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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo disefiar un plan estratégico para mejorar el proceso
de comercializacion de la empresa embutidora FUNORSAL en la Parroquia Salinas, Canton
Guaranda, Provincia de Bolivar, periodo 2021-2025, con el fin de crear estrategias que puedan
servir a la empresa en su proceso de comercializacion. La metodologia empleada fue no
experimental de tipo descriptivo y aplicada, ya que se realizé un diagndstico para conocer tantos
los factores internos como externos de dicha empresa, en cuanto a la recoleccién de la informacién
se desarrollé a través de la realizacion de encuestas dirigidas a los colaboradores de la
organizacion y a su clientela. Como resultado se encontrd que la empresa solo contaba con
algunas estrategias de ventas, las cuales no eran aplicadas y no estaban integradas acorde con la
labor de cada departamento afectando su crecimiento, se evidencié que la ausencia de estrategias
trajo como consecuencias fallas en los procesos y en las evaluaciones de los mismos.
Concluyéndose que es de gran importancia el desarrollo de planes estratégicos, ya que los mismos
son herramientas que permiten llegar de forma efectiva y precisa a los consumidores, con el
proposito de potenciar el crecimiento econdmico en cualquier empresa, se recomend6 usar el plan
estratégico para ayudar a pulir las metodologias empleadas, maximizando su competitividad,
motivando la incrementacién en la distribucién, variacién de embutidos y rendimiento

econémico.

Palabras clave: <PLAN ESTRATEGICO>, <COMERCIALIZACION>, <CRECIMIENTO
ECONOMICO>, <ESTRATEGIAS>, <SALINAS (PARROQUIA)>.
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ABSTRACT

The objective of this research was to design a strategic plan to improve the marketing process of
the FUNORSAL sausage company in the Salinas Parish, Guaranda Canton, Bolivar Province,
period 2021-2025, in order to create strategies that can serve the company in its marketing
process. The methodology used was non-experimental of descriptive and applied type, since a
diagnosis was made to know both the internal and external factors of the company, as for the
collection of information was developed through surveys directed to the collaborators of the
organization and its clientele. As a result it was found that the company only had some sales
strategies, which were not applied and were not integrated according to the work of each
department affecting its growth, it was evidenced that the absence of strategies resulted in failures
in the processes and in the evaluations of the same. It was concluded that the development of
strategic plans is of great importance, since they are tools that allow reaching consumers in an
effective and precise way, with the purpose of promoting economic growth in any company. It
was recommended to use the strategic plan to help polish the methodologies used, maximizing its
competitiveness, motivating the increase in distribution, variation of sausages and economic

performance.

Key words: <STRATEGIC PLAN>, <COMMERCIALIZATION>, <ECONOMIC GROWTH>,
<STRATEGIES>, <SALINAS (PARISH)>.
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INTRODUCCION

La planeacion estratégica consiste en acciones que permiten maximizar las fortalezas y minimizar
las debilidades que se localizan en toda organizacion, de manera que es importante la toma de
decisiones relacionadas a las politicas, estructuras y todos los factores que conforman las
empresas, dichas decisiones deben ser tomadas desde la gerencia o direccion de la empresa,
buscando alcanzar sus objetivos de corto, mediano y largo plazo. Cabe sefalar que un plan

estratégico, habitualmente se elabora en un plazo que no pase los cinco afios.

Para toda organizacién es importante establecer su mision y vision, pues mediante ellas se pueden
perfilar los objetivos y estrategias a seguir por un periodo de tiempo establecido, tanto para el
corto plazo como para el largo plazo. Cabe sefialar que dentro de las estrategias planeadas se
deben aprovechar las fortalezas que se identifican en el contexto organizacional y combatir las
debilidades, el propdsito de una estrategia es establecer el camino a seguir por parte de la
administracion de una empresa en un mediano plazo, consta de tres etapas: la formulacion, la

ejecucion y la evaluacion.

Actualmente el mercado requiere de mayor exigencia en los productos y servicios, ya que la
competencia se hace mas intensa y agresiva, poniendo en amenaza la sobrevivencia de las
organizaciones. Para hacer frente a un mercado exigente, las organizaciones deberan adaptarse a
los cambios e incrementar el grado de innovacion. Ademas, es necesario establecer un anélisis
constante del escenario financiero y econémico de la organizacion, para tener una informacion
mas certera sobre la liquides, gestion, rentabilidad y el porcentaje de solvencia que esta

atravesando la misma.

