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RESUMEN

Actualmente el mercado se encuentra abarrotado de una gran cantidad de sitios
donde se expende mariscos; las condiciones insalubres, el mal manejo del producto
y la falta de control en peso del volumen de ventas, nos ha impulsado a realizar un
estudio mercadologico mediante estos factores. El proyecto expuesto permitira
interpretar todos los agentes que afecten a este sector de la produccion
permitiéndonos elaborar un proceso que fortalezca e intensifique el manejo en
cuanto a calidad, cantidad e higiene; aplicando estrategias innovadoras que
satisfagan adecuadamente las necesidades de clientes habidos de obtener un mejor
sistema de adquisicion de los productos del mar, ya que este representa un eslabén
fundamental en la cadena nutricional a la cual estamos direccionados.
Plantearemos una propuesta solida y eficaz, que cubrird satisfactoriamente los
desafios que se vayan presentando en este proceso. Constituiremos de esta
manera para el progreso y desarrollo en un mundo globalizado exigente en cuanto al
cuidado y control de la vida marina y la disminucién de la pesca indiscriminada de
las especies fuera de su tiempo de captura, contribuyendo con el ciclo de vida

natural de entorno marino.



ABSTRACT

Currently the market is crowded with a lot of places where seafood is sold, the
unsanitary conditions, poor handling of the product and lack of weight control the
volume of sales has prompted us to undertake a study marketing muscle by these
factors. The exposure draft will interpret all the agents that affect this sector of
production enabling us to develop a process to strengthen and enhance the
management on quality, quantity and hygiene, using innovative strategies to
adequately meet the needs of customers incurred to obtain a better acquisition
system seafood, as this represents an essential link in the nutritional chain to which
we directed. We propose a solid and effective proposal, which will cover satisfactorily
the challenges that are presented in this process. Thus turning to the progress and
development in a globalized world demanding the care and control of marine life and
reducing over-fishing of species outside their capture time, contributing to the natural

life cycle environment ocean.



INTRODUCCION

La acuicultura es una actividad tradicional tan antigua como la agricultura que al
paso de los afios ha sido un pilar fundamental para la alimentacion de los pueblos y
a su vez una fuente de ingresos, utilizando la implementacién de técnicas y procesos
como los de diseminacién, cosecha, distribucion y comercializacion de los

productos del mar.

La ciudad de Milagro, plaza escogida para realizar el estudio de mercado debido a
que este lugar posee un centro de abasto de productos del mar, donde podemos
encontrar habitantes de las diferentes ciudadelas de la urbe que desean satisfacer
su necesidad de adquirir productos como mariscos y pescados, ya que es aqui
donde se desarrolla la mayor parte del comercio. El mercado central La Dolorosa,
que es el punto en el cual concentraremos nuestra investigacion y donde
realizaremos una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo y
desarrollo de una empresa 0 proyecto con un sistema de planeacion tendiente

alcanzar metas determinadas.

Nuestro objetivo es establecer una plaza de distribucién de productos del mar para
atraer a inversionistas, compradores y financieros, que nos permitan crecer y operar
con los mas altos niveles de higiene, servicio, calidad y atencion para nuestros

clientes.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.4APLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Observar el por qué en nuestro medio existen muchos problemas tanto de indole
econdémico, social, ambiental e inclusive de salubridad, y es en este ultimo en el que
se hard mayor hincapié, asi por ejemplo en nuestra ciudad no existe algun lugar que
especificamente se dedique a la venta y distribucion de pescados y mariscos de la
forma en la que se desea llegar, ya sea al consumidor minorista como al mayorista,
tanto en precios como en un lugar donde pueda adquirirlos sin ningan temor a

contraer alguna enfermedad.
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Ademas tener la certeza de que el proyecto serd viable ya que los productos del mar
son muy apetecibles y de bastante consumo, a mas de esto se propone variedad

para todos los consumidores.

1.4.1 Problematizacién

Los productos alimentarios del mar, actualmente presentan problemas en la forma
en que son comercializados, estos son vendidos en condiciones no aptas para el
consumo; es decir, estan expuestos al medio ambiente siendo propicios para
adquirir microbios, bacterias y virus lo que afecta de manera considerable en la
salud de los clientes como por ejemplo: problemas estomacales, infecciones
gastrointestinales, intoxicaciones y muchas mas y otras de mayor gravedad que

pueden llevar a la muerte.

Los comerciantes que venden productos provenientes del mar no emiten facturas de
las ventas realizadas respectivamente; es decir, estan evadiendo impuestos al

estado lo cual no es favorable para el pais.

El producto es transportado y conservado en condiciones no id6neas, no tiene el
debido control de calidad para su consumo y es por ello que se estropea y se
deteriora facilmente, pero a pesar de esas condiciones en las cuales se encuentran,

igualmente son vendidos.

Las causas que dan origen al problema planteado y sometido a estudio son los

siguientes:

Ausencia de un mercado municipal especifico para la venta de mariscos, lo que ha
llevado a los comerciantes a distribuir sus productos en las calles, dando origen a

muchos problemas de higiene.

La falta de conocimiento sobre la manipulacion del producto, esto hace que el
vendedor los ofrezca en condiciones insalubres y aun mas, teniendo contacto directo
con el mismo; es decir, no esta utilizando equipo de trabajo adecuado para la
manipulacion y venta del mismo, afectando a las normas de higiene que deben

cumplir los productos alimentarios.
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No existe una cultura sobre la higiene en el manejo de los productos del mar por

parte de los comerciantes y esto los lleva a no invertir en este tipo de infraestructura.

Los clientes o consumidores no tienen una cultura de adquisicion basada en la
higiene y analisis de normas de calidad, por ello los vendedores no se preocupan en

mejorar las condiciones de salubridad para la venta de mariscos.
Prondstico

Las condiciones de salubridad en la venta de mariscos, continuara en nuestra
ciudad, afectando a los diversos consumidores, sino se llegara a crear un distribuidor

de productos alimentarios del mar.

Control de pronéstico

Con la creacion de un distribuidor de pescados y mariscos se logrard cumplir con los
requerimientos de los clientes; es decir satisfacer las demandas de los mercados
mas exigentes para ello se contara con estrictos controles en todas las etapas del
proceso de comercializacion lo que nos permitira asegurar la calidad de nuestro

producto final.

1.4.2 Delimitacién del problema

Area: Administracion, Gestion empresarial.
Aspecto: Creacion de un negocio
Tiempo: 5 afios

Espacio: Ecuador, Provincia del Guayas, Canton Milagro, Zona urbana

1.4.3 Formulacion del problema

¢, Cual sera el éxito de un distribuidor de productos alimentarios del mar en la ciudad

de Milagro, al satisfacer los requerimientos de los clientes?
16



1.4.4 Sistematizacion del problema

1°- ¢ De qué forma la ausencia de un mercado municipal incide en el hecho de que

los comerciantes de mariscos distribuyan sus productos en la calle?

2°- ¢ Cual sera el efecto que genera la falta de conocimientos sobre la manipulacion
del producto en la aplicacion de normas de higiene por parte de los comerciantes?

3°- ¢ Por qué la ausencia de cultura sobre la higiene en el manejo de los productos

del mar lleva a los comerciantes a no invertir en este tipo de infraestructura?

4°- ;Por qué la ausencia de una cultura de adquisiciébn basada en la higiene y
normas de calidad ha influido en el hecho de que los vendedores no se preocupen
por mejorar las condiciones de salubridad en que expenden los productos

alimentarios del mar?

59- ¢ Cémo influye el tener el suficiente stock en la fidelidad de adquisicion por parte

de los comerciantes minoristas?

1.45 Determinacion del tema

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS ALIMENTARIOS DEL MAR CON VENTAS AL
POR MAYOR Y MENOR, EN LA CIUDAD DE MILAGRO”

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general

Introducir en el mercado un nuevo distribuidor de productos alimentarios del mar
para la ciudad de Milagro, basandonos en un estudio realizado a nuestros
potenciales competidores y clientes, buscando satisfacer sus requerimientos,

aumentando la calidad de la materia prima, disminuyendo sus precios, optimizando

17



su presentacion y renovando la forma de distribucién del producto, buscando

satisfacer los requerimientos de nuestros clientes.

1.5.2 Objetivos especificos

Analizar de qué forma la ausencia de un mercado municipal incide en el hecho de

gue los comerciantes de mariscos distribuyan sus productos en la calle.

Detallar los efectos que generan la falta de conocimientos sobre la manipulacién del

producto en la aplicacion de normas de higiene por parte de los comerciantes.

Establecer la relacion entre la ausencia de cultura sobre la higiene en el manejo de
los productos del mar y el hecho de que los comerciantes no inviertan en este tipo

de infraestructura.

Determinar como la ausencia de una cultura de adquisicion que no estd basada en
la higiene y normas de calidad, ha influido en el hecho de que los vendedores no se
preocupen por mejorar las condiciones de salubridad en que expenden los productos

alimentarios del mar.

Detallar como el cumplimiento puntual en la entrega del producto asegurara la

fidelidad de adquisicion por parte de los comerciantes minoristas.

1.6 JUSTIFICACION

1.3.1 Justificacion de la investigacion

El Ecuador tiene buenas posibilidades de desarrollo de la industria pesquera, por la
gran riqueza ictiolégica de su plataforma marina, tanto continental como la que rodea
el archipiélago, y por sus redes fluviales del litoral y del oriente que ofrecen una

pesca abundante y de gran interés comercial.

El siglo XXI se caracteriza por ser el siglo de las competencias, las empresas que

quieren sobresalir entre si deben de estar en constante innovacion y capacitacion,
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dando como resultado negocios exitosos que se hacen firmes y permanentes en el

mercado.

Sabiendo que a nivel mundial la crisis econdmica es alarmante. A pesar de esto, el
consumismo no ha decaido. El medio en el cual se desea desarrollar el proyecto es
el mercado de consumo alimenticio, el que a su vez generara muchas fuentes de
empleo, factor que se necesita hoy en dia en nuestra ciudad y nuestro pais; todo
como resultado del comportamiento o tendencia de las personas a consumir

alimentos de alto valor nutritivo, como lo son los productos del mar.

Dos fendémenos han afectado la vida de las empresas: las reestructuraciones
empresariales y la globalizacion de los mercados, el mundo moderno atraviesa una
revolucién precipitada por los avances tecnol6gicos y por las economias mundiales

gue han tenido que alcanzar mayores niveles de competitividad.

Uno de los mecanismos utilizados por las grandes corporaciones para expandirse
hacia nuevos mercados, o para complementar la participacion ya existente son las
fusiones o adquisiciones. La integracién vertical, la reducciébn de costos, el
aprovechamiento de oportunidades de mercado y la utilizacidon de excedentes de
flujo de caja son algunas de las principales razones por las cuales una empresa
decide adquirir a otra en su mismo sector de produccién o canal de distribucion. Este
fendmeno no se aplica Unicamente a empresas de indole industrial o comercial, la

efectlan quienes desean fortalecerse, sobrevivir y competir.

Existen mercados mas pequefios y con capacidades econdmicas mas reducidas; sin
embargo merecen un profundo analisis debido a que pueden constituirse en grandes

fuentes de rentabilidad, por ende presentan oportunidades de inversion.

El desarrollo del proyecto estd centrado en elaboracion de un “Estudio de
Factibilidad” que pretende superar la brecha existente entre la investigacion y la

realidad, contribuyendo a la implementacion de los resultados obtenidos.

La creacion de una distribuidora de productos alimentarios del mar permitira ofrecer
a los consumidores un lugar con excelentes condiciones de infraestructura, como
sanitarias para el consumo humano, la cual no esta siendo aplicada actualmente en

la ciudad.


http://www.monografias.com/trabajos7/alim/alim.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml

Los lugares sustitutos existentes no presentan las caracteristicas necesarias para
ofrecer productos frescos, de buena calidad, excelente sabor y presentacion

atractiva.

Para obtener la informacion necesaria que proporcione datos sobre los cuales se
estableceran propuestas que contengan ventajas competitivas para el negocio
propuesto, es necesario efectuar entrevistas, encuestas, e investigaciones
minuciosas, asi se fundamentaran las estrategias del marketing mix encaminadas a
satisfacer las necesidades de los futuros clientes, asegurando de esta forma la

demanda, rentabilidad, éxito y lo mas importante la permanencia en el mercado.

Para efecto de lo mencionado se recurri6 a la Investigacion de Mercados,
mediante ella se pudo recopilar, procesar y analizar la informacion concerniente al
producto, clientes, precios, demanda, competidores y mercado en general; asi se
podra conocer como estan posicionados los diferentes productos del mar en el
mercado ecuatoriano, ademas de distinguir las tendencias, los competidores y sobre

todo las necesidades de los clientes.

El montaje de una Distribuidora de productos alimentarios del mar, se justifica
socialmente por el beneficio que traera a la poblacion por medio de la generacién de
empleos directos e indirectos. Se desea con este proyecto estimular la vocacion

industrial y emprendedora de la region.

La factibilidad para la creacién de una Distribuidora de productos alimentarios del
mar, beneficia en gran medida a esta region porque permite: mejorar el nivel de vida,
el nivel nutricional y optimizar el tratamiento, el manejo y los métodos de cuidado

gue debe dar a estos productos para su respectiva venta.
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CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes histdéricos

La pesca es una de las actividades econdmicas mas antiguas y diseminadas. Con el
pasar de los afios adquirié una gran relevancia en la alimentacion de varios pueblos.
Entre 1950 y 1970 la produccién mundial de pescado presentd un crecimiento
promedio anual bastante acelerado, de alrededor de 6,3%. Desde entonces la
actividad ha venido registrando una expansion mas moderada. Entre 1990 y 2000 el
incremento verificado en la produccion mundial fue de 2,9%, alcanzando los 130
millones de toneladas. La tendencia de reduccion, en apreciacion, refleja diversos
problemas, tales como el exceso de capturas, la polucién y las agresiones

generalizadas a las regiones de reproduccion.

El sector pesquero, como un todo, incluye tanto a la pesca continental como a la
maritima. Comprende también los productos de acuicultura, que es el proceso de
produccion en cautiverio de organismos con habitat predominantemente acuéatico,

hay ejemplos de ciertos peces, camarones y ranas. La acuicultura se ha
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concentrado en pocas especies, las de mayor valor y gran demanda. Entre otras
cosas, este sector tiene como caracteristica el bajo grado de sustitucién. Por
ejemplo, una baja en la produccion de sardinas, no necesariamente significara un

aumento en las ventas de salmon.

En la mayoria de paises el segmento de acuicultura se presenta como el mas
promisorio. Esta afirmacion tiene como fundamento los reconocidos problemas que
caracterizan a esta actividad a nivel mundial, particularmente el estancamiento en la
captura de los “estoques” pesqueros. De este modo, la acuicultura ha sido una
alternativa para atender el creciente mercado de consumo de pescado que, a la vista
de la FAO (Organizacibn de las Naciones Unidas para la Agricultura y la
Alimentacion.) evoluciona a un ritmo superior al de la oferta global de peces,

crustaceos y moluscos.

