00 21.500,00
Vehiculos 11,92% | 45.000,00 | 45.000,00 | 45.000,00 | 45.000,00 | 45.000,00 45.000,00
Infraestructura y 52 97%
Galpones 71701 900.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00
Depreciacion -8.820¢ -
Acumulada 0701 33 287,50 | -66.575,00 | -99.862,50 | 133.150,00 | -166.437,50 | -199.725,00
Activos Totales 100,00% | 377.587,42 | 507.673,06 | 706.153,00 | 979.258,65 | 1.334.256,00 | 1.780.735,06
PASIVOS
Porcion Cte. Deudas a 7 81%
LP 070 29.506,95 | 32.888,68 | 36.657,99 | 40.859,29 | 45.542,09 0,00
Préstamos de CP 0,00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas por pagar 0,00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Part. Trabajadores por 4.06%
pagar VR0 15.319,86 | 29.492,34 | 45.396,27 | 62.920,69 | 82.187,25 103.596,05
Imp. Renta por pagar 5,75% 21.703,14 | 41.780,81 | 64.311,38 | 89.137,65 | 116.431,93 | 146.761,07
Préstamos de LP 41,30% | 155.948,05 | 123.059,37 | 86.401,38 | 45.542,09 0,00 0,00
Pasivos Totales 58,92% | 222.478,00 | 227.221,20 | 232.767,02 | 238.459,72 | 244.161,27 | 250.357,12
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PATRIMONIO

Capital Social 23,84% | 90.000,00 | 90.000,00 | 90.000,00 | 90.000,00 | 90.000,00 90.000,00

Utilidades/Pérdidas del 17 24%

ejercicio “770 | 65.109,42 | 125.342,44 | 192.934,13 | 267.412,94 | 349.295,80 | 440.283,21

Utilidades/Pérdidas 0.00%

Afios Anteriores U0 0,00 65.109,42 | 190.451,86 | 383.385,99 | 650.798,93 | 1.000.094,73
Total Patrimonio 41,08% | 155.109,42 | 280.451,86 | 473.385,99 | 740.798,93 | 1.090.094,73 | 1.530.377,94

Total Pasivo y 100.00%

Patrimonio PY70 1 377.587,42 | 507.673,06 | 706.153,00 | 979.258,65 | 1.334.256,00 | 1.780.735,06

Difer. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

El Balance General de la propuesta obtenemos mas cuentas debido a los préstamos
tanto a corto como a largo plazo y el pago de sus intereses, en comparacion al balance
de la distribuidor con la implantacién de la propuesta podemos observar que tiene un
crecimiento en los activos disponible que es del 35,67% del totales de los activos

siendo los activos fijos el 64,33%.

En cuanto al pasivo corriente es representado por el 17,62% de la suma del pasivo con
el patrimonio, mientras el pasivo a largo plazo esta representado por el 41,30%, en

consecuencia el porcentaje restante es para el patrimonio.

5.7.3.5.3. Estado de pérdidas y ganancias Actual

Para el analisis vertical del estado de resultado, se considera el 100% de las ventas y

sobre ese valor se estima los porcentajes que involucran a las demas cuentas.

Se puede observar que el costo de venta es del 72% dejando una utilidad sobre las
ventas del 28%, en relacién con los gastos de operacion se puede observar que
25,03%, obteniendo una utilidad antes de particién de trabajadores de 2,97%, después
de efectuar las deduccion de los impuestos y particion a trabajadores nos queda una

utilidad del 1,90 % aproximadamente.
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Cuadro 61. Estado de Perdidas y Ganancias Actual

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS REAL

Ventas $267.060,00 | 100,00%
Costos de Ventas $192.283,20 | 72,00%
Utilidad Bruta $ 74.776,80

Gastos Operativos

Sueldos Y Salarios $ 52.560,00 19,68%
Publicidad $ 772,20 0,29%
Servicios Basicos $ 4.203,12 1,57%
Repuestos y Mantenimiento $ 1.616,04 0,61%
Depreciacion $ 7.680,59 2,88%
Total de Gastos Operativos $ 66.831,95 25,03%
Utilidad Operativa $ 7.944,85

15% Particion de Reparto a Trabajadores $ 1.191,73 0,45%
Utilidad ante Impuesto a la Renta $ 6.753,13

25% Impuesto a la Renta $ 1.688,28 0,62%
UTILIDAD NETA $ 5.064,85 1,90%

Responsables

5.7.3.5.4. Estado de pérdidas y ganancias Propuesta

Fuente: Distribuidora Orfersa

: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

Realizando un analisis entre el estado de resultado actual y la propuesta del primer afio

damos a notar que la utilidad decae del 28% al 12% en la propuesta mientras que la

utilidad operativa es del 2%, los gastos financieros del

1% vy otros ingresos del 3%

quedando una utilidad antes de impuesto del 4%, deduciendo los impuestos y la

particion de los trabajadores nos queda una utilidad neta

decir 0,1% superior a la de la actual.

del 2% para los accionistas es
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Cuadro 62. Estado de Perdidas y Ganancias Propuesta

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5 Afio 6
Ventas 100% |2.779.071,75|2.945.816,06 | 3.122.565,02 | 3.309.918,92 | 3.508.514,05 | 3.719.024,90
Costos de Ventas 88% |2.443.140,00|2.516.434,20 | 2.591.927,23 | 2.669.685,04 | 2.749.775,59 | 2.832.268,86
Utilidad Bruta 12% | 335.931,75 | 429.381,86 | 530.637,79 | 640.233,88 | 758.738,46 | 886.756,04
Gastos Operativos
Sueldo Y Salarios 3% 88.908,00 88.908,00 88.908,00 88.908,00 88.908,00 88.908,00
Comisiones
Vendedores 1% 27.000,00 28.350,00 29.767,50 31.255,88 32.818,67 34.459,60
Otros Costos Fijos 0% 1.150,00 1.207,50 1.267,88 1.331,27 1.397,83 1.467,72
Costos Indirectos 1% 39.412,80 41.383,44 43.452,61 45.625,24 47.906,50 50.301,83
Otros Costos
Indirectos
Servicios Basicos 0% 7.800,00 8.190,00 8.599,50 9.029,48 9.480,95 9.955,00
Publicidad y
Propaganda 0% 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 765,77
Repaciones y
Mantenimiento 0% 1.500,00 1.575,00 1.653,75 1.736,44 1.823,26 1.914,42
Combustibles 0% 3.000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88 3.646,52 3.828,84
Fumigaciones 0% 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91 2.297,31
Comisiones por
Ventas 0% 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04 7.657,69
Viaticos 0% 3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.167,45 4.375,82 4.594,61
Entrenamiento y
Capacitacion 1% 27.000,00 28.350,00 29.767,50 31.255,88 32.818,67 34.459,60
Imprevistos 2% 2% 48.862,80 51.305,94 53.871,24 56.564,80 59.393,04 60.580,90
Depreciaciones 1% 33.287,50 33.287,50 33.287,50 33.287,50 33.287,50 33.287,50
Utilidad Operativa | 2% 46.010,65 131.074,48 | 223.524,82 | 323.875,03 | 432.671,45 | 552.277,24
Gastos e Ingresos
No Operativos
Gastos Financieros 1% 20.678,23 19.878,03 16.496,30 12.726,99 8.525,69 3.842,88
Ingresos por
intereses 0% 0,00 4.011,15 9.320,77 16.853,22 26.810,99 39.430,25
Otros Ingresos (Vta.
Menudencias) 3% 76.800,00 81.408,00 86.292,48 91.470,03 96.958,23 102.775,72
Utilidad Antes de
Impuestos 1% 102.132,42 | 196.615,59 | 302.641,77 | 419.471,28 | 547.914,98 | 690.640,33
Partic. Trabajadores
15% 1% 15.319,86 29.492,34 45.396,27 62.920,69 82.187,25 103.596,05
Utilidad Antes de
Impuestos 3% 86.812,55 167.123,25 | 257.245,51 | 356.550,59 | 465.727,73 | 587.044,28
Impuesto a la Renta
25% 1% 21.703,14 41.780,81 64.311,38 89.137,65 116.431,93 | 146.761,07
UTILIDAD NETA 65.109,42 | 125.342,44| 192.934,13| 267.412,94| 349.295,80| 440.283,21

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

169




5.7.3.5.5. Flujo de caja Operacional

Cuadro 63. Flujo Operacional de Caja

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
INGRESOS

Ventas (Pollos Completo) 0,00 | 2.015.590,50 | 2.136.525,93 | 2.264.717,49 | 2.400.600,53 | 2.544.636,57 | 2.697.314,76
Ventas (Pollos Despresados) 0,00 | 763.481,25| 809.290,13| 857.847,53 909.318,38 963.877,49 | 1.021.710,14
Otros Ingresos 0,00 76.800,00 81.408,00 86.292,48 91.470,03 96.958,23 | 102.775,72

Total ingresos 0,00 | 2.855.871,75 | 3.027.224,06 | 3.208.857,50 | 3.401.388,95 | 3.605.472,29 | 3.821.800,62

EGRESOS

Costo de Venta 0,20 2.443.140,00 | 2.516.434,20 | 2.591.927,23 | 2.669.685,04 | 2.749.775,59 | 2.832.268,86
Comisiones Vendedores 5% 27.000,00 28.350,00 29.767,50 31.255,88 32.818,67 34.459,60
Sueldo Y Salarios 88.908,00 88.908,00 88.908,00 88.908,00 88.908,00 88.908,00
Otros Costos Fijos 5% 1.150,00 1.207,50 1.267,88 1.331,27 1.397,83 1.467,72
Costos Indirectos 5% 39.412,80 41.383,44 43.452,61 45.625,24 47.906,50 50.301,83
Otros Costos Indirectos
Servicios Bésicos 5% 7.800,00 8.190,00 8.599,50 9.029,48 9.480,95 9.955,00
Publicidad y Propaganda 5% 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 765,77
Repaciones y Mantenimiento 5% 1.500,00 1.575,00 1.653,75 1.736,44 1.823,26 1.914,42
Combustibles 5% 3.000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88 3.646,52 3.828,84
Fumigaciones 5% 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91 2.297,31
Comisiones por Ventas 5% 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04 7.657,69
Vidticos 5% 3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.167,45 4.375,82 4.594,61
Entrenamiento y Capacitacion | 5% 27.000,00 28.350,00 29.767,50 31.255,88 32.818,67 34.459,60
Imprevistos 2% 2% 48.862,80 51.305,94 53.871,24 56.564,80 59.393,04 60.580,90
Inversion Inicial 275.455,00
Pago Imp. Y Part. De Trab. 15% 0,00 15.319,86 29.492,34 45.396,27 62.920,69 82.187,25
Impuesto a la Renta 25% 0,00 21.703,14 41.780,81 64.311,38 89.137,65| 116.431,93

Total egresos 275.455,00 | 2.699.773,60 | 2.818.477,08 | 2.937.025,85 | 3.062.464,03 | 3.194.613,45 | 3.332.079,34
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL |(275.455,00) | 156.098,15| 208.746,97 | 271.831,65| 338.924,91| 410.858,84| 489.721,28

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

El flujo de caja es la expresion de la entrada o la salida de fondos corrientes de las

operaciones de la distribuidora, es decir el dinero que genera la empresa a traves de

sus actividades.
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Este flujo de caja proyectado muestra con nuestra propuesta que la empresa
mantendra una liquidez constante los afios de proyeccion, gracias a la recuperacion del
inventario en 30 dias, permitiendo que Orfersa cumpla con todas sus obligaciones, la
finalidad del flujo de caja operativo es medir la rentabilidad de la inversion
independientemente de donde provenga los fondos. Por medio de este flujo podemos
verificar la liquidez y el rendimiento que tiene la creacion de la planta faenadora de

pollo, ya que este flujo nos refleja los fondos generados y los fondos absorbidos.

5.7.3.5.6. Flujo de caja de Financiamiento y resumen del flujo de caja

Cuadro 64. Flujo de Caja de Financiamiento

FLUJO DE CAJA DE FINANCIAMIENTO

‘ Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
INGRESOS
Aporte de Socios 90.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Préstamo L/P 185.455,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacién de Inversiones 0,00 0,00 123.419,92 | 286.793,06 | 518.560,50 | 824.953,65 | 1.213.238,50
Intereses de Inversiones 3,25% 0,00 0,00 4.011,15 9.320,77 | 16.853,22 | 26.810,99 39.430,25
Total ingresos 275.455,00 0,00 127.431,06 | 296.113,83 | 535.413,72 | 851.764,65 | 1.252.668,76
EGRESOS
Pago de Capital L/P 0,00 0,00 29.506,95 | 32.888,68 | 36.657,99 | 40.859,29 45.542,09
Pago de Interés L/P 0,00 20.678,23 | 19.878,03 | 16.496,30 | 12.726,99 8.525,69 3.842,88
Pago de Capital C/P 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de Interés C/P 9,75% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total egresos 0,00 20.678,23 | 49.384,98 | 49.384,98 | 49.384,98 | 49.384,98 49.384,98
TOTAL DE FLUJO DE
CAJA DE FINANCIADO 275.455,00 | (20.678,23) | 78.046,09 | 246.728,86 | 486.028,74 | 802.379,67 | 1.203.283,78
TOTAL DE FLUJO DE
CAJA FINAL 0,00 135.419,92 | 286.793,06 | 518.560,50 | 824.953,65 | 1.213.238,50 | 1.693.005,06

El flujo de caja de financiamiento nos permite medir el costo financiero de los fondos
prestados(deuda). Este se lo realiza una vez determinado la bondad del proyecto, a
traves del flujo de caja operativo, para asi determinar la conveniencia total para los

accionistas de Orfersa.
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Cuadro 65. Resumen de flujo de caja

RESUMEN DE FLUJO DE CAJA

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
FLUJO DE CAJA 135.419,92 | 286.793,06 | 518.560,50 | 824.953,65 | 1.213.238,50 | 1.693.005,06
SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 12.000,00
SALDO FINAL DE CAJA 135.419,92 | 298.793,06 | 530.560,50 | 836.953,65 | 1.225.238,50 | 1.705.005,06
NECESIDADES DE INVERS/FINANC. | 123.419,92 | 286.793,06 | 518.560,50 | 824.953,65 | 1.213.238,50 | 1.693.004,06
SALDO MINIMO DE CAJA 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 12.001,00

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

Una vez obtenido los resultados en forma de un resumen de los flujos podemos
interpretar que la empresa va a tener necesidad de invertir y por ende podremos

obtener ingresos por los interés financieros por cobrar.

Para concluir en el analisis financiero verificamos que el proyecto es viable ya que
posee un VAN de $825.734,28 y una TIR de 77,62% en términos financieros si es Van
es positivo y la TIR es mayor a la tasa de descuento el proyecto es viable, es decir que
nuestro proyecto es 95% seguro ya que toda la informacion y analisis financiero estan

basados con datos reales.

14,47%
825.734,28
77,62%

5.7.3.6.

Los indicadores financieros en una empresa, valoran todos los conceptos relacionados

Indicadores financieros

con la rentabilidad, el crecimiento, la estabilidad y creacion de valor para los socios.

Los indicadores financieros son el resultado de establecer cuentas ya sea bien de
balances General y/o estado de pérdidas y ganancias, debido a que los resultados
obtenidos por si solos tienen mayor significado cuando se relacionan y comparan unos
con otros. Los datos que utilizaremos seran los detallados en los estados financieros de

la propuesta.
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5.7.3.6.1. Indicador de liquidez

Nos permite medir la capacidad de cumplir con las obligaciones adquiridas por la
empresa. La interpretacion de estos resultados nos dice que por cada $1 de pasivo
corriente, la empresa cuenta 2,16 veces. Esto quiere decir que el activo corriente es
2,16 veces mas grande que el pasivo corriente. Cuanto mayor sea el valor de esta
razén, mayor sera la capacidad de la empresa de pagar sus deudas. En comparacion

con la actual en la propuesta decae en 0,89 veces.

Propuesta Actual

Indicador de Indicador de
o =| 2,16 Veces o =| 3,05 Veces
liquidez liquidez

5.7.3.6.2. Capital de Trabajo
Identifica el exceso de activos corrientes sobre las cuentas del pasivo, considerado
como la inversion de la empresa en activos a corto plazo. En nuestro caso nos indica

gue contamos con capacidad econdmica para responder obligaciones con terceros.

Decir que la liquidez es del 3,05 no significa nada, a este resultado matematico es

necesario darle contenido econémico.

Propuesta Actual
Capital d Capital de
aprar e =1|92.222,47 p. = | 25.074,34
Trabajo Neto Trabajo Neto

5.7.3.6.3. indice de endeudamiento

Este indicador nos permite relacionar que porcentaje de la empresa pertenece a los
socios y cuanto a la entidad financiera o persona a quien se le adeuda. Es decir que se
analizara los datos de actuales y el primer afio de proyeccion, el 56,92% y 12,27%, con
esto podemos confirmar que nuestra propuesta operara con capital de terceros para

realizar las operaciones de la empresa.
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Propuesta Actual

indi indice de
indice de =156,92% ) =112,27%
endeudamiento endeudamiento

5.7.3.6.4. Indicador de utilidad Ventas
Este ratio expresa la utilidad obtenida por la empresa, por cada UM de ventas. Lo
obtenemos dividiendo la utilidad antes de interés e impuesto por el valor de activos.

Esto quiere decir que en comparacion al afio actual obtendremos una utilidad del 4,99%
es decir un incremento del 2,02%

Propuesta Actual
Utilidad Utilidad
=|  4,99% =| 297%
Ventas Ventas

5.7.3.6.5. indice de DU-PONT

Este ratio nos indica que por cada délar invertido en los activos tendremos un

rendimiento de 33,5% y 7,98% respectivamente, sobre el capital invertido.

Propuesta Actual

DU PONT | = 7,98%

DU PONT =| 33,50%

5.7.3.6.6. Prueba Defensiva

Es decir, contamos con el 15,04% y el 229,55% respectivamente de liquidez, para
operar sin recurrir a los flujos de ventas.

Propuesta Actual

=) Prueba
rueba =115,04% ] = |229,55%
Defensiva Defensiva
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5.7.3.6.7. Estructura de Capital

Esto quiere decir, que por cada ddlar aportado por el duefio hay 132,11% aportado por

los acreedores, esto quiere decir que en comparacién al actual nuestro propuesta

incrementa porque estamos trabajando con capital de terceros para obtener rentabilidad

para la empresa.

Propuesta Actual
Estructura de Estructura
_ =| 132,11% _ = 13,98%
capital de capital
5.7.3.7. Analisis de sensibilidad del proyecto
Cuadro 66. Analisis de sensibilidad
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
VARIABLES ESCENARIO |ESCENARIO|ESCENARIO |ESCENARIO
RELEVANTES BASE 1 2 3
Volumen de Ventas 2.855.871,75 | 2855871,75 no varia no varia
incrementa ) .
2443140,00 no varia no varia
Costo de Venta 20%
_ disminuye en .
) 1,24 no varia no varia
Precio de Venta un 5%
incrementa
) 139575,60 no varia no varia
Costos Indirectos en 20%
VAN 825.734,28 67.445,56 13.354,45 724.418,66
TIR proyectada 77,62% 18,88% 3,70% 64,16%
TMAR 14,47% 14,47% 14,47% 14,47%

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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Escenariol: Se consideran incremento del 20% en el costo de venta manteniendo la

tendencia actual

Escenario 2: El precio de venta disminuye en un 5%

Escenario 3: Los costos indirectos incrementan en un 20% debido a la inflacion del
25%.

Escenario 1

Se estudio la situacion que exista un incremento del 20% méas de lo que se ah
proyectado en el escenario base, en el costo de venta es decir un incremento del 20%
por la inflacion o por algun otro factor no controlado. Si los costos se incrementa en un
20% se tendria un Van de $ 67.445,56 y una TIR del 18,88%

Escenario 2

Se ha considerado la posibilidad de disminuir el precio en un 5% para promover las
ventas y alcanzar el volumen de produccion proyectados, con lo que el VAN arrojaria un
valor de $13.353,45 y la TIR proyectada sera del 3,70%

Escenario 3

Se contempla la posibilidad de vender el volumen de venta proyectados, aunque exista
un incremento del 20% mas en los costos indirectos proyectados, con este escenario se
tendria un VAN $724.418,66 y una TIR proyectada de 64,16%.
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A continuacion se presenta la grafica de las variacion del VAN y la TIR de los distintos

escenarios para una mejor interpretacion.

Grafico 28. Variacion en el VAN

VARIACION DEL VAN EN LOS TRES
ESCENARIOS
800000
600000
M Escenario 1
400000 B Escenario 2
200000 M Escenario 3
p— | : :
Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez

Grafico 29. Variacién en la TIR
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VARIACION DE LA TIR EN LOS TRES
ESCENARIOS

W Escenario 1
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M Escenario 3

Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3

Responsables: Jonathan Moran; Janeth Fernandez
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5.7.4. Impacto

La aplicacion de la propuesta, dara grandes beneficios a la distribuidora Orfersa, una
vez que inicie la aplicacion de la misma, bajo esa perspectiva el impacto que se
generara seré de tipo econdémico y administrativo para la empresa siendo los principales
beneficiados los clientes, los accionistas, los empleados y los proveedores.

En el caso de los accionistas se veran afectados positivamente al tener mayor liquidez
en la empresa y darle a su flujo de efectivo un mayor movimiento, lo que le permite

reinvertir en las actividades para el desarrollo y competitividad de la Distribuidora.

En lo que concierne a los empleados de Orfersa estos se beneficiaran porque podran
tener seguridad laboral, al ser parte de una organizacion estable y con estabilidad
econOmica, ademas podran percibir sus sueldos y beneficios de acuerdo a la ley y

podran aspirar a que se reconozcan sus iniciativas laborales.

En lo relevante a los proveedores y clientes se veran beneficiados ya que podremos
cumplir con todas las demandas de los clientes y por ende los proveedores también
obtendran mayor liquidez en sus empresas ya que mientras mas rotaciéon del inventario

tenga la organizacion mayor sera el nimero de compras a los proveedores.

La consolidacion dentro del mercado de milagro se direccionara hacia un entorno mas
positivo para la organizacion, en donde se lograra satisfacer a la demanda actual de
clientes y a la de los nuevos clientes que se encuentran en la ciudad de Milagro y sus

sectores aledafos.
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CONCLUSIONES

Una vez culminado el estudio sobre el Disefio de estrategias, politicas administrativas,
financieras y de produccion para el crecimiento comercial de la distribuidora Orfersa, se
obtuvieron aspectos importantes que seran expuestos de acuerdo al orden en que

sucedieron para dar una conclusion de cada uno de ellos.

Se establece que la distribuidora no cuenta con un organigrama jerarquico funcional
para delegar los cargos y lineas de mando o supervision para los empleados como para
los duefios de la empresa, que describa funciones especificas de cada carga.

Mediante el analisis de la situacion actual se pudo conocer la funcion de cada uno de
los departamentos de la empresa asi como, las funciones de los empleados que
laboran en la misma, de igual forma se conocieron los conceptos de planificacion
estratégica que se maneja en la empresa, como lo son mision visién y los objetivos.
Debido a que no poseia una mision original se formulo una vision, misidn que vaya

acorde hacia el direccionamiento de la empresa.

Por medio del andlisis de los factores internos y externos se detectaron las fortalezas y
las amenazas de la empresa y fueron analizadas por media del analisis FODA, una vez
establecidas los Factores internos y externos se empleo la matriz FO-FA-DO-DA, las
estrategias formuladas se compararon con el objetivo estratégico establecido, para

determinar cual estrategia se adaptara mejor a cada uno de ellos.

Es necesaria una propuesta de ventas que cubra los sectores alejados de la

distribuidora como estrategia para aumentar las ventas.

No cuenta con normas, politicas, procesos y procedimientos de control acorde al
departamento de cada una de las areas de la empresa, al no existir un manual que
determina controles para cada proceso como lo son las compras, recepcion,

almacenamiento del producto.

179



Por ultimos, una vez establecidas las estrategias para logro de los objetivos estratégico,
se procedié a elaborar el analisis financiero que seria necesario implementarlo en la

empresa para lograr los objetivos estratégicos propuestos y asi cumplir con la mision y

vision de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Distribuidora Orfersa implementar el disefio de estrategias,
politicas administrativas, comerciales, financieras y de produccion para el
crecimiento comercial de la distribuidora, con el fin de fomentar un compromiso por
parte de los empleados de la empresa y de esta manera lograr mejores resultados

en el cumplimiento comercial de la misma.

Al no existir controles internos lo suficientemente establecidos recomienda la
elaboracion de un manual de politicas y procedimientos, procesos que establezcan
las obligaciones y derechos en la labores realizadas por los empleados y mediante

el cual los controles para las areas de compra, planta y ventas.

Luego de implementado el plan estratégico se recomienda mantener una evaluacion
constante de las actividades que se realizan en la empresa, ya que mediante una
evaluacion periddica se genera una retroalimentacion para una eventual

planificacion futura, en donde se tomara en cuenta los aspectos evaluados.

Es necesario contar con indicadores de gestion para hacer un seguimiento al logro
de la misién y alcanzar los objetivos estratégicos propuestos, estos indicadores
serviran para verificar el desenvolvimiento de los empleados en su labor, asi como
detectar si existe deficiencias en el cumplimiento de las mismas, para realizar las

correcciones que sean necesarias.

Se recomienda ampliar la cobertura en ventas para los clientes con la distribucion
por nuevas rutas en dias sefialados y con un mapa por zonas de los clientes

estratégicos de cuales podrian llegar hacer clientes potenciales para la distribuidora.

Se recomienda un estudio de mercado para obtener, analizar y comunicar
informacion acerca de los clientes y precio del producto, el tipo de distribucion, las

promociones, los competidores y los proveedores y como se comporta el mercado
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de Milagro. Para obtener esta informacion se debe hacer una recoleccién de datos
mediante fuentes “primarias y secundarias. Realizando una encuesta de mercado,

esta es una de las formas mas comunes de hacerlo.
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ANEXO



ANEXO 1

Ruc de la Empresa
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ANEXO 2

Aceptacion de la Empresa

Milagro, 4 de Junio del 2013

AUTORIZACION

Sra. JANETH ROCIO FERNANDEZ IDROVO, en calidad de Gerente General y
Representante legal de ORFERSA, con RUC. 0922661418001 AUTORIZO se le facilite todo
tipo de documentos e informacion que necesite el SR. JONATHAN DAVID MORAN LEAL y
SRA. JANETH ROCIO FERNANDEZ IDROVO, con cedulas de ciudadania N° 0926145004
y N° 0922661418, para que desarrolle su proyecto de grado denominado “DISENO DE
ESTRATEGIAS, POLITICAS ADMINISTRATIVAS, FINANCIERAS Y DE
COMERCIALIZACION PARA EL CRECIMIENTO COMERCIAL DE LA
DISTRIBUIDORA ORFERSA”, previo a la obtencion de su titulo de INGENIERO
COMERCIAL, trabajo que considero ira en beneficio y progreso de nuestra empresa.

Para que asi conste y surta efectos oportunos firmo al pie de la presente

Atentamente,

Sra. Janeth Fernandez Idrovo
C.1. 0922661418
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ANEXO 3

Matriz de Ishikawa

Variaciéon de la Variaciéon en el

Limitado poder de Poca presencia Calidad de
oferta de producto precio del negociacion con | de ) prtodt_JC(I:to
infraestructura abastecido por

de los proveedores producto.

los proveedores

integrados.
de la empresa.

Estabilidad

Econdmicay

Financiera afectada

Imposibilita Comercializacion
hacer uso de afectada

integrados.

Cumplimiento Comportamiento Afectacion en la
actividad financiera
de la empresa.

de entrega de los clientes de

de pedidos la Distribuidora.

Responsable: Janeth Fernandez; Jonathan Moran
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ANEXO 4

Matriz de Problematizacion

FORMULACION OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE VARIABLE
INDICADORES INSTRUMENTOS
PROBLEMA GENERAL GENERAL INDEPEND | DEPENDIENTE
¢Como afecta a | Analizar los factores | La aplicacion de | Aplicacién | Mejores (V.hCantidad de | Planificaciones
la  estabilidad | que afectan en la | nuevas de nuevas | beneficios  a | planificaciones estratégicas
econémica y | estabilidad estrategias estrategias | nivel realizadas realizadas
financiera de la | econémica Y | generara cambios empresarial
Distribuidora financiera  de la | radicales
Orfersa el | empresa ORFERSA, direccionados
limitado a traveés del hacia el logro de
crecimiento diagnéstico de las .
una mejor
econémico variables internas y . (V.D) % de incremento | Estados
_ . estabilidad
disponible que | externas, asi como la _ de ganancias netas. Financieros
. o comercial de la
sirve como | aplicacion de o
_ . Distribuidora
medio herramientas
_ o “ORFERSA”
coadyuvante investigativas y B
- permitiendo que
para alcanzar un | estadisticas, con la

mayor nivel de

participacion en

el mercado,
basado en
mayores
volimenes de
ventas?

finalidad de contribuir

al disefio de
estrategias, que
conlleven al
crecimiento

econébmico de la

empresa Orfersa.

se logren
alcanzar mejores
beneficios a nivel

empresarial
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SISTEMATIZACION | OBJETIVO ESPECIFICO AIPOTESIS VARIABLE VARIABLE INDICADORES INSTRUMENTOS
PARTICULAR INDEPEND | DEPENDIENTE

¢,Como afecta | Explicar en qué | La variacion de la | Variacion | Cumplimiento (V.)% de disminucion | Estados

la variaciébn de | medida la variacion | cantidad de la | de la entrega | de unidades | Financieros

la cantidad | de la  cantidad | proporcionada de | cantidad de los pedidos | proporcionadas

proporcionada proporcionada  de | producto por | proporcion

de producto por | producto por parte | parte de los | ada de (V. Cantidad de | Entrevistas

parte de los | de los proveedores | proveedores producto entregas cumplidas Encuestas

proveedores de | afecta a la | afecta a la

la Distribuidora | Distribuidora Distribuidora

“Orfersa” en el | “Orfersa” en el | “Orfersa” en el

cumplimiento cumplimiento de la | cumplimiento de

de laentregade | entrega de los | la entrega de los

los pedidos? pedidos pedidos

¢De qué forma | Analizar el impacto | La variacién en el | La Impacto (V.)% de incremento | Facturas de

la variaciébn en | que genera la | precio del | variacion negativo sobre | de costo de venta del | Ultimos meses

el precio del|variacibn en el | producto genera | en el | el producto

producto incide | precio del producto | un impacto | precio del | comportamient Encuesta

en el | sobre el | negativo sobre el | producto 0 posible del

comportamiento | comportamiento comportamiento cliente hacia la

de