En este orden de ideas, se ha realizado un plan estratégico para mejorar el proceso de
comercializacion de la empresa embutidora FUNORSAL, para el éxito del mismo es necesario
un cambio positivo por parte de los involucrados con dicha organizacién, quienes deberan
gestionar con gran capacidad de liderazgo y una visién clara del negocio, lo que permitira
establecer el control de gestion, en su coordinacién y orientacion. La ejecucion de las estrategias
en una organizacion radica en plantear objetivos anuales mediante la asignacion de recursos de
modo que se logren las metas presentadas. La aplicacion de este plan estratégico tendra como
resultado hacer una organizacion exitosa, con colaboradores altamente comprometidos, efectivos,
integrados como equipo, con la misidn, vision y objetivos claros, y preparados para enfrentar todo

tipo de cambios a futuro.



CAPITULO I

1 MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1 Planteamiento del problema

La empresa Embutidora FUNORSAL, se encuentra ubicada en la Parroguia Salinas, Canton
Guaranda, Provincia de Bolivar, la misma tiene 38 afios al servicio de la comunidad, est4 dedicada
a la elaboracion de carnicos artesanales, en la actualidad dicha empresa carece de un proceso de
comercializacion donde se optimicen recursos, afectando en el cumplimiento de las expectativas
de los clientes, obteniendo una desventaja frente al resto de compafiias dedicadas a este sector,
esto dificulta su competitividad y rentabilidad, el cumplimiento de los objetivos de manera
eficiente y el alcance de las metas planteadas por la misma, reflejandose esto en el desempefio y
productividad de dicha industria. Ante lo expuesto es fundamental un plan estratégico para
mejorar el proceso de comercializacion de sus productos, ya que, contribuye al cumplimiento de
los objetivos formulados dentro de una organizacion, al respecto Chiavenato (2017) afirma que es el
proceso que ayuda a formular y ejecutar las estrategias empresariales con el objetivo de
implantarla, segun su mision, en el contexto en el que se halla. En este sentido, toda organizacion
empresarial debe planear sus objetivos y debe partir desde lo simple plantedndose interrogantes
sobre la realidad, en funcién de cumplir los requerimientos del consumidor y mejorar su
rendimiento optimizando recursos, buscando ser mas competitivos y maximizar la rentabilidad a

futuro.

Actualmente es necesario estar al tanto de las necesidades y requerimientos de los consumidores,
debido a que, son mas complejas en cuanto a los productos que consumen, por tal motivo es
importante que las empresas cumplan las expectativas requeridas por los clientes brindando
soluciones que puedan resolver sus expectativas. Teniendo en cuenta que, la empresa Embutidora
FUNORSAL no cuenta con un proceso de comercializacion donde se optimicen los recursos,

presentando problemas en: la velocidad de entrega y rotacion de los inventarios.

Por tal motivo, se plantea la necesidad de adaptar estrategias para mejorar la comercializacion,
principalmente para aumentar los recursos financieros de la empresa, por ello, es necesario
elaborar un plan estratégico que ayude a mejorar el proceso de comercializacion en la empresa
embutidora FUNORSAL de la Parroquia Salinas, Cantdon Guaranda, Provincia de Bolivar, en el
periodo 2021-2025, buscando alcanzar una ventaja frente al mercado, la optimizacion de los
recursos, mejora en el tiempo de entrega y rotacion de los inventarios, asegurando el

reconocimiento empresarial.



Por ello, si laempresa embutidora FUNORSAL, no aplica las estrategias apropiadas para alcanzar
sus objetivos mediante una planeacion estratégica bien estructurado y orientado a mejorar su
comercializacion, se veré vulnerable y afectara directamente la situacion financiera, ocasionando
pérdidas a la compaifiia, ya que no contara con los ingresos necesarios para mantener su equilibrio

econémico.

1.2 Formulacion del problema

¢Coémo influira el disefio de un plan estratégico para mejorar el proceso de comercializacion de
la empresa embutidora FUNORSAL, en la Parroquia Salinas, Cantén Guaranda, Provincia de
Bolivar en el periodo 2021-2025?

1.3 Sistematizacién del problema

1.3.1 Pregunta General

¢De qué manera la aplicacion de un plan estratégico puede mejorar la comercializacion de la
empresa embutidora FUNORSAL, en la parroquia Salinas, Cantén Guaranda, Provincia de
Bolivar, periodo, 2021-2025?

1.3.2 Preguntas Especificas

¢Cuél es la situacion actual en el departamento de finanza de la empresa Embutidora
FUNORSAL, en la parroquia Salinas, Canton Guaranda, Provincia de Bolivar, periodo, 2021-
20257

¢Qué relacidn existe entre un plan estratégico y la mejora de comercializacion en la empresa
Embutidora FUNORSAL, en la parroquia Salinas, Canton Guaranda, Provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025?

1.4 Objetivos

1.41 Objetivo General:

Disefiar un plan estratégico para mejorar el proceso de comercializacion de la empresa embutidora

FUNORSAL en la Parroquia Salinas, Canton Guaranda, Provincia de Bolivar, periodo 2021-
2025.



1.4.2  Objetivos Especificos

Conceptuar pensamientos teoricos sobre el plan estratégico, tomando en cuenta citas
bibliogréficas.

Diagnosticar la situacién econémica y financiera actual de la empresa embutidora FUNORSAL
a través de técnicas y metodologias de investigacién apropiadas.

Presentar el plan estratégico a la empresa Embutidora FUNORSAL, para mejorar el proceso de

comercializacion en el periodo 2021-2025.

15 Justificacion

1.5.1 Justificacion teérica

Las empresas sin importar su tamafio o actividad, deben hacer uso de todas las herramientas de
planificacion existentes con la finalidad de ser lo mas competitivas posibles sin descuidar su
estado financiero. Esta investigacion busca aplicar un plan estratégico para mejorar la
comercializacién de la Empresa Embutidora FUNORSAL, considerando que, la planeacién es
fundamental para la mejora de toda empresa pues a través de ella se busca establecer pautas para
orientar sus objetivos y metas, con estrategias definidas que deben cumplirse en el corto, mediano

y largo plazo.

1.5.2 Justificacion metodoldgica

Desde el criterio metodoldgico, con la actual investigacion se propone crear un plan estratégico
gue ayude a mejorar el proceso de comercializacion en la empresa embutidora FUNORSAL de la
Parroquia Salinas, Cantdn Guaranda, Provincia de Bolivar, en el periodo 2021-2025, buscando
alcanzar una ventaja frente al mercado, ademas servira para orientar las ventas en pro de satisfacer

las necesidades y requerimientos de los consumidores.

1.5.3 Justificacion préctica

Se considera la investigacion de suma importancia por su aplicacién en el ambito financiero, ya
que, al aplicar un plan estratégico que ayude a mejorar el proceso de comercializacion en la
empresa embutidora FUNORSAL, la cual presta un servicio al cliente, ya que, la misma esta
dedicada a la elaboracion de carnicos artesanales, desde el aspecto empresarial y econdémico se
justifica, en vista de que se trata de un sector econémico importante, motivo por el cual debe ser

una empresa rentable.



En este sentido, es necesario un excelente desempefio de la organizacion para su estabilidad, pues,

se pretende proponer estrategias necesarias que le ayuden a posicionarse en el mercado.

1.6 Antecedentes de Investigacion

1.6.1 Antecedentes Internacionales

Bernard (2019), realizd una investigacion titulada “Disefio de un plan estratégico que ayude a
mejorar la competitividad de la asociacion de artesanas forjadoras del futuro de Santa Rosa
“ARFUSAR” en el distrito de santa rosa - 2018.” para optar al titulo en Administracion de
Empresas. Donde se establecié como objetivo principal realizar un estudio en el departamento de
comercializacion de la asociacion, cuya finalidad fue analizar los elementos que disminuye la
comercializacion de la misma, donde el autor consideré oportuno presentar una alternativa para
su recuperacion. Cabe sefialar que los métodos de investigacion fueron cuantitativos, mediante
un método descriptivo- explicativo, cuya poblacién estuvo constituida por 20 colaboradoras de la
Asociacion, como muestra se tom6 a 20 trabajadoras, utilizando la encuesta como herramienta
para la recopilacion de datos. Obteniendo como resultado, la inexistencia de un proceso claro,
siendo necesaria la implementacion del plan estratégico, puesto que permite a la Asociacion De
Artesanas Forjadoras Del Futuro estar en constantes cambios y llevar un adecuado control de las
actividades que se desarrollen para brindar productos de exclusividad y asi mejorar su
competitividad. Cabe sefialar que dicha investigacién es de suma importancia, ya que plantea un

plan implementado de manera practica y estratégica.

Guevara (2015), presentd una investigacion titulada “Plan estratégico 2015 — 2020 para la Empresa
Sociedad Suizo Peruana de Embutidos S.A. (SUPEMSA) sucursal Chiclayo” trabajo previo para
optar al grado de Magister en Administracion Gerencial. Cuya finalidad fue disefiar un plan
estratégico que permita controlar administrativamente la empresa. Cuya metodologia de trabajo
fue cua-cuantitativa, puesto que, para la recopilacién de datos se usaron como instrumentos el
cuestionario y la guia de entrevista, a una poblaciéon conformada por 5 colaboradores de la
cooperativa. Concluyendo gue, la misma no cuenta con las herramientas necesarias para conocer
con certeza su situacién real que puedan contribuir a detectar las fallas existentes dentro de la
organizacion econdmica. Dicho trabajo genera un aporte significativo para la presente, debido a
que muestra coémo se puede controlar y establecer estrategias y tacticas que les conduzcan al logro

de sus objetivos a largo plazo.



1.6.2 Antecedentes Nacionales

Avila (2019) present6 una investigacion titulada “Plan estratégico y comercializacion de servicios
para la Empresa “ECOSEGUROS” de la ciudad de Santo Domingo, 2018, para optar al titulo en
Ingenieria en Empresas. Cuyo objetivo general fue: dar solucién a la inadecuada comercializacion
de servicios en la empresa “ECOSEGUROS, debido a que el area financiera no contaba con las
estrategias claves afectando la rentabilidad de la misma. La metodologia fue cuantitativa mediante
el método descriptivo- explicativo como una investigacion no experimental, determinando como
muestra el gerente, los colaboradores y clientes actuales. Concluyendo que la organizacion no
contaba con un direccionamiento estratégico, los elementos del soporte fisico no eran suficientes
para brindar una atencion al cliente de calidad, no existian canales formales de comunicacion y
finalmente se evidenci6 la ausencia de planes publicitarios y comunicacionales, imposibilitando
la captacion de clientes. Dicha investigacion es muy importante, pues, muestra lo indispensable
que es la evaluacion al momento de establecer la productividad y la captacion de clientes, al
mismo tiempo, proponen indicadores que permitirdn medir los resultados alcanzados en tiempo

establecidos.

Araujo & Jumbo (2017), realizaron una investigacion titulada “Plan estratégico para recuperar la
cartera vencida de los clientes de CNEL EP unidad de negocio Guayaquil en zonas manejadas
por la agencia MALL EL FORTIN periodo 2016-2017” para optar al titulo de Ingenieria
Comercial. Donde se establecié como objetivo principal realizar un estudio en el departamento
de cobranza de la empresa, cuya finalidad fue analizar los elementos que afectan la cobranza de
la misma, donde los autores consideraron indispensable emplear un plan para su recuperacion.
Cabe sefialar que la metodologia de la investigacién fue cuantitativa, a través de un método
descriptivo- explicativo, cuya poblacion estuvo constituida por los clientes que tenian 2 0 mas
facturas vencidas del servicio eléctrico, utilizando la encuesta como instrumento para la
recoleccion de la informacién. Obteniendo como resultado, la inexistencia de un proceso claro
para realizar la gestiébn de cobranza, puesto, que no se utilizan técnicas acordes para la
recaudacion, al mismo tiempo, el personal no cuenta con la organizacién de las funciones para
dicho proceso, por lo que los autores concluyeron que, es necesario proponer un plan estratégico
de facil aplicacion para reducir las cuentas morosas. Cabe sefialar que dicha investigacién es de
gran importancia, pues propone un plan para reducir la morosidad y recuperar la cartelera de

clientes de forma préctica y estratégica.



1.7 Marco tedrico

1.7.1 Planeacion Estratégica

Al hacer referencia a la planeacidn estratégica es necesario saber que la planeacion consiste en
acciones que permiten maximizar los resultados y minimizar las debilidades que se encuentran en
toda organizacion, entre las tantas acciones que se deben considerar se encuentra la toma de
decisiones relacionadas a las politicas, estructuras y todos los factores que conforman las
empresas dichas decisiones deben ser tomadas desde la gerencia o administracion empresