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INTRODUCCION

Segun el Ministerio de Agricultura del Ecuador, el sector agropecuario cuenta
con un gran potencial en términos de recursos naturales y tecnolégicos, con
los cuales puede y debe jugar un papel trascendental, si es solo posible
reinvertir los excedentes en su propio desarrollo sectorial. Al efecto es
urgente politicas que incentiven la inversion, contribuyan al progreso
tecnologico, incrementen la productividad, modernicen las estructuras
productivas y reactiven a las economias de los pequeios y medianos

productores de ganado vacuno.

Dentro de la produccion pecuaria nacional, la mayor proporcion corresponde
a la ganaderia bovina de doble propdsito, es decir, para la produccion de
carne y leche. Segun el lll Censo Agropecuario Nacional publicado en el afio
2002, el Ecuador cuenta con una poblacion aproximada de 4.5 millones de
bovinos distribuidos en todo el territorio nacional, de la siguiente forma: 51%
en la Regidn Interandina, 37% en el Litoral o costa y el porcentaje restante en
la Amazonia. De acuerdo a estudios realizados por el Ministerio de
Agricultura y Ganaderia, esta poblacion ganadera se encuentra asentada en
una superficie de 3.35 millones de hectareas de pastos cultivados y 1.12

millones de hectareas de pastos naturales.



Actualmente en muchos mercados de la provincia de ElI Oro se comercializa
la carne de res en forma arcaica y rustica, empezando por los camales que
no cuentan con la infraestructura necesaria, ya que una vez faenada, ésta no
es sometida a un proceso de maduracion adecuada en frigorificos para
preservar la calidad del producto. El traslado desde el camal a los diferentes
puntos de venta (tercenas, frigorificos, camales municipales, comisariatos,
etc.) no se lo realiza en los medios adecuados y con el nivel de higiene

necesario establecido por las leyes competentes.

En los puntos de venta el problema es aun mayor, ya que la mayor parte de
la carne se comercializa en tercenas de mercados municipales y ferias libres,
que en la gran mayoria de los casos no cumplen con los requerimientos
(segun Normas INEN y Ministerio de Salud) de higiene técnicamente
necesarios para mantener el buen estado del producto. Por otro lado, la
venta del producto se la hace de acuerdo al maximo crédito del vendedor y
no acorde a verdaderas necesidades del consumidor o de su capacidad
adquisitiva, debido principalmente a practicas monopolisticas en estos

mercados.

Ademas, teniendo en cuenta que en la provincia de El Oro, una de las
caracteristicas basicas de la region es la diversidad productiva, esta se
obtiene gracias al clima y la excelente fertilidad de sus tierras que facilitan la

crianza de ganado vacuno, que es la materia prima utilizada para la



produccién carnica; en consecuencia propone realizar el proyecto de la
creacion de una planta procesadora y distribuidora de productos carnicos de
res para la provincia de El Oro. A través de la ejecucion de este proyecto
entrara a explotar este campo, generando fuentes de trabajo, calidad

alimenticia para la poblacion y rentabilidad para el productor.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS

Las mas antiguas referencias de mataderos en Egipto datan de unos
2.500 anos A.C. La situacion del pais, las influencias religiosas y el
diferente aprecio de la carne constituyeron probablemente en los tiempos
que siguieron los fundamentos para el desarrollo de los mataderos
industriales. Alrededor de 300 anos A.C. existia ya en Roma el oficio de
carnicero. En Alemania, las referencias mas antiguas sobre la
transformacion de la carne se remontan a los comienzos del siglo VIII.
Alusiones al oficio de carnicero como profesion especializada solo se
encuentran, sin embargo, en el siglo Xll. Se carece de datos exactos
sobre el momento preciso en que el oficio de carnicero surge como
actividad industrial en Europa, Asia, América y el resto del mundo. Se
acepta, no obstante, que sus comienzos coinciden con la fundacién de las
grandes ciudades. Hasta entonces los sacrificios y elaboraciones de la

carne Unicamente bastaban para el propio consumo.

En las ciudades recién creadas resultd preciso construir mataderos, los
cuales se situaron por lo comun a orillas de rios y fuera de los recintos de

las ciudades. La creacion de un progresivo numero de mataderos se vio



influida en aquella época por los conocimientos cada vez mas avanzados

alcanzados en el campo de la higiene.

Los establecimientos industriales transformadores de la carne nacieron
por lo general a partir de pequefios nucleos artesanos. Con el crecimiento
de las ciudades la difusidon del comercio y el desarrollo de la agricultura se
perfeccionaron las técnicas de elaboracion. La refrigeracion y unos
mejores medios de transporte secundaron este desarrollo. De acuerdo
con las condiciones locales, se disponian los establecimientos
transformadores de corrales y mataderos propios, o bien se ubicaban en

las proximidades de un matadero.

Existen actualmente en la industria de la carne formas distintas de
establecimientos como por ejemplo: populares, con participacién estatal,
cooperativas de consumo, comunidades gremiales de produccion,
industriales, etc. En virtud de las diferencias fundamentales de cada tipo
de establecimiento, se han creado unas condiciones con nuevas
edificaciones y una tecnologia en las que se basan los nuevos principios
de produccién. A tal efecto se debe aspirar a la asociacion en la obtencién
de carne (sacrificio), faenado (despiecé y troceado) y transformacion de la
misma en un centro combinado, ya que esta clase de establecimientos
constituye la forma 6ptima de organizacién de una actividad industrial.

Esta meta puede conseguirse, bien mediante la construccién de nuevos



complejos como establecimientos integrales, sobre todo en las regiones
suministradoras de ganado de abasto, o asociando centros elaboradores

de la carne con mataderos inmediatos.

La puesta en practica de nuevas tendencias en la industria de la carne
precisa la adecuada calificacion de todos los participantes en esta
actividad industrial, con el objeto de aprovechar de forma mas efectiva las
nuevas técnicas de faenado y transformacion de la carne, de perfeccionar
el transporte interior de los centros, de elevar sustancialmente la
productividad laboral, asi como mejorar la calidad de los productos

elaborados.

1.2. HABITOS DE CONSUMO Y PRODUCCION

Se conoce que la carne de res es uno de los principales alimentos
utilizados para la nutricion diaria de muchas familias del pais, del mundo
entero inclusive, a excepcion claro de ciertos paises como la India que
por tradicion o religion el consumo de carne de res es prohibido, sin
embargo, en el caso ecuatoriano muchas de las veces la carne no es

distribuida, procesada y expendida adecuadamente al consumidor.

La carne es un importante alimento, ya que se puede consumir tanto

cruda como elaborada y transformada (embutidos). Debido al valor



nutritivo de la carne y productos carnicos, aumenta constantemente el

consumo de estos articulos.

Tomando como base sus peculiaridades y valor para el consumo se
pueden establecer dentro de la carne de los animales de abasto los
grupos siguientes: canal’ entera, medias canales y cuartos, grasa,

visceras y despojos.

La carne contiene muchas sustancias nutritivas principales acompafnadas
de sustancias complementarias, que son necesarias para la alimentacion

humana. La tabla 1.1. presenta la composicion de 100g de carne.

TABLA 1.1. COMPOSICION DE LA CARNE DE RES

COMPOSICION DE 100 g DE CARNE?

Especie animal Bovinos adultos [Ternera
Tipo de carne Grasa |Magra

Agua 54,0g (73,09 (7539
Grasa 27,0g 45g 4,0g
Sales Minerales 1,0g (1,11g 1[09g
Proteinas 18,0g 21,4g [19,8¢g
Hidratos de carbono 01g [0,3g 03¢

Las vitaminas se encuentran en la carne sélo en escasa cuantia. Estan la
vitamina B1(tiamina), B6(piridoxina), B12(cianocobalamina), C(acido

ascorbico), E(tocoferol), H(Biotina) y nicotinamida. Las proteinas de la

" Canal: es el cuerpo de los animales de abasto, desprovisto de visceras toracicas, abdominales y
Eelvianas, excepto los riflones con o sin piel, patas y cabeza.
Tecnologia de la carne, un grupo de autores, Editorial Acribia, Zaragoza (Espafa).



carne son el maximo valor biolégico. Entre las cuales, el musculo contiene

alrededor del 39% de miosina(globulina) y 22% de midgeno(albumina).

En la carne se encuentran contenidas especialmente las siguientes sales
minerales: sales de calcio, magnesio, potasio y sodio. Mientras que la
proteina, sales minerales y vitaminas se encuentran contenidas en la
carne en proporcion casi constante, la fraccion de grasa y agua fluctuan

notablemente.

Lo anterior demuestra que la carne y sus derivados, por su contenido de
proteinas y valor nutritivo, es considerada como parte de la alimentacion
basica para el ser humano, por lo tanto; la industrializacion de este
producto es rentable por ser de amplia aceptacién en todos los estratos
sociales y por tener una alta demanda. Segun el Ministerio de Agricultura,
el sector agropecuario cuenta con un gran potencial en términos de
recursos naturales y tecnoldgicos, con los cuales puede y debe jugar un
papel trascendental, si solo es posible reinvertir los excedentes en su
propio desarrollo sectorial. Al efecto es urgente el disefio de politicas que
incentiven la inversion, contribuyan al progreso tecnoldgico, incrementen
la productividad, modernicen las estructuras productivas y reactiven a las

economias de los pequefios y medianos productores de ganado vacuno.



1.3. ACTIVIDAD PECUARIA

Dentro de la produccion pecuaria nacional, la mayor proporcion
corresponde a la ganaderia bovina de doble propésito, es decir, para
la produccion de carne y leche. Segun el Ill Censo Agropecuario
Nacional publicado en el afo 2002, el Ecuador cuenta con una
poblacién aproximada de 4.5 millones de bovinos distribuidos en todo
el territorio nacional, de la siguiente forma: 51% en la Region
Interandina, 37% en el Litoral o costa y el porcentaje restante en la
Amazonia. De acuerdo a estudios realizados por el Ministerio de
Agricultura y Ganaderia, estd poblacion ganadera se encuentra
asentada en una superficie de 3.35 millones de hectareas de pastos
cultivados y 1.12 millones de hectareas de pastos naturales. La tabla

1.2. muestra la poblacion de bovinos por regiones.

TABLA 1.2.POBLACION DE BOVINOS POR REGIONES

Region Produccién
Sierra 51%
Costa 37%
Oriente 12%

Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganaderia del Ecuador

Del stock total, el 55% son de raza criolla, 43% mestizos Holstein F,

Brahman, Cebuina y otros; una minima proporcién corresponde a




razas puras para la linea carne, leche y doble propdsito; siendo el
numero de unidades de produccién alrededor de 427 mil, que de una

u otra manera se dedican a esta actividad.

El sistema de explotacién de las ganaderias especializadas en la
produccion de leche es intensivo y/o semi - intensivo y se desarrollan a
lo largo del Callejon Interandino; mientras que en las explotaciones
ganaderas de carne predomina el sistema extensivo, preferentemente

en zonas tropicales y subtropicales.

Tomando como base el afio 2000, la produccidon pecuaria nacional
(ganado bovino, porcino, caprino y aves de corral) aporto al PIB
agropecuario con un 16%, lo que equivale al 1.8% del PIB total. Asi
también tenemos que en el periodo del 2000 — 2003 las tasas de
variacion del sector han sido las siguientes respectivamente: -7%, 47%,

14%, 1%.

1.4. LA PRODUCCION CARNICA

La Cadena de la Carne y Subproductos, esta sustentada en la
explotacion de ganado vacuno, porcino y en menor grado la ovina;
constituyendo la produccién de cada una de estas especies la oferta

nacional de carnes rojas para el consumo directo e industrial;



produccion que presenta un crecimiento poco significativo, en
relacion a la demanda de productos ganaderos, para el mercado

nacional y comercio fronterizo.

Durante el afio 2000 los diferentes mataderos del pais registran
420,395 bovinos faenados, calculandose una produccion aproximada
de 76,934 toneladas métricas de carne a la canal, pero datos mas
recientes nos indican que en el afo 2002 se registraron 522,638
bovinos faenados y una produccion aproximada de 105,430 de
toneladas métricas de carne a la canal lo que significa un incremento
del 9%. En todo caso la disponibilidad aparente per -capita no supera

los 9 Kg./ha/afo.

En el ANEXO A se puede observar el panorama detallado de la

produccion carnica en el 2000.

Para el afio en referencia el rendimiento promedio fue de 201 Kg. a la
canal; sin embargo es necesario resaltar que por las diferentes
caracteristicas de las zonas de produccion y los diferentes tipos de
ganado, no hay homogeneidad en la calidad y peso de las canales a
nivel nacional; de tal manera que para la comercializacién de ganado
y carne no se toma en cuenta los factores de calidad, pues el pais no
dispone de un sistema de clasificacion de ganado en pie y carne

faenada.



CAPITULOII
PERFIL DEL PROYECTO Y MARCO LEGAL

2.1. PERFIL DEL PROYECTO

Dada la importancia de la industria carnica en la provincia de El Oro, hay
productores convencidos de que ésta es una industria en la que los
sistemas de produccion, distribucion y comercializacion deben ser
planificados, ejecutados y evaluados bajo estrictos programas de
desarrollo, control de calidad, comercializacion y marketing con la
finalidad de obtener resultados positivos para los inversionistas vy

beneficios sociales que la comunidad en conjunto requiere.

Una de las caracteristicas basicas de la region es la diversidad
productiva, esta se obtiene gracias al clima y la excelente fertilidad de sus
tierras que facilitan la crianza de ganado vacuno, que es la materia prima
utilizada para la produccion carnica; en consecuencia el Grupo “LK”
propone realizar el proyecto de la creacién de una planta procesadora y
distribuidora de productos carnicos de res para la provincia de El Oro. A
través de la ejecucion de este proyecto el Grupo “LK” entrara a explotar
este campo, generando fuentes de trabajo, calidad alimenticia para la

poblacion y rentabilidad para el productor.



2.2. OBJETIVOS DEL PROYECTO
2.2.1. Objetivos Generales.
Construir una planta procesadora y distribuidora de productos carnicos

para satisfacer los nuevos habitos de consumo en la provincia de El Oro.

2.2.2. Objetivos Especificos.

e Crear estrategias de mercadotecnia para introducir el producto a este
mercado por explotar.

e Posicionar el producto en la provincia de El Oro.

e Crear valor agregado al producto.

e Elaborar un plan de marketing para introducir y mantener el producto
en el mercado con el fin de obtener un posicionamiento representativo

en el mercado.

e Cambiar la percepcion y costumbre de los consumidores referentes a
los habitos de consumo de la carne fileteada en la Provincia de El Oro,

ofreciendo al cliente una mejor calidad y presentacién del producto.

2.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Actualmente en muchos mercados de la provincia de ElI Oro se
comercializa la carne de res en forma arcaica y rustica, empezando por
los camales que no cuentan con la infraestructura necesaria, ya que una

vez faenada, ésta no es sometida a un proceso de maduracion adecuada
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en frigorificos para preservar la calidad del producto. El traslado desde el
camal a los diferentes puntos de venta (tercenas, frigorificos, camales
municipales, comisariatos, etc.) no se lo realiza en los medios adecuados

y con el nivel de higiene necesario establecido por las leyes competentes.

En los puntos de venta el problema es aun mayor, ya que la mayor parte
de la carne se comercializa en tercenas de mercados municipales y ferias
libres, que en la gran mayoria de los casos no cumplen con los
requerimientos® de higiene técnicamente necesarios para mantener el

buen estado del producto.

Por otro lado, la venta del producto se la hace de acuerdo al maximo
crédito del vendedor y no acorde a verdaderas necesidades del
consumidor o de su capacidad adquisitiva, debido principalmente a

practicas monopolisticas en estos mercados.

2.4. LOCALIZACION

2.4.1. Caracteristicas generales del litoral

Limites Geograficos.

La costa se compone de 5 provincias: Esmeraldas, Manabi, Los Rios,

Guayas y El Oro. Esta regidon esta localizada al oeste de la Cordillera de

3 Segiin Normas INEN y Ministerio de Salud
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los Andes, ademas esta atravesada de norte a sur por una cadena

montafosa de menor altura.

Clima.

En la Costa se encuentran tres tipos de climas: tropical arido o semiarido,
seco o semihumedo y humedo. El clima tropical arido o semiarido se
localiza en la peninsula de Santa Elena, en el cabo San Lorenzo y en la
parte meridional de la franja litoral. Las temperaturas maximas superan los
32°C y las minimas alcanzan los 16°C. Las precipitaciones anuales se
presentan entre enero y abril y son inferiores a 500mm. El clima tropical
seco 0 semihumedo esta ubicado al este de la region antes mencionada.
Las precipitaciones anuales se situan entre los 500 y 1000 mm. Tiene
temperaturas medias superiores a los 24°C. El clima tropical humedo se
presenta en una franja de 110 Km. de ancho aproximadamente, desde
Esmeraldas hasta el nivel del Golfo de Guayaquil. Las precipitaciones
tienen una variacion entre 1000 — 2000 mm. La temperatura se situa entre

los 24°C y la humedad relativa entre 70% y 90%.

2.4.2. Caracteristicas generales de la Provincia de El Oro
Relieve, Clima e Hidrografia.
Limitando al sur con el Peru, El Oro es la provincia mas meridional del

Litoral ecuatoriano. La provincia presenta una fisonomia doble,
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conformada en parte por montafias bajas y secas, también presenta
estribaciones subtropicales de la Cordillera Occidental de los Andes, y en
su mayor parte por una planicie litoral muy seca. Las diversas
caracteristicas del suelo, los variados ecosistemas y la presencia
predominante del clima subhumedo seco, son las que han proporcionado
a su territorio muy buenas condiciones para la produccion agropecuaria.
La temperatura media es de 23°C, registrandose una precipitacion pluvial

entre 200 a 1500 mm. anuales.

Su principal sistema hidrografico lo conforma el rio Jubones, el cual tiene
numerosos afluentes como: Rircay, Minas, San Francisco, Mollepungo,
Uchucay, Ganacay, Chilla, Porotillo, Quero. Otros rios importantes son el
Arenillas el cual recibe las aguas del Saracay, el Santa Rosa, el

Chaguana, el Pagua y el rio Siete.

Superficie.

La provincia de El Oro tiene una superficie de 5,850 km2.

Cantones.

Forman parte de la provincia de El Oro 14 cantones, siguientes a detallar:
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Arenillas, Atahualpa, Balsas, Chilla, EI Guabo, Huaquillas, Las Lajas,

Machala, Marcabeli, Pasaje, Pifas, Portovelo, Santa Rosa y Zaruma.

Poblacion.

Segun datos del INEC, esta provincia cuenta con una poblacion de

525,763 habitantes.

Crecimiento Poblacional

Basado en el periodo de 1990 — 2001, el crecimiento es de 2.2%. En la

tabla 2.1. se presentan datos de la composicién de la poblacion.

TABLA 2.1. COMPOSICION DE LA POBLACION

POBLACION PROPORCION
RURAL 24%
URBANA 76%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Produccion de carne

La cria de ganado vacuno tiene un constante crecimiento especialmente
en las zonas de Machala, Santa Rosa, Pifas y Zaruma. El area de pasto

en la provincia destinada para esta actividad supera 198,000 ha.

2.5. SITUACION GANADERA DEL GRUPO LK
El grupo LK esta conformado por dos haciendas. La hacienda “L” esta
ubicada via a Machala en el sitio lamado Damas, a 35 Km. del Canton
Pifias. La hacienda “K” esta ubicada via a Paccha en el sitio llamado Las
Chontas, a 15 Km. del cantdén Pifias. Ademas tenemos como proveedores

a los diferentes ganaderos aledafios al sector.

La planta procesadora de productos carnicos de res estara ubicada a 4
kilbmetros del cantén Pinas, en la zona rural llamada “El Dobladillo”. La
ventaja de esta ubicacion es que se encuentra en el centro de la provincia
de El Oro, lo cual facilita la transportacion del ganado de los diferentes

sectores que nos proveen.

Hato Ganadero

El GRUPO LK dispone de un total aproximado de 1300 cabezas de
ganado cada cuatro meses, cada una con un peso promedio de 500 libras.

Por lo tanto mensualmente se faenarian aproximadamente 325 reses,
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siendo asi la capacidad a producir de 162.500 libras mensuales. Estarian

distribuidas de la siguiente manera:

TABLA 2.2. GANADO PROYECTADO EN EL GRUPO LK

(cada 4 meses)

HACIENDAS CABEZAS DE GANADO
Hacienda L 300

Hacienda K 200

Otras 800

Total 1300

Elaborado: Autoras

2.6. MARCO LEGAL

2.6.1. Marco Normativo de la cadena de produccion de carne

En el Ecuador las actividades de Produccion, Industrializacion vy
Comercializacion de los productos ganaderos estan reguladas por
Leyes, Reglamentos y Ordenanzas especificas. Para el caso de

ganado de abasto y carne el marco legal vigente es el siguiente:

Ley de Desarrollo Agrario,

o Codigo de la Salud.
e Ley de Sanidad Animal.
e Ley de Mataderos y su Reglamento Decreto, Supremo N° 502

de 1964
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e Reglamento a la Ley de Mataderos, Decreto Supremo N° 3873
de 1996

o Decision 197 CAN

e Normas de Carne y Subproductos, emitidas por el Instituto
Nacional Ecuatoriano de Normalizacién (INEN), se refieren a
las condiciones que deben tener estos productos, asi como a
los procedimientos y métodos para el control de calidad de los

mismos.

2.6.2. Normas Técnicas INEN para carne y subproductos

o INEN 765

Carnes y productos carnicos.
Determinacion de bacterias coliformes y escherichiacoli.

o INEN 766

Carne y productos carnicos.
Determinacion de bacterias aerdbicas (activas).

o INEN 767

Carne y productos carnicos.
Determinacion de mohos y levaduras.

o INEN 768

Carne y productos carnicos.
Deteccion y recuento de staphylococcus aureos.

o INEN 772
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Carne y productos carnicos: Carne vacuna.
Descripcidn de cortes con hueso.

o INEN 773

Carne y productos carnicos. Carne vacuna.

Descripcién de cortes sin hueso.

o INEN 774

Carne y productos carnicos. Carne vacuna.
Chocinados: Clasificacion y designacion.

o INEN 775

Carnes y productos carnicos.
Clasificacion de carne vacuna.

o INEN 776

Carne y productos carnicos.
Muestreo.

o INEN 777

Carne y productos carnicos.
Determinacion de la pérdida por calentamiento.

o INEN 778

Carne y productos carnicos.
Determinacion de grasa total.

o INEN 779

Carne y productos carnicos.
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Determinacion de grasa libre.

o INEN 781

Carne y productos carnicos.

Determinacion de nitrégeno.
o INEN 783

Carnes y productos carnicos.

Determinacién del PH.

o INEN 786

Carne y productos carnicos.
Determinacion de cenizas.

o INEN 792
Carne y productos carnicos.
Determinacion de masa escurrida.

o INEN 793

Carne y productos carnicos.
Determinacion del volumen ocupado por el producto.

o INEN 794

Carne y productos carnicos.
Determinacion de masa neta.

o INEN 795

Carne y productos carnicos.
Determinacion del vacio.

o INEN 1217

Carne y productos carnicos.
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Terminologia.

o INEN 1218

Carnes y productos carnicos.
Faenamiento.

o INEN 1219

Carne y productos carnicos.
Canal.

o INEN 1336

Carnes y productos carnicos.

Conservas de carne.

2.6.3. Requerimientos para funcionamiento.

Para poner en funcionamiento el proyecto, se necesitan algunos tramites

legales. Estos son:

o Permiso de funcionamiento de la Direccién Provincial de Salud de El
Oro.

» Registro Sanitario del producto.

e Permiso del cuerpo de bomberos.

e Permisos municipales.

« RUC.

Si la creacion de la compafiia es a titulo personal, no se necesitan realizar

los tramites para la constitucion de una compainia.
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Al constituir el proyecto como compafia, se necesitan cumplir los

siguientes requerimientos.

e Aprobar el nombre por la Superintendencia de Compafnias.

e Escritura de la Constitucion de la compafia y presentarla a la
Superintendencia de Compaiiias.

o Certificado de aporte de capital (abrir cuenta en el banco de la
compainiia en proceso de constitucion y presentar depdsito).

e Inscripcidén de la compafiia en el Registro Mercantil.

o Afiliacion a la Camara de Industrias.

e Inscripcién del nombramiento del representante legal.
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CAPITULO Il

ASPECTOS TECNOLOGICOS DEL PROYECTO.

3.1. DEFINICION
3.1.1. Producto

El GRUPO LK tiene como finalidad principal entregar al consumidor un
producto de buena calidad e higiene, y que a su vez sea satisfactorio, asi
mismo para poder dar valor agregado y aprovechar la materia prima para la
elaboracién de productos y subproductos menos perecederos. Los productos
que se estaran ofreciendo es la carne de res fileteada en sus diferentes
partes y categorias, como por ejemplo: lomo, costilla, cadera, pecho, falda,

rabo, etc. Ver figura 1.

FIGURA 1
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3.2. FLUJO GENERAL DEL PROCESADO DE RESES:
1. Recepcion
2. Ayuno
3. Inspeccion Ante-corten
4. Pesado del animal en pie.
5. Duchado o lavado del animal
6. Aturdimiento
7. Desangrado
8. Descuerado y eviscerado
9. Preparado de visceras
10. Inspeccion post-corten
11.Pesado canal
12.Despiesé, cortes y clasificacion
13.Empaquetado y etiquetado
14. Almacenado en frigorifico

15. Salida de producto a mercado.

3.2.1. Recepcioén
Consiste en identificar todos los animales que ingresan. Entre los datos que

se toman estan:

e Origen (hacienda, raza)
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3.2.2.

Numero de guia de movilizacion (Entregada por el CONEFA*)
Propietario (Cuando no pertenecen a la empresa)

Color

Marca (de la hacienda)

Senal

Sexo

Edad

Ayuno

Antes de la matanza se acostumbra dejar al animal sin comida por un

periodo de 12 a 24 horas, pero con acceso a agua. Esto tiene por objeto:

Reducir el contenido gastrointestinal
Facilitar el manipuleo de las visceras
Reducir el riesgo de contaminacion de la carne

Reducir el estrés que se produce durante el transporte

3.2.3. Inspeccion Ante-mortem

La inspeccion de animales vivos es basica, ya que detecta enfermedades de

sintomatologia muy clara en el animal vivo, pero dificiles de identificar tras el

sacrificio. El veterinario del matadero reconoce al animal en los lugares

destinados al descanso una vez que a transcurrido un tiempo de ayuno

suficiente para que los animales cansados por el transporte se recuperen,

* CONEFA: Consejo Nacional de erradicacién de la fiebre aftosa.
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distinguiéndolos, de este modo, de los que estan realmente enfermos.
Ademas se clasifican los animales de acuerdo a su estado® de carnes para

su destino final.

3.2.4. Pesado del animal en pie.
Se acostumbra pesar el animal en pie para evaluar el rendimiento del mismo

a la canal.

3.2.5. Duchado o lavado del animal

Esto se hace con el fin de evitar la contaminacion posterior de las canales.

3.2.6. Aturdimiento o insensibilizacion

La insensibilizacion reduce el estrés durante el desangrado y mejora la
calidad de la carne. Sirve para evitar el sufrimiento del animal y se realiza un
sacrificio mas humano, se trata de que el animal no vea sangre o animales

muertos. Ver figura 2.

°Que esta apta para consumo humano directo, industrializacién o decomiso total.
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FIGURA 2

3.2.7. Desangrado
Se realiza de varias formas dependiendo de la especie animal.
e El deguello para bovinos, ovinos y caprinos

¢ Incision en el cuello en porcinos

3.2.8. Descuerado y eviscerado
Aqui se separa la piel y las visceras de la canal. Las pieles son destinadas

para la industria del cuero.

3.2.9. Preparado de visceras

Aqui se separan las diferentes visceras y se procede al lavado de los

componentes digestivos (Rumen, Reticulo, Omaso, Abomaso e Intestinos).
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3.2.10. Inspeccién Post-mortem

El técnico veterinario vigilara todo el proceso que ha de efectuarse con todo
rigor para garantizar la calidad de la carne. Las normas especifican que no se
podra separar ninguna parte de la canal antes de llevar a cabo dicha

inspeccion. Ver figura 3.

FIGURA 3

3.2.11. Pesado canal

Aqui se conoce el rendimiento bruto del animal a la canal.

3.2.12. Despiesé, cortes y clasificacion

Las canales, una vez obtenidas, se deben reducir a piezas de tamafo
manejable; para ello, se hacen cortes que dan como resultado cortes
mayores mediante los cuales se divide a la canal: primero en 2 piezas
simétricas, cortandola por el centro de la columna vertebral y luego, en
cuartos anteriores y posteriores, mediante un corte entre las costillas 12y 13

una vez obtenidos los cuartos se dividen en cortes menores.
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Entre los cortes menores se distinguen varias categorias segun la zona del
animal donde proceda la carne; estas categorias se determinan en funcion
de la suavidad de la carne, la fibrosidad y la presencia de hueso o ausencia

de tejidos no comestibles. Se diferencian cuatro categorias:

e Categoria extra: Zonas muy tiernas, que tienen una carne muy jugosa
de grano fino y el infiltrado graso tiene una disposicion discreta y
equilibrada. Son zonas comestibles en un 90 a 95%

e Primera y primera B categorias: Zonas comestibles en unos 90% algo
mas fibrosas que las de la categoria extra. Ver figuras 4,5y 6.

e Segunda categoria: Zonas mas duras y fibrosas con mayor
desperdicio por la existencia de hueso y tendones. Ver figuras 4,5y 6.

e Tercera categoria: Carnes ricas en tejido conjuntivo con bastante

desperdicio. Ver figuras 4, 5y 6.

FIGURA 4

BUEY Y TERNERA

Extra: 1. Solomille.~2.Lomo,

Primera: 3. Cadera.—4. Babilla.- 5. Tapa.-6. Contra.
7. Redondo.-8. Tapilla.

Primera B: 9. Culata de contra.—10. Espaldilla.
11. Pez.-12. Aguja.-13. Rabillo de cadera.

Segunda: 14. Llana.-15. Brazuelo.~16. Morcillo.
17. Aleta,-18. Morrillo.

Tercera: 19. Pescuezo.-20. Falda.-21. Costillar.
22. Pecho.-23. Rabo.
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Cada una de estas piezas, en funcion de su categoria, fibrosidad, infiltracién
grasa, etc. tiene un tratamiento culinario idoneo para su mejor

aprovechamiento. Anexos B, C,D Y E.

FIGURA 5
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3.2.13. Empaquetado y etiquetado.

Para este paso los envases deben estar limpios y libres de fallas fisicas
antes del llenado, el material del envase debe ser resistente a la accion del
producto y no alterar las caracteristicas del mismo.

En el rotulado o etiquetado debe cumplirse con los requisitos establecidos
con la legislacion vigente al respecto. En la etiqueta debe leerse el nombre y
direccion del fabricante, contenido del recipiente, peso y datos de fabricacion,

asi como el precio de venta al publico. Ver figura 7 y anexo F.

FIGURA 7

3.2.14. Almacenado en frigorifico

El almacenado-refrigerado se realiza entre temperaturas comprendidas entre
+5 y -5 grados centigrados. Con el fin de que la carne no sufra
modificaciones perjudiciales entre el sacrificio y su utilizaciéon, hace falta

refrigerarla lo antes posible, manteniéndose ininterrumpida la cadena
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figrorifica hasta su venta o utilizacion industrial. En el almacenado-refrigerado

debe haber una humedad relativa ambiental aproximada al 85%. Ver figura 8.

FIGURA 8

3.2.15. Salida del producto al mercado
Los pedidos del producto seran distribuidos en camiones frigorificos a los

diferentes puntos.

3.3. INFRAESTRUCTURA DE PRODUCCION.

3.3.1. Localizacion de la planta

La planta estara ubicada en el sitio llamado “El Dobladillo” a 4 Km. del cantén
Pifias. La ubicacion de esta planta es estratégica porque esta en el centro de
la provincia de El Oro, lo cual nos da muchas ventajas para la recoleccion de
la materia prima y la distribucién del producto ya elaborado a los diferentes

puntos de venta.
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3.3.2. Construccién de la planta.

En un terreno de 6.000 metros se esta levantando la infraestructura en la
cual funcionara la planta procesadora de productos carnicos. En la actualidad
esta construida en su totalidad el area de corrales y la infraestructura base,

en la cual posteriormente sé iran desarrollando y equipando cada area.
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3.3.3. Distribucion de Areas.
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e Corrales

El area de corrales permite mantener a 30 animales, dandole 4m2 a cada
uno. Aqui se receptan los animales que seran utilizados en el proceso de
faenamiento. Ademas se cuenta con cerramiento, pasillos de conduccion,
piso de cemento antideslizante y de facil limpieza, y suministro de agua

adecuado.

e Aturdimiento

El cajén de aturdimiento mide 0.70x2.20x1.80m.

e Desangrado

La fosa de desangrado mide 1x2m. Consta de un colector de acero

inoxidable, sobre el que se asienta una malla.

e Descuerado, eviscerado y division de canal

Comprende un area de 120m2 y corresponde a una secuencia donde se
realizan los tres pasos y terminamos con la canal dividida lista para ingresar
a la camara de enfriamiento, pasar al despiece menor o la comercializacion

de canales.
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e Despiece menor y empaquetado

Esta area cuenta con 72m2.

¢ Almacenamiento y camara fria

Esta area cuenta con 20m2

e Laboratorio

Esta area cuenta con 12m2

e Salida de Producto

Esta area cuenta con 30m2

3.3.4. Servicios Basicos

3.3.4.1. Abastecimiento y consumo de energia eléctrica

El abastecimiento de energia eléctrica sera por parte de la Empresa Eléctrica
de El Oro (EMELORO); la acometida esta instalada y la conexion se hara al
momento de requerirse para entrar en funcionamiento; estan instalados 3

transformadores propios de 25 KWA cada uno.
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3.3.4.2. Aprovisionamiento y consumo de agua potable

Debido a que se carece de agua potable procedente del sistema municipal,
se realizara él tramite pertinente ante el Consejo Nacional de Recursos
Hidricos en la ciudad de Machala, para lograr la concesion de la quebrada
Molana la que sera tratada para obtener la calidad de agua requerida para

cumplir con los procesos antes descritos.

3.3.5. Impacto sanitario y ambiental

3.3.5.1. Inspeccion sanitaria

Incluye examenes ante y post-mortem, tiene por objeto reducir la transmision
de enfermedades y parasitos al consumidor. Aqui se clasifica el destino de la
canal que puede ser: apta para consumo humano, apta para alimento para
animales, decomiso parcial o total.

Dentro de la inspeccidn sanitaria también se incluye examen médico

rutinario por enfermedades infectocontagiosas para el personal.

3.3.5.2. Manejo de residuos

Dentro del proceso descrito por ultimo se encuentra el manejo de residuos en
especial el contenido del estbmago e intestinos de los bovinos que es el de
mayor contenido. Para este caso se estan analizando algunas alternativas

como son: producir bioga’ss, producir compost’, inclusive se esta analizando

6 Biogas: Tiene el mismo uso del gas doméstico y es el resultado de la fermentacion
anaerdébica de la materia organica, ademas del gas se obtiene Biol, que sirve de abono para
los cultivos.
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realizar un proceso de ensilaje® para ser suministrado nuevamente como
alimento para los rumiantes (ganado vacuno) debido a que el mayor
contenido aun esta en proceso de digestion.

Los demas residuos como sangre, descarnaduras y grasas se destinaran

para la elaboracion de harinas para alimentaciéon animal.

3.3.5.3. Sistema de tratamiento y eliminacién de aguas servidas

El sistema de drenajes lleva los residuos hasta un biodigestor del cual se
obtendra gas metano y Biol. El gas sera utilizado para reemplazar los
procesos que requieren el uso de combustibles derivados del petréleo o

demanden de la utilizacion de lena. El Biol. Se utilizara como abono.

3.4. INSTRUMENTOS DE TRABAJO, UTENSILIOS Y MAQUINAS

3.4.1. Instrumentos de trabajo

Los instrumentos de esta clase se emplean en particular en el troceado y
manipulado de las canales. Entre los cuales hay que mencionar los cuchillos,

cuchillas y hachas, y sierras.

4 Compost: Es un abono organico resultado de la descomposicion de residuos de origen
vegetal y animal bajo condiciones controladas de temperatura y humedad.
® Ensilaje: Es la conservacion de forraje en condiciones anaerdbicas.

37



3.4.1.1. Cuchillos

Los cuchillos son los instrumentos mas importantes para el despiece de la
canal, asi como para el deshuesado, desangrado y troceado de la carne.
También resultan precisos para muchos trabajos secundarios que surgen en
la fabricacion de productos carnicos. De acuerdo a la diferente finalidad de

empleo, se distingue las siguientes clases de cuchillos. Ver figura 9.

FIGURA 9

Clases de cuchilloy empleo

Clase .
fde. oot -

Forma de Ie hoja Ewplan

- LR

a2 Pelasdar v, des:| Hoja estrecha ¥ aguzads, 100130 mi-| Para Jimpiar les bueses v pora se-

huesader limatras de longitud. parac las wértebras ¥ esterndn.
Cartadar | Hoda esteecha v squzads, hesta) Para extraer los huesos larges, pa.
5 mm de [ongitud. letillas & iljacos; desplocs de la

Carne, scparacion de @ grasa lum-
bar ¥ descortezar 2l tocing (des.

Buesadal
a e 4
Carmieera Hojo de 030 mm de lafgo v| Para despiesar la corme deshuesa-
| M mm de ancho. algo Incur-| da vy pam separer Is grasa v oo
i wvada. doies
)
Picador Hoja de 25030 mm de large ¥/ Para corar cublios de prasa cro
B mm de ancho, ligeramente| di ¥ carme pama embutides oo
apursis o inoureada, s,

)

Raedor de hu&lﬁﬂ}ﬂ en forma de palets de media| Especial popn ssear los bussos Bav-
EL=H] cafiz, de unes 60 mm de longliud.| gos de los jamones paccinos,

3.4.1.2. Cuchillas y hachas
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Cuchillas y hachas son instrumentos de trabajo que en unién de los cuchillos,
resultan indispensables para el despiece de la canal. Con su ayuda se
acelera notablemente el troceado de la canal, ya que permiten el corte de los

huesos por sitios distintos de sus articulaciones o suturas. Ver figuras 10 y

11.

FIGURA 10

Clases de cuchillas y empleo

Farma

Empleo

—F——=

Hoja de unos 3 mm. de longitud y 100
130 mm. de anchura; mango de 400-500 mm.
de longitud.

o

a a [

Hoja de unos 300400 mm. de longitud ¥ 70
100 mm. de anchura; mango de 250-300 mm.
de longitud.

Para cortar las vértebras dorsales de 4
canal, en especial de terneras ¥ ovejas.

Para cortar la panza de los cerdos v cortan
chuletas.
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FIGURA 11

Hacha.

3.4.1.3. Sierras

Las sierras tienen un filo dentado y se cuentan, junto con los cuchillos,
cuchillas y hachas, entre los instrumentos de trabajo empleados para cortar
las partes de la canal. En el despiece de la canal o partes de la misma, sirven
las sierras para cortar los huesos. Mediante un movimiento de vaivén de la
sierra, los dientes de esta penetran facilmente en el hueso. De acuerdo con
sus particularidades, existen diferentes tipos de sierras los cuales los

podemos observar en la figura 12.
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FIGURA 12

a

Sierra de arco. + i

)

Sierra de hoja. e

e Sierras eléctricas de mano

Estas sierras han sido ideadas con la finalidad de aliviar el pesado trabajo
que supone el troceado de la canal. Con ellas se eleva considerablemente la
productividad laboral, ademas de conseguirse superficies de seccion lisas.

Ver figura 13.
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FIGURA 13

Sierras eléctricas de manop

Estas sierras ge han ideado
con la finalidad de aliviar el pe-
sado trabajo que supone el tro-
ceado de la canal. Con ellas se
eleva considerablemente la pro-
ductividad laboral, adem#s de
conseguirse superficies de seccidn
lisas, El fundamento de las sie-
rras eléetricas de mano es un
disco metalico de bordes denta-
dos accionado directamente por
un motor

3.4.2. Utensilios

Para poder mantener el proceso de produccidon hacen falta utensilios para el
depdsito, transporte, manipulacion de la carne y fabricacién de productos
carnicos. Estos utiles deben cumplir los requisitos higiénicos preescritos,
puesto que estaran en contacto con la carne, grasa y productos carnicos. Por
ello los utensilios s6lo deben fabricarse de material resistente a la corrosion,
acero inoxidable, hierro galvanizado, aluminio, plastico o madera dura,
debiendo permitir una facil o total limpieza. Entre los utensilios que mas se
utilizan tenemos: Recipientes, vasijas, medios de transporte, mesas,

ganchos, tenedores, cucharones y atadoras.
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3.4.3. Maquinas

3.4.3.1. Maquinas cortadoras y picadoras

Con la ayuda de las maquinas cortadoras y picadoras se trocea la carne,
grasas y visceras crudas o cocidas hasta el grado preciso para la fabricacion
de los correspondientes productos. La accion de troceado de la carne se
basa en estas maquinas en el efecto de corte y desgarro desarrollado por
piezas afiladas, cuya estructura es distinta segun los modelos de las

maquinas. Ver figura 14.

FIGURA 14

3.4.3.2. Sierras eléctricas para huesos

Con las sierras eléctricas para huesos se consigue cortar estos solos o

incluidos en la carne, sin formacion de esquirlas. Ver figura 15.
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FIGURA 15

3.4.3.3. Maquinas empaquetadoras y etiquetadotas.

En la industria de la carne se conocen con el nombre de empaquetadoras
aquellas maquinas que sierran herméticamente latas, frascos o bandejas de
diversos tamafos. Hay multiples modelos de maquinas de esta clase, que se
construyen especialmente para formas de recipientes adecuados al fin que

se destinan y con diverso grado de automatizacion.

En la industria de la carne prevalecen las maquinas empaquetadoras y
etiquetadoras, automaticas y semiautomaticas las cuales pueden utilizarse

para hacer esté trabajo en latas, frascos o bandejas. Ver figura 16
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FIGURA 16
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3.5. ORGANIGRAMA

GERENTE PROPIETARIO

[ Jefe de Produccion

Médico Veterinario Secretaria-Contadora Transportista-Vendedor 1 Ejecutivo Servicio
al Cliente
( e
- Transportista-Vendedor 2
Auxiliar 1
| N\
s e
- Transportista-Vendedor 3
Auxiliar 2
_ S
-
Auxiliar 3
_
s
Auxiliar 4
_
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Para la ejecucion de este proyecto el GRUPO LK contara con tres areas que

son:

3.5.1. Area Administrativa

Esta se encargara de la distribucion de los recursos adecuadamente para
obtener las maximas utilidades, asi como el mercadeo, contabilidad,
compras, administracion de personal, etc. Esta area estara integrada de la

siguiente forma:
1 Gerente Propietario
1 Secretaria - Contadora

3 Transportistas - Vendedores

3.5.2. Area Operativa

Esta area se encargara de la produccion, la misma que estara conformada

por:
1 Jefe de Produccion (Ingeniero en Alimentos)
1 Médico Veterinario

4 Auxiliares de Produccion
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3.5.3. Area Servicio al cliente

Esta area estara encargada de analizar el comportamiento del consumidor a
través de sugerencias, encuestas, recepcidon de quejas en el caso que
existiese alguna anomalia ya sea en el producto o en el servicio. Estara

conformada por:

1 Ejecutivo de Servicio al Cliente

3.6. PRESUPUESTO

Para la ejecucién de esté proyecto el GRUPO LK estima el siguiente

presupuesto:
PRESUPUESTO

Terreno 10,000
Adecuacion de terreno 5,000
Infraestructura 45,000
Instalacion de luz (3 transformadores de 25kwa.)) 8,000
\VVehiculos 90,000
Equipos y Muebles de oficinas 4,000
Maquinaria 40,000
Personal 6,000
Otros gastos 750
Total $208,750
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CAPITULO IV
INVESTIGACION DE MERCADO.

4.1. PROPOSITO

A través de la investigacion de mercado queremos conocer cuales son las
necesidades, gustos y preferencias que tiene el consumidor de productos

carnicos.

Como vamos a ser una empresa pionera en la provincia de ElI Oro
requerimos conocer cuales serian nuestros puntos de mayor venta,
distribucion, habitos de consumo, competencia y/o productos sustitutos que

tendriamos en el mercado.

4.2. ESPECIFICACION DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION.

4.2.1. Mercado

1. ¢ Qué tan grande es el mercado potencial?

2. ¢ Cuales son los principales productos a ofrecer?

4.2.2. Consumidor

1. ¢ Estan los clientes potenciales satisfechos con el actual servicio de venta

de carnes?

2. ;Qué segmentos de la poblacién son los que consumen carne de res?
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3. ¢ Qué medios podrian utilizarse para comunicar la existencia de nuestro

producto hasta los clientes potenciales?

4. ;Qué presentacion le gustaria al consumidor potencial encontrar en los

puntos de ventas de carne de res?

5. ¢ Qué puntos de venta son los preferidos por el consumidor?

6. ¢Cuales serian los precios que el consumidor estaria dispuesto a pagar

por el producto?

4.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

1. Identificar las caracteristicas y beneficios buscados por los consumidores

en los productos procesados de carne de res.

2. Definir las principales razones por las cuales los consumidores comprarian

este tipo de producto.

3. Conocer que tipos de productos consumirian mas.

4. Establecer cuales son los canales de distribucion mas adecuados para el

producto.

5. Conocer cuales son los principales habitos de compra para los productos

procesados de carne en la provincia de El Oro.
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6. Conocer la percepcion sobre la forma en que obtienen los productos en la

actualidad.

7. Conocer si estarian dispuestos a pagar un diferencial en el precio por el

valor agregado en los productos procesados de carne de res.

8. Conocer oferta actual de productos sustitutos.

4.4. ALCANCE DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.
Las encuestas se realizaran en los 14 cantones de la Provincia de El Oro:
Arenillas, Atahualpa, Balsas, Chilla, EI Guabo, Huaquillas, Las Lajas,

Machala, Marcabeli, Pasaje, Pifias, Portovelo, Santa Rosa y Zaruma.

4.5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

Los métodos de investigacion son la guia a seguir para el desarrollo de la
misma y el analisis de los datos del proyecto. Es la estructura que

especificara el tipo de informacion necesaria y sus respectivas fuentes.

Para ilustrar los pasos a seguir en la investigacion se muestra el siguiente

esquema. Ver figura 1
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FIGURA 1

Investigac
ion

A 4

ion

A 4

Investigac
ion

4.5.1 Eleccién del enfoque de la metodologia de la investigacion

El plan de investigacion que dirige las fases de recoleccién y analisis de
datos a este proyecto seran la investigacion exploratoria, en la cual
utilizaremos grupos focales; y la investigacion descriptiva, la cual
realizaremos apoyandonos en encuestas y en datos secundarios, obtenidos

en el Ministerio de Ganaderia.

Las encuestas seran realizadas con el objetivo de obtener una respuesta

considerable e inmediata.

4.5.2 Determinacion de las fuentes de informacion

Las principales fuentes de informacién para nuestra investigacion seran:
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FUENTES SECUNDARIAS

e Ministerio de Ganaderia

e INEC

FUENTES PRIMARIAS

e Consumidores

4.6 INVESTIGACION EXPLORATORIA

La investigacion exploratoria es la etapa inicial o preliminar del proceso de
investigacion. Esta disefiada para obtener un analisis preliminar de la

situacion de los productos carnicos de res en un menor tiempo.

Se caracteriza por su sensibilidad ante lo inesperado y descubrir informacion

previa no identificada.

Utiliza técnicas cualitativas como son el grupo focal y la entrevista en
profundidad, con el fin de obtener datos actuales sobre el comportamiento de

compra, percepciones, actitudes y motivaciones del consumidor.
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4.6.1 Procedimiento en la investigacion exploratoria

FOCUS GROUP

Se define como focus group o grupo focal a la investigacion hecha mediante
una discusion interactiva vagamente estructurada, formada por un pequefo

numero de encuestado y dirigida simultaneamente por un moderador.

La informacion obtenida del grupo focal nos ayudara a:

- Conocer informaciéon basica sobre la oferta actual de productos

carnicos en la provincia de El Oro.

- Generar Informacién util para el mejoramiento del producto.

- Conocer el nivel de aceptacion sobre la oferta de productos

procesados de carne.

- Evaluar las presentaciones de los diferentes tipos de productos

ofertados.

- Conocer las reacciones sobre el nivel de precios de los nuevos

productos.

- Evaluar alternativas de marcas con los que mas se identifican los

consumidores.

- Identificar su preferencia de los puntos de ventas.
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DESARROLLO DEL FOCUS GROUP

Este grupo focal consistira en la agrupacion de 8 personas, estas son amas
de casa que se encargan de realizar las comparas para la semana. A
continuacién detallaremos cuales fueron las respuestas de estas personas
con respecto al nuevo servicio que se les dara con respecto a la carne de

res.

Ana Maria, Susana, Dayanara, Julia, Ana Cristina, Nicole, Fabiola, Erika,

ellas forman parte del grupo de las ama de casa.

Cuando se les pregunto las veces que consumen carne contestaron lo
siguiente:

e 1 vez por semana

e 3 veces por semana

e 5dias alasemana

e 2 veces ala semana

e 3 veces alasemana

e 1 vez por semana

e 3veces al mes

e todos los dias

Al realizarle la pregunta que cuales son las razones para consumir carne

ellas contestaron:
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e Las razones de consumir carne es por gusto y costumbre. Hicieron
enfasis en la gran variedad de platos que se pueden realizar con carne
de res.

e Se refirieron también al valor nutritivo que contiene la carne de res.

e La mayoria opino que la carne es fundamental en la alimentacion

diaria.

Lugares donde realizan la compra de este producto, nos contestaron:

Por la limitacion que tenemos con respecto a los lugares, por lo general
compramos la carne de res en tiendas, tercenas y carniceria mas cercana.
Nos es indiferente realizar la compra en estos lugares ya que encontramos la

carne en la misma presentacion, por piezas.

Al preguntarles cuales son los atributos que consideran al comprar carne de

res ellas destacaron lo siguiente:

Todas estuvieron de acuerdo que los atributos principales de la carne son la
calidad que es fundamental, la presentacién e higiene del producto, el color
que identifica que es carne fresca y por ultimo la gran variedad de tipos de

cortes que tiene la carne Res.
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Cuando se les pregunto sobre los tipos de carne que consumen y el tipo de

preparacion nos contestaron lo siguiente:

Se tiene una gran preferencia por la carne suave, ya que se pueden realizar
un sin numeros de platos tales como: frita, estofado, bistec, parrillada, entre

otros.

Al realizar la pregunta de cuan satisfecha estan con el producto en la

actualidad nos dijeron:

Tenemos una gran insatisfaccion porque no encontramos dicho producto en
la presentacién e higiene requerida. Cuando realizamos la compra de carne
de res se nos condicionan, ya que si solicitamos un determinado tipo de

corte ellos nos venden adicionales tales como hueso o viseras.

Si se les ofreciera un mejor servicio, estarian dispuestas a pagar un precio

mayor al que han estado pagando en la actualidad, al respecto nos

contestaron lo siguiente:

Estariamos dispuestas a pagar un valor adicional entre 20 a 40 centavos mas

por libra, siempre y cuando sea una carne fresca y de buena calidad.
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Que tipo de presentacion les gustaria encontrar a la carne de res en las

tiendas, nos dijeron:

Nos gustaria tener una gran variedad de cortes para no tener limitaciones. La
presentacion debe de ser en empaques donde podamos ver en que estado
se encuentra la carne para asi sentirnos mas seguros al realizar la compra tal

como se encuentra la carne de pollo y chancho.

La conclusion que podemos obtener es que el consumidor se siente

insatisfecho del servicio y calidad de la carne que prestan en la actualidad.

4.7 INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Es el tipo de investigacion mas apropiada para la formulacion de preguntas a
los encuestados. Sirve para conocer especificamente, por medio de
encuestas directas, las caracteristicas esperadas de la carne de res

procesada.
Esta investigacién dara como resultado lo siguiente:

- Describe en forma grafica la caracteristica esperada por los

consumidores de carne de res.

- Estudia las caracteristicas del comprador, como edad y modo de

consumo.

58



4.7.1. Método de Muestreo

Para la determinacion del método de muestreo nos hemos valido de dos

tipos de muestreos:

Muestreo Probabilistico.- emplea el uso de reglas precisas para seleccionar
la muestra como el hecho de que cada elemento de la poblacion tenga una

oportunidad conocida y especifica de ser seleccionado.’

Del método de muestreo probabilistico se ha escogido la técnica del
muestreo aleatorio simple, ya que es la técnica mas eficiente en términos de

muestreo para los clientes potenciales.

e Muestreo aleatorio simple: es la técnica de muestreo probabilistico

en la que cada elemento de la poblacién tiene probabilidad de
seleccion idéntica y conocida. Cada elemento se elige en forma
independiente de los demas y la muestra se toma mediante un

procedimiento aleatorio a partir del marco de la muestra. '°

° Marketing; Kerin, Berkowitz, Hartley y Rudelius, 7ma edicién, McGraw-Hill
10 Tnvestigacion de mercados; Malhotra Naresh, 2da edicién, Prentice Hall
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Muestreo No Probabilistico.- Utiliza juicios arbitrarios para seleccionar la
muestra de modo que la probabilidad de seleccionar un elemento particular

es desconocida o nula."

Del método de muestreo no probabilistico se ha escogido la técnica del

muestreo por juicio para las empresas, la sesion de grupo y los expertos.

e Muestreo por juicio: forma de muestreo por conveniencia en la cual

los elementos de la poblacion se seleccionen de manera

intencional con base en el juicio del investigador.'

4.7.2. Seleccion del tamaino de la muestra.

De acuerdo al método de muestreo escogido (aleatorio simple), la seleccion
de la muestra dependera en primer lugar del tamafo de la poblacién. En
nuestro caso, la poblacion sobrepasa los 100.000 habitantes con lo cual ya

se acepta como poblacion infinita.

En este caso el tamafo de la muestra se obtiene con la siguiente formula:

e2

11 Marketing; Kerin, Berkowitz, Hartley y Rudelius, 7ma edicién, McGraw-Hill
12 Tnvestigacion de mercados; Malhotra Naresh, 2da edicién, Prentice Hall
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Donde:

n= tamafo de la muestra

Z= nivel de confianza (al 95%, Z= 1.96)

p= probabilidad de aceptacién de los productos
qg= probabilidad de rechazo de los productos

e= error maximo permitido (%5)

Dado que no se conocen los valores de p y q, se realizara una prueba piloto
a 30 personas (numero estadisticamente aceptado como una distribucion
grande), lo cual nos ayudara a obtener valores reales y exactos de la

varianza de los datos (multiplicacién de p*q).

4.8. METODO DE RECOLECCION DE DATOS.

El método de la encuesta utilizado es la entrevista personal a través de un
cuestionario o encuesta. El tipo de cuestionario que utilizaremos para los

clientes potenciales tiene las siguientes caracteristicas:

e Administrado: dado que el encuestador realiza la entrevista en

forma verbal y este debe evitar influenciar al entrevistado.

e Estructurado: porque se lleva un formato ordenado previamente

establecido.

61



No disfrazado: ya que el encuestado conocera abiertamente el

objetivo de nuestra investigacion.

Individual: porque este cuestionario sera aplicado a una sola

persona.

El tipo de cuestionario que utilizaremos para el Focus Group (Sesion Grupal)

tiene las siguientes caracteristicas:

Administrado: dado que el encuestador realiza la entrevista en

forma verbal y este debe evitar influenciar al entrevistado.

No estructurado: porque el cuestionario no lleva un orden

establecido.

No Disfrazado: ya que el encuestado conocera abiertamente el

objetivo de nuestra investigacion.

Grupal: porque este cuestionario sera aplicado a un grupo de

personas al mismo tiempo.
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4.9. MODELO DE LA ENCUESTA PARA EL CONSUMIDOR.

1.- ¢ Consume Usted carne de res?

2.- ¢Si su respuesta fue afirmativa en la pregunta anterior, con que

frecuencia Usted consume carne de res?
- Todos los dias (siete dias) ------
- Varias veces a la semana
e 1a2dias -
e 3a4dias = -
e 5a6dias @ @ -
- Una vez cada 15 dias  ---—---
3.- ¢Por qué razon Usted consume carne de res?
Costumbre e
Gusto e
Preco
Valor Nutritvo ~ ———--
Facil de obtener  -——--

Otros -
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4.- Enumere los tres atributos principales que Usted considera al momento

de comprar carne de res.

Precio e
Calidad e
Presentacion/Empaque =~ --—---
Suavidad =000 e
Color e
Fileteadko @ -
Variedad de carnes -
Otros

5.- ¢ Cuales son los principales tipos de carne de res que Usted compra?

Enumere los 3 principales.

Lomofino e
Pupa e
Costila e
Hueso Blanco @ -
Pajarila -

Otros = ;e
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6.- , Como usualmente prepara la carne de res?
Parrilla

Hormro e

Bistec e
Estofadko @ -
Casuela -

Frita e
Churrasco -

Otros -

7.- ;D6énde compra Usted el producto?
Tercenas -
Tiendas -
Supermercados = -——--
Carnicerias -

Otros -

8.- ¢Cuan satisfecho esta Usted con la carne que compra en la

actualidad?
Muy satisfecho -

Satisfecho @ -
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Neutral =
Poco satisfecho @ -
Nada satisfecho @ -—--

9.- ¢ Si el precio base de la libra de carne es de $1.20, estaria Usted
dispuesto a pagar entre $0.20 y $0.40 mas por un producto procesado

(fileteado, empaquetado u en variedad de cortes)?
Definitivamentesi -
Talvezsi e
Talvezno e
Definitvamenteno ~ -——-

10.- 4Si encuentra la carne de res fileteada en sus diferentes cortes,
similar a como encuentra en el mercado Mr. Chancho o Mr. Pollo, la

compraria?

Definitivamentesi -
Talvezsi e
Talvezno e

Definitvamenteno @ ———--
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4.10. REALIZACION DE LA ENCUESTA

Una vez realizada la prueba piloto a 30 personas se obtuvo que los valores
de p y q son los siguientes: p= 0.83 y q= 0.17; con lo cual despejando la
formula se obtuvo que n= 217 personas aproximadamente las que se deben

encuestar.

Para facilitar el analisis de los datos se realizo la encuesta compuesta de
diez preguntas a 220 personas, la misma que se hizo a hombres y mujeres

mayores de edad, en los diferentes cantones de la Provincia de El Oro.

4.11. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Luego de la recoleccion de los datos y la tabulacién respectiva de los
mismos, pudimos realizar un conteo que sera presentado en manera de
porcentajes; los cuales nos permitiran obtener un analisis mas exhaustivo del

mercado de la carne de res en la provincia de El Oro.
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PREGUNTA 1

¢ Consume Usted carne de res?

Los resultados obtenidos en esta pregunta nos ayudan a determinar que el
consumo de carne de res es alto, ya que un 94% de los encuestados
respondieron que si consumen carne de res y solo un 6% que no. Ver Anexo

G.

CONSUMO DE CARNE DE RES

6%

O Si
B No

94%

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 2

éSi su respuesta fue afirmativa en la pregunta anterior, con que

frecuencia Usted consume carne de res?

Con esta pregunta se pudo comprobar que el consumo de carne de res es

alto, ya que los encuestados lo consumen varias veces por semana, un 36%

consume entre 1 a 2 dias a la semana, un 35% entre 3 a 4 dias a la semana,

un 21% cada 15 dias, un 6% entre 5 a 6 dias a la semana, y en una menor

proporcion tenemos un 2% de las personas que consumen todos los dias de

la semana. Ver Anexo G

RES

2%

21%

36%
6%

35%

FRECUENCIA DE CONSUMO DE CARNE DE

OTodos los dias (7
dias)

B1a2diasala
semana

O3 a4diasala
semana

O5a6diasala
semana

B Una vez cada 15
dias

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 3

¢ Por qué razén usted consume carne de res?

En esta pregunta los encuestados en algunos casos marcaron mas de una
de las alternativas dadas, como resultado se obtuvo que un 33% consume la
carne de res por costumbre, por gusto un 34%, por precio un 4%, valor
nutritivo un 8%, por que es facil de obtener un 17% y por otras razones un

4%. Ver Anexo G.

RAZON DE CONSUMO DE CARNE DE RES

4%

8%
4%

O Costumbre

B Gusto

O Precio

OValor Nutritivo

B Facil de Obtener
O Otros

34%

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 4

Enumere los tres atributos principales que Usted considera al momento

de comprar carne de res.

Esta pregunta se realizo para conocer los principales atributos que el
consumidor busca en la carne de res al momento de comprarla. Pudiendo
obtener que el principal atributo es la calidad con un 25%, le sigue suavidad
con un 22%, luego el precio con un 15%, el fileteado con un 12%, la
presentacion y el empaque con un 11%, el color con un 9%, la variedad con
un 5% y por ultimo otros atributos con el 1%. Se debe recalcar que algunos

de los encuestados marcaron mas de una alternativa. Ver Anexo G
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PREFERENCIAS DE ATRIBUTOS DE CARNE DE RES

5% 1% 15%

12%

9%

25%

o O Precio
22% 11% @ Calidad
O Presentacion / Empaque
0O Suavidad
H Color
OFileteado
B Variedad de carnes
0O Otros

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 5

¢ Cuales son los principales tipos de carne de res que Usted compra?

Enumere los 3 principales.

Los resultados que se pudieron obtener en esta pregunta fue que el
consumidor prefiere en un 26% comprar el lomo fino, en igualdad de
preferencia tenemos la costilla y el hueso blanco con un 21% cada uno, en
un 15% la pulpa, en un 10% la pajarilla y en otros tipos de carne un 7%. Aqui
también las personas encuestadas marcaron mas de una alternativa. Ver

Anexo G.

PRINCIPALES TIPOS DE CARNES

0,
10% s 26%

21%

15% .
O Lomo fino

@ Pulpa

O Costilla

O Hueso Blanco
B Pajarilla

O Otros

21%

Elaboracion: Autoras

73



PREGUNTA 6

¢ Como usualmente prepara la carne de res?

Los encuestados marcaron varias opciones de esta pregunta, dando como
resultado que un 28% la prepara en bistec, un 23% la consume frita, un 19%
a la parrilla, un 17% en estofado, en igualdad prefieren prepararla al horno y
en churrasco en un 4%, en casuela el 1% y de otras formas de preparacion

un 4%. Ver Anexo G

FORMAS USUALES DE PREPARAR LA CARNE DE
RES

4% A% 19%

o Parrilla
@ Horno

23% 4%

O Bistec
0 Estofado
1%

Casuela
28% - : ’
17% o Frita
m Churrasco
o Otros

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 7

¢ Donde compra Usted el producto?

Las alternativas presentadas en esta pregunta fueron: tercenas, tiendas,
supermercados, carnicerias y otros, observando que las tercenas es el lugar
de compra preferido por los encuestados con un 55%, luego le siguen los
supermercados y carnicerias con un 19% cada uno, un 6% compra en

tiendas y el 1% en otros lugares. Ver Anexo G.

LUGARES DE COMPRA

19% 1%

19% 55%

O Tercenas

B Tiendas

O Supermercados
O Carnicerias

B Otros

6%

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 8

¢ Cuan satisfecho esta Usted con la carne que compra en la actualidad?

En la pregunta 8 se obtuvo que un 19% esta muy satisfecho con la carne de
res que compra actualmente, un 45% satisfecho, un 19% se encuentra en un
punto neutral, un 15% poco satisfecho y un 2% nada satisfecho. Ver Anexo

G.

SATISFACCION ACTUAL CON LA CARNE DE RES

2%

15%

19%

19%

O Muy satisfecho
[ Satisfecho

O Neutral

O Poco satisfecho
B Nada satisfecho

45%

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 9

¢Si el precio base de la libra de carne es de $1.20, estaria Usted
dispuesto a pagar entre $0.20 y $0.40 mas por un producto procesado(

fileteado, empaquetado y en variedad de cortes)?

En esta pregunta obtuvimos como resultados que un 42% de los
encuestados definitivamente si estan dispuestos a pagar un incremento en el
precio por un producto procesado, un 35% dijo que talvez si, un 13% talvez

no y un 10% contesto que definitivamente no. Ver Anexo G.

ACEPTACION DE INCREMENTO DE PRECIOS

10%

42%

35% O Definitivamente si
B Talvez si

O Talvez no

O Definitivamente no

Elaboracion: Autoras
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PREGUNTA 10

¢ Si encuentra carne de res fileteada en sus diferentes cortes, similar a

como encuentra en el mercado Mr. Chancho o Mr. Pollo, la compraria?

Esta pregunta es muy importante porque nos demuestra que el producto si
seria aceptado por los consumidores, ya que de los encuestados un 51%
respondié que definitivamente si compraria, un 27% que talvez si, un 12%

que talvez no y un 10% que definitivamente no compraria. Ver Anexo G.

ACEPTACION DEL PRODUCTO

10%

51%

@ Definitivamente si
m Talvez si
O Talvez no
0O Definitivamente no

Elaboracion: Autoras
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4.12. Conclusiones

De acuerdo a las respuestas obtenidas en el grupo focal y la encuesta
realizada en la Provincia de ElI Oro podemos llegar a las siguientes

conclusiones:

e Que la carne de res es consumida por la mayoria de las personas de

esta provincia.

e Tanto los miembros del grupo focal como la mayoria de las personas
encuestadas coinciden en que consumen carne de res varias veces a

la semana.

e Los miembros del grupo focal y gran parte de las personas
encuestadas coinciden en que consumen la carne de res por gusto y
costumbre, ademas que el valor nutritivo de esta es un elemento

fundamental para la alimentacion.

e También se llego a la conclusion de que el atributo principal que busca
el consumidor de carne de res es la calidad. Asi como también la
presentacion y el precio de la misma influyen mucho en la decisidén de

compra del consumidor.

e El lomo fino es el preferido por el consumidor ya que con este se

puede hacer una gran variedad de platos.

e La carne de res se la puede preparar de varias formas, pero la forma

mas comun de prepararlo es en bistec, estofado y a la parrilla.
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La mayoria de los encuestados y miembros del grupo focal coinciden
que el lugar principal donde compran el producto es en las tercenas;
mientras que en menor proporcion lo hacen en supermercados y

carnicerias.

En la encuesta, un grupo significativo de los consumidores se
encuentran satisfechos con la carne que compran en la actualidad, sin
embargo, en el grupo focal, un estudio mas profundo demostré una
gran insatisfaccion, ya que no encuentran el producto en la
presentacion e higiene requerida, y ademas son condicionados al

momento de realizar la compra.

Miembros del grupo focal y encuestados en su mayoria si estarian
dispuestos a pagar un valor adicional por el producto, siempre y
cuando esté debidamente procesado, y sea una carne fresca y de

buena calidad.

Si se encuentra la carne de res fileteada en su variedad de cortes, con
una buena presentacion donde el producto pueda ser observado en el
estado en que se encuentra, el consumidor estaria dispuesto a

comprarlo.

Como conclusion final tenemos que la carne de res fileteada en sus
diferentes cortes tendria una buena aceptacion por los consumidores

de la Provincia de El Oro.
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CAPITULO V

PLAN INTEGRADO DE MARKETING PARA LOS PRODUCTOS FINALES

PARA LA PLANTA PROCESADORA DE CARNES

5.1. ANALISIS SITUACIONAL DEL PRODUCTO

5.1.1. Caracteristicas, atributos y beneficios.

Caracteristicas

La caracteristica principal para hacer nuestro producto es la seleccién del
ganado, la cual debe ser realizada por el médico veterinario; el mismo que

debe verificar que este cumpla los siguientes requerimientos:

e Comprobar que el ganado este apto para el consumo humano.

e El peso promedio de la res debe ser de 500 libras a la canal.

e El ganado debe de tener una edad maxima de 3 afios.

e La raza que se prefiere para productos carnicos es la Brahman, pero
como alternativa también se utilizara el ganado mestizo que se

produce en la zona.

Atributos

El principal atributo de nuestro producto sera el faenado, despiece y

empaquetado de acuerdo a las normas INEN y registros sanitarios de ley,
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con lo que se persigue obtener una excelente calidad del mismo mediante la

buena seleccion del ganado.

Beneficios

Brindar un producto debidamente procesado (faenado, fileteado vy
empaquetado) para asi satisfacer las necesidades del consumidor final.
Adicionalmente se beneficiara a los ganaderos de la zona y a su vez se

incrementara fuentes de trabajo.

5.1.2 Analisis del entorno interno y externo para los productos finales
de la planta procesadora de carne FODA
Fortalezas:

e Planta procesadora unica en la zona

e Gran variedad de presentacion del producto en el mercado.

e Facil obtencion de materia prima.

e Facil distribucién del producto final a los diferentes puntos de ventas.

¢ Precios de acuerdo al valor agregado.

e Gran aceptacion del producto en la zona de distribucion (Investigacion

de Mercados)
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Oportunidades
¢ Mercado atractivo y aun no explotado en su totalidad.
e Incremento del habito de consumo por nueva presentacion del

producto.

Debilidades
e Supuesto dafo a la salud por consumo excesivo de carne de res.
e Falta de recursos financieros para poder desarrollar una campana de

comunicacion de medios masivos.

Amenazas
e Enfermedades al ganado como fiebre aftosa y otras enfermedades.
e La disminucién del poder adquisitivo del pais
e Contar con diferentes tipos de competencia que reemplacen a nuestro

producto a un precio mas bajo.

5.2 DEFINICION DE LA MISION Y VISON DE LOS PRODUCTOS FINALES
DE LA PLANTA PROCESADORA DE CARNE.

Misién

Entregar al consumidor un producto de buena calidad e higiene y su vez que
sea satisfactoria; dandole un valor agregado como es el faenado, despiece y

empaquetado que incremente dia a dia su consumo.

83



Vision
Mantenernos como lideres en el mercado local, con precios competitivos y

diversificar nuestra linea de productos.

5.3. MATRIZ “CRECIMIENTO DE MERCADO RELATIVA” O “BOSTON
CONSULTING GROUP”- BCG

Esta matriz ha sido el enfoque de portafolio de mayor uso en la década de
los setenta y de los ochenta, se la conoce también como Marco de
Referencia de Portafolio, el que se basa en un enfoque de la estrategia a

nivel corporativo propuesto por el Boston Consulting Group.

5.3.1. Caracteristicas de la Matriz BCG

e Es una matriz de crecimiento participacion.

e El indice de crecimiento del mercado, esta localizado en el eje
vertical, indica la tasa de crecimiento anual del mercado en el cual
opera el negocio.

e El eje horizontal, participacion relativa en el mercado de la UEN
(Unidad Estratégica de negocio), con relacién al competidor mas

importante.
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Los cuadrantes de la matriz estan divididos en:

e INTERROGANTES: Mercados de alto rendimiento y baja participacion
relativa en el mercado.

e ESTRELLA: Lider en un mercado de gran crecimiento.

e VACAS LECHERAS: Tiene la mayor participacion de mercado y
genera gran cantidad de dinero.

e PERROS: Participaciones poco significativas en el mercado de bajo

crecimiento.

Bajo estos criterios el producto del GRUPO LK se ubica en el cuadrante de
INTERROGANTE, dado a que es un producto nuevo en su presentacion, las
expectativas que se tienen es que el producto tendra una baja participacion
de mercado en la fase de introduccién; pero a su vez el mercado puede ser

definido como de alto crecimiento.
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FIGURA 5.1. MATRIZ BCG
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Elaborado: Autoras

5.4. MATRIZ “CRECIMIENTO — PARICIPACION” O MATRIZ “ANSOFF”
Al evaluar nuestras posibles oportunidades de crecimiento consideramos que
la estrategia de expansion sera ‘DESARROLLO DEL PRODUCTO? Ia

misma que consiste en la venta de nuevos productos en un mercado ya
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existente; dado que no existe la carne de res faenada y empaquetada en sus

diferentes cortes, asi como tampoco con una excelente calidad y variedad de

productos de acuerdo al gusto de los consumidores. Por tal razén nuestra

intencion es desarrollar el producto y lograr un incremento sostenido de las

ventas pero basados en las caracteristicas y atributos que satisfagan todas

las necesidades de nuestros clientes.

FIGURA 5.2. MATRIZ ANSOFF

Productos
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Elaboracion: Autoras

87




5.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

5.5.1. Estructura competitiva: Modelo de las cinco fuerzas de Porter.
Este analisis se apoya en que la capacidad de una empresa para explotar
sus ventajas competitivas no solo depende el mercado en referencia,
también de fuerzas externas como los competidores potenciales,

proveedores, competidores del sector, clientes y sustitutos.
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FIGURA 5.3. MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
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Elaboracién: Autoras
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5.5.1.1. Competidores potenciales

En este caso la empresa no tendria competidores directos en la zona, ya que
no existe ninguna otra planta procesadora de carnes en la provincia de El
Oro y ademas se necesita hacer una inversion aproximada entre $130.000 a
$150.000, es por esto que no existe una constante amenaza del ingreso de
nuevos competidores; pero no se puede descartar que “Pronaca” aparte de
tener sus productos a base de pollo y de cerdo quiera iniciarse también en la

carne de res.

5.5.1.2. Proveedores

En cuanto a los proveedores, se puede decir que el Grupo LK no tendria
problemas al obtener el ganado necesario para el faenamiento y elaboracion
de los productos, ya que cuenta con un total aproximado de 1300 cabezas de
ganado cada 4 meses, los cuales son obtenidos de sus haciendas L y K,
como también de los otros productores de la zona. Por tal motivo existe un

bajo poder de negociacién por parte del proveedor.

5.5.1.3. Competidores del sector

En el mercado de la carne tendremos como competidores a las tercenas de
los mercados de los diferentes cantones, pequefias carnicerias y solo en la
ciudad de Machala a “Mi Comisariato” que vende la carne de res fileteada

pero no procesada ni empaquetada como el producto que vamos a ofrecer.
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5.5.1.4. Clientes
A los clientes del Grupo LK se los puede clasificar en: distribuidores vy
consumidores finales del producto. El poder negociador de los clientes frente

a los proveedores puede ser detectado de las siguientes situaciones:

e Varios lugares de venta del producto
e Empresa nueva en el mercado

e Nueva presentacion del producto

El poder de negociacion de los clientes es alto, y debido a esto utilizaremos
una estrategia de penetracion que sustentada en nuestra ventaja precios,
presentacion, variedad y calidad de nuestro producto nos permitira obtener
un mayor margen de utilidades, todo esto con la finalidad de que la decision

de compra de los clientes sea beneficiosa para nuestra empresa.

5.5.1.5. Sustitutos

En este mercado existen varios productos sustitutos que resultan en algunos
casos mas economicos y de facil adquisicion como por ejemplo: pollo, carne
de chancho, variedad de pescados y mariscos, carne de soya, etc. Ciertos
productos sustitutos como por ejemplo el pollo o el chancho si constituyen
una amenaza debido a que si existen empresas ya posicionadas en el
mercado en la produccidon y comercializacion de estos productos, como es el

caso de Pronaca con sus productos “Mr. Chancho” y “Mr. Pollo”.
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5.6. ANALISIS DE LA SEGMENTACION DEL MERCADO META.

Segmentar es diferenciar el mercado total de un producto o servicio, en un
cierto numero de elementos (personas u organizaciones) homogéneos entre
si y diferentes de los demas, en cuanto a habitos, necesidades y gastos de
sus componentes, que se denominan segmentos, obtenidos mediante
diferentes procedimientos estadisticos, a fin de poder aplicar a cada
segmento las estrategias de marketing mas adecuadas para lograr los

objetivos establecidos a priori por la empresa.

5.6.1. Clases de segmentacion
e Segmentacion por ventajas
e Segmentacion demografica
e Segmentacion psicografica

e Segmentacion comportamental

Segmentacién por ventajas

En base a las ventajas buscadas en el producto por los consumidores

potenciales.

Segmentacién demografica

En base a las caracteristicas socio — demograficas de los consumidores.
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Segmentacién psicografica
En base a los estilos de vida descritos en términos de actividades, intereses

y opiniones.

Segmentacién comportamental

En base a las caracteristicas del comportamiento de compra.

5.6.2. Segmentacion demografica
Para este analisis se utilizara la segmentacion demografica. Para establecer
claramente la segmentacion del producto es necesario analizarlo desde los

puntos de vista macro y micro.

Macrosegmentacion
La Macrosegmentacion es una divisién “a priori” del mercado, que puede
hacerse en base a datos estadisticos sin conocer el comportamiento de

compra. Este analisis se divide en tres partes:

e ;Qué necesidades satisfacer?
e ;Como satisfacerlas?
e A quién satisfacer?

El producto esta dirigido a hombres y mujeres de clase baja, media y alta.
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FIGURA 5.4. MACROSEGMENTACION
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Elaborado: Autoras

Microsegmentacion

La Microsegmentacion, en cambio, requiere generalmente del analisis del
comportamiento de compra, este analisis consiste en descubrir segmentos
de interés en el interior de cada uno de los productos — mercado
seleccionados, y establecer una estrategia de marketing especifica para cada

segmento.

Es la segmentacion propiamente dicha, ya que consiste en descubrir

segmentos de comportamiento homogéneo en el interior de cada uno de los
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productos — mercado seleccionados. En este caso la Microsegmentacion

estaria compuesta por los distribuidores y consumidores finales de la

provincia de El Oro.

FIGURA 5.5. MATRIZ PRODUCTOS - MERCADOS
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Elaborado: Autoras
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5.6.3. Habitos de compra de los consumidores

Con el analisis de los habitos de compra se busca establecer el perfil del
comportamiento de compra de diferentes grupos de consumidores. Se basa
en tres tipos de de comportamiento: adquisicion, utilizacién y posesion, se
utilizan seis preguntas de referencia qué?, jcuanto?, ;como?, ;doénde?,

¢cuando? y s quién?.

TABLA 5.1

PREGUNTAS RESPUESTAS

Carne Res en sus diferentes cortes debidamente
empaquetados: lomo fino, pulpa, costilla, hueso blanco,

pajarilla, etc.

A VN RNoaml Por libras.

¢COMO? El consumidor realiza la compra en Efectivo.

Distribuidos de la siguiente forma: Comisariatos, Tiendas,

:DONDE? Tercenas y Consumidor final.

Generalmente se la adquiere al momento de realizar las

pXo{V)-\\[sJer Il compras del hogar.

La compra es realizada por los Mayoristas, jefes de familia,

LQUIEN? amas de casa, etc.

Elaborado: Autoras
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5.7. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

5.7.1. Modelo de implicacion FCB (Foote, Cone y Belding)

Esta matriz analiza el comportamiento de los clientes en la eleccion de
compra, esta varia segun la linea, y puede darse por aprendizaje sobre el
producto, por afectividad a un determinado articulo, también por rutina o en
otro caso por hedonismo, factores que resultan de evaluar las reacciones

intelectuales y afectivas del cliente con respecto a cada linea.

FIGURA 5.6. MODELO DE IMPLICACION FCB

APREHENSION

INTELECTUAL EMOCIONAL

(Razon, Laogica, hechos) (Emociones, Sentidos,

Intuicion)

I

:‘: FUERTE Aprendizaje Afectividad
L (i, e, @) (e, i, a)

I

C

A

C DEBIL Rutina Hedonismo
I

o} (a, i, e) (a, e, i)
N

Elaboracion: Autoras
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Como podemos apreciar en la matriz, nuestro producto aparece en el
cuadrante de APRENDIZAJE del modelo de implicacion FCB; lo cual

significa que tiene una implicacion fuerte y un modo de compra intelectual.

La implicacion fuerte quiere decir que los consumidores al momento de
comprar (en este caso carne de res), primeramente se informan sobre las
caracteristicas del producto, luego evaluan los beneficios potenciales del

producto y finalmente efectua la accion de compra.

Por otro lado, el modo intelectual significa que los consumidores en el
momento de realizar sus compras, se dejan influenciar por la razon, la logica

y los hechos.

En conclusion, como el producto aparece en aprendizaje se debera poner en
practica una campana de comunicacion basada en el aspecto intelectual,

para en base a esto pasar de Aprendizaje a Rutina.

5.7.2. Matriz “Importancia — resultado”

La matriz importancia de resultados nos permite observar los principales
atributos que percibe el cliente al momento de de adquirir la carne de res.
Los resultados obtenidos en la Investigacion de Mercado son los que hemos

utilizado para la realizacion de esta matriz.
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5.8. ANALISIS DE LA DEMANDA PARA LOS PRODUCTOS FINALES DE
LA PLANTA PROCESADORA DE CARNE.

5.8.1. Demanda potencial esperada.

Para determinar la demanda potencial esperada tomaremos en cuenta la
poblacion de la provincia de El Oro en todos sus niveles socioecondmicos
(clase baja, clase media y clase alta). EI numero de habitantes de la
Provincia de El Oro lo obtuvimos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos). A la poblacién la hemos agrupado en numero de hogares,

tomando como promedio 5 miembros por familia. Ver ANEXO H.
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La demanda potencial de hogares para este proyecto se encuentra en la

siguiente tabla:

TABLA 5.2. DEMANDA POTENCIAL ESPERADA

Niveles Numero de
Socioecondmicos habitantes Hogares
Clase baja, media y alta 525.763 525.763/5= 105.153

DEMANDA POTENCIAL ESPERADA 105.153 HOGARES

Elaboracién: Autoras

Para la obtencion de la demanda potencial esperada de las familias que
estarian dispuestos a comprar nuestro producto hemos considerado los
porcentajes de consumo de carne, intencion de compra si el precio se
incrementa, si comprarian el nuevo producto y mercado insatisfecho, datos

que obtuvimos en la investigacion de mercado (capitulo 4).

La demanda real de hogares para este proyecto se encuentra en las
siguientes tablas:

TABLA 5.3 DEMANDA POTENCIAL ESPERADA

Intencion. de  Hogares Intencion de Hogares
compra que compra que
Hogares | (si consume carne) comprarian (si el precio comprarian
incrementa)
105.153 94% 98.844 77% 76.110

Elaboracion: Autoras
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Hogares Intencién de Intencién de Hogares
que compra Hogares que compra que
comprarian ( si comprarian comprarian (Mercado comprarian
nuevo producto) Insatisfecho)
76.110 78% 59.366 17% 10.093

DEMANDA POTENCIAL ESPEARADA
Elaboracion: Autoras

10.093 HOGARES

Utilizando la demanda potencial esperada de hogares que consumiran

nuestro producto y los porcentajes de frecuencia de consumo de carne de

res al mes de la Investigacion de mercado, se obtuvo la demanda potencial

esperada de carne de res en kilos al mes.

La demanda real de kilos de carne de res al mes para cubrir la demanda real

de las familias para este proyecto se encuentra en la siguiente tabla:

TABLA 5.4. DEMANDA POTENCIAL ESPERADA

Dias de consumo

Frecuencia
de

consumo

Hogares

Kilos

7 dias semana (7 dias)

5 a 6 dias semana (5.5 dias)

3 a 4 dias semana (3.5 dias)

1 a 2 dias semana (1.5 dias)

1 vez cada 15 dias (0.5 dias

2%  [(10.093 * 2%)
6%  |(10.093 * 6%)

35%
36%
21%

(10.093 * 36%) =3.633,48
10.093 * 21%) =2.119,53

201,86
605,58

201,86*7*4) =

5.652,08

(

(605,58 * 5,5 * 4) =13.322,76
(10.093 * 35%) =3.532,55 | (3.532,53 * 3,5 * 4)= 49.455,42

(3.633,48 * 1,5 * 4 = 21.800,88
2.119,53 * 0,5 * 4)= 4.239,06

DEMANDA POTENCIAL ESPERADA

94.470,48 KILOS
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Como el GRUPO LK cuenta con 1300 reses cada cuatro meses, podra
producir 73.864 kilos al mes, con lo que alcanzara a satisfacer la demanda
potencial esperada en kilos en un 78.19%. Cada res seleccionada para la

produccion debe tener un peso aproximado de 500 libras o0 227.27 kilos.

La produccion mensual del GRUPO LK para este proyecto se encuentra en la

siguiente tabla:

TABLA 5.5. PRODUCCION ESPERADA

Produccion para Produccion
4 meses mensual

(1.300 * 227,27) = 295.451 (295.451 / 4) = 73.863

PRODUCCION ESPERADA 73.863 KILOS

Elaboracion: Autoras

5.9. ESTRATEGIA DE MARKETING PARA LOS PRODUCTOS FINALES

DE LA PLANTA PROCESADORA DE CARNE.

5.9.1. Analisis del posicionamiento de los productos finales de la planta
procesadora de carne.

Se conoce como posicionamiento al lugar que ocupa un producto o servicio
en la mente del consumidor, lo cual es el resultado de una estrategia

especialmente disefada para proyectar la imagen especifica de ese
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producto, servicio, idea, marca o incluso hasta de una persona, con relacidon

a la competencia.

5.9.1.1. Matriz “Propuesta de Valor”.

Identificando nuestras principales ventajas sobre nuestros competidores vy
ofreciendo la imagen de un producto sano, nutritivo, variado e higiénico,
ademas de practico, facil de preparar y precios atractivos, obtenemos las
ventajas competitivas con las que se pretende lograr el posicionamiento de
nuestro producto. En base a todas estas ventajas se ha realizado la siguiente

propuesta de valor:

FIGURA 5.8. MATRIZ “PROPUESTA DE VALOR”

PRECIOS

Mas El Mismo Menos

Mas

Los Mismos

Menos

noHoHTmzZmw

Elaboracion: Autoras
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La estrategia de posicionamiento que se ha escogido en funcion de la

satisfaccion de las necesidades y deseos del consumidor es “mas por el

mismo”, con lo que esperamos lograr una ventaja

competitiva en base de

ofrecer un mejor servicio y calidad con los mismos precios actuales, para de

esta forma asegurar el éxito de nuestros productos.

5.9.1.2. Mapa Perceptual.

Tomando en cuenta los principales
empaquetado, precio justo, calidad y suavidad)
Investigacion de mercado, hemos elaborado el siguie

FIGURA 5.9. MAPA PERCEPTUAL

atributos

(faenado, fileteado,
que obtuvimos de la

nte mapa perceptual:

RODUCTO PROC

Empaquetado)

Poca-Variedad————
¥ Tercenas
» Carnicerias

Venta Artesanal

(Faenado, Fileteado,

GRUPO LK
» Precio Justo
» Suavidad

> Calidad

Variedad
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Con el posicionamiento del GRUPO LK el cliente obtendra un buen valor
percibido, debido a que la empresa ofrecera un producto faenado, fileteado y

empaquetado, de buena calidad, suavidad, variedad a un precio justo.

5.9.2. Analisis del ciclo de vida del producto.

Todo producto tiene un ciclo de vida, el cual describe las etapas por las que
pasa un nuevo producto en el mercado, estas son: introduccion, crecimiento,
madurez y declinacion.

FIGURA 5.10. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

ETAPAS DE CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

4 Introduccion Madurez

v

Elaborado: Autoras
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Los productos finales de la planta procesadora de carne de res se
encontrarian en la etapa de introduccién, porque en esta los productos se
empiezan a distribuir, a dar a conocer y pueden ser adquiridos por los
clientes. Debemos destacar que en el mercado actual existe una fuerte
demanda de la carne de res la cual es vendida de la forma tradicional,
mientras que nuestro producto sera nuevo en su presentacion, distribucion y
calidad, del cual se espera una buena aceptacion por parte de los

consumidores.

Como sera un producto nuevo en su presentacion, en la etapa de
introduccion se espera un crecimiento lento de las ventas y utilidades nulas,
porque se tendra gastos considerables en la introduccion del producto por
concepto de la distribucién y promocion, en consecuencia esto perjudicara un
poco a la empresa pero no en gran medida, ya que segun la investigacion de
mercado dio como resultado una buena aceptacion del producto, lo cual hara
que la demanda de nuestro producto se incremente; ya que lo que nos
permite diferenciar frente a los otros productos es el valor agregado de

faenado, despiece y empaquetado.

Se optara por una estrategia de penetracién con precios competitivos, la
misma que sera ofrecer al mismo precio o con el incremento de una
diferencia minima a los existentes en el mercado de la carne de res fileteada,

con el fin de obtener una participacion en el mercado; la publicidad se
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encargara de resaltar las diferencias competitivas de nuestros productos

frente a los actuales. En lo que es cobertura existiran varios puntos de venta

y distribucion de nuestros productos en los diferentes cantones de la

Provincia de El Oro, los cuales se iran incrementando a medida que nuestra

empresa vaya creciendo conjuntamente con el mercado.

5.10. PLAN OPERATIVO DE MARKETING PARA LOS PRODUCTOS

FINALES DE LA PLANTA PROCESADORA DE CARNE.

5.10.1. Objetivos del Marketing

Nuestros objetivos de marketing son:

Ser reconocidos en el ambito local de la provincia de El Oro como la
unica planta procesadora de Carne de Res.

Desarrollar nuestros productos destacando las ventajas competitivas
de gran calidad, presentacion y precios justos, capturando asi el
liderazgo del mercado.

Ofrecer atractivos margenes de utilidad a toda la cadena de
distribucion.

Aprovechar que contamos con nuestro propio ganado, lo cual nos
permite generar nuestra estrategia de precios.

Desarrollar el mejor canal de comunicacion con nuestros clientes para
mantenerlos informados acerca de los beneficios y atributos,
diferenciandonos de la competencia y logrando a la vez la adquisiciéon

de los mismos.
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¢ Marcar la diferencia con nuestros competidores con excelente calidad
y precios competitivos, logrando asi obtener un fuerte posicionamiento

en la mente de nuestros consumidores.

5.10.2. Creacion de nuestra IMAGEN DE MARCA

La imagen de marca es el conjunto de percepciones, asociaciones,
recuerdos y prejuicios que los consumidores asocian con una imagen mental
del producto, a través de su presentacion, calidad, precio, atributos,
beneficios y preferencias; que de él reciben o piensan que pueden recibir
mediante su nombre y publicidad, garantizando lograr una fuerte ventaja

competitiva con referencia a las otras empresas y sus productos.

Para lograr un buen posicionamiento a parte de una buena estrategia, se
necesita una buena imagen que capte la atencion del cliente potencial; por
esta razén el GRUPO LK, busca desarrollar una buena imagen para lograr
una identidad corporativa que la situé como una empresa estable, con la

suficiente capacidad de satisfacer todas las exigencias de sus clientes.

5.10.2.1. Creacién del nombre de la marca
La marca sera un nombre representativo de los productos que ofreceremos,
de esta manera llegaremos a nuestros clientes con una identidad propia,

destacando las caracteristicas, atributos y beneficios que nuestra empresa

108



desea ofrecer con su producto, para asi captar la atencién de Ilo
consumidores.

Nuestra marca es:

AHAAAIIIA AR
WSO N

Significado connotativo: la palabra ORO significa “valor”, por consiguiente
lo que queremos decir al incluir esta palabra en la marca de nuestro producto

es que este le da un valor muy alto a la calidad de todos sus atributos.

Significado denotativo: la palabra ORO se le puso por el nombre de la
provincia de El Oro que es donde se va a distribuir el producto, y CARNES

porque es el producto que se va a comercializar.

5.10.2.2. Creacion de logotipo

Toda empresa requiere de una identidad visual original y creativa, que
represente la imagen viva de lo que ofrecemos; para asi poder sobresalir en
el mercado actual que dia a dia es mas competitivo. Un buen logotipo
demuestra todo el dinamismo, prestigio, confianza y respaldo que una

empresa requiere. Nuestro logotipo es el siguiente:
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5.10.2.3. Creacion de slogan
El slogan es la frase clave que la empresa busca, con él cual reflejara su
filosofia y a su vez le permitira posicionarse en la mente de los

consumidores. Nuestro slogan es el siguiente:

£ v
<Y o
?dera guste POV

Este slogan indica que la empresa elabora productos de carne de res en su
variedad de cortes, y que a su vez son frescos, higiénicos y de una excelente
calidad lo que brindara mayor gusto al consumidor al momento de preparar la

carne.
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Nuestro logotipo y slogan es el siguiente:

Q"zg{ega 9“4‘” Pgml

5.10.3. Estrategia de producto y servicio
Debido a la importancia que hoy en dia los consumidores le dan a lo
saludable, natural y, ademas que cada vez exigen mayores atributos,
beneficios y satisfacciones de los productos que consumen, el GRUPO LK
tiene entre sus principales objetivos lograr la complacencia absoluta de los
clientes con respecto a los productos de carne de res fileteada en sus
diferentes cortes que ofrecera, lo cual es de primordial importancia para
lograr el éxito que la empresa esta buscando.
Entre las principales estrategias tenemos las siguientes:

e Poner el nombre del corte correspondiente en el empaque.

¢ Indicar que se puede preparar con los diferentes cortes (recetas).

e Especificar el valor nutritivo
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Hacer que los clientes vinculen los productos con la marca a través de
la calidad e higiene.
Un empaque diferenciado y llamativo, y que a su vez garantice la

frescura del producto.
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5.10.4. Diseno del empaque

ilsomo F inoj

Elabonada pon

Grupo LK

El Oro - Ecuador
Consérvese Refrigerado
Reg. San. xxxxxxXXXXXXXXXX

Grupo LK
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5.10.5. Estrategia de precio

El GRUPO LK propone establecer los precios en funcién de las exigencias,
actitudes y comportamiento de los clientes. La estrategia de fijacion de
precios de costo mas margen es la que planea utilizar la empresa, la
misma que consiste en sumar un margen de utilidad estandar al costo del
producto; un 30% es el margen de utilidad que se estima utilizar sobre el

costo de la produccion. Utilizaremos la siguiente formula:

MARGEN DE UTILIDAD DESEADO

Sobreprecio = Costo Unitario

El costo unitario de nuestro sera de $0.78 en el que ya se incluye el costo

variable, si aplicamos la férmula anterior el sobreprecio sera el siguiente:

Sobreprecio = 0.78 .= $1.11
(1 -0.30)
Entonces, con el margen de utilidad del 30% para el distribuidor el P.V.P.

(Precio de venta al publico) es le siguiente:

P.V.P.=1.11+30% (1.11) = $1.45
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Cuando en la investigacion de mercado se realiz6 la pregunta: 4 Si el precio
base de la libra de carne es de $1.20, estaria Usted dispuesto a pagar entre
$0.20 y $0.40 mas por un producto procesado (fileteado, empaquetado y en
variedad de cortes)?, obtuvimos como resultado un 77% de aceptacion
positiva hacia el producto. Entonces con este precio si vamos a cumplir con

el nivel de aceptacion ya que el incremento del precio sera de $0.25 de mas.

Como somos un producto nuevo en lo que es la presentacion del mismo,
para poder penetrar en el mercado aparte de utilizar la estrategia de fijacion
de precios de costo mas margen se alternara esta con la estrategia de
precios para penetrar en el mercado, con la que se fija precios bajos para
nuestro producto que es nuevo en el mercado, para asi captar un gran
numero de clientes y obtener una mayor participacion en el mercado; lo que
dara como resultado que mientras se incremente el volumen de nuestras
ventas, el de nuestros costos baje sin dejar que esto afecte la calidad del

producto.

En definitiva lo que se espera conseguir con nuestra estrategia es brindar los
mejores precios del mercado y asi lograr posicionarnos en la mentalidad de
los consumidores con productos de una excelente calidad y atractivos

precios de venta.
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5.10.6. Estrategia de cobertura

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles,
tienen interés en las decisiones sobre la cobertura, también llamada canal,
sitio, entrega, distribucion, ubicacién o plaza; lo que consiste en localizar el
lugar adecuado para poner a disposicion de los usuarios los productos y

servicios ofrecidos , y de esta manera, hacerlos accesibles a ellos.

La Investigacion de Mercado nos dio como resultado que el principal lugar
donde los consumidores compran el producto es en las tercenas y en igual
porcentaje en carnicerias o supermercados, es asi que para poder dar mayor
accesibilidad, comodidad y ahorro de tiempo para nuestros clientes se
distribuira desde nuestra planta procesadora ubicada en el sitio llamado “El
Dobladillo” a 4 Km. del canton Pinas a los diferentes puntos de venta como
son las tercenas, comisariatos, carnicerias, tiendas y otros locales de todos
los cantones de la Provincia de ElI Oro. Ademas si tenemos clientes
mayoristas estos podran comprar directamente el producto en nuestra planta

o también se le entregara en su local.

5.10.7. Estrategia de comunicacion

La comunicacién es el componente imprescindible para la venta de un
producto, ya que no basta con dirigirlo al mercado correcto, a un precio
atractivo y mediante un canal de distribucion positivo; sino que se debe crear

conciencia e interés en el producto o servicio que ofrece la empresa,
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comunicando sus beneficios y atributos para diferenciarlo de la competencia,

y asi persuadir a los clientes que lo adquieran.

Debemos recordar que el “cliente” es el que hace que la empresa exista; sin
el, no hay razon de ser para los negocios. Por consiguiente para lograr el
triunfo de nuestra empresa consideramos que el eje principal es el cliente, a

quien debemos satisfacer a cabalidad en sus requerimientos y exigencias.

El GRUPO LK en base a la informaciéon que obtuvo de la Investigacion de
Mercados dirigira la comunicacion a la venta y publicidad de los principales
atributos que los clientes valoran al momento de realizar la compra nuestros
productos, lo cual se hara resaltando los precios atractivos y la excelente
calidad del faenado, despiece y empaquetado de nuestro producto; con todos
estos atributos lograremos posicionarnos en la mente de los consumidores y
lograremos resaltar nuestra imagen de marca. Para lograr todo lo anterior se

utilizaran las siguientes estrategias:

e Difusion masiva en medios

El GRUPO LK difundira los productos a través de los diferentes medios de

comunicacion masivos como:

TELEVISION: para poder llegar a un mayor numero de personas se pasara

publicidad de nuestro producto en el canal local de la Provincia de El Oro,
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como es el CQ15, en el cual los costos no son muy altos por que solo cubre
a esta provincia. Asi podremos lograr un mayor impacto ya que estaremos en

la fase de introduccion.

RADIO: este es el medio de comunicacidon masiva de mas facil accesibilidad,
y asi mismo, el menos costoso, lo cual es una gran ventaja ya que nos
permitira llegar a un mayor numero de personas al menor tiempo y costo; y a

su vez se cumplira la funcién de recordacion.

PRENSA ESCRITA: la prensa escrita abarcara los principales diarios de la
provincia como son “Opinion”, “Correo” y “El Nacional’, en los cuales
publicaremos propagandas promocionales de nuestra empresa y nuestros

productos, es decir que este medio nos ayudara a informar al consumidor.

MERCHANDISING: como es un producto nuevo en su presentacion se
tendra que hacer promociones en los diferentes puntos de venta, a través de
demostraciones, dando a conocer el estado del producto y la calidad de su
faenado, variedad de cortes y empaquetado que nos diferencia de la
competencia. Ademas los congeladores donde se almacene el producto en

cada punto de venta deberan tener el color y la marca de nuestro producto.

MATERIAL P.O.P. (POINT OF PURCHASE): en cada punto de venta se

pondran afiches y folletos en los cuales destacaran la marca y toda la
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variedad de productos que se ofrecera. En lo que es folletos se incluiran
recetarios con los usos que se les puede dar a cada corte de carne que se

ofrecera.

5.10.8. Estrategia de atencion al cliente

Es necesario que el GRUPO LK mantenga una constante retroalimentacion
con sus clientes, de manera que estos queden mas satisfechos, sean fieles a
nuestra compania y generen mas informacién para el publico, atrayendo asi

mas clientes. Entre las principales estrategias tenemos:

e Creacion de una Base de Datos cuyo propdsito sera presentar y
organizar informacion referente a nuestros clientes potenciales para
contactos futuros.

¢ Garantia de la calidad de todos los atributos de nuestro producto

e Brindar eficiencia y excelencia en servicio al cliente.

e Tiempo de entrega inmediata luego de receptar los pedidos en los
diferentes puntos de venta, para asi no desabastecer estos.

e Ofreceremos también transportacion gratuita a los clientes mayoristas

que compren el producto en nuestra planta procesadora.

Para poder cumplir con todas las estrategias planteadas para la atencion al

cliente también se ha elaborado un plan para motivar a nuestros empleados

de todas las areas, que es el siguiente:
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El personal tendra un canal abierto para presentar todas sus opiniones
e ideas, donde la creatividad sera recompensada intrinsicamente y en
la remuneracion salarial.

Ser consientes de que nuestros empleados son seres humanos, por lo
que debemos comprender su conducta humana.

Para dirigir a los empleados desarrollaremos técnicas y herramientas
nuevas para conseguir la eficiencia de estos.

Implementar la capacitacion no solamente en el uso de los
instrumentos y maquinaria de nuestra planta, sino también en los
valores nutritivos de nuestro producto y el uso adecuado de los
diferentes cortes en la cocina, asi como en todas las otras habilidades
que requieran.

Estabilidad, para que cada uno de nuestros empleados estén seguros

de sus puestos de trabajo.
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5.10.8.1. Flujo de servicio al cliente.

ORGANIGRAMA

“ Planta

Distribuidor en Diferentes
Cantones

CONSUMO FINAL
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

Este capitulo tiene como objetivo analizar en términos monetarios el monto
de los recursos econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, el
costo total de operacion de la planta y evaluar el potencial econémico del
GRUPO LK, pudiendo asi obtener la informacion necesaria para la toma de
decisiones. Ademas se demostrara que la realizacion de este proyecto es

factible.

La extension de planificacion y evaluacion de nuestro proyecto la hemos
hecho en un periodo de siete afios. Se partira de una capacidad inicial de
faenar 325 reses por mes (segun capitulo2) a un costo promedio de $250

cada una.

6.1. INVERSIONES

Se adquirira un terreno de 6.000m? ubicado en el sitio “El Dobladillo”, en el
cual se levantara una infraestructura de 800m? para la instalacién de la planta
procesadora de carne de res en donde habra el espacio suficiente para las
areas de aturdimiento, desangrado, descuerado, eviscerado y divisién de
canal, area de despiece menor y empaquetado, almacenamiento y camara
fria, laboratorio y las oficinas donde se realizaran todos procesos de

administracion y logistica para la distribucién del producto. Ademas se
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deberan realizar las respectivas instalaciones basicas como el medidor de
agua, instalaciones eléctricas y de comunicacion. Ademas se incurrira en el

gasto de constitucion de la compainiia.

Las maquinarias y herramientas que se van a adquirir son las recomendadas
por los expertos en la linea de productos carnicos, cuyos valores han sido

estimados en base a varias cotizaciones locales e internacionales.

Asi mismo, se adquirira activos fijos tales como: equipo de oficina, equipo de
computacion, muebles de oficina, tres vehiculos nuevos, de los cuales dos se
han adecuado para la distribucion del producto en los diferentes puntos de

venta y el otro que nos servira para traer ganado de las diferentes haciendas.

De acuerdo con la capacidad de produccion que se estima tener se van a
faenar 325 reses al mes a un costo promedio de $250, es asi, que para el
primer mes se estima tener una inversion inicial de $81.250 en ganado.

A continuacion se detalla el cuadro con la Inversion inicial.
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TABLA 6.1. INVERSION INICIAL GRUPO LK

INVERSION INICIAL Valor Valor total | Porcentaje
PLANTA PROCESADORAE
INSTALACIONES $ 68.750,00 23,71%
Terreno $ 10.000,00
Adecuacién del terreno 5.000,00
Infraestructura 45.000,00
Instalaciones de luz 8.000,00
Medidor de agua 200,00
Instalaciones internas y comunicacion 200,00
Gastos de constitucion 350,00
MATERIA PRIMA 81.250,00 28,02%
ACTIVOS 140.000,00 48,28%
Magquinarias 40.000,00
Herramientas 6.000,00
Equipo de oficina 1.000,00
Equipos de computacion 2.000,00
Muebles de oficina 1.000,00
Vehiculos nuevos 90.000,00

TOTAL COMPANIA
Elaborado: Autoras

6.2. FINANCIAMIENTO

$ 290.000,00

100,00%

El GRUPO LK tendra un financiamiento compuesto de capital propio y

recursos externos, los cuales los obtendra de un préstamo bancario.

TABLA 6.2. FINANCIAMIENTO GRUPO LK

Total
Elaborado: Autoras

CONCEPTO IMPORTE
Capital propio $ 150.000,00
Préstamo bancario 140.000,00

$ 290.000,00
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Nuestro capital inicial sera de $290.000, un 52% capital propio y un 48% de
préstamo bancario. En el Banco de Machala, de la ciudad de Pifas se

realizara el préstamo, el cual esta otorgando préstamos a las empresas con

una tasa de interés muy competitiva.

El préstamo se realizara a una tasa anual de 12.21% a 5 anos plazo, el cual
sera pagado en 60 periodos mensuales con un interés de 1.02% mensual.
En el ANEXO H se puede observar la tabla de amortizacion mensual, de la

cual hemos sacado informaciéon para realizar la amortizacion anual del

préstamo:

A continuacion presentamos la tabla de la amortizacion anual:

TABLA 6.3. TABLA DE LA AMORTIZACION ANUAL DEL PRESTAMO

] VALOR
ANO |AMORTIZACION |INTERESES| PAGADO

1 $21.62527| $15.949,49| $37.574,76

2 24.42586| 13.148,90 37.574,76

3 27.589,15|  9.985,61 37.574,76

4 31.162,09|  6.412,67 37.574,76

5 35.197,76|  2.377,00 37.574,76

Elaborado: Autoras
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El GRUPO LK con las inversiones y el financiamiento obtenido, iniciara con
un Balance de Situacion Inicial al 1 de febrero del 2005, el cual sera el

siguiente:

TABLA 6.4. BALANCE DE SITUACION INICIAL GRUPO LK

ACTIVOS PASIVOS

Caja $ 1.250,00 | Doc. X pagar $ 140.000,00
Bancos 80.000,00

Maquinarias 40.000,00 | PATRIMONIO

Herramientas 6.000,00 | Capital propio 150.000,00
Equipo de oficina 1.000,00

Equipo de

computacion 2.000,00

Muebles de oficina 1.000,00

Planta e

Instalaciones 68.750,00

Vehiculos 90.000,00

Total Pasivos +

Total Activos $ 290.000,00 Patrimonio $ 290.000,00
Elaborado: Autoras

6.3. ANALISIS DE MANO DE OBRA

Al hacer el analisis de la mano de obra partiremos de el hecho que todo el
personal que se necesita en las areas produccion y administracion para la
planta procesadora de carne de res sera contratado desde la iniciacion del

proyecto.
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El personal administrativo y produccién (mano de obra indirecta) sera
apropiadamente asegurado, asi como también el Médico Veterinario que esta
en el area de mano de obra directa lo que no ocurrira con el personal auxiliar

de esta area.

Para el area de produccion se contara con un Médico Veterinario, 4
auxiliares para la produccion y mantenimiento de las maquinas y la planta, y

un Jefe de Produccion (Ingeniero en Alimentos).

En el area administrativa se contara con 6 personas que son: 1 Gerente
Propietario, 1 Secretaria — Contadora, 1 Ejecutivo de Servicio al Cliente y 3
Transportistas (Choéferes). Para este proyecto se ha estimado un incremento

del 8% anual en los sueldos y salarios. Ver ANEXO 1.

6.4. ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS
Para realizar este anadlisis se detallan los gastos de produccion,
administracién y ventas, tales como: agua, luz, teléfono, internet, transporte,

combustible, papeleria y utiles, publicidad entre otros.

Para obtener el valor del transporte en las areas de produccion,

administracion y ventas hemos considerado que se necesita un promedio de

30 viajes al mes para cada carro, cada uno con un costo de $20, ademas
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para lo que es combustible en estas mismas areas se tiene un costo de $10

para cada viaje.

Se estima que los gastos de produccién, administracién y ventas tendran un
incremento anual del 8%. En el ANEXO J se puede observar los gastos de
publicidad. El presupuesto de gastos de produccion, administracion y ventas

es el siguiente:
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DEPRECIACION

La depreciacion de los activos se calculara de acuerdo a los anos de vida util,
utilizando el método de depreciacion en linea recta, lo que quiere decir que los
activos se depreciaran en un monto constante cada afio. Las depreciaciones

anuales para este proyecto se muestran en las siguientes tablas:

TABLA 6.6. CALCULO DE LA DEPRECIACION ANUAL

Valor Vida
Concepto Inicial Valor de Util Valor a Amortizaciéon
desecho | (ainos) depreciar Anual

Maquinaria $40.000,00 | $4.000,00 10 $36.000,00 $3.600,00
Herramientas 6.000,00 600,00 10 5.400,00 540,00
Equipo de Oficina 1.000,00 100,00 10 900,00 90,00
Muebles de oficina 1.000,00 100,00 10 900,00 90,00
Equipo de
computacion 2.000,00 200,00 3 1.800,00 600,00
Vehiculos 90.000,00| 9.000,00 5 81.000,00 16.200,00
Planta e
Instalaciones 68.750,00| 6.875,00 20 61.875,00 3.093,75

TOTAL

DEPRECIADO $ 24.213,75

Elaborado: Autoras
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6.5. ANALISIS DE VENTAS

Este analisis lo hemos realizado en base a la estimacion de la Demanda
Potencial que nuestra empresa podra cubrir, dato que se obtuvo en el
Capitulo 5. Con la capacidad de produccion mensual que contara el GRUPO
LK sera de 73.864 kilos de carne de res al mes, es decir, 162.500 libras
mensuales, las cuales seran a un sobreprecio de $1.11 cada libra, como
resultado tendremos un monto de $180.375 por concepto de ventas

mensuales.

Se estima que las ventas tendran un crecimiento anual del 8% y una cartera

vencida con un incremento anual del 2%.

En la siguiente tabla se detalla los niveles de venta estimados para cada afo:
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6.6. RESULTADOS Y SITUACION FINANCIERA ESTIMADOS

6.6.1. Estado de Pérdidas y Ganancias

La informaciéon que se presenta en el siguiente estado es derivada de los

datos previamente proyectados y detallados en los diferentes analisis de

costos, gastos y ventas.

En la siguiente tabla se muestran las utilidades proyectadas para cada uno

de los 7 afos. Para mayor informacion ver ANEXO K.

TABLA 6.9. UTILIDADES ANUALES

y UTILIDAD DESPUES
ANO DE IMPUESTO

1 $210.216,24
2 233.457,43
3 259.627,06
4 284.202,57
) 311.090,71
6 332.339,82
7 360.649,10

Elaborado: Autoras
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6.6.2. Flujo de Caja
En el flujo de caja se incluyen los egresos por la inversion que se deben
hacer en el afio 0, para operar desde el afo1. El flujo de caja se lo ha

realizado en un horizonte de 7 anos.

En la siguiente tabla podemos observar que en el afio 0 se presentara un
valor negativo en el flujo de caja, esto se debe al préstamo y la inversion que
se hace al inicio del proyecto. Se puede observar que del ano 1 al afo 7 el
flujo de efectivo neto presenta un gran potencial, llegando a obtener en el
ultimo afio un valor $316.167.06 como se observa en la tabla 5.10. Para

mayor informacién ver ANEXO L.

TABLA 6.10. FLUJO DE CAJA

) FLUJO NETO
ANO DE EFECTIVO
0 -$ 290.000,00
1 168.960,27
2 185.740,29
3 204.944,33
4 221.840,85
5 240.270,50
6 292.946,35
7 316.167,06

Elaborado: Autoras
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6.7. EVALUACION ECONOMICA

6.7.1. Tasa de descuento (Costo Ponderado de Capital)

La TMAR (Tasa minima atractiva de retorno) que se desea tener en este
proyecto es de 25%, con esta y con la tasa de interés del préstamo se
obtendra la tasa de descuento. La tasa de descuento para nuestro proyecto

sera de 19%, como lo demuestra la siguiente tabla:

TABLA 6.11. TASA DE DESCUENTO

ACCIONISTAS | %APORTACION | TMAR PONDERACION

Inv. Privada 0,52 0,25 0,13

Inv. Financiada 0,48 0,1221 0,06

COSTO PONDERADO DE CAPITAL 0,19
Elaborado: Autoras

6.7.2. Valor Actual Neto (VAN)
El Valor Presente Neto se lo calcula descontando los flujos futuros a la tasa
de descuento exigida por la empresa, en nuestro caso sera la tasa de

descuento o costo ponderado de capital de 19%.

El VAN que obtuvo el GRUPO LK es de $512.792.50, siendo este mayor a

cero se puede decir que el proyecto es rentable.
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6.7.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)
Es la tasa de descuento que obliga al Valor Presente de los flujos futuros de
un proyecto a igualar su Costo Inicial. La tasa calculada se compara con la

tasa minima atractiva de retorno (TMAR) exigida por los inversionistas.

TIR> TMAR Se acepta el proyecto

TIR < TMAR Se rechaza el proyecto

En base a los flujos del proyecto calculados anteriormente se obtuvo como
resultado una TIR de 64.96% y comparando esta con la TMAR de 25%, nos

permite concluir que el proyecto se acepta por ser econdmicamente rentable.

6.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Dentro de nuestros andlisis este es muy importante, porque ayudara al
ejecutor del proyecto a mantener un control minucioso del comportamiento
de cada una de las variables, para asi poder controlar y corregir alguna

desviaciéon no favorable que se este presentando.

Para nuestros analisis se han tomado como referencia el comportamiento del

Costo Ponderado de Capital, el VAN y la TIR frente a variaciones del 1% al

6% de las ventas.
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COSTO PONDERADO DE CAPITAL
Es la tasa minima de retorno que se la puede definir como lo minimo que
espera obtener de rentabilidad un proyecto. Para este proyecto la tasa es del

19%.

VENTAS

Estas pueden disminuir por el gran numero de pequefias y medianas
empresas que se dedican a actividades muy parecidas en el mercado, y que
ademas por sus politicas de crédito captan de manera rapida la atencién del

cliente.

TIR

La Tasa Interna de Retorno es calculada con cada nivel de ventas para

poderla comparar con nuestra tasa requerida por el proyecto.

El andlisis de sensibilidad es el siguiente:

119



TABLA 6.12. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TASA
VARIACION | VENTAS VAN TIR DE CONCLUSION
VENTAS DSTO.
Con este nivel de ventas la
TIR es mayor que la TMAR
demostrando asi la
$2.121.210,00| $ 512.792,50 | 0,6496 | 0,19 |rentabilidad del proyecto
Si se disminuye el nivel de
ventas en 1% la rentabilidad
1% 2.099.997,90| 417.753,47(0,5710| 0,19 |aun es alta.
A pesar que la TIR disminuye
2% 2.078.785,80| 322.713,87/0,4905| 0,19 |aun sigue rentable el proyecto
Con una disminucién de un
3% en las ventas el proyecto
3% 2.057.573,70| 227.674,23(0,4075| 0,19 |es rentable aun.
Con una TIR de 32.08% el
proyecto continua con
4% 2.036.361,60| 132.634,69(0,3208| 0,19 |rentabilidad.
En un nivel de ventas de
$2.015.149,50 la rentabilidad
5% 2.015.149,50 37.595,080,2286| 0,19 |del proyecto se ve afectado.
Con una disminucion de las
ventas de un 6%, el empresa
tiene un VAN negativo, ya no
6% 1.993.937,40 -57.444,51(0,1276| 0,19 |hay rentabilidad.
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CONCLUSIONES

El proyecto busca analizar el mercado para aprovechar una oportunidad que

se presenta.

Al realizar el estudio financiero, nos muestra que con una inversion de
$290.000 la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN)
muestran al proyecto como atractivo. La TIR de la inversién es de
64.96%, mientras que la TMAR es de 25%. EI VAN por su parte es de

$512.792,50.

En el analisis de mercado se encuentra que es muy rentable vender
la carne de res procesada, ya que el consumo de este producto es

alto y no esta bien atendido.

En el plan de marketing se indica que es importante posicionarse
destacando la calidad y presentaciéon del producto a un precio

atractivo para el consumidor, cubriendo asi sus necesidades.

Nuestro producto tendra un empaque con colores llamativos, en el

que se resaltara la marca y asi ir posicionandose en la mente del

consumidor.
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A los distribuidores se los incentivara con un atractivo margen de
ganancia, ademas de ayudarles con la publicidad necesaria del

producto.

El precio, busca ser un precio de penetracion que vaya de acuerdo

con el posicionamiento, pero que sea accesible al consumidor.

La distribucién se realizara en los diferentes cantones de la provincia
de El Oro por medio de los distribuidores, a los que se les entregara

el producto en nuestros vehiculos.

La publicidad es uno de los puntos mas importantes para lograr el
posicionamiento de nuestro producto, por lo tanto esta se realizara
por los diferentes medios de comunicacion como son: radio, television
y prensa escrita de la provincia de El Oro, merchandising, material

P.O.P.
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RECOMENDACIONES

Garantizar la calidad de la carne de res: se recomienda conseguir
ganado que cumpla todos los requerimientos, para poder ofrecer un
producto de excelente calidad. Se mejorara continuamente el producto

satisfaciendo cada vez mas las necesidades del consumidor.

Capacitar al personal: es un hecho que para obtener resultados
operativos eficientes se necesita tener un recurso humano altamente
calificado, por lo que es de consideracion indispensable el capacitar y
desarrollar el talento de cada uno de los miembros del GRUPO LK, en

cualquiera de los rangos jerarquicos que se encuentren.

Minimizar costos: se debe poner énfasis en la minimizacion de
gastos, ahorrando la mayor cantidad de costos, para que el proyecto

se vuelva rentable.

Atencion al cliente: es de suma importancia tener una constante
retroalimentacién con los clientes, de manera que estos queden mas
satisfechos, sean fieles a nuestra compafia y generen mas

informacion para el publico, atrayendo asi mas clientes.
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e Expansion en la linea de productos: incrementar el capital e
invertirlo en la creacion de nuevos productos que permitan la

expansion de la empresa.
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ANEXO A

ECUADOR: PRODUCCION DE CARNE BOVINA
(tn. a la canal)

PROV/MES/2000 | ENE FEB | MAR ABR MAY | JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC |TOTAL
CARCHI 134,505 226,92 219,234 |209,169 (135,054 210,45 |221,796 (272,487 211,731 213,561 |264,069 |215,94 2.535
IMBABURA 147 140 144 95 132 127 139 25 131 113 116 118 1.425
PICHINCHA 1.729 |1.594 1.683 |1.360 [1.551 1.629 |1.452 [1.492 1580 |1.524 |1.496 |1.458 |18.548
COTOPAXI 253 246 244 208 219 206 210 254 229 239 239 218 2.763
TUNGURAHUA 622 617 521 481 619 565 659 655 605 695 621 619 7.280
BOLIVAR 31 19 23 21 23 25 24 23 23 26 29 31 298
CHIMBORAZO 302 397 349 310 262 302 291 281 320 281 236 293 3.624

CANAR 70 68 67 64 58 61 20 56 61 57 54 65 702
AZUAY 434 407 397 305 376 347 390 296 353 404 369 339 4.417
LOJA 209 200 197 202 204 196 199 192 197 199 197 200 2.391

ESMERALDAS |144 148 151 126 137 130 134 137 148 151 147 144 1.696

MANABI 473 480 482 490 491 490 470 468 473 501 506 501 5.824
LOS RIOS 254 194 174 205 221 234 197 208 173 221 228 181 2.490
GUAYAS 1363 [1.625 |1.379 [1.214 |[1.369 [1.372 |1.356 |1.420 |1.398 1.383 |1.386 |1.433 16.596
EL ORO 206 205 206 206 206 206 205 205 205 206 207 208 2.471
NAPO 67 91 80 76 80 80 83 78 54 86 75 77 925
PASTAZA 53 54 56 54 53 53 51 51 51 52 54 56 636

M. SANTIAGO |26 40 35 56 22 52 44 44 43 40 52 41 494
Z.CHINCHIPE |25 28 26 25 26 23 27 29 27 28 28 27 320
SUCUMBIOS 105 93 87 83 85 87 83 93 89 87 93 89 1.073

GALAPAGOS 29 36 35 30 37 36 41 38 36 36 37 35 426
rora—Josro oo Josss [sez0 Joous [ouot [oase Joars Joaoo Josse o [osse Jrooos

FUENTE: Mataderos provinciales y canténales
ELABORACION: P-SICA/MAG (www.sica.gov.ec)
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CcDU 837.5 Dﬁgm AL 03,062-104

Norma CARNE Y PRODUCTOS CARNICQOS, INEN 772

= Ecuatariana CARNE VACUNA. 198504

DESCRIPCION DE CORTES CON HUESOQ.,

-

._‘
v

A
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e s T

 —
1,1 Esta norma establece los cortes con hueso, de mayor use en el comercio mayorista y minorista y la

S TR T LR

forma de preparacion de los mismos.

2. ALCANCE
2.1 En esta norma se especifica:

a) cortes al por mayor correspondientes a los cuartas traseros vacunas,

b) cortes correspondientes al mercade minorista de la carne de res y su procedencia,

3

3. TERMINOLOGIA

3.1 Corte mayorista

3.1.1 Corte pistola, Es la parte posterior (cuarto trasero) de la media carcasa, {media canal) sin el vacio, el

rifdn, el tejido adipuso renal, 1a pelvis v ia cola (ver figura 1}.

3,1.1.1 Esta integrado por los cortes sigujentes: Lomo de afuera y de adentro (lema); caderz (cuadril);

.
et

-

aleta de cadera {colita de cuadrii}; salén (peceto}; pulpe blanca (carnaza cuadrada o de cola); pulpa redonua
{bala de lomo); pulpa ciega (o tortuguita), puede o no incluir el garrén con (a tibia. Si se prepara sin ei
garrén v la tibia, se denomina corte pistola sin garron, Se debe indicar en todos los casos el alimero de

costillas que Incluye el corte (pistola x costilias).

3.1.2 Aueds sin garrén, {round). Es un corte compuesto que abarca los huesos y mitscules del muslo

{ver figura 2).

3,1.2.1 Esid integrado por fos cortes siguientes: aleta de cadera {colita de cuadril); salén (peceto); pulpa

blanca (carnaza cuadrada o de cola); pulpa redonda (bola de lomo} v pulpa ciega (tortuguita),

3.1.3 Lomo de afuera (bife angosto); con lomo y cadera {cuadril), {rurmp and loinj. Es un corte compues-

to del cuarto trasero, que resulta al separar la rueda del corte pistola (ver figura 3).
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H 3,1.3.1 Estd integrado por el lomo de afuera (bife angosto); el lomo y cadera {cuadril}.

{Continda)
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4. DESCRIPCION Y PREPARATIVOS

4.1 Descripcion del corte pistola

4.1.1 Base 6sea. Rotula {patella); fémur (fémur); hueso del tarso (ossatarsi); tibia (tibia); coxal (coscat);

sacro (sacrum); mitad de la primera vértebra coccigea (vertebra coccy-geae) y de la seis vértebras lumbares
(vertebrae lumbales); mitad de las vériebras dorsales (vertebrae thoracicus); correspondientes a las extremi-

dades vertebrales de las costillas (costae) correspondientes.

4.12 Plano muscular. Comprende: biceps femoral (biceps femoris); semi tendinuso {semitendinosus);
semimembranoso (semimenbranosus); pectineo (pectinens); sartorio (sartorius); aductor (aductor femoris);
recto interno (gracilis); cuadriceps femoral (cuadriceps femnoris); gastrocnemio (gastrocnemins); glitaes
accesoiro, medio y profundo (glutaes accesorius, medius et profundus}; costal largo (longissimus costarum);
dorsal largo (longissimus dorsi); multifido dorsal (multifidus dorsi); pequefio serrato posterior (serratus dor-
salis caudalis); intercostales (intercostales); psoas mayor (psoas mayor); psoas menor (psoas minor);psca;

iliaco {iliopsoas); cuadrado lumbar (quadratus lumbarum) v tensor de la fascia lata (tensor fascial latac).

413 Preparacién. Una vez oblenido el cuarto trasero con el nimero de costillas convenido entre las par-
tes, realizar una incision que parta ventralmente del ‘hueso de la cadera al nivel del hueso pubis en la unidn
més extrema del musculo tensor de la fascia lata y el mdsculo oblicuo abdominal externo y su aponeurosis.
Proseguir la incision sin separar ninguno de los musculos de la pierna hasta el punto mds anterior del hueso
ilfaco, la tuberosidad coxal, aserrando luego paralelamente a la superficie dorsal hasta la costilla convenida

entre las partes (de fa 4% a la 13%) (ver figura 1).
4.2 Descripcion del corte rueda sin garron (round).
4.2.1 Base ésea. |squion (Ischii); fémur (fémur); rowla (patella).

4.2.2 Plano muscular. Comprende: biceps femoral, (biceps femoris); semitendinoso (semitendinosus),  se-
mimembranoso (semimembranosus); peptineo (peptineus); sartorio (sartorius); aductor (adductor femoris);
recto interno (gracilis); cuadriceps femoral {quadriceps femoris); gastrocnemio (gastrocnemius). Alternati-

vamente puede incluirse parte del tensor de la fascia lata (tensor fasciae latae).

423 Preparacién. Efectuar un corte con sierra desde la vértebra sacra convenida (32 a Sa) hasta el trocdn-
ter mayor del fémur, continuando a cuchillo siguiendo el borde anterior de la bola de lomo hasta llegar a la
rétula. A continuacidn separar la tibia y sus misculos propios, exceptuando la pulpa ciega (tortuguita-gas-
troenemia). Se recorta el tenddn comdn de la pulpa ciega y semitendinoso y se realiza trabajos de prolija-
miento. Como alternativa este corte puede incluir parte de la aleta con cadera {cuadril de colita o mdsculo

tensor de la fascia lata).
4.3 Descripcion del corte del lomo de afuera (bife angosto) como lomo y cadera (cuadril-rump and loin)

4.3.1 Base 6sea. Coxal (coxal), sacro (sacrum); mitad de las seis vértebras lumbares (vertebrae lumbales)
y de las tres dltimas vértebras dorsales (vertebrae thoracicus) y extremidades vertebrales de las tres ultimas

costillas (costae). -
( ) (Continua)
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4,3.2 Plano muscufar. Comprende: glilcos accesorio, mcdicJ y profundo (glulaes accessorius, madius et

peofungdus), porcion superior del biceps femoral (biceps fen

dorsal fargo (lorgissimus dorsi) y multifido dursal {mubiiGdugldorsi); pequefio serrate posie ior iserratin.

dorsalis candalis): inercostales ({intercostales); psoas mayor

psoas iliaco (iliopsoas) y cuadrado Jumbar{quadratus lumbarumy.

433 Preparacion. Aserrar el espinaza enba la 107 ¢ 117 fvg
1a un corte longitudinal a lo largo del borde exlerno de Las tre

a la miad del didmetro del ojo del lomo de afuera, medido a

A continuacisn se realiza otro corte dirigido hacia adelanie v dbajo desde fa 37 a1 52 viriebi g sacra, hasta

cf locinter mayor del {émur; dste titimoe corte puede partir o

gund,l vériebra coccigea (ver ligurz 3),

5. SISTEMA DE CORTE MIBORISTA

5.1 Conjuntn de cortes comerciales de carne de res con hueso

511

Muchas veges s necesario entrar en un entendimiento entre con

I:s dificil definir ¢l punlo v linca exactos de incisién

[a figura 4, aproximadaenente s¢ observa los difcrentes campos d

pris); costal fargo (lunggissimus custuum?;

sois major); psoas menor {aoa mang

Glumas costitlas a una distancia cquivalente

artiv del extremu inferolateral yel mismao.

sde mds atrds, a fa alwra de la primera o se-

5.1.2 En fu ligura 4 sc aprecia los sicle cortes primarios bisico

lu largo de [a linea media de fa columna veriebral, despuds de

animales hembras que ban parido, sin s cabeza que os separadadde la cana® entre el hueso occipital v 1 ver-

lebra cervical, sin patas delanieras separadas cotre el carpo y mdtacarpo y Jas traseras separadas entie el tar-

S0y melatarso.

5.1.3 Liw sicte cortes primarios corresponden a:

A} Bistees de apwjas {escdpula)

) Chuletas (costifia)

¢] Chutetin de lume {espinazn)

d)  Chufetas de [ame alto {cuxal)

¢} Filewe de brazo (himero)

1} Pecho (csterndn). Punla de pecho y costillas bajas
g} Filele de pierna de redondo y de pernil (fémur).

figura 6) vértebras dorsales y lucso <o ¢l

i el yue se puede separar 1 falda fvaciog
prador y vendedor, Con la ayiida visual e
corle,

obienides de los canales de vada, abierios a

sangria,sin visceras, genitales, dlwes go los

5.1.3.1 Como ejemplo se utitiza una semi canal vacuno {ver figu

5.2 En el comereio minorista especialmenle supermercados, mi
Lablecido el uso de nambres a fas cortes de carne de res segin su

¢n preparacion de diferentes comidas apetitesas,

4).

romercados, restauranies Y olros, se ha es-

brocedencia, a lin de gue dstos sean esados

5.2.17 En Ia figuea 5 se establecen nombyes a piezas para [a vefta al detal procedenies de divarsos curtes
primarios (ver 5.1.3} y métodos culinarios recomendados, .
(Contmia)
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1.1 Esta norma establece las definiciones y descripciones de 105 cortes de carne sin huese, correspondientes

al cuarto trasero y cuarto delantere, vacunes v 1a forma de presentacion de los mismos.

2. ALCANCE

2.1 Los térmings cmpleados en esta norma son los de mayor uso en el comercio nacional,

3. TERMINOLOGIA

3.1 Corte cuarto trasero

3.1.1 Garron. Corte de carne situado en la parte inferior de 1a pierna, compuesta de varias masas muscuia-

res, terminadas en tendones. Es fusiforme, posee poca grasa.

3.1,1.1 Los misculos que lo forman son: los extensores y flexores, (extensores digitales largos, internos .

externo; peronco anterior largo y tibiat anterior}, gue forman un tenddn comtiin de insercidn,
3.1,1.2 Base dsea, Hueso fémur, tibia y huesos del tarso.

3.12 Falda. Corte de carne, situado en la regidn abdominal, constitwide por miisculos de constante movi-
mienta en vida del animal, siendo el que sostiene las visceras abdominales y Yas fibras musculares largas en-
trecruzadas. Limita hacia adelante con el pecho vy la costilla, hacia arriba con el lomo de afuera y hacia

atrds con la cadera. ,

3121 Los misculos gque fo forman son: recto abdominal, transverso abdominal y oblicuo abdominal.
3.1.2.2 Refacion dsea. Desde [a quinta hasta la dltima costilla y la twberosidad coxal.

3.1.3 Loma de afuera. Corte de carne largo, irregularmente rectangular, protegido exteriormentc por una
capa de grasa, estd dividido en dos porciones: la mds ancha, anterior, que se dencmina tomo de asado, y va

desde 12 sexta hasta la dltima vériebra tordxica, cubre unos 12 cm de la parte superior de las costillas, y

la posterior mds angosta llamada lome de falda, que va desde la primera a la Gltima vértebra lumbar.

(Continda)
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3.1.3.1 Los mtsculos que io forman son: ¢l dorsal largo
¢ia para determinar la calidad de la canal; los serratas do|

parte del gran dorsal, muitifidos dorsal, lumbar y espino

{u ojo det misculo) drea que sirve como referen.
[sales, elevadores de las costillas, costal largo, una

os dorsales v cervicales; la porcidn posterior dei

* del gran dorsal y las apdfisis dorso lumbares.

corte la compoenen los muscuos dorsal largo, costal largo, espinosos dorsales y cervicales, la aponeurosis

3.1.3.2 Base dsea. la porcitn anterior descarsa desde 1a sexta a ladltima vértebra tordxica y parie superior
de las costillas, y ia porcidn posterior sobre [a mitad de 3s seis vértebras fumbares, incluyendo sus amplias

apélisis transversaies.,

3.1.4 Pulpa blanca. Corte de carne ancha hacia arriba y angosta hacia abajo, presenta un aspecto de prisma

trianguiar, su carnc es magra, cubierta por una delgada capa de grasa, se interpone entre ¢l 5alon y la puipa

redonda en la cara lateral o externa de {a pierna. Limitah

dera, atrds con ef szldn, adelante con la pulpa ciega, hacia 3

ciz arriba con la mitad el borde inferior de faca-

l{nca media con la pulpa negra. »

3.1.4.17 Los musculos gue la forman son: el velumineso musculo biceps femoral que se extiende en forma

curva desde la apdfisis sacras y coccigeas hasta la articula

3.14.2 Basa dses. Sacro, vériebras coccigeas, fémur {po

berosidad calcdncea,

ion femorg-tibio rotuliana en donde se inserta.

cion distal} tibia (porcidn proximal), réla, tu-

3.1.5 Pulpa negra. Corte de carne situade en la cara meplia de la pierna, irregularmente redondeado, re-

vesiido extesiormente por una capa delgada de grasa que py

saldn, adelante con la pulpa redonda, afuera con la pulpa bk

ede certarse en filetes. Limita hacia atrds con ¢l

anca y arriba con fa cadera,

- - i -, - -
31,51 Los misculos que lo forman son: semimembranose, aductor, pectineo, sartorio, recto inlerno.

3.1.5.2 Base ésea. Fémur, pubis, isguidn, tibia (en su cénd
3.1.6 Saldn. Corte de carne de forma zlargada, irregularm
na: limita hacia abajo con Ja pulpa ciega, hacia adelante v a
pa negra, y hacia afuera cen fa picl.

3.1.6.1 El miscuto que lo constituye es el semitendinoso.

3.1.6,2 Base dsea, Sc relaciona con [a primera y segunda

dad calcdnca, en donde sc inserta.

lo fateral).

ente circular, focalizada arriba y atrds de la pier-

rriba con pulpa blanca, hacia adentro con la pul-

vértebra coceiges, con cl isquién y su trberosi-

3.1.7 Puipa ciega. Corte de carne localizado en la parte gosterior de 1a picrna, desde el tercio inferior dei

fémur hasta la punta del corvejon. Estd constituido por dps masas muscuiares (cabeza del gastrocnemio),

gruesas, fusiformes y que terminan uniéndose en un tenddn comin; se interpone entee fas dos masas una

porcidn del misculo flexor digital superficial, de consislcncir dura, que debe retirarse {componenie también

del garrdn) par ser de calidad inferior. Limita hacia afuerd con la pulpa blanca, hacia adentro con la pulpa

negra, adelante y arriba con la pulpa redonda, atrds y arfiba con el saldn, abajo y adentro con garrén,

(Continta)
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3.1.7.1 Los musculos que lo forman son: las cabezas laferal y mediai del mdsculo gastrocnemio,

3.1.7.2 Base dsea. Tercio distal del fémur (fosa y creda supracondilea) en donde se origina y se inseria en

ef tarso (tuberosidad calednea).

3.1.8 Pulpa redonds, Corte de carne de apariencia reflonda, constituida por una veluminasa masy muscu-

lar sin grasa, siluada en la parte anterior de la pierna, rfcubre f hueso fémur. Limita hacia adelante, arriba

y afucra con fa pulpa blanca, atrds y adentro con la pulgh negra.

3.1.8.1 Los muésculos que lo ferman son: Cuédriccplfemoral, que es ¢ conjunto de fos cualro misculos

siguientes: vasto lateral, vasto medial, - vasto medio ¥

ral del fémur.
3.1.8.2 Base dsea, liion, fémur v rowla.

3.1.9 Cadera. Corte decarne jugosa, voluminosa, mag
grasa, localizada en la regidn de la pelvis. Eimita haci
de afuera, adelante y abajo con la aleta de la cader y

cia adentro v abajc con la pulpa negra.
3.1.9.1 Los muasculos que lo forman son: gldteo me
3.1.9.2 Base osea. Huesos coxal (hueso de cadera) y sad
3.1.10 Aleta de cadera. Corte de carne, de forma triar
sirve de origen: corte magro, que por estar formade por
la cadera y extensor de ia pierna, es de consislencia my

corte cadera. Limita hacia arriba con la cadera, internany]

3.1.10.1 Los musculos que lo forman son: tensor de |

otra carnasa que constituye propiamente el corte.
3.1.10.2 Rase ésea, Tuberosidad coxal.

3.1.11 tomo fino. Corte de carne muy magro y blan
na y por sus manojos de fibras musculares a todo lo lay

hras lumbares, Limita haciz atrds con Ja pulpa negra vy la

3.1,11.T Los mdsculos que lo forman son: los psoas m|

do lumbar e iliaco,

3.1.11.2 Base dsea. Dorsalmente el cuerpo del hueso il

cima vértebra tordxica y fa cabeza del fémur,

recto femoral que cubren las partes anterior y latc-

, recubierta externamente por una delgada capa de
adelante y arriba con la porcidn posterior del lomo

Faida, atrds y abajo con el salén y pulpa blanca, ha.

io, accesoric y profundo y otros en menor grado.

ular aplanada (o abanico), cuyo vértice superior le
r musculo que sirve de flexor de fa articulacion de
by dura, comparada cen [os misculos que Torman el

ente con 2 pulpa redonda.

facia fala, que posce una porcidn aponeurdlica v

o yue se distingue por su apariencia alargada y pla-
po deb corie. Se encuentra por debajo de las vérie-

eralmente con la pulpa redonda.

bnor vy psoas mayor v, en menor grado, el cuadra-

on, el cuerpo de las seis vértebras lumbares, duadé-

{Contindia)
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3112 Punta de cadera. Corle individual ubicado e

de falda y el lomo fino, hacia abaje y adelante con |
carnaza de cola, interiormente con la pulpa negra v ha
3.1.12.1 Los misculos que lo forman son miisculos gl

3.1,12,2 Base 6sea, Coxaly sacro.

3.1.13 Caucara. Corte de carme plano, delgado, de
<a y la porcidn inferior de las costillas, Limitaconla g

3.1.13.1 El musculo que lo forma es el cutdneo abdan

3.1.13.2 Base dsea. Ninguna
3.2 Corte cuarto defantero

3.2.1 MNuca. Corte de carne, situado en 1a regién ce
corte mds duro de [a canal bovina, por la dureza de §

de aguja y lateratmente ¢on el salonilio.

3.2.1.1 Los misculos gue la forman sen: el largo de
plenio, cleidooccipital, cleidomastoidec, omotransved

espalda pequeho y gran compleje, esternocefilico, esc
3,2.1.2 Base dsea. Las cinco primeras vériebras cervic

3.2.2 Lomo de agufa. Corte de carne, de forma de p
porcidn anterior de fa regidn torixica vy una parte de

atrds, por ¢l loma de afuera, abajo por [ costilla v h

3.2.2,1 Los pringipales misculos que lo forman son:
sal y lumbar, deltoides, supraespinoso, sub-escapular,

¥ supracostales.

3,222 Base dsea.
su porcidn superior y posterior pertencce més zl lomo

|2 region pelviana, limita hacia adetante con cf lomo
aleta de cadera vy el vacio, hacia atrds y lateral con la

ia arriba con la tapa de cadera.

tleo superficial y medio.

plor rojo caracteristico que cubre cn gran parte fa fal-

ulpa de braze y par fuera con Ja pict.

inal.

vical que, junto con el pecho y [a faid-, canstituye el

1s fibras musculares. Limita hacia ateds con el lomo

a cabeza y of atlas, serrato venwal, inlarransversal, cs-
al, rombouides, omohicideu, trapecio angular de la

enos, esternohioideo y reclos venlrales.,

les y ¢l ligamento de la nuca.

sma irregular formada por los mdsculos propios de la
[a region costal. Limila hacia adelante ¢on la nuca,

ecia [a linea media por el homalogo del lado opuests.

I costal largo, dorsal largo, espinales, multiTidos dor -

fedondos mayor ¥ menaor, trapecio, largo del cuchlo

Las cinco primeras vértebras tordxicas, exceptuando la quinta ap&fisis espinosa que en

He afuera. Sirven también de base al corte, las extre-

rimera costilta cortada a 2 ¢cm de su extremidad su-

midades superiores de Jas primeras cinco costillas, ja

perior y las cuatro siguientes entre 10y 15 cm,

323 Saleniflo. Corte de carne, situado en el braze, egupa la fosa anterior de la esciapula, es delgado en su

origen y mds grueso hacia la cabeza def hueso hémero](hombro) donde se inserta, su forma es parecida al

loma fino, con el cual no debe confundirse.

{Continga)
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3.2.3.1 £l principal musculo que lo forma es el supra espinoso.
3.2.3.2 Base 6sea. Hucso escipula y su cartilago.

3.2.4 Paleta. Corte de carne, de forma plana v alargada, situada en el brazo, sobre la fosa mids ancha del
hucsw escapula. Limila hacia adelante con el salonilio, hacia abajo con ia pulpa de braze, abajo ¢ interna-

mente con el pecho y una parte de 1a nuca, hacia arriba con el lome de aguja.

3.2.4.1 Los principales misculos que fo forman son: los supraespimasos, czbeza larga dei triceps y trape-

civ,

3.2.4.2 Base ésea. Esciipula y su cartilago, cabeza del himero.

3.2.5 Pulpa de brazo. Corte de carne, que forma parie de los cortes superiores del brazo, siwado en cf ler-
¢io postern-superior del hueso himero, su forma parecida a un prisma triangular. Limita hacia arriba y ade-
lante con la paleta, haciz abajo con ¢l garrén def brazo, e internamente con el pecho v la costilla.

3.2.5.1 Los principales miiscuios gue lo forman son: anconeo, cabeza larga y externa del wriceps braquial,
tensor de la fascia antebraquial, gran dorsal, deltoides y redondo mayor,

3.2.5.2 Base 6sea. Escipula, himero o cibito {olccranun). i

b
3.2.6 Cestifta. Corte ¢Jc carnc que sc localiza cn la region tordxica. Limita exteriomnente con cf caucara,

fiacia arriba con la parte anterior del lomo de afuera, hacia atrds con la falda, hacia adefante y arriba con ci

jonio de aguja, hacia adelante con fa nuca, hacia adelante y afucra con los cortes propios del brazo.

3,2.6.1 Lus nyincipales muisculos que le forman son: intercostales internos y externos, pasle del dorsal an-
cha, poreién costal del vblicuo abdominal interno, porciones tordxicas del trapecio y serralo ventra, trans-

verso y recto abdominal.

i
'

3,2.6.2 Base ssea. Las trece costillas,

3.2.7 Pecho, Corte de carne localizada en Ja regién ventral, lateral y anterior de la cavidad tordxica. Limi-
ta hacia arriba con la costilla, hacia adelante con el lomo de aguja, ventralmente y a lo farge de la [inca me-

dia por se homologo del lado opuesto.

3.2.7.1 Los principales midsculos que lo Torman son: cspecialmente el transverso tordxico, en menor griado

los pectorales, f esterno ¢efdlico, esterno hioldeo y csterna lirr;Jhiofdco.

!

3.2.7.2 Base dsea, La mitad longitudinal del hueso esterndn y ocho cartilagos costo esternales.

328 Garron de brazo. Corte de carne localizado en el antebrazo y se distingue por fa presencia de nume-

rosos tendones v con poca grasa. Limita bacia arriba con los cortes propios del braze.

{Coneinda)
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3.2.8.1 Los principales miscutos que lo forman son: o extensores, como carpo radial, extensor chigital l
comun, oblicue del carpo, digital lateral, En su parie posterior estd el cubital externo e interno v los fle- |
xores carporradial, digital, superficial, digital profundo, cubital latera; (o carpo cubilal), ‘

3.2.8.2 Base 6ses, Huesos: radio, cdbito y himero on sy pesicion distal.

'
i
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ANEXO F

PREGUNTA 1

CONSUMO DE CARNE DE RES
Si
No

206

PREGUNTA 2

FRECUENCIA DE CONSUMO DE CARNE DE RES

Todos los dias (7 dias) 5
1 a 2 dias a la semana 74
3 a 4 dias a la semana 1
5 a 6 dias a la semana 12

Una vez cada 15 dias

100%

PREGUNTA 3

RAZON DE CONSUMO DE CARNE DE RES

Costumbre 33% 79
Gusto 34% 83
Precio 4% 10
Valor Nutritivo 8% 19
Facil de Obtener 17% 40
Otros 4% 10
Total 100% 241
PREGUNTA 4

PREFERENCIAS DE ATRIBUTOS DE LA CARNE DE RES

Precio 15% 87
Calidad 25% 146
Presentacion / Empaque 11% 66
Suavidad 22% 129
Color 9% 57
Fileteado 12% 73
Variedad de carnes 5% 30
Otros 1% 4
Total 100% 592
PREGUNTA 5

PRINCIPALES TIPOS DE CARNE

Lomo fino 26% 158
Pulpa 15% 91
Costilla 21% 125
Hueso Blanco 21% 127
Pajarilla 10% 63
Otros 7% 40

Total 100% 604




ANEXO F

PREGUNTA 6

FORMAS USUALES DE PREPARAR LA CARNE DE RES
Parrilla 19% 64
Horno 4% 12
Bistec 28% 94
Estofado 17% 57
Casuela 1% 5
Frita 23% 79
Churrasco 4% 12
Otros 4% 14
PREGUNTA 7

LUGARES DE COMPRA

Tercenas 134
Tiendas 15
Supermercados 45
Carnicerias 46
Otros

100%

PREGUNTA 8

SATISFACCION ACTUAL CON LA CARNE DE RES

Muy satisfecho 39
Satisfecho 92
Neutral 39
Poco satisfecho 31

Nada satisfecho

PREGUNTA 9

ACEPTACION DE INCREMENTO DE PRECIO

Definitivamente si 87
Talvez si 71
Talvez no 27

Definitivamente no

PREGUNTA 10

ACEPTACION DEL PRODUCTO

Definitivamente si 106
Talvez si 55
Talvez no 24

Definitivamente no




ANEXO G

Préstamo Bancario

Interés: 1,02% mensual Cuota : $3.131,23
Valor
Plazo: 60 meses Préstamo: $140.000,00
Mes Saldo deuda Cuota Interés Amortizacion
0 140.000,00
1 138.296,77 3.131,23 1.428,00 1.703,23
2 136.576,17 3.131,23 1.410,63 1.720,60
3 134.838,01 3.131,23 1.393,08 1.738,15
4 133.082,13 3.131,23 1.375,35 1.755,88
5 131.308,34 3.131,23 1.357,44 1.773,79
6 129.516,45 3.131,23 1.339,35 1.791,88
7 127.706,29 3.131,23 1.321,07 1.810,16
8 125.877,67 3.131,23 1.302,60 1.828,63
9 124.030,39 3.131,23 1.283,95 1.847,28
10 122.164,27 3.131,23 1.265,11 1.866,12
11 120.279,11 3.131,23 1.246,08 1.885,15
12 118.374,73 3.131,23 1.226,85 1.904,38
13 116.450,92 3.131,23 1.207,42 1.923,81
14 114.507,49 3.131,23 1.187,80 1.943,43
15 112.544,24 3.131,23 1.167,98 1.963,25
16 110.560,96 3.131,23 1.147,95 1.983,28
17 108.557,45 3.131,23 1.127,72 2.003,51
18 106.533,51 3.131,23 1.107,29 2.023,94
19 104.488,92 3.131,23 1.086,64 2.044,59
20 102.423,48 3.131,23 1.065,79 2.065,44
21 100.336,97 3.131,23 1.044,72 2.086,51
22 98.229,17 3.131,23 1.023,44 2.107,79
23 96.099,88 3.131,23 1.001,94 2.129,29
24 93.948,87 3.131,23 980,22 2.151,01
25 91.775,92 3.131,23 958,28 2.172,95
26 89.580,80 3.131,23 936,11 2.195,12
27 87.363,30 3.131,23 913,72 2.217,51
28 85.123,17 3.131,23 891,11 2.240,12
29 82.860,20 3.131,23 868,26 2.262,97
30 80.574,14 3.131,23 845,17 2.286,06
31 78.264,77 3.131,23 821,86 2.309,37




32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59

75.931,84
73.575,11
71.194,35
68.789,30
66.359,72
63.905,36
61.425,97
58.921,28
56.391,05
53.835,01
51.252,90
48.644,45
46.009,39
43.347,45
40.658,37
37.941,85
35.197,63
32.425,42
29.624,93
26.795,87
23.937,96
21.050,90
18.134,38
15.188,13
12.211,81

9.205,14

6.167,81

3.099,49

3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23
3.131,23

798,30
774,50
750,47
726,18
701,65
676,87
651,83
626,54
601,00
575,19
549,12
522,78
496,17
469,30
442,14
414,72
387,01
359,02
330,74
302,17
273,32
244,17
214,72
184,97
154,92
124,56

93,89

62,91

2.332,93
2.356,73
2.380,76
2.405,05
2.429,58
2.454,36
2.479,40
2.504,69
2.530,23
2.556,04
2.582,11
2.608,45
2.635,06
2.661,93
2.689,09
2.716,51
2.744,22
2.772,21
2.800,49
2.829,06
2.857,91
2.887,06
2.916,51
2.946,26
2.976,31
3.006,67
3.037,34
3.068,32
3.099,62

0,00
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ANEXO |

PUBLICIDAD VALOR ANUAL
Radio $ 2.000,00
Television 8.000,00
Periodico 1.500,00
Merchandising 24.000,00
P.O.P 6.000,00

Total $ 41.500,00
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