La parte aprovechable que se obtiene del pescado para la alimentacién es
solamente el 60% aproximado de su peso, ya que no se utilizan las cabezas,
esqueletos, visceras, escamas y aletas. Toda esa masa de pescado era y, por
desgracia, sigue siendo, en gran parte desaprovechada, puesto que en muchos
paises el consumidor prefiere la adquisicibn del pescado entero, y no logra
acostumbrarse a su expedicidon en filetes, lo que trae como consecuencia que los
desperdicios se dispersen, sin posibilidad de reunirlos para destinarlos a la industria
de subproductos; esto no ocurriria si en los lugares de origen se procediese a la
elaboracién de los filetes y quedaran los desechos reunidos, listos para ser

destinados a las fabricas de derivados.

En relacion al Ecuador, el pais es internacionalmente reconocido por la calidad de su
pescado, tanto en el area de captura como en la de acuicultura. Por sus
caracteristicas, los principales mercados para el producto ecuatoriano son los
Estados Unidos y Europa que, sabidamente, aplican rigidas politicas sanitarias y
fitosanitarias en el area de alimentos. Cerca del 90% de las exportaciones de filete
fresco de tilapia tienen como destino Estados Unidos.
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La industria pesquera por su potencial contribucion al mercado también constituye
favorablemente para las demas exportaciones hacia otros paises con productos
tales como pescados, atun y mariscos. Inversionistas de Hong Kong también han
ocupado un rol limitado en el sector, incluso con la contribuciéon de tecnologia para
solucionar problemas de la industria pesquera, tal como “la mancha blanca”, que
anteriormente habia provocado problemas grandes para las exportaciones. A pesar
de las posibilidades representadas por el sector pesquero ecuatoriano, la mayoria de
estas exportaciones se han ido a los EEUU, reflejando con esto una combinacion de
los intereses de los duefios de los barcos que operan en la region, arreglos

comerciales, y convenios vigentes.

El Servicio de Informacion y Estadisticas de Pesca y Acuicultura de la FAO (FIPS)
tiene la responsabilidad de proporcionar estadisticas anuales de las cuentas de
suministro y utilizacion de 10 grupos de productos pesqueros primarios y nueve
grupos de productos elaborados, producidos a partir de aquéllos. Esta informacion
se destina por medio del sistema FAO/WAICENT/ESS de datos sobre la
disponibilidad y el consumo de alimentos. Estos datos corresponden casi a todos los
paises del mundo, desde 1961.

A partir de la introduccion de la acuicultura en el afio de 1968 y después de la
aplicacion de métodos industrializados en la produccién (lo cual se inicia
aproximadamente en 1976) es cuando el Ecuador se transform6 en un importante
productor y exportador de camardon en el mercado internacional.

Tras un crecimiento constante, en 1998 llegé a exportar 114 795 toneladas a un
valor FOB de 875 millones de dolares, los niveles mas altos de su historia. En este
afio récord de la produccion camaronera, las exportaciones de este crustaceo
contribuyeron con el 26 por ciento de las exportaciones privadas.

El principal destino del camar6n ecuatoriano en el primer semestre del 2005 ha sido
los Estados Unidos, pais al cual se envié 55 por ciento del producto, seguido de
Italia con el 15 por ciento y Espafia con el 13 por ciento. Comparando los

porcentajes de la distribucién de mercados de mayo de 2005 con las del mismo mes
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en afos anteriores, se puede apreciar como el mercado europeo se va
posesionando como un mercado tan importante como el de los Estados Unidos.

La produccion acuicola del pais, casi en su totalidad, es exportada, no existe un
mercado local que sea abastecido por la actividad acuicola. La contribucién de la
acuicultura en mitigar la pobreza en el pais esta directamente relacionada con la
generacion de empleo para los estratos econémicos mas bajos.

El mayor porcentaje de grupos camaroneros Y tilapieros son manejados por grupos

de mediano y alto poder econémico.

2.1.2 Antecedentes referenciales

Que negocios del tipo del que usted propone existen en la ciudad. Incluso puede
iniciar con un referente en Guayaquil, En nuestro pais, los distribuidores de
productos alimentarios del mar han tenido mayor acogida en la ciudad de Guayaquil,
asi lo demuestran los negocios... (Supermaxi, Mi Comisariato, Comisariatos de
carnes La Espafiola, ElI Corral, EI Rancho, etc. Donde podemos encontrar en un
pequefio sector que esta destinado a la venta de este tipo de producto pero en si ho
hay especificamente un lugar con normas de higiene y calidad que se dedique

exclusivamente a hacerlo.

Lo que encontramos mas parecido a una distribuidora de productos del mar es el
Mercado de “La Caraguay” donde efectivamente podemos comprar toda clase de
productos alimentarios del mar, tanto al por mayor como al por menor, este mercado
trabaja de la siguiente manera, con horarios de atencion de lunes a domingos al por
mayor atienden desde las 20:00 hasta las 03:00, y venden desde 10 libras en
adelante sea cual fuere el producto, esa es la condicion de dar a bajos precios,
mientras que la atencion para los minoristas va desde las 06:00 hasta las 16:00 asi

mismo con horarios de atencion de lunes a domingos.

En la ciudad de Milagro, no existe un distribuidor exclusivo de productos alimentarios
del mar, lo que encontramos son Comisariatos o Supermercados de carnes donde

se distribuyen mariscos, pero no en gran variedad y con la frescura y maxima
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calidad que éstos deben presentar. Por lo tanto, no tendriamos una competencia
directa, so6lo con los comerciantes que tienen sus negocios (puestos) en el mercado

Central “La Dolorosa”

2.2 MARCO CONCEPTUAL

*ACUICULTURA.- Técnica del cultivo de especies acuaticas vegetales y animales.

*CLIENTE POTENCIAL.- Aquel cliente que creemos que se puede convertir en
comprador de nuestro producto o servicio
*COMPETIDOR.- Que compite con otros o0 se opone a ellos para conseguir un

mismo fin
*DESEMBOLSO.- Entrega de una porcion de dinero efectivo y al contado

*DISEMINAR.- Extender los elementos de un conjunto sin orden y en diferentes

direcciones
*ESTOQUE.- Espada angosta, con la cual solo se puede herir de punta.
ESTRATEGIA.- Modo o sistema de dirigir un asunto para lograr un fin

*ESTRATO SOCIAL.- Cada una de las divisiones de la sociedad, segun criterios de

prestigio social o nivel econémico.

*INCERTIDUMBRE.- Falta de conocimiento seguro o fiable sobre una cosa,

especialmente cuando crea inquietud en alguien.

*INDICADOR.- Que sirve para indicar. / Dato o informacion que sirve para conocer

un hecho

*INTEGRACION VERTICAL.- Teoria que describe un estilo de propiedad y control.
Las compaiiias integralmente estan unidas por una jerarquia y comparten un mismo
duefio. Es una necesidad comun de generar economias de escala en cada

compaiia.
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*NEGOCIACION.- Tratos dirigidos a la conclusion de un convenio o pacto.

*PERCEPCION.- Sensacion interior que resulta de una impresion material hecha en

nuestros sentidos.

*PLAN DE MARKETING.- Es un documento de trabajo escrito, ordenado y
estructurado, anual y periédico, que combina con precision los elementos del
Marketing Mix, para una determinada linea de productos, un producto, marca o

mercados principales.

*POLI-INSTAURADOS.- Acido graso que compone nuestro cerebro y sistema

nervioso, asi como la retina, conocido también como omega 3

*PRODUCTOS SUSTITUTOS.- Producto dificil de identificar porque no siempre
aparece como competencia de los productos de una empresa competidora. Es un

producto o servicio diferente que proporciona al cliente la misma satisfaccion
*PROMISORIO.- Que encierra en si promesa.

*PROVEEDOR.- Persona o empresa que provee 0 abastece de todo lo necesario

para un fin a grandes grupos, asociaciones, comunidades, etc.

*PUNTO DE EQUILIBRIO.- Es el nivel de produccién o de ventas con el cual los

ingresos se igualan con los costes asociados a su consecucion
*SUPERFLUJOS.- Que no es necesario, que sobra o estad de mas
*PERCEBE.- Crustaceo andrégeno bisexual.

*DISEMINAR.- Sembrar o dispersa.

* BENCHMARKING.- Analisis comparativo

2.3 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.3.1 Hipotesis General
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El éxito de un distribuidor de productos alimentarios del mar en la ciudad de Milagro,
dependera de la satisfaccion de los requerimientos de los clientes.

2.3.2 Hipotesis Particulares

La ausencia de un mercado municipal incidira en el hecho de que los comerciantes

de mariscos distribuyan sus productos en la calle.

La falta de conocimientos sobre la manipulacién del producto se debe a la carencia

en la aplicacion de normas de higiene por parte de los comerciantes.

La ausencia de cultura sobre la higiene en el manejo de los productos del mar
conlleva al hecho de que los comerciantes no inviertan en este tipo de

infraestructura.

La ausencia de una cultura de adquisicion que no estd basada en la higiene y
normas de calidad, influye en el hecho de que los vendedores no se preocupen por
mejorar las condiciones de salubridad en que expenden los productos alimentarios

del mar.

La fidelidad de los comerciantes minoristas dependera del suficiente stock de

productos por parte de los distribuidores.

2.3.3 Declaracion de Variables
HIPOTESIS GENERAL

VARIABLE INDEPENDIENTE.- Satisfaccion de los requerimientos de los clientes
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VARIABLE DEPENDIENTE.- El éxito de un distribuidor de productos alimentarios del

mar en la ciudad de Milagro.

HIPOTESIS PARTICULAR 1
VARIABLE INDEPENDIENTE.- La ausencia de un mercado municipal

VARIABLE DEPENDIENTE.- Los comerciantes de mariscos distribuyan sus

productos en la calle.

HIPOTESIS PARTICULAR 2

VARIABLE DEPENDIENTE.- La carencia en la aplicacién de normas de higiene por

parte de los comerciantes.

VARIABLE INDEPENDIENTE.- La falta de conocimientos sobre la manipulacién del

producto

HIPOTESIS PARTICULAR 3

VARIABLE INDEPENDIENTE.- La ausencia de cultura sobre la higiene en el manejo

de los productos del mar

VARIABLE DEPENDIENTE.- Los comerciantes no inviertan en este tipo de

infraestructura.

HIPOTESIS PARTICULAR 4

VARIABLE INDEPENDIENTE.- La ausencia de una cultura de adquisicion que no

esta basada en la higiene y normas de calidad

VARIABLE DEPENDIENTE.- Los vendedores no se preocupen por mejorar las

condiciones de salubridad en que expenden los productos alimentarios del mar.
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HIPOTESIS PARTICULAR 5

VARIABLE INDEPENDIENTE.- Tener stock suficiente para asegurar la lealtad del

minorista.

VARIABLE DEPENDIENTE.- La fidelidad de los comerciantes minoristas

2.3.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 1. Hipotesis General

VARIABLE INDEPENDIENTE CONCEPTUALIZACION

Satisfaccion de los requerimientos Cubrir todas las expectativas de los clientes a tal

de los clientes. punto de eliminar cualquier disonancia
cognoscitiva.
VARIABLE DEPENDIENTE INSTRUMENTOS INDICADORES

El éxito de un distribuidor de -Estado de resultados -Margenes de utilidad

productos alimentarios del mar o
-Encuestas, facturas -Cuantificacion de la

en la ciudad de Milagro.
demanda

-Estado de resultados
-Volumen de ventas

Fuente: Investigacion de Mercado.
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Cuadro 2. Hipétesis Particular 1
VARIABLE INDEPENDIENTE CONCEPTUALIZACION

La ausencia de un mercado | Lugar de expendio de productos alimentarios del mar que

municipal. tenga ubicacion privilegiada.
VARIABLE DEPENDIENTE INSTRUMENTOS INDICADORES
Los comerciantes de mariscos -Encuestas Numero de comerciantes
distribuyan sus productos informales de productos del
-Observacion directa mar
en la calle.
_Investigacién de Con.ocimiento documentado de
infraestructura de
campo

comerciantes

Informe detallado de lugares
donde se distribuyen los
mariscos.

Fuente: Investigacion de Mercado.

Cuadro 3. Hipétesis Particular 2

VARIABLE INDEPENDIENTE CONCEPTUALIZACION

La falta de conocimientos sobre la Desconocimiento de normas de higiene que
manipulacion del producto contribuyan a mantener en un ambiente

apropiado a los productos alimentarios del mar.
VARIABLE DEPENDIENTE INSTRUMENTOS INDICADORES

La carencia en la aplicacion de Estadisticas o reportes NuUmero de pacientes con
normas de higiene por parte del hospital de la enfermedades

de los comerciantes. ciudad. estomacales.
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Fuente: Investigacion de Mercado.

Cuadro 4. Hipétesis Particular 3
VARIABLE INDEPENDIENTE CONCEPTUALIZACION

La ausencia de cultura sobre la Costumbres y formas de comportamiento que

higiene en el manejo de los demuestre la higiene adecuada para el manejo de
productos del mar. los productos del mar.
VARIABLE DEPENDIENTE INSTRUMENTOS INDICADORES
Los comerciantes no invierten en Observacion directa Infraestructura de los
este tipo de infraestructura. puntos de ventas de
mariscos.

Fuente: Investigacion de Mercado.

Cuadro 5. Hipétesis Particular 4
VARIABLE INDEPENDIENTE CONCEPTUALIZACION

La ausencia de una cultura de Comportamiento de compra de los consumidores de
adquisicién que no esta basada productos del mar.

en la higiene y normas de

calidad.
VARIABLE DEPENDIENTE INSTRUMENTOS INDICADORES
Los vendedores no se preocupen Encuesta Informacion estructurada
por mejorar las condiciones de sobre las condiciones de
] Estadistica sobre ]
salubridad en que expenden salubridad
) ] Permisos de salud. i )
los productos alimentarios del Numero promedio de
mar. permisos de salud que

utilizan para este tipo de

negocio.
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Fuente: Investigacion de Mercado.

Cuadro 6. Hipétesis Particular 5

VARIABLE INDEPENDIENTE

CONCEPTUALIZACION

Tener stock suficiente para tener la

lealtad del minorista.

Poseer una amplia variedad de producto para

satisfacer la demanda de los clientes, a fin de

brindarles utilidad de tiempo, evitando retrasos en

los despachos.

VARIABLE DEPENDIENTE

INSTRUMENTOS

INDICADORES

La fidelidad de los comerciantes
minoristas evitando retrasos en

los despachos.

Encuesta para conocer
el grado de
satisfaccion de los

clientes minoristas.

Continuidad en la
adquisicion en los
alimentos x parte de los

clientes minoristas.

Fuente: Investigacion de Mercado.
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CAPITULO Il

Marco Metodoldgico

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL.

Al realizar una indagacién exploratoria sobre los diferentes negocios que se
dedican a la venta de productos del mar como pescado, camarén, concha, pulpo,
calamar, etc. e incluso el cangrejo; hemos podido diagnhosticar que estos no
brindan las garantias sanitarias necesarias y de atencion al cliente como deberia
darse en la ciudad de Milagro, siendo la segunda ciudad mas habitada de la
provincia del Guayas y con un movimiento comercial bastante desarrollado, ya que
la comercializacion no solo se la realiza a personas que viven dentro de la ciudad
sino a pueblos vecinos, donde personas de dichos lugares vienen a nuestra ciudad
ya sea por paseo, visitas a familiares, pero el mayor de los porcentajes y la afluencia

de ellos a nuestra ciudad esta dirigida hacia el comercio.

Por tanto se ha creido conveniente incursionar en este tipo de negocio para atender
personalizadamente con productos frescos y de calidad, garantizando el consumo y
la salubridad de quienes lo adquieren. En cuanto al estudio de campo realizado en

el lugar de los hechos se ha podido comprobar y evaluar que existen una gran
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cantidad de falencias las cuales se detectaron y de ahi es donde nace la idea de
presentar una oportunidad para invertir en este tipo de negocio.

Para el funcionamiento de la Distribuidora de Productos Alimentarios del Mar se
contara con un personal debidamente seleccionado, capacitado y evaluado; lo que
garantizara la excelente atencion al cliente que es precisamente lo que se esta
buscando y lo que Milagro necesita, a mas de ello se contard con una infraestructura
moderna y un equipamiento acorde a las necesidades que se deben tener para el
mantenimiento de este tipo de productos, lo cual desde ya garantiza un éxito en el
medio por no tener mayor competencia y de esta manera estamos demostrando que
este es un proyecto factible, puesto que va a resolver problemas, satisfacer

necesidades y expectativas, generar fuentes de empleo y rentabilidad del mismo.

Las encuestas y entrevistas aplicadas han permitido confirmar la problemética
planteada, demostrandose asi la aplicacion del proyecto como herramienta que
busca brindar un servicio de calidad en lo que concierne a la comercializacion de

productos alimentarios del mar.
3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA.

La poblacion que va a ser evaluada es la correspondiente a los habitantes de la
ciudad de Milagro especificamente la parte central donde se desarrolla la mayor
parte de comercio y es donde encontraremos personas no solo de este sector sino
mas bien de diferentes sectores de Milagro, el equivalente poblacional es de
158.421 habitantes segun los datos de proyeccidon de la poblacion ecuatoriana del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) realizado para el periodo 2001-
2010.

3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

El proyecto en el cual se desea incursionar es en el sector comercial de Milagro
(parte céntrica) que tiene como poblacién de estudio a los habitantes del mismo,
haremos un enfoque general entre mayoristas y minoristas debido a que para la
venta y consumo de estos tipos de productos no hay limite de edades las cuales van

desde los 13 afos en adelante, algo muy importante que hay que considerar es que

34



en nuestro medio existen muchas familias de jovenes que aun no alcanzan la

mayoria de edad.
3.2.2 Delimitacion de la poblacion

Para este estudio se ha tomado como referencia a los habitantes del casco
comercial de la ciudad de Milagro

3.2.3 Tipo de muestra

Para la investigacion realizada el proyecto estda basado en un tipo de muestra
Probabilistica.

3.2.4 Tamaio de muestra

Corresponde a 158.420 habitantes de la ciudad de Milagro.

n= Npq
(N-1D)E°+pq
ZZ

n=tamafno de la muestra

N= poblacién

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

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

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

n= (158.421)(0.5)(0.5)
(158.421 - 1) (0.05 »)+(0.5)(0.5)
(1.96%)
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n=__39.605,25 n= 383.92 (384 encuestas)
103,1601416

3.2.5 Procesos de seleccidon

Se aplico una formula pre establecida por los institutos de investigaciéon de nuestro
pais; la muestra se selecciond considerando el grupo objetivo del proyecto,

aplicando un muestreo no probabilistico.

3.3LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Como todo proyecto de investigacion se ha seguido una serie de pasos sucesivos
resultantes de la aplicacion de métodos investigativos acordes a las necesidades de
la investigacion planteada, de ahi que se detallan los métodos tedricos y empiricos

complementarios que se han empleado:
3.3.1 Métodos Teodricos

Se emplearon métodos tedricos que permitieron trabajar para obtener la informacion

gue necesito el proyecto; entre los cuales tenemos los siguientes:

Método Historico-Lbgico.- Este método se lo emple6 desde el momento en que se
recogid la informacién histérica o antecedentes sobre como funcionan los negocios
dedicados a expender productos alimentarios del mar; la parte logica radica en la
forma de enlazar la informacion historica con la informacion actual a tal punto de

obtener objetivamente un criterio que se aplique dentro del proyecto.

Método Analitico Sintético.- Su empleo se dio desde el momento en que se tomé
toda la informacién que enriquece el marco tedrico y se establecié en forma muy
pormenorizada puntos de vista que tienen que aplicarse al proyecto, usando la

reflexion y llevandolo a la realidad de nuestro mercado.
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Método Inductivo-Deductivo.- Exigié trabajar con cada variable de estudio y luego
generalizar un punto de vista de la forma en que se mueven los negocios dedicados

a expender productos alimentarios del mar.

Método Hipotético-Deductivo.- Esta determinado a través de las hipotesis
generales y particulares, las mismas que exigieron un trabajo generalizado, es decir,
se obtuvo informacion generalizada sobre las variables y luego se sintetizo

ofreciendo un juicio critico sobre como funcionan cada una de ellas.

Método Sistémico.- Este se lo empled debido a que el proyecto contempla una
serie de factores o fases desde sus planteamientos problémicos, objetivos, hipotesis,
gue llevé a efectuar una investigacion que brindd las pautas para establecer una

propuesta, generandose asi una relacion sistémica integradora.
3.3.2 Métodos empiricos complementarios o técnicas de investigacion:

Partiendo del estudio de mercado y habiendo observado las falencias del mercado
central donde se expenden los productos del mar, se pudo determinar que las
personas estan acostumbradas a comprar sus alimentos en el Unico lugar donde los
pueden adquirir, en base a ello se decidié tomar como técnicas e instrumentos a la

Entrevista y la Encuesta.

Encuesta.- En base a la muestra poblacional, la encuesta se dirigio a los habitantes
de la ciudad de Milagro, con una serie de preguntas de facil comprension y de rapida

contestacion. (Véase anexo 1)

Entrevista.- La entrevista se llevd a cabo en forma aleatoria a los expendedores en

comercializacion de productos alimentarios del mar. (Véase anexo 2)

3.4 PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION
Para poder llevar a cabo este proceso investigativo, fue necesario tener en cuenta

los siguientes pasos:

1.- Aplicacion de instrumentos de recoleccion de datos.
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2.- Recoleccion de informacion.
3.- Organizacion y tabulacion de la informacion.
4.- Analisis o interpretacion de los resultados.

5.- Verificacion de la hipotesis.

CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Con un minucioso estudio realizado en el sector céntrico de la ciudad de Milagro,
escogido principalmente porque en este lugar es donde podemos encontrar
habitantes de las diferentes ciudadelas de la ciudad, ya que es aqui donde se
desarrolla la mayor parte del comercio, ademas encontramos el mercado central,
que es precisamente lo que nos interesa investigar, por tal razén por medio de una
encuesta hemos podido obtener datos significativos para principalmente conocer las
falencias de dicho mercado y de cuales son las necesidades que aquejan a la

ciudadania.

Luego de dicha investigacion la hemos plasmado mediante la tabulacion y la
elaboracion de cuadros estadisticos ya sean en barras o pastel, segun el

requerimiento de la pregunta.

El objetivo primordial de la investigacion, es descubrir que tan factible puede ser la
aceptacion de un nuevo proveedor de productos alimentarios del mar, donde nuestra
mayor ventaja es que los clientes obtendran productos en mejores condiciones y ello

nos garantiza una aceptacion en el medio.

38



4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA 'Y PERSPECTIVAS.

Este analisis de comparacion, evolucién, tendencia y perspectiva esta enmarcado en
el extracto de nuestra investigacion, ya que hemos podido descubrir las necesidades

de los clientes, asi como las quejas que ellos mantienen constantemente tanto por la

mala atencion de parte de sus proveedores, como el estado en el que mantienen en
exhibicion el producto; de tal forma que el indice de aceptabilidad es relativamente
alto puesto que los posibles futuros clientes si estan dispuestos a cambiar el
tradicional modo de adquisicion de sus productos, principalmente los productos

alimentarios del mar.

Tal y como se lo ha expuesto en el formato de la encuesta ofrecemos mejoras para
brindar un establecimiento que cumpla con las norma de higiene y salubridad que se
requiere para mantener este tipo de productos, y asi evitar el riesgo de contraer

enfermedades.

4.3 RESULTADOS

Por medio de una encuesta, elaborada por diez preguntas de caracter cerrado,
realizada en el sector céntrico de la ciudad de Milagro, e aqui los resultados

obtenidos.
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Cuadro 7. Pregunta 1: ¢ Consume productos del mar?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Si 359 93,49%
No 25 6,51%
Total 384 100%

* Frecuencias

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

™ Porcentaje 93,49% 6,51% 100,00%

Figura 1. Personas que consumen productos del mar.

Analisis:
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Mediante la encuesta realizada a la poblacion del sector céntrico de Milagro,
muestra el siguiente resultado, que, el porcentaje de personas que consumen
productos del mar es bastante significativo en comparacion a las personas que no lo

hacen.

Cuadro 8. Pregunta 2: Con que frecuencia consume usted mariscos y pescados?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
De 1 a 3 veces por semana 284 79,11%
De 4 a 7 veces por semana 75 20,89%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

* Frecuencias

¥ Porcentaje 79,11% 20,89% 100,00%

Figura 2. Con que frecuencia se consume mariscos y pescados.
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Anéalisis:

En esta gréfica nos podemos dar cuenta que por la variedad existente en los
productos del mar, de lugar a que su adquisicién por lo general sea de una a tres

VECES pPor semana.

Cuadro 9. Pregunta 3: Los mariscos usted los prefiere:

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Frescos 298 83,01%
Congelados 61 16,99%
Pre cocidos 0 0,00%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

2 | 3 | a4 |
I T

Figura 3. Preferencia en la presentacion de los mariscos.

Anéalisis:
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Hoy en dia por lo general, todas las personas nos enfocamos en comprar productos
frescos y de excelente calidad, esto méas lo pudimos constatar en su mayoria con las
amas de casa, quienes son las que entre las alternativas mencionadas prefieren

comprar el producto fresco antes que congelado o pre cocido.

Cuadro 10. Pregunta 4: Cudl es la principal razon por la que consume mariscos?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Se debe comer de todo 132 36,77%
Es mas sano y nutritivo (que otros alimentos) 120 33,43%
Por recomendacion médica 27
(enfermedad/dieta) 7,52%
Me gusta 80 22,28%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

22,28% 100,00%

Figura 4. Cual es la principal razén por la que consume mariscos

Andlisis:

En esta pregunta, de las personas encuetadas hubo un mayor despunte a las dos
primeras alternativas, por consecuente la ciudadania en general varia la
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alimentacion cada semana, y por otra parte conocemos que por recomendaciones
médicas ciertos productos del mar son los méas indicados, ya sea para seguir un
régimen de dieta o una alimentacion sana.

Cuadro 11. Pregunta 5: Que productos del mar usted compra mas?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Pescado 129 35,93%
Conchas 56 15,60%
Calamares 0 0,00%
Camaroén 144 40,11%
Cangrejos 30 8,36%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

Pescado Conchas

Calamar
es

1] Qs

Figura 5. Que productos del mar tiene mayor demanda

Andlisis:
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En esta gréfica nos podemos dar cuenta de que los valores si son bastante
diferenciales, puesto que para todas las familias en su mayoria el consumo de la
variedad de productos del mar permite que no solo tengan una alternativa de
adquisicién y por ello podriamos decir que algunos de estos ya estarian formando
parte de los productos mas indispensables en la canasta basica familiar.

Cuadro 12. Pregunta 6: Donde suele comprar el pescado y los mariscos?

Opciones Frecuencias Porcentaje
Comisariato y Supermercados 66 18,38%
Mercado La Dolorosa 293 81,62%
Tiendas del barrio 0 0,00%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

Mercado La
Dolorosa; 293

Comisariatoy

Supermercados;
66

Tiendas del barrio;
0

Comisariato
Y Mercado La Dolorosa . :
Supermercados Tiendas del barrio

Figura 6. Donde suele comprar el pescado y los mariscos

Anéalisis:
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A conocimiento publico se sabe que es mucho mas conveniente comprar

directamente en los mercados porque es de suponerse que es en este lugar donde

se encuentra todo tipo de producto y fresco. Pero aun asi nos podemos dar cuenta

gue existe una brecha significativa pero no menos importante que es la que se da

con el supermercado pero si por completo con las tiendas del barrio, ya que por lo

general estas ultimas no venden productos de esta calidad.

Cuadro 13. Pregunta 7: Cuando compra el pescado, en que se fija principalmente?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Precio 6 1,67%
Limpieza 57 15,88%
Estado del producto 296 82,45%
Total 359 100%

Y I I A

Figura 7. Cuando compra el pescado, en que se fija principalmente

Anéalisis:

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

Estado del
producto

Estado del producto

46



De las personas encuestadas indicaron que para ellos a primera vista en lo que se
fijan es en el estado del producto, puesto que por ser de consumo humano por
razones obvias debe presentar buena imagen, textura y calidad, pero tampoco
podemos dejar al grupo de personas que por razones ya sean personales prefieren
la limpieza del lugar en donde se encuentra el producto a ser adquirido y por ello
prefieren comprarlo en lugares mas limpios donde ellos creen que existe tanto un
mejor producto como un mejor control de calidad; y con respecto al ultimo grupo de
personas que se fijan en el precio fue un nimero relativamente bajo.

Cuadro 14. Pregunta 8: Si se le presentara la oportunidad de realizar sus compras
de productos alimentarios del mar en un nuevo distribuidor, que mantenga normas
de higiene y precios muy similares a los demas lo cambiaria por su proveedor
actual?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Si 359 100,00%
No 0 0,00%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

L T I S

Figura 8. Si las personas cambiarian o no a su proveedor por un nuevo distribuidor
de productos alimentarios del mar.
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Anéalisis:

No es de extrafiar el dato que nos refleja esta pregunta, puesto que como en la
mayoria de los negocios, al empezar la comercializacion somos amables,
mantenemos las cosas en orden, nos preocupamos por la presentacion de nuestros
productos, pero con el pasar del tiempo nos olvidamos de estos valores tan
importantes que aungque no lo parezcan pueden poner en riesgo la estabilidad del
negocio y su permanencia en el mercado.

Cuadro 15. Pregunta 9: Conoce usted los sintomas de enfermedades que pueden
ser causadas por la mala manipulacion y no conservacion de los productos del mar?

Opciones Frecuencias Porcentaje
Si 93 25,91%
No 266 74,09%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

) I S N TS

Figura 9. Conocer los sintomas de enfermedades que pueden ser causadas por la

mala manipulacién y no conservacion de los productos del mar.

Anéalisis:
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En esta interrogante nos pudimos dar cuenta que la mayoria de las personas
desconocian de los sintomas y enfermedades que pueden ocasionar la incorrecta
manipulacion y conservacion del producto, ya que muchas veces, el hecho mismo
de no saber o ignorar este tipo de situaciones hacen que los consumidores
compremos algo sin saber desde que tiempo no lo venden y hasta que tiempo es
recomendado consumirlo.

Cuadro 16. Pregunta 10: Sobre que aspectos relativos a la calidad del pescado le
gustaria tener mas informacion?

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Como identificar la frescura del pescado 44 12,26%
Procedencia 89 24,79%
Propiedades nutricionales 0 0,00%
Todo 226 62,95%
Total 359 100%

Fuente: Encuesta realizada por Erika Mejia V.

Cémo Procedencia | Propiedades
identificar la nutricionales

frecura del
pescado

] w | w0 | w

Figura 10. Los aspectos relativos a la calidad del pescado.

Analisis:
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En esta interrogante se trata de visualizar cual alternativa es la de mayor inquietud
para los encuestados, por ejemplo en el caso de la alternativa de propiedades
nutricionales observamos un cero como respuesta, esto no significa que sea algo
negativo, al contrario en este caso seria algo positivo, puesto que las personas por
lo menos poseen un grado de conocimiento de lo que es nutricion; y para generalizar
con las demas alternativas de esta pregunta, la mayoria de encuestados optaron por
querer adquirir conocimientos de todo con respecto a los productos del mar.

Entrevista a los comerciantes del mercado La Dolorosa

FigUra 11. Entrevista a comerciantes Figura 12 Entrevista a comerciantes

del mercado la Dolorosa. del mercado la Dolorosa.

En la entrevista realizada a varios comerciantes del mercado La Dolorosa, pudimos
observar la similitud en sus respuestas, puesto que tienen las mismas necesidades
asi como las mismas quejas, ellos plantean propuestas al municipio de Milagro;
propuestas que no han sido escuchadas, también entre ellos hace algunos afios
trataron de conformar una asociacién pero esta no dio resultado y por ello cada
quien trabaja independientemente, como ellos dicen “yo trabajo por mi negocio asi
como los otros por los suyos”, a ellos, los que se encuentran “ ubicados” dentro del

mercado les afecta un poco la presencia de los comerciantes que laboran como
50



ilegales fuera del mercado es decir los tipicos “puestitos” en la calle y que mas bien
a estos deberian reubicarlos. En lo que respecta a quejas por parte de los clientes
es muchas veces la frescura del producto ya que es notorio que lo exponen a la vista
publica y este soporta altas temperaturas, también la falta de control en el peso, que

€S0 es muy importante.

Aqui les presentamos la forma de cémo tienen los productos dentro y fuera del

mercado:




Figura 14. Presentacion de los Figura 15. Presentacion de los

productos. productos.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS
Las hipotesis se las demostraron con el resultado de las encuestas realizadas.
Hipotesis General

Con la creacion de un distribuidor de productos alimentarios del mar en la ciudad de
Milagro, se podra dar a conocer que el proyecto propuesto sera viable, puesto que
la interrogante nimero ocho es la que nos esta garantizando el éxito y aceptacién en
el medio por parte de los clientes ya que estamos cumpliendo con los requerimientos

gue ellos necesitan.
Hipotesis Particulares.

o El hecho de que los productos del mar sean distribuidos en la calle, afecta
mucho a la colectividad pero da carta abierta a que como empresarios podamos

incursionar a la creacion de esta empresa.

o La falta de conocimiento acerca de la manipulacién de los productos por parte
de los comerciantes permiten que personas con mas cultura opten por adquirir sus

productos en lugares mas idoneos.

o La falta de organizacion e inversion por mejorar el lugar en donde se
encuentra asentados para expender sus productos lo pudimos demostrar con las
entrevistas que les realizamos a los propios comerciantes, quienes admitieron la

falta de organizacion y compafierismo que existe entre ellos.

o La carencia de conocimientos por parte de los consumidores ha generado que

tanto ellos como los comerciantes no hagan nada por cambiar, y de esto es lo que
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tomariamos ventaja segun los resultados que se dieron en las preguntas siete,

nueve y diez.

o Por ultimo; la acogida, el mantenimiento en el medio, el crecimiento y la
fidelidad por parte de los consumidores ya dependera del abastecimiento y variedad

de productos que se brinden.

CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA

Estudio de Factibilidad para la implementacion de una distribuidora de productos

alimentarios del mar con ventas al por mayor y menor, en la ciudad de milagro.

5.2 FUNDAMENTACION

Una parte fundamental de la investigacion de este proyecto, es conocer sobre las
novedosas y pioneras micro empresas y su desarrollo ejecutado por personas que
por la falta de empleo, por incrementar ingresos extra salariales y en ocasiones
simplemente por el animo o deseo de utilizar habilidades y ciertas destrezas con las

gue cuentan, han desarrollado nuevas fuentes de ingreso debido a estos factores.

El trabajador autonomo o freelance y las microempresas son los modelos basicos

que eligen los futuros empresarios para establecerse e intentar alcanzar sus metas
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y objetivos. La escases de plazas de trabajo, reduce las posibilidades a los
profesionales de obtener el trabajo idoneo que les permita ingresar al mercado
laboral, permitiendo asi impulsar nuevas alternativas econémicas por medio de la

creacion de microempresa.

Ahora hablando especificamente del tema, un marisco o fruto del mar es un animal
marino invertebrado comestible; en esta clasificacion se incluyen normalmente los
crustaceos (langostinos, camarones, cangrejos, percebes, etc.), moluscos (conchas,
ostiones, almejas, mejillones, etc.) y también existen otros catalogados como

animales marinos no comestibles tales como algunos equinodermos (erizo de mar).

Desde las épocas mas tempranas los mariscos han formado parte de la cultura
gastrondémica de la humanidad, ya que son una fuente importante de proteinas y
minerales; ademas son faciles de capturar dada su falta de velocidad y potencia,
exceptuando las jaibas y cangrejos, que son invencibles.

Valor nutritivo

Un marisco es cualquier animal marino comestible que no pertenece a la “clase” de
los peces, estos tienen un contenido bajo en calorias, alto en proteinas, bajo en
sodio y en grasa total, grasa saturada y colesterol. Son una gran fuente de vitaminas
y minerales como fésforo, potasio, hierro, yodo, flor, cinc y cobre.

Ahora en general, los productos de la pesca, incluidos los mariscos, constituyen una
excelente fuente de nutrientes: sus proteinas son de alto valor biolégico como las de
la carne y los huevos; su contenido en minerales (Ca, Mg, P), oligoelementos y
vitaminas es variado y muy significativo, y las grasas, aunque no muy abundantes
(0,5 a 2,5 por ciento), son especialmente interesantes al ser del tipo de las poli
insaturadas (especialmente Omega-3, que el hombre no puede sintetizar por lo que
debe ingerirlos en la dieta), tan importantes para las funciones estructurales del
organismo. Su gran aporte proteico, en ocasiones, supera el 20 por ciento.
Alternando su consumo con el del pescado, el marisco puede contribuir a que

nuestra dieta sea mas cardiosaludable.
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Los crusticeos tienen, en general, mayor contenido de calcio que el pescado y son
buena fuente de minerales y oligoelementos esenciales para la salud.
Del mismo modo los camarones y langostinos, poseen un contenido esencial en

proteinas calorificas que contribuyen al metabolismo de los seres humanos.

Los riesgos del marisco

Los mariscos son muy faciles de preparar, sobre todo si los tomamos crudos. No
obstante, existen ciertos riesgos que como consumidores y expendedores debemos
conocer. En primer lugar, y como primera recomendacion, no consumir mariscos
crudos si se padecen enfermedades hepaticas, alteraciones inmunoldgicas (sida,

cancer...) o problemas gastrointestinales.

Por ejemplo los moluscos bivalvos, por costumbre el hombre los ha comido crudos o
casi crudos: ostras, almejas, mejillones; por su diferente y mas delicado sabor y
textura respecto a los mismos productos cocidos; ademas, desde un punto de vista
nutricional retienen mas nutrientes que los cocinados. Pero hay que tener cuidado.
¢Por qué? Las almejas y ostras se pueden comer crudos y vivos, por lo que se

consume todo, incluido su aparato digestivo y lo que en él exista.
El transporte y la conservacion: fundamental

Comprobar las condiciones higiénicas en las que se encuentran colocados los
mariscos y pescados, por su fragilidad, estos deben ser conservados en altas
temperaturas puesto que su duracién en los hogares del consumidor, dependera de
la calidad al momento de adquirirlo; deben ser manipulados con sumo cuidado, son

muy perecederos y el tiempo de almacenamiento dependera como se los conserve.
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Figura 16. Camion frigorifico.

:.3. ! .‘ \ ‘\‘\. '
Figura 17. Conservacién de los Figura 18. Conservacion de los
productos. productos.

Control higiénico-sanitario del marisco
¢ L0s mariscos que consumimos estan garantizados?

Hay muchas empresas dedicadas a la venta de productos del mar congelados,
limpios y en filetes; otras a presentaciones en las que los podemos ver ahumados
pero en menor cantidad y es aqui donde en primer lugar la empresa alimentaria es la
responsable de garantizar al consumidor que los productos que se oferten en el

mercado sean seguros, higiénicos y adecuados para el consumo humano.
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En segundo lugar, las autoridades sanitarias o0 municipales correspondientes
deberian ser las encargadas, mediante la intervencion de sus inspectores, de
verificar que los expendedores cumplan con la obligacién de ofrecer un producto
acorde con las exigencias sanitarias, a través de una gestion cientifica, transparente

e independiente de los riesgos alimentarios.

Figura 19. Interior del mercado

La Caraguay. La Caraguay.
Seguridad y frescura

Los consumidores tienen un papel muy importante con respecto a la seguridad
alimentaria. El lugar de adquisicion, la manipulacién, el almacenamiento y el
cocinado; son elementos fundamentales para disminuir los riesgos. Los mariscos
deben pasar controles que garanticen que son aptos para el consumo humano, pero
el cliente debe escoger un producto que haya sido tratado higiénicamente. Este tipo
de producto debe ser conservado en temperaturas acorde a su especie.

5.3 JUSTIFICACION
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En la ciudad de Milagro, al percatarnos de que no existe un lugar en el cual se
pueda adquirir productos del mar en condiciones salubres, nacié la idea de la
implementacion de una distribuidora de productos alimentarios del mar, que
inicialmente fue solamente una distribuidora, pero analizando y observando las
posibilidades y vias de superacion, se pudo apreciar que no solo se puede distribuir
al por menor sino también al por mayor, ya que nuestra ciudad esta caracterizada
por poseer un fuerte movimiento comercial, sabiendo que la mayor parte del tiempo
llegan visitantes de otras ciudades y cantones aledafios, y en realidad aqui no hay ni
un solo lugar que se dedique a esto, mas que el mercado municipal La Dolorosa
quien seria nuestro competidor directo, también encontramos mariscos en la

importadora El Rosado “ Mi Comisariato” pero en menor cantidad y variedad.

Con respecto a la similitud en la distribucién podemos expresar que en el mercado
mayorista La Caraguay situado en ciudad de Guayaquil, exactamente a una hora de
Milagro, no posee las condiciones que se requieren para el acopio Yy distribucion
apropiados del producto; siendo esto tan solo un ejemplo, ya que este proyecto va
dirigido al mercado local y no a la poblacion de Guayaquil.

5.4 OBJETIVOS

5.4.1. Objetivos General de la propuesta

Implementar una distribuidora de productos alimentarios del mar con ventas al por

mayor y menor, en la ciudad de Milagro.

5.4.2. Objetivos Especificos de la propuesta
1. Establecer el lugar donde se ubicara el negocio.

2. Crear la filosofia corporativa del negocio
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3. Sefialar las caracteristicas de la institucion (razon social, logotipo, tipo de

institucién, estructura organizacional)

4. Detallar las funciones a cumplir por los miembros del negocio.
5. Desatrrollar estrategias de Marketing Mix
6. Establecer la factibilidad legal, presupuestaria y técnica del negocio.

5.5 UBICACION

El lugar donde se provee ejecutar el proyecto es en el Ecuador, provincia del
Guayas, cantén Milagro, especificamente en el casco comercial, centro de la ciudad,

calles Garcia Moreno y Eloy Alfaro. (Véase Anexo 3)

5.6 FACTIBILIDAD

| = —
sConsiderar la normativa nacional y local vigente
ASPECTO LEGAL relacionada con el proyecto
)
U oExplicar la incidencia o afectacion positiva o negativa
del desarrollo del proyecto en el ambiente
-
ASF OS5 D sContemplar las medidas necesarias a tomar en el
RIDAD desarrollo del proceso, para evitar accidentes de tipo
N RIA laboraly contaminacion del medio ambiente.
H
DTRO ASTOS D .
- ACIO *Analizar y explicar el uso de los gastos que se
incurrird por concepto de administracion y ventas.
J

Figura 21. Estudio de factibilidad.
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Una empresa puede estar constituida legitimamente como: Persona Natural o

Persona Juridica.

En otras palabras, en el momento que decidimos formalizar una empresa, debemos
elegir si la constituiremos bajo la forma de Persona Natural o bajo la forma de
Persona Juridica.

Persona Juridica

Persona Juridica es una empresa que ejerce derechos y cumple obligaciones a

nombre de ésta.

Al constituir una empresa como Persona Juridica, es la empresa (y no el duefio)

quien asume todos los derechos y las obligaciones de la empresa.

Lo que implica que las deudas u obligaciones que pueda contraer la empresa, estan
garantizadas y se limitan sélo a los bienes que pueda tener la empresa a su nombre

(tanto capital como patrimonio).

Si, por ejemplo, la empresa quiebra y es obligada a pagar alguna deuda, ésta se
pagara soOlo con los bienes que pueda tener la empresa a su nombre, sin poder
obligar al duefio o duefios a tener que hacerse responsable por ella con sus bienes

personales.

Ventajas Persona Juridica

. Tiene la responsabilidad limitada, es decir, el propietario o propietarios de la
empresa, se les adjudica solo de forma limitada la responsabilidad por las deudas
u obligaciones que pueda contraer la empresa, las cuales solo se garantizan con
los bienes, capital o patrimonio que pueda tener la empresa.

. Disponibilidad de capital; ya que éste puede ser aportado por varios socios.

. Varias posibilidades de poder acceder a créditos financieros, los bancos o
entidades financieras se muestran mas dispuestos a conceder préstamos a

Personas Juridicas antes que a Personas Naturales.

La oportunidad de acceder sin mayores restricciones a concursos publicos.
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. Tanto el propietario y los socios trabajadores de la empresa, pueden acceder
a beneficios sociales y seguros.

Desventajas Persona Juridica

. Mayor dificultad al momento de ser constituida la empresa; se presentan una

mayor cantidad de tramites y requisitos.

. Se precisa de una mayor inversion para su constitucion.

. Se les exige llevar y presentar una gran cantidad de documentos contables.

. La propiedad, la administracion y el control pueden recaer en varias personas
(socios).

. Se presenta una mayor cantidad de restricciones al momento de querer

ampliar o reducir el patrimonio de la empresa.
. Presenta una mayor dificultad si en algdn momento la empresa quiera

liquidarse o disolverse.

PERMISOS

e Requisitos para solicitar el RUC

Personas Juridicas

. Formulario 01-A. (Véase anexo 4)
. Formulario 01-B. (Véase anexo 5)

Copia clara de la cédula de identidad y papeleta de votacién del
representante legal o pasaporte y tipo de visa en caso de ser extranjero.

Original y copia clara del nombramiento legalizado, notariado y con

reconocimiento de formas en caso de sociedades civiles de hecho.
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Autorizacién simple suscrita por el representante legal en caso de que el
trdmite no sea realizado por éste.

Original y copia clara de la cédula y papeleta de votacion de la persona que
realiza el tramite.

Planilla de luz, agua o teléfono actualizados o un mes anterior, impuesto
predial o contrato de arrendamiento legalizado. En estos documentos deben
constar en forma clara la direccion de la empresa y de los establecimientos.

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion
inscrita en el Registro Mercantil. Original y copia, o copia certificada de la
escritura publica o del contrato social otorgado ante notario o juez. Copia del
Acuerdo Ministerial o resolucién en el que se aprueba la creacion de la
organizacion no gubernamental sin fin de lucro. Copia de las hojas de datos
generales otorgada por la Superintendencia de Compainias.

Registro de Sociedades.

Si el valor del patrimonio es igual o inferior al capital adjuntar declaracion del

impuesto a la renta

Permiso de Bomberos:

Este permiso les permite desarrollar sus actividades comerciales sin ninguna

novedad. (Véase anexo 6)

PRIMERA VEZ

1.

Si el tramite se lo realiza personalmente, anexar copia de la cédula de
ciudadania o autorizacion por escrito para la persona que se encargue de realizar
el tramite adjuntado fotocopia de las cédulas de ciudadania de quien autoriza y
del autorizado mas copia del nombramiento si es de Cia.

Copia del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde figure el

establecimiento con su respectiva direccion y actividad que realice.

62



3. Presentar el original y copia de la factura de compra o recarga del extintor, la
capacidad del extintor va en relacion con la actividad y area del establecimiento

(minimo 5 libras).

Requisitos para obtener la patente municipal: (Véase anexo 7)

[ERN

. Llenar el formulario de “Solicitud de Patente Municipal”’, con letra imprenta o a

maquina.

2. Personas Juridicas: Escritura de Constitucién de Sociedad.

3. Contrato de arriendo del local o escritura de la propiedad.

4. Certificado de Capital Inicial

Ministerio de Salud Publica

PESCADERIA

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA

Establecimiento de venta de pescado y productos del mar en estado natural, debe
disponer para su conservacion de equipos de refrigeracién o congelacion suficientes.
Los establecimientos deben ser ventilados con luz natural o artificial adecuada,
paredes y pisos de material lavable, techos blancos, el edificio en que se ubiquen

sera preferentemente de cemento. (Véase anexo 8)
Requisitos para el Tramite de Permiso de Funcionamiento

e Copia de la cédula del propietario o representante legal.
o Copia del RUC del establecimiento.

e Copia del Certificado del Cuerpo de Bomberos

SUPERMERCADOS, MICROMERCADOS, DELICATE TESEN, LICORERAS,
CAMALES, FRIGORIFICOS, PESCADERIA, TERCENA Y CARNICERIA.

Solicitud valorada.
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¢ Planilla de Inspeccion.

e Copia de la Cédula del propietario.

e Copia de carnets de Salud Ocupacionales

e Copia del RUC del establecimiento.

e Certificado de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

e Papeleta de Votacion

o Permiso parala ocupacion de espacio publico

Debe acercarse a la Administracion Zonal a la que corresponda, al departamento
Control de Espacio Publico. Alli debe entregar un oficio al jefe del area y llenar un
formulario en el que explique qué es lo que va a realizar y por cuanto tiempo
ocupara la vereda. Un inspector visita el lugar y le indica desde donde hasta dénde
puede bloquear el paso (siempre se deja un espacio para el peatén). El costo del
trAmite va desde los USD 12 por cada metro cuadrado (véase anexo 9),
dependiendo del numero de dias que vaya a ocupar el lugar. Sea como sea, esa

cantidad es mucho menor a los USD 200 de la multa por no pedir permiso.
o Requisitos para la obtencion de una Cuenta Corriente.
Personas Juridicas (constituidas por ley)

Llenar solicitud de apertura de cuenta corriente para personas juridicas, firmada por
el Representante legal con todos los datos solicitados, anexando la siguiente

documentacion:
a) Fotocopia del Registro Unico de Contribuyentes de la empresa

b) Fotocopia del documento de identificacion del representante legal o apoderado y

firmas autorizadas:

(1) Ciudadanos Ecuatorianos: Cédula de Ciudadania y papeleta de votacion

64



(2) Extranjeros Residentes: Cédula de Identidad ecuatoriana y otro documento de

identificacion (carné laboral, licencia de conduccion, etc.

(3) Extranjeros No Residentes: Pasaporte y otro documento de identificacion (carné

laboral, licencia de conduccién, etc.)
c) Recibo de ultimo pago de agua, luz o teléfono del local donde funciona la empresa

d) Fotocopia de la escritura de constitucion de la Compariia debidamente inscrita en

el Registro Mercantil.
e) Aumento de capital y reformas de estatutos (si los hubiere)

f) Nombramiento y/o poder(es) vigente(s) del(los) representante(s) legal(es) e

inscrito(s) en el Registro Mercantil del Cantén

g) Original del certificado de existencia y cumplimiento de obligaciones vigente,

expedido por la Superintendencia de Compairiias o de Bancos segun el caso

h) Estados Financieros actualizados presentados a la Superintendencia de

Compaifiias

i) Detalle de los principales accionistas de la empresa presentado a la
Superintendencia de Compaifiias o certificado por el Representante Legal

j) Contrato de apertura de cuenta corriente suscrito por el Representante Legal de la
Empresa.

k) Formulario de transacciones iguales o superior a USD 5.000

[) Carta de autorizacion del Representante Legal para inclusion de firmas

autorizadas

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA
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Conocidas las estrategias de un competidor, una empresa determinard si han
servido o por el contrario el resultado ha sido negativo. Es decir se medira la fuerza 'y
la debilidad de un competidor y se atacara donde exista la posibilidad de actuar o se
compararan los puntos fuertes de la competencia con los propios y se tratara de

mejorar.

Un paso al analizar la competencia es saber a qué competidores atacar y a cuales
no. Por naturaleza, siempre ha sido mas facil atacar al mas deébil pero a veces la
recompensa no es grande, también es necesario centrar esfuerzos para atacar a los

grandes competidores y el superarlos en algun aspecto donde ellos son débiles.
5.7.1. Actividades

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion que permite

realizar un analisis externo de una empresa, a través del andlisis de la industria o

sector a la que pertenece.

Esta herramienta considera la existencia de cinco fuerzas dentro de una industria:

. Rivalidad entre competidores

. Amenaza de la entrada de nuevos competidores
. Amenaza del ingreso de productos sustitutos

. Poder de negociacion de los proveedores

. Poder de negociacion de los consumidores

Una vez analizado el mercado nuestros competidores y las estrategias que ellos
implementan para vender sus productos, clasificaremos una a una las herramientas
utilizadas para el analisis de Porter de la empresa y compararemos nuestras

ventajas y desventajas frente a ellos.

ANALISIS DE PORTER
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C.C. LA DOLOROSA
DEVIESCORP
\IMPORTADORA ELROSADO

MAYORISTAS PRODUCTOS & |
MARISCOS - AMPLIAGAMA
MINORISTAS LA DE ESPECIES

CARAGUAY MARINAS
N\ N\

PROVEEDORES

Figura 22. Analisis de las estrategias de Porter.
1. PRINCIPAL COMPETIDOR MERCADO DE MARISCOS LA CARAGUAY.-
Debido que es el principal centro de expendio de mariscos que estratégicamente se
encuentra ubicado en una zona privilegiada por su facil acceso y cercania con
pueblos aledafios, hace de este centro una amenaza potencial para nuestro
crecimiento. Se debe tomar en consideracion que los costos de venta que ellos
otorgan al mercado son asequibles para el consumidor local dentro de la ciudad, no
obstante a los consumidores que provienen de ciudades cercanas a Guayaquil,
como Milagro, Naranjito, Pedro Carbo, Salitre, etc., que deben asumir el coste de

movilizacion y traslado, lo que hace que su precio se eleve en relacién costo — venta.

El mercado la caraguay en vista de no tener competidores no se ve amenazado; por
lo cual al no contar con estrategias enfocadas a los consumidores, nos brinda la
oportunidad de aplicar nuestro analisis de mercado y captar la atencién todos los

clientes a los cuales ellos no abordan.

2. C.C. LA DOLOROSA, DEVIES CORP E IMPORTADORA EL ROSADO.- Siendo
estos centros de consumo masivo con un posicionamiento en el mercado ya
establecido y de larga trayectoria en ventas, no le han dado mayor importancia a la

venta de mariscos y pescados como es debido, una vez establecida nuestra
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empresa y analizando nuestros factores de crecimiento en el mercado, trataran de
ampliar o establecer un area destinada para estos productos que contengan
variedad, calidad, higiene y precio, los mismos que en ciertos casos seran cumplidos
y en otros no, por los factores econémicos, ocasionando asi su incursion en este
sector del mercado, de tal manera que mermaria nuestras ventas y los estableceria

ante nosotros como competencia directa.

3. DIVERSIDAD DE PRODUCTOS Y AMPLIA GAMA DE ESPECIES MARINAS.- Al
haber un sin nimero de especies marinas y a los avances de la medicina actual, los
cuales podrian llegar a sustituir en algdn momento dado la escases de ciertos
elementos vitaminicos que presenta este producto de mar, nos permitira expandir
la explotacion e incrementar la gama en nuestro mercado sobre esta linea

alimenticia.

4. PROVEEDORES.- La compra sera directa y la realizaremos en el puerto de
Guayaquil, donde encallaran los pescadores para poder comercializar su producto
en forma rapida y focalizada sin necesidad de recurrir a la negociacion con
intermediarios, es aqui donde nosotros actuaremos y acapararemos la atencion no
solo de uno de estos pescadores sino la idea principal es la de tener varios
proveedores que nos brinden estabilidad de entrega y variedad de producto.

5. CONSUMIDORES MAYORISTAS Y MINORISTAS.- El segmento establecido
para el crecimiento econémico de nuestra empresa dependera de poseer la mayor
cantidad de compradores en maximas y minimas proporciones de producto, para
extender nuestra capacidad de negociacion, ya que al incrementarse la demanda
aumentaran nuestros volimenes de ventas y nos permitirAdn manejar precios mas
competitivos contra nuestro rival directo, captando la atencion de todos los clientes a
los cuales no satisfacen totalmente su necesidad de adquirir un producto econémico

y de gran proporcion.

MARKETING MIX:
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Nuestras estrategias estdn basadas al andlisis previo del mercado focalizando al
sector econémicamente activo y que impulsard nuestra incorporacion al mercado,
crecimiento y expansion hacia nuevas fronteras, posicionandonos en la mente del

consumidor como una empresa dedicada a expendio de mariscos y pescados.

' |Estrategia de
Distribucién
(Plaza)

Estrategia de Estrategia de
Promocion Precios

Estrategia de

producto

Figura 23. Andlisis del Marketing Mix.

Estrategia de producto: Nuestro producto sera embasado bajo un estricto control
de calidad, higiénicamente tratado, estéticamente apetecible, incorporando el
distintivo de la empresa el cual poseera la cantidad adquirida, el precio, la fecha de

empaque y vencimiento.

Figura 24. Foto y presentacion del producto.
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Figura 25. Logotipo de la empresa.
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LA CALIDADY FRESCURA ES NUESTRO RESPALDO

CDLA. NUEVO MILAGRO LUIS TAMAYO Y
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TELF: 5939 042-972926
Iinfo@marlsariato.com
vemas@marisariato.com
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Figura 26.Propaganda.

70



Figura 26. Bolsa de empaque.

Estrategia de Distribucion (Plaza): El lugar establecido para el expendio de
nuestro producto cuenta los las normas ambientales, permisos sanitarios y
autorizacion de funcionamiento municipal en regla, que nos permitird poseer una

imagen frente a nuestros compradores, solida y confiable.

Como su nombre lo indica en MARISARIATO se podra encontrar una diversidad de
especies ubicadas convenientemente para el cliente, en cuanto a facilidad de

observacién, adquisicion y en ciertos casos de degustacion.

ESTRUCTURA DEL NEGOCIO.

DISENO FRONTAL
MARISARIATO

g TS
Iy
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Figura 28. Disefio frontal del negocio.

g

;A)I

D 0 Iﬂ 4 | 5 6 10|11 |12
-
of] 1 (23| |7]8]9 ,,3
CAJA AREA DE PESCADO g
)
(]
"> [ m— on—>
AREA DE MARISCOS
1A 18 1C 2A 2B 2C 3A 3B 3C

()

Figura 29. Disefio interno del negocio.

Para los clientes mayoristas contaremos con el traslado del producto directamente a

sus locales, en nuestra unidad frigorifica garantizando al cliente su adquisicion y

eliminando asi el gasto de transporte que realizaban al adquirirlos a nuestro

competidor directo.

Figura 30. Camion frigorifico.
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Estrategia de Promocion: utilizaremos estrategia below the line para captar mayor
cantidad de clientes y con costos acorde para nuestro crecimiento, incluyendo aparte
de los empaques y presentaciones del producto, anuncios en buses, redes sociales,
lugares donde se concentre mayor cantidad de publico, aparte de medios televisivos
prensa escrita y de radio; estos Ultimos por su alto costo seran insertados en
minimas proporciones hasta que las ventas nos permitan contratar una mayor

utilizaciéon de los mismos.

Estrategia de Precios: Esta estrategia serd con la cual competiremos cara a cara
con nuestro principal rival el mercado de mariscos La Caraguay, al localizar un
proveedor que nos brinde la facilidad, precio moédico y un producto fresco, que nos
permita multiplicar el numero de unidades vendidas que representaran un ingreso
total de la empresa y asumir precios mas convenientes y atrayentes para nuestros

clientes.

PROCESO DE MANUFACTURA

/~ O\

SELECCION Y LAVADO ]

*Encontrar el canal de
captacion adecuado.

+Clasificacion dela
materia prima.

*Disposicion final de tipo
de producto.

+Colocacion en el

embase adecuado.

*Incorpocarion delproducto
ala sala de ventas.

*Demostracion delproducto
al cliente.

*Pesajedeventa,

« Clasificacion por peso

cantidad y calidad.
+Grado de purificacion
del producto.

Figura 22. Proceso de Manufactura del producto
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CLASICIFACION Y DESCRIPCION DEL PERSONAL

El personal. En este apartado se muestra el perfil de los puestos a ocuparse en la

empresa como el proceso de contratacién, induccién, entre otros.

Proceso de contratacion. Es el proceso de identificar e interesar a candidatos
capacitados para llenar las vacantes. El proceso de reclutamiento se inicia con la
bldsqueda y termina cuando se reciben las solicitudes de empleo. Se obtiene asi un
conjunto de solicitantes, del cual saldran posteriormente los nuevos empleados. El

proceso de seleccion se considera independientemente del reclutamiento.

Reclutamiento. Recepcion de solicitudes de trabajo incluyendo el Curriculum Vitae
nominal, o documentado aunque no hayan vacantes, estos documentos deben ser
archivados y consultados previamente a una convocatoria de cobertura de plazas,
l6gicamente este proceso ahorra costos que acarrea todo concurso de personal.
También se incluyen en este archivo los curriculos vitae de los postulantes, a plazas
0 concurso anteriores, pero solo se debera invitar a conversar o concursar aquellos

gue alcanzaron puntajes por encima del promedio.

Seleccion del Personal. Este proceso se realizard mediante los siguientes pasos:
e Entrevista inicial.

e Examenes psicométricos.

e Examenes de conocimientos.

e Examen del area.

e Referencias.

e Examen médico.

Contratacion. Una vez que se haya pasado por el proceso de seleccion y se haya
elegido el mejor candidato, se le propone firmar su contrato para formalizar la

relacion empresa-trabajo.

Induccion al Personal. Consiste en la orientacion, ubicacion y supervision que se

efectia a los trabajadores de reciente ingreso, durante el periodo de desempefio
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inicial (periodo de prueba). A cada empleado de nuevo ingreso se le proporcionara
un Manual de Bienvenida. El curso de induccion comprenderd informacion de
manera general:

Informacién sobre la empresa/ organismo.

Politica de operacion. A continuacion se presentan las politicas de operacién que

deberan cumplir los empleados de la empresa, asi como también sus derechos.

Reglamento Interno de Trabajo.

Disposiciones Generales.

La empresa contard& con un Reglamento Interno de Trabajo que establece
disposiciones obligatorias para el patron y los empleados en el desarrollo de sus
labores, al igual que: circulares, avisos asi como cambios a este reglamento que
sefale o indique la empresa.

Este reglamento debe contener:

I. Obligaciones.

1. Jornada de Trabajo.

2. Horas Extras.

3. Asistencia y Permanencia.

4. Faltas.

5. Permisos.

6. Area de Trabajo.

Il Derechos de los Trabajadores.

1. Dias de Descanso.

2. Dias de Vacaciones.

3. Pago a Trabajadores.

4. Uniformes.

5. Higiene y Seguridad.
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Tabla de sueldos. A continuacion se presentan los sueldos de los empleados de la

empresa.

Cuadro 17. Puesto Sueldo mensual

ADMINISTRADOR 550,00
CONTADOR 380,00
SECRETARIA 300,00
SUPERVISOR DE PRODUCTO 350,00
DESPACHADOR VENDEDOR 1 270,00
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DESPACHADOR VENDEDOR 2 270,00
CHOFER 270,00
CAJERA 1 270,00
CAJERA 2 270,00
CARGADOR 270,00
TOTAL

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

ORGANIGRAMA

‘ ADMINISTRADOR

ALMACEN

DESPACHADOR CAJERA

CHOFER CARGADOR

SUPERVISOR DE |

CONTADOR

SECRETARIA
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Figura 22. Organigrama de la empresa.

; I Administrar el manejo de recursosy
DESCRIPCION DE CARGQS e dy WEVESE G BT ERG RIS B

Sera el responsable de la
calificacidn y control de la
materia prima, captacion en
la salida final del producto,
realizara pruebas de calidad,
control de plagas y
! refinamiento del producto. }/

| Controlarla contabilidad |/
de la empresa e intervenir
en los cobros de ventas y
pagos correspondientes a
los proveedores.

Colaborar con el
Cobro de los Gerente General
Se encargande pedidos de los y el contador en
pesaje, embalajey ez el area
verificacién de la cuadres de 'caja administrativa.
presentacion del
producto antes de
ser despachado.

y control de
salida del
producto.
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Figura 23. Descripcion de cargo.

Cuadro 18. Descripcion de cargos.

Puesto: Gerencia General
Administrar el manejo de recursos y generar
Descripcion del . : o
) nuevas alternativas de inversion
cargo:
Horario: Abierto
Departamento: L )
Administrativo
Descripcion de | Dirigir
funciones : Controlar
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Supervisar
Seleccionar personal

Se reporta a:

N/S

Supervisa a:

Personal administrativo

Estudios: Licenciado en Administracion de
empresas o carreras afines.

Requerimientos:

Experiencia: 2 afios en puesto similar.

Habilidades: liderazgo, innovacion, ser
emprendedor y creativo.
Sexo: -
Indistinto.
Edad: .
25 a 35 afos.
Estado civil:
Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 19. Descripcion de cargos

CONTADOR
Puesto: Asesoria Contable
Controlar la contabilidad de la empresa e
Descripcion del . .
cargo: intervenir en los cobros de ventas y pagos
correspondientes a los proveedores.
Horario: Abierto
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Departamento:

Administrativo

Descripcion de
funciones :

Asesorar, informar
Inventariar, Registrar procesos contables.

Se reporta a:

Administrador.

Supervisa a:

n/s

Requerimientos:

Estudios: Licenciado en Administraciéon de
empresas o afin.

Experiencia: 2 afios en puesto similar.

Habilidades: liderazgo, ser emprendedor.

Sexo: L
Indistinto.
Edad: -
25 a 35 anos.
Estado civil:
Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 20. Descripcién de cargos

SECRETARIA

Puesto:

SECRETARIA

Descripcién del cargo:

Colaborar con el Gerente General y el

contador en el area administrativa.

Horario: 8 Horas ( mas horas extras )
Departamento: Administrativo
L Asistir a gerencia.
Descripcién de
X ) Presentar Informes.
Funciones :

Llevar agenda.
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Se reporta a:

Administrador

Supervisa a:

n/s

Requerimientos:

Estudios: Secretariado Ejecutivo Bilingtie o
Secretariado Gerencial.

Experiencia: 2 aflos en puesto similar.

Habilidades: responsabilidad, agilidad,
predisposicion en el trabajo.

Sexo:

Mujer.
Edad: 20 a 35 afios.
Estado civil: Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 21. Descripcién de cargos

CAJERA 1-2

Puesto:

Atencion al cliente

Descripcion del cargo:

Cobro de los pedidos a los clientes, asi
como cuadres de caja y control de
salida del producto

Horario:

Rotativo ( mas horas extras )
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Departamento: Administrativo
Descripcion de Cobrar
P ) Contabilizar ,Cuadrar
funciones :

Inventariar, Sociabilizar

Se reporta a:

Supervisor de almacén

Supervisa a:

N/S

Requerimientos:

Estudios: Licenciado en Administracion de
empresas o afin.

Experiencia: 2 afilos en puesto similar.

Habilidades: liderazgo, innovacién, ser
emprendedor y creativo.

Sexo: Indistinto.
Edad: 25 a 35 afos.
Estado civil: Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 22. Descripcién de cargos

SUPERVISOR DE ALMACEN

AL Supervisor de producto
Sera el responsable de la calificacion y control de
Descripcién  del la materia prima, captacion en la salida final del
cargo:

producto, realizara pruebas de calidad, control

de plagas y refinamiento de producto.
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Horario:

8 Horas ( mas horas extras )

Departamento:

Técnico

Descripcion  de
funciones :

Calificar, Controlar, Organizar,
Inventariar, inspeccionar, Verificar

Solicitar,

Se reporta a:

Administrador

Supervisa a:

Despachador y Cajera

Requerimientos:

Estudios: Técnico en Gestion Maritima y Pecuaria
o Técnico en Procesos de Produccion.

Experiencia: 2 aflos en puesto similar.

Habilidades: Contacto con laboratorios externos y
habilidades en procesos de saneamiento del
marisco.

Sexo: .
Masculino.

Edad: 25 a 35 anos.

Estado civil: Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 23. Descripcion de cargos

DESPACHADOR VENDEDOR 1-2

Puesto:
Despachador vendedor
Se encargan de pesaje, embalaje y verificacion
Descripcion del de la presentacion del producto antes de ser
cargo:
despachado.
Horario:

8 Horas ( mas horas extras )
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Departamento:

Técnico

Descripcion de
funciones :

Vender ,Despachar
Ubicar, Ordenar , Pesar, Embalar

Se reporta a:

Supervisor de almacén

Supervisa a:

Chofer y Cargador

Requerimientos:

Estudios: Bachiller Técnico

Experiencia: Con o sin experiencia

Habilidades: Manejo de maquinaria industrial,
magquinas de pesaje.

Sexo:
Masculino
Edad: o
19 a 25 anos.
Estado civil:

Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 24. Descripcion de cargos

CHOFER
Puesto:
Chofer
Es encargado de la transportacion del producto
Descripcion del tanto en recepcion y entrega de manera
cargo: puntual y responsable. Mantener el vehiculo

en optimo estado.
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Horario:
8 Horas ( mas horas extras )

Departamento: Carga
Descripcion de | Receptar, Transportar

funciones : Entregar , Organizar ruta de entrega
Se reporta a: Despachador

Supervisa a:
n/s

Estudios: Licencia Profesional

Requerimientos: |Experiencia: 3 afios en puesto similar.

Habilidades: Ser miembro de alguna asociacion
de choferes profesionales.

Sexo:
Masculino
S 25 a 40 anos.
E ivil:
stado civi Soltero

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

Cuadro 25. Descripcién de cargo

CARGADOR

Puesto: Despachador de producto




Descripcion  del

Embodega el producto vy traslada la carga hacia los

contenedores de ingreso y salida, mantener

cargo: o L
limpios los frigorificos y las bodegas.
Horario: :
Abierto
Departamento: Carga

Descripcion  de
funciones :

Cargar, Limpiar, Descargar, Ordenar el producto.

Se reporta a:

Despachador de producto

Supervisa a:

n/s

Requerimientos:

Estudios: Bachiller

Experiencia: Con o sin experiencia

Habilidades: Manejo de maquinaria industrial y
manejo de productos quimicos.

Sexo: Masculino
Edad: 19 a 25 arfios.
Estado civil: Soltero

ANALISIS DEL FODA

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.
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DEBILIDADES
1.- Poca disposicion a la innova
2.-Espacio reducido para la ex
producto.
3.-Falta de e

cion.
hibicién del

strategias para captar a los

vendedores del mercado central.

4.-Poca difusién de nuestra presencia hacia
los vendedores mayoristas de nuestra ciudad.

Figura 24. Analisis FODA
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LOGOTIPO

MAR1 SARIATO

LA CALIDAD Y FRESCURA ES NUESTRO RESPALDO

Figura 25. Logotipo y eslogan de la empresa

Marcay Slogan

Para ser capaz de incursionar adecuadamente en el mercado es necesario tener un
slogan que identifique a la propia empresa y servicio que se ofrece, combinando un
nombre facil de recordar, original y que tenga una relacién estrecha con el concepto

del negocio.
Nombre

Nuestro nombre posee una mezcla sencilla, fresca y natural que denota el servicio
gue prestamos como una distribuidora en expendios de mariscos con variedad de

especie, higiene, calidad y precio justo.
Etimologia

Mavri.- El cual expresa la venta de productos de mar como son los MARISCOS asi

como el segundo nombre de la persona que concibi6 la idea MARIANA.

Sariato.- Nos indica que somos un centro distribucién de productos donde

encontramos variedad, calidad e higiene encaminado a ser el Unico distribuidor de
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esta categoria. Ademas se tom6 como referencia a los locales mayoristas, como por

ejemplo el comisariato y ferrisariato.
Tipografia

Los colores utilizados son de facil apreciacion, que demuestran nuestro compromiso

con el medio ambiente, contribucién social y calidad de servicio.
Azul.- Representa la frescura asociado con el signo del agua y aire.

Rojo.- Figura la intensidad y agresividad para evadir obstaculos, asimismo de lo

calido que sera el servicio a prestarse.

Relajante al ojo humano, representa la naturaleza y usado habitualmente en

programas de reciclare y reutilizacion de recurso.
VISION CORPORATIVA

Vision.- Ser una Distribuidora reconocida, que impacte a la ciudadania y por ende
lidere el sector pesquero en la ciudad de Milagro, con deseos de expandirnos a nivel

internacional.

Misién.- Somos una empresa que cree en el progreso de la ciudadania, que enfoca
sus intereses en el mercado acuicultor donde nuestra mayor fortaleza es abastecer
los requerimientos de nuestros consumidores con productos higiénicamente tratados

y técnicamente procesados.

Valores Corporativos

Credibilidad.- Somos una empresa que ha sido constituida bajo todos los

lineamientos legales indispensables para su correcto funcionamiento.

Responsabilidad.- Somos gente responsable dispuesta a contribuir con nuestra

fuerza de trabajo para lograr ofrecer productos de calidad.

Lealtad.- Somos una familia comprometida con la empresa, con nuestros clientes y
con la ciudadania en general, demostrando lealtad en cada una de las actividades

gue nos llevaria a cumplir con nuestros objetivos trazados.
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Solidaridad.- La empresa constituida con un valioso cuerpo humano que cree
firmemente en el valor de la solidaridad, muestra todo su apoyo tanto dentro como

fuera de sus labores.

Equidad.- Porque nos sujetamos bajo el principio de igualdad y justicia, sin

distincion, de sexo, edad, posicién economica o religion.
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5.7.2. Recursos, Analisis Financiero

INVENTARIOS

Cuadro 26. Inventario de activos fijos.

MUEBLES Y ENSERES

1 ESCRITORIOS 109,00 109,00
1 SILLAS EJECUTIVAS 50,40 50,40
4 SILLAS DE ESPERA 25,00 100,00
1 ARCHIVADOR 60,12 60,12
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 319,52
EQUIPOS DE OFICINA
2 RADIOS DE ALTA FRECUENCIA 105,60 211,20
1 FAX 70,00 70,00
1 TELEFONO 12,00 12,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 68,50 68,50
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 361,70
EQUIPO DE COMPUTACION
1 COMPUTADORA 650,00 650,00
1 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL 120,00 120,00
1 LECTOR DE CODIGO DE BARRAS 40,00 40,00
1 MAQUINA REGISTRADORA 48,60 48,60
1 IMPRESORA DE PUNTO 89,00 89,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 947,60
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
2 BASCULAS DIGITALES 64,95 129,90
2 FRIGORIFICOS PANORAMICOS 260,00 520,00
1 PLASTIFICADOR SELLANTE 56,00 56,00
1 CUARTO FRIGORIFICO 6.500,00 6.500,00
1 OFICINAS 2.500,00 2.500,00
1 CARRITO CARGADOR DE GAVETAS 15,00 15,00
100 GAVETAS 6,50 650,00
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS 10.370,90
VEHICULOS
1 CAMION FRIGORIFICO 15.000,00 15.000,00
TOTAL VEHICULOS 15.000,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 26.999,72

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.
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TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVO FIJOS

Cuadro 27 Depreciacion de activos fijos.

MUEBLES Y ENSERES 319,52 10% 2,66 31,95
EQUIPO DE COMPUTACION |947,60 33% 26,06 312,71
VEHICULO 15.000,00 20% 250,00 3.000,00
EQUIPO DE OFICINA 361,70 10% 3,01 36,17

MAQUINARIAS Y EQUIPOS | 10.370,90 1.037,09

26.999,72 4.417,92
Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.



Cuadro 28 Estado de Pérdidas y Ganancias

MARISARIATO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEPT. OCT. NOV. DIC. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
VENTAS 21.840,00 1612800 27.552,00 21.840,00 21.840,00 21.840,00 21.840,00 16.128,00 27.552,00 21.840,00 21.840,00 21.840,00 262.080,00 279.11520  297.257,60 31657944  337.157,10 1.492.189,43
0 VENTAS 1125600 840000 14.112,00 1125600 11.256,00 11.256,00 1125600 8.400,00 1411200 11.256,00 11.25600 11.256,00 13507200 143.85168 15320204  163.160,17  173.76558  769.05147
UTILIDAD BRUTA 1058400  7.72800 1344000 1058400 1058400 1058400 1058400 772800 1344000 1058400 1058400 1058400 127.00800 13526352 14405565 15341927  163.39152 72313795
COSTOS
INDIRECTOS 489566 473266 473266  6.844,66 473266 476066  4.732,66 473266 473266 473266 473266 661966 6099002 6457457 6839115 7214310 7647196  342.571,69
()  DEPRECIACION -
()  AMORTIZACION
O AL 568834 299534 870734 373934 585134 581434 585134 299534  8707,34 585134 585134 396434 6601708  70.688,96  75.66450 8127617 8691956  380.566.26
GASTOS
() FINANCIEROS 191,90 191,90 191,90 191,90 191,90 191,90 191,00 191,00 191,90 191,90 191,90 191,90 2.302,82 1.842,26 1.381,69 921,13 460,56 6.908,46
DILIDADANTES 549644 280344 851544 354744 565944 562244 565044 280344 851544 565944 565044 377244 6371426 6884670 7428281  B0.35504  86.45899  373.657,80
PARTICIPACION
EMPLEADOS 796,43 796,43 796,43 796,43 796,43 796,43 79643 79643 796,43 796,43 796,43 796,43 955714  10.327,00 1114242 1205326  12.968,85  56.048,67
DLLIDADANTES 470001 200701 771901 275101 486301 482601 486301 200701 771901 486301 486301 297601 5415712 5851960 6314039 6830178 7349014  317.609.13
IMPUESTO
RENTA 112827 112827 112827 112827 112827 112827  1.12827 112827 112827 112827 112827 112827 1353928  14.62992 1578510  17.07545  18.37254  135.450,95
Y 3571,74 87874 659074 162274  3.73474  3.697,74 373474 87874 659074 373474 373474 184774  40.617,84 4388977  47.35529 5122634 5511761  238.206,85

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.




BALANCE GENERAL

Cuadro 29. Balance General

BALANCE GENERAL

CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE _
CAJA -BANCOS 3.000,00 47.489,70 | 80.304,62 | 115.622,46 | 153.592,56 | 194.294,59
INVERSIONES -| 20.352,73 | 34.416,27 |49.552,48 |65.825,38 |83.269,11
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 3.000,00 67.842,44 | 114.720,89 | 165.174,95 | 219.417,94 | 277.563,70
ACTIVOS FIJOS 26.999,72 | 26.999,72 | 26.999,72 |26.999,72 |26.999,72 |26.999,72
DEPRECIAC. ACUMULADA -14.417,92 |8.835,84 13.253,76 |17.358,97 |21.464,18
TOTAL DE ACTIVO FIJO 26.999,72 | 22.581,80 18.163.88 | 13.745.96 9.640.75 5.535,54
TOTAL DE ACTIVOS 29.999,72 | 90.424,24 | 132.884,77 | 178.920,91 | 229.058,68 | 283.099,23
PASIVO .
CORRIENTE
PRESTAMO 16.448,72 | 13.158,98 | 9.869,23 6.579,49 3.289,74 -
PARTICIPACION EMPL. POR
PAGAR -19.557,14 |10.327,00 |11.142,42 |12.053,26 |12.968,85
IMPUESTO A LA RENTA POR
PAGAR - | 13.539,28 | 14.629,92 |15.785,10 |17.075,45 |18.372,54
TOTAL PASIVO 16.448,72 | 36.255,39 | 34.826,16 |33.507,01 |32.418,45 |31.341,38
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL 13.551,00 | 13.551,00 | 13.551,00 |13.551,00 |13.551,00 |13.551,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO - | 40.617,84 | 43.889,77 |47.355,29 |51.226,34 |55.117,61
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - -140.617,84 |84.507,61 | 131.862,90| 183.089,24
TOTAL PATRIMONIO 13.551,00 | 54.168,84 | 98.058,61 | 145.413,90 | 196.640,24 | 251.757,85
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 29.999,72 | 90.424,24 | 132.884,77 | 178.920,91 | 229.058,68 | 283.099,23

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.




FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Cuadro 30. Inversién del proyecto

INVERSION DEL PROYECTO

MUEBLES Y ENSERES 319,52
EQUIPO DE COMPUTACION 947,60
VEHICULO 15.000,00
EQUIPO DE OFICINA 361,70
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 10.370,90
CAJA - BANCO 3.000,00

TOTAL DE LA INVERSION 29.999,72

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.
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FLUJO DE CAJA

Cuadro 31. Flujo de caja

[IERISARATO
FLUJ0DE CAJAPROYECTADO

Moo BEFB MR MR ML W WL K0 ST O MW e Aot Moz Mos  Mos  Mos Tom
INGRESOS QPERATIVOS
Ve R 210 11 o .1 1 11 1 11 1) 1 i ]IS A AT A1
O7ALNGRESOS CPERATIOS AGN|  BUBW 20| MMM AMGN| OO A8AN| BOA0| TEM|  AMN| UMM AN| RMO|  ZBIGH| AN T4 WIFH| LLHA
EGRESQS QPERATIVOS
INVERSIN INCAL 810
(AST0 DF ADMINSTRATNS . 01 1) 1 14 4 1) /1 ] 9041 311 -7
SO VRS S ] N1 0 ] 1 N O 71 N1 ] . A
DA A PROVBENEES mm|  wEE| BOM 00 WE WES
(GASTO GENERALES . LAY RNV} ) U1V A U ] 1| R V] 1| R 1] 1) R o Nl T T8 | RN
PAGO PARTICR. ENPLEADOS . : . : : : : : : : : . : : LTk NN R VAY
PAGO DEL WPUESTO ALAREATA . : . : : : : : : : : . : : BE0%| LW BEST| ;R LA
OTALDEEGRESOSOPERATOS | AfTga| 48|  AT2B| ATZQ| OBMZ| 4T2B| ATMB| AT2K| ATLB| ATAB|  ATR0| ARB| GROK| MIGR0| 211908 M| HOSH| I5NU| LU
e L N1 T N Nt O O T 3 O v O ) 2 O R = 1
INGRESOS 0 OPERATIVOS
PRESTAMO BANCARO JY
OTAL NG. NO OPERATIVOS JiY
EGRES0S O OPERATIVOS
B3O8
PAGO DE CAPTAL . 1 1) 51 ) ) 1 4 1] 1 I 1] RV} m| o mp o dmpf o dma| o BeER
PAGO D ERESES Jowme| omw| me|  me|  owe]  o@w|  mp|  me|  we|  @w|  w0|  me| oms|  oes| o] mw &9 smE
AL ERESS 1O PRATIOS S| wn|  own|  wn| own|  owo|  wn|  wn| o wo]  wn|  wn|  wo|  dn|  swe|  amn|  wmu| 0| A ome
ELUOVE00 AT e O R I R N 1 1 1 ] ] B N1 [T} 31 -zz‘mnml
0D B OO O T v O O ) ko v ) T ) v o O ] e 4 B T
SALOOINCIL . G000  BORB|  RUGB|  HEB| M| GN0K| IMMB| 06| BUEM ABR|  I098%) IMEME| 3000 BIAR| IBIEE) B B
LU0 ACLULADO R 1] A 7K 10/ B 75 A S ¢ 7 A Y A/ Ok 41 I 1)

IERSIONES 3% D4R UG ATHE GO0 BME
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AV /A T 1l N O

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.

97



RAZONES FINANCIERAS

INDICES FINANCIEROS

DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1 ANO2

ANO3 ANO4 ANO5

Flujos netos -29.999,72 70.435,00 52.010,46

55.125,49 58.453,86 61.896,07

TASA DE DESCUENTO

TASA DE DESCUENTO | 14,00%
TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO | MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 297.920,88
ANOS 5
INVERSION INICIAL 29.999,72
TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 198,62%
SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 205.769,84
VAN POSITIVO 175.770,12
INDICE DE RENTABILIDAD I.R. MAYOR A 1 1,17
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 17,07
TASA INTERNA DE RETORNO 216,21%
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RATIOS FINANCIEROS
VENTAS 262080,00
COSTO DIRECTO 135.072,00
COSTO INDIRECTO 60990,92
FLUJO NETO 64842,44
PAGO DE DIVIDENDOS 3289,74
GASTOS FINANCIEROS 2302,82
GASTOS PERSONAL 46586,00
ACTIVOS FIJOS NETOS 22.581,80
PUNTO DE EQUILIBRIO
EN DOLARES 125854,28
EN PORCENTAJE 48,02%
CAPITAL DE TRABAJO
POSITIVO 50454,06
INDICE DE LIQUIDEZ MAYOR A 1 20,71
VALOR AGREGADO SOBRE VENTAS MENOR A 50% 18,65
INDICE DE EMPLEO 2,06
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DATOS

ACTIVO CORRIENTE 67.842,44
ACTIVOS TOTALES 90.424,24
UTILIDAD NETA 40.617,84

RENDIMIENTO DE LIQUIDEZ

RIESGO DE LIQUIDEZ MENOR AL 50% 0,2497| 24,97%
RENDIMIENTO CORRIENTE
RENDIMIENTO CORRIENTE MAYOR A 12% 0,4492 | 44,92%
RAZONES
UTILIDAD OPERATIVA 297.920,88
GASTOS FINANCIEROS 6.908,46
INVERSION INICIAL 29.999,72
UTILIDAD NETA 238.206,85
VALOR DEL CREDITO 16.448,72
VENTAS 1.492.189,43
COSTO DE VENTA 1.111.623,17
TOTAL DEL ACTIVO 5.535,54
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INDICE DE DEUDA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO5
ACTIVOS 29.999,72 90.424,24 | $ 132.884,77 | $ 178.920,91 | $ 229.058,68 | $ 283.099,23
PASIVOS 13.551,00 54.168,84 | $ 98.058,61 | $ 145.413,90 | $ 196.640,24 | $ 251.757,85
2,21 1,67 1,36 1,23 1,16 1,12

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.
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5.7.3. Impacto

Para medir el grado de afectacion que tendré la creacién de nuestra empresa en el

entorno en que se desarrollara, hemos analizado los parametros mas

trascendentales a los cuales impactara.

| <Introduciremos al mercado un producto

higienicamente apropiado, tecnicamente tratado y
SOCIAL precios asequibles para la adecuada presentacion al
cliente .

\

sIncrementaremos plazas de frabajo beneficiando a
nuestros trabajdores y a su entorno social.

J

| *Aplicaremos un proceso contable autosustentable y\
que incremente el consumo de materia prima
FINANCIERO nacional generando ingresos que permitan contribuir
en beneficios para nuestra empresay terceros.

sIncorporaremos una cadena de exportacion que\
permitira damos a conocer en oftros paises e
ECONOMICO incrementaremos el consumo del PIB mejorando

| nuestra calidad a mas altos niveles . )

\

| *Exigiremos a los proveedores respeto con la pezca
indiscrimianda de la materia prima utlizada en
ECOLOGICO tiempo de auge del producto y se comprara
unicamente en el fiempo propicio, aportando asi con
| la conservacion del entorno marino. -

Figura 26. Impacto

102



5.7.4. Cronograma

ACTIVIDAD TIEMPO DIFICULTAD
E|F M|J [ D

< |FINANCIAMIENTO X MEDIA
O |ACREDITACION Y PERMISOS X ALTA
I, |INVESTIGACION DE MERCADO X MEDIA
< |LOCALIZACION DE LOCAL X BAJA
O |LOCALIZACION DE PROVEEDORES | X ALTA
S |ADECUACION DE LOCAL X MEDIA
@ |COMPRA DE ACTIVOS FIJOS X MEDIA

RECLUTAMIENTO DE PERSONAL X MEDIA
< LANZAMIENTO PUBLICITARIO MEDIA
< |CREACION DE PLAN DE VENTAS ALTA
':(J APERTURA DE LOCAL MEDIA
O |CREACION DE PROMOCIONES ALTA
S [LOCALIZACION DE COMPRADORES
5 X ALTA
S [MAYORISTAS
O |ANALISIS DE PROCESOS CONTABLES X ALTA

EXPANSION DE MERCADO X ALTA

ESTUDIO DE FIABILIDAD Y

MEDIA /ALTA

« |CRECIMIENTO
% |CONCLUSIONES DE PROYECTO ALTA
I |INCREMENTO DE PERSONAL MEDIA
< |INCREMENTO DE LINEA DE
o ALTA
@ |PRODUCCION
O |FINALIZACION DE CICLO CONTABLE X ALTA
L [PARTICIPACION DE UTILIDADES CON
~ X ALTA

PERSONAL

CUADRES DE CAJAS PARA NUEVO

" X ALTA
ANO CONTABLE

Fuente: Elaborado por Erika Mejia V.
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CONCLUSIONES

Desde la perspectiva analitica, este trabajo trasluce que el proyecto es
rentable y recomendable, al mismo tiempo que busca asegurar la inversién
del mismo.

El resultado se aplica solo para este proyecto, bajo las condiciones expuestas
en el mismo. Creando la certeza que al funcionar un centro de expendios de
los productos del mar en escalas mayoristas y minoristas, por el grado de
higiene, salubridad, incentivard en el cliente confianza y satisfaccion,
induciendo a los consumidores en el interés por proveerse de los mismos,
para satisfacer sus necesidades y expectativas.

Concluido el andlisis financiero se determind que el desarrollo de este
proyecto empresarial generara utilidades por un valor aproximado de
CUARENTA MIL SEISCIENTOS DIEZ Y SIETE DOLARES OCHENTA Y
CUATRO CENTAVOS ($ 40617.84) anuales y una tasa de crecimiento del
UNO PUNTO CERO SIETE POR CIENTO (1.07%), que colmaran las
aspiraciones de utilidades en los accionistas, asi como de las personas que
dependen de este tipo de negocios, mejorando las condiciones de vida en
algunos y coadyuvando al crecimiento economico de los comerciantes que
se enrolen al expendio de lo productos de esta linea alimentaria.

El analisis de nuestro entorno financiero, entiende sumergirnos en una
comparacion y politica comercial innovadora con otras empresas constituidas,
permitiéndonos desenvolver en pardmetros desconocidos por ellos, que van a
forzar una politica competitiva en su ranking de venta y comercializacion;
politica comercial que estimularé a futuro nuestra proyeccioén de extendemos
como una empresa vanguardista de mercadeo y liderazgo.

Para resumir nuestras conclusiones indicamos que la creacion de esta
distribuidora de productos del mar, impactara en la competencia un efecto
sinérgico con los productos similares, al punto que en los lugares, en donde
estos no son comercializados y consumidos con la fluidez empresarial
esperada, producira en el comprador, avidez de consumo, dadas las normas
de higiene, calidad, variedad y bajo costo, despertando por lo mismo interés
en el cliente; manando un flujo de comerciabilidad en el mercado que
permitira solventar e insuflar los activos de la empresa, generando asi la
utilidad y rentabilidad esperadas. Estos parametros y politicas de mercadeo y
consumo, nos proyectaran positivamente, elevando sin precedentes y en
corto tiempo, los estandares de expendio de esta amplia gama de productos
de mar que vamos a producir en nuestra empresa, para satisfacer las
necesidades de la canasta familiar basica en las familias ecuatorianas.
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RECOMENDACIONES

Poner al alcance del consumidor final, un sistema higiénicamente tecnificado de
productos del mar, a bajos costos y para su beneficio, a través de un producto
elaborado, de facil adquisicion, de poca inversion, y lo que es mas importante, de
buen grado nutricional, que contribuya en alimentacion de los hogares ecuatorianos,

a donde proyectamos llegar.

Para el logro empresarial, esta planificado gestionar y captar financiamiento de las
instituciones del Sistema Financiero Nacional, que estén dispuestas a facilitar
activos, con una tasa minima de interés, con formas de pago susceptibles de
permitirnos invertir con proyeccion futura, sin excedernos en  desembolsos
periodicos excesivos que limiten la capacidad de adquisicion de la materia prima,
sin deteriorar nuestras obligaciones empresariales, mercantiles y hasta de relaciones

laborales con nuestro personal de empleados.

Buscaremos establecer legislaciones que no obstaculicen el nivel de produccion y
mercadeo y que por el contrario permitan el desarrollo de la pequefia y mediana
empresa, implementando politicas flexibles y reglamentos acordes con la exigencia
del mercado, al efecto, el departamento de proyeccién comercial, coordinara con
entidades del sector publico y privado, métodos y sistemas de trato igualitario, que
permitiendo la competitividad no generen la desestabilizacion en otras empresas de

igual linea comercial.
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1.- ENCUESTA

(%t
ENCUESTA
La presente encuesta tiene como objetivo obtener informacién acerca del comportamiento de compra de los consumidores de
la ciudad de Milagro que comtUnmente adquieren productos alimentarios del mar.
Seruega seriedad y honestidad al responder. Por favor marque solo una opcion.

1.- ;CONSUME PRODUCTOS DEL MAR?
Si

No B ¢Por qué?

2.- ¢ CON QUE FRECUENCIA CONSUME USTED MARISCOS Y PESCADOS?

De 1 a 3 veces por semana
De 4 a 7 veces por semana

3.- LOS MARISCOS Y PESCADOS USTED LOS PREFIERE:
Frescos
Congelados

Precocidos

4.- (CUAL ES LA PRINCIPAL RAZON POR LA QUE CONSUME MARISCOS Y PESCADOS?
Se debe comer de todo

Es més sano y nutritivo (que otros alimentos)

Por recomendacién médica (enfermedad / dieta)

Me gusta

5.- (QUE PRODUCTOS DEL MAR USTED COMPRA MAS?
Pescado

Conchas

Calamares

Camarén

Cangrejos

6.- ;DONDE SUELE COMPRAR EL PESCADO Y LOS MARISCOS?
Comisariato y supermercados
Mercado La Dolorosa

Tiendas de barrio

7.- CUANDO COMPRA EL PESCADO Y LOS MARISCOS ¢EN QUE SE FIJA PRINCIPALMENTE?
Precio _
Limpieza R

Estado del producto PR

8.- ¢(SI SE LE PRESENTARA LA OPORTUNIDAD DE REALIZAR SUS COMPRAS DE PRODUCTOS ALIMENTARIOS DEL MAR EN
UN NUEVO DISTRIBUIDOR, QUE MANTENGA NORMAS DE HIGIENE Y PRECIOS MUY SIMILARES A LOS DEMAS LO
CAMBIARIA POR SU PROVEEDOR ACTUAL?

Si _

No JR—

9.- (CONOCE USTED LOS SINTOMAS DE ENFERMEDADES QUE PUEDEN SER CAUSADAS POR LA MALA MANIPULACION Y
NO CONSERVACION DE LOS PRODUCTOS DEL MAR?

Si

No

10.- ;SOBRE QUE ASPECTOS RELATIVOS A LA CALIDAD DEL PESCADO LE GUSTARIA TENER MAS INFORMACION?
Coémo identificar la frescura en el pescado y los mariscos _
Procedencia B —
Propiedades nutricionales _—
Todo b
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2.- ENTREVISTA

ENTREVISTA

Dirigida a los duefios de locales o puestos que distribuyen productos alimentarios del mar.

Entrevistado

1.- ¢Cuénto tiempo tiene efectuando esta actividad?

2.- ¢Desde que se inicio en esta actividad, el sistema de ventas ha seguido siendo lo

mismo?

3.- ¢Por qué no lo ha cambiado?

4.- ;Generalmente cuéles son las quejas por parte de sus clientes?

5.- ¢Por qué usted y sus compafieros no se han organizado para mejorar el sistema de

ventas”?
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3.- MAPA CENTRICO DE LA CIUDAD DE MILAGRO.
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6.- PERMISO DE LOS BOMBEROS
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7.- PATENTE MUNICIPAL

GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO MUNICIPAL

DE SAN FRANCISCO DE MILAGRO
/ DECLARACION DEL CAPITAL PARA EL PAGO DEL IMPUESTO Y
OBTENCION DE LA PATENTE MUNICIPAL A
N® 0004418
Especie valorada
Valor: $ 1.13
IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE [Patente por el Aio: wouil
RAZON SOCIAL o
NOMBRE COMERCIAL - =
NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL i L]
ACTIVIDAD ECONOMICA
FECHA DE INICIACION DE ACTIVIDADES
DIRECCION
CEDULA N° RWUCN
LLEYA CONTABILIDAD si. [ No ]
NOMBRE DEL CONTADOR ) —
ARTESANO CALIFICADO . s1 W[ NO (]
BASE DEL IMPUESTO
1.- Personas naturales o juridicas y sociedades de hecho que estén obligadas a llevar contabilidad.
a.- TOTAL DE ACTIVO $
b.- TOTAL PASIYO. . $ _
¢.- BASE IMPONIBLE (a-b) $ ~ =
; ”
2.- Personas naturales no obligadas a llevar contabilidad, pero que estén obligadas a declarar el Impuesto & la renta.
a.- INGRESOS TOTALES $
b.- BASE IMPONIBLE (10%%a) L
- ]
3.- Personas naturales no obligadas a llevar contabilidad, y que no estén obligadas a declarar el impuesto a |a renta.
a.- TOTAL DEL ACTIVO $
b.- BASE IMPONIBLE (=a) $ —

NOTA: ADJUNTAR OBLIGATORIAMENTE LOS BALANCES PRESENTADOS A LOS ORGANISMOS DE CONTROL RESPECTIVOS.

Esta informacién es real y verdadera, sin embargo me sujeto a la verificacion que de conformidad con la Ley,
compete realizar a la Administracion Tributaria Municipal y a las sanciones que, por falsa declaracién, estin
contemplados en el Codigo Tributario .,

Suciia, & de del 20

K CONTRIBUYENTE O RESPONSABLE /
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8.- PERMISO DEL MINISTERIO DE SALUD.
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9.-PERMISO VIA PUBLICA

GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO MUNICIPAL DE

SAN FRANCISCO DE MILAGRO
SOLICITUD DE EXPEDICION O REFRENDO DE LICENCIA
DE VIA PUBLICA Y MERCADOS N2 6250
| l l
o REGSTRO ESTATAL OTROS REGISTROS o

1DATOS OEL CAUSANTE O €1 ESTARLECIWIENTO, RAZON SOTKAL. ETC)

APEZLLIOC PATERND APELLIDO MATERND

UBICACION, DESCRPCION ¥ CIRCUNSTANCIA DEL ESTABLECAMWIENTO
NOMEAZ O LA CALLE NUMERO EXTLROR -)ﬂﬂ
ENTRE LACALLE vuuu"

LOCALIVOAD r— WMN P TELEFONG
GIRO O ACTIVIOAD
X 5
CLASFICACION
LOTAL( | Qu (¥ MOVE, O AMBULANTE (|
CAPTAL SOOAL O EN GRO &
DPMICILIO DEL Y { SEA DISTINTO AL DEL ESTABLECIMIENTO)
NUMERD EXTERIOR MUMERD INTERIOR
P
": WINCIPO ENTIOAD FECERATIVA TELEFONO
CLAVE DE AVSO
AUTORIZACION{ § REFRENDO | ) MARCA CON %)
LUGAR ¥ FECHA A

VALIOD S0L0 PARA EL TJERCICI FISCAL SERALADO
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10.-TABLA DE GASTOS E INGRESOS

DETALLE DE GASTOS

CONTADOR 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00 4.560,00 4.856,40 5.172,07 5.508,25 5.866,29
SECRETARIA 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00 3.834,00 4.083,21 4.348,62 4.631,28
SUPERVISOR DE

PRODUCTO 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00 4.473,00 4.763,75 5.073,39 5.403,16
DESPACHADOR

VENDEDOR 1 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 3.240,00 3.450,60 3.674,89 3.913,76 4.168,15
DESPACHADOR

VENDEDOR 2 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 3.240,00 3.450,60 3.674,89 3.913,76 4.168,15
CHOFER 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 3.240,00 3.450,60 3.674,89 3.913,76 4.168,15
CAJERA 1 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 3.240,00 3.450,60 3.674,89 3.913,76 4.168,15
CAJERA 2 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 3.240,00 3.450,60 3.674,89 3.913,76 4.168,15
CARGADOR 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 3.240,00 3.450,60 3.674,89 3.913,76 4.168,15
APORTE PATRONAL 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 352,00 4.224,00 4.498,56 4.790,97 5.102,38 5.434,03
DECIMO CUARTO 2.112,00 2.112,00 2.249,28 2.395,48 2.551,19 2.717,02
DECIMO TERCERO 1.850,00 1.850,00 1.970,25 2.098,32 2.234,71 2.379,96
TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS 3.552,00 | 3.552,00 3.552,00 | 5.664,00 | 3.552,00 | 3.552,00 | 3.552,00 | 3.552,00 | 3.552,00 3.552,00 3.552,00 5.402,00 46.586,00 | 49.614,09 | 52.839,01 56.273,54 | 59.931,32
GASTOS DE

GENERALES FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO ‘ JUNIO ‘ JULIO | AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

AGUA 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 639,00 680,54 724,77 771,88
ENERGIA ELECTRICA 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 639,00 680,54 724,77 771,88
TELEFONO 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 1.533,60 1.633,28 1.739,45 1.852,51
SERVICIOS DE

INTERNET 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 720,00 766,80 816,64 869,72 926,26
UTILES DE OFICINA 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 720,00 766,80 816,64 869,72 926,26
MATERIALES DE

LIMPIEZA 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 511,20 544,43 579,82 617,50
RENTA DE ESPACIO

FISICO 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00 3.195,00 3.402,68 3.623,85 3.859,40
VARIOS




225,50 62,50 62,50 62,50 62,50 99,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 99,50 987,00 1.051,16 1.119,48 1.192,25 1.269,74
DEPRECIACION
MUEBLES Y ENSERES 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 2,66 31,95 31,95 31,95 31,95 31,95
DEPRECIACION DE
EQUIPO DE
COMPUTACION 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 26,06 312,71 312,71 312,71 - -
DEPRECIACION DE
VEHICULO 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
DEPRECIACION DE
EQUIPO DE OFICINA 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 3,01 36,17 36,17 36,17 36,17 36,17
DEPRECIACION DE
MAQUINARIAS Y
EQUIPOS 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 86,42 1.037,09 1.037,09 1.037,09 1.037,09 1.037,09
TOTAL GASTOS
GENERALES 1.223,66 | 1.060,66 1.060,66 | 1.060,66 | 1.060,66 | 1.097,66 | 1.060,66 | 1.060,66 | 1.060,66 1.060,66 1.060,66 1.097,66 12.964,92 | 13.520,48 | 14.112,14 14.429,56 | 15.100,64

FEBRERO JULIO | AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

PUBLICIDAD 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
TOTAL GASTOS DE
VENTAS 120,00 120,00 | 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00

TOTAL DE COSTOS

INDIRECTOS 4.895,66 4.732,66 4.732,66 4.732,66 6.619,66 60.990,92
GASTOS PARA EL FLUJO

CAJA 452750 4.364,50 4.364,50 6.476,50 4.364,50 4.401,50 4.364,50 4.364,50 4.364,50 4.364,50 4.364,50 6.251,50 56.573,00
GASTOS GENERALES 855,50 692,50 692,50 692,50 692,50 729,50 692,50 692,50 692,50 692,50 692,50 729,50 8.547,00
DEPRECIACION 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 368,16 4.417,92

4.417,92

60.156,65

4.345,20
4.417,92

8.835,84

68.391,15

63.973,23

4.627,64
4.417,92

13.253,76

72.143,10

68.037,89

4.928,43
4.105,21

17.358,97
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72.366,75

5.248,78
4.105,21
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UNIFORMES unidades 21 126
SAQUILLOS docena 2,5 2,5
DIESEL MENSUAL TANQUES 15 60
BOTAS DE CAUCHO Pares 5 25
MANDILES PLASTICOS Pares 2 12




11.- TABLA DE PRESUPUESTOS

GASTOS POR VENTA

MARISARIATO
PRESUPUESTO DE GASTOS

FEBRERO

CONCHAS ( UNIDADES POR $

25) 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00
$

CAMARON ( LIBRAS ) 700 1,28 896,00 700 1,28 896,00 700 1,28 896,00 700 1,28 | 896,00 700 1,28 896,00

CANGREJO ( ATADOS POR 10 $

) 476 3,00 1.428,00 - 3,00 - 952 3,00 2.856,00 476 3,00 1.428,00 476 3,00 1.428,00
$

PULPO (LIBRA) 140 0,50 70,00 140 0,50 70,00 140 0,50 70,00 140 0,50 | 70,00 140 0,50 70,00
$

PESCADOS ( LIBRA) 840 1,85 1.554,00 840 1,85 1.554,00 840 1,85 1.554,00 840 1,85 | 1.554,00 840 1,85 1.554,00

14.112,00

11.256,00

11.256,00

SEPTIEMBRE
560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00 560 3,00 1.680,00
700 1,28 896,00 700 1,28 896,00 700 1,28 896,00 700 1,28 | 896,00 700 1,28 896,00
476 3,00 1.428,00 476 3,00 1.428,00 - 3,00 - 952 3,00 2.856,00 476 3,00 1.428,00
140 0,50 70,00 140 0,50 70,00 140 0,50 70,00 140 0,50 | 70,00 140 0,50 70,00
840 1,85 1.554,00 840 1,85 1.554,00 840 1,85 1.554,00 840 1,85 | 1.554,00 840 1,85 1.554,00

11.256,00

11.256,00 |

8.400,00

14.112,00

P.U. | PU. | TOTAL
NOVIEMBRE DICIEMBRE
560 3,00 | 1.680,00 560 3,00 | 1.680,00
700 1,28 | 896,00 700 1,28 | 896,00
476 3,00 | 1.428,00 476 3,00 | 1.428,00
140 0,50 | 70,00 140 0,50 | 70,00
840 1,85 | 1.554,00 840 1,85 | 1.554,00

11.256,00

11.256 |

$135.072,00

$143.851,68

$ 153.202,04

$163.160,17

$173.765,58

$ 769.051,47

2.716 |

11.256,00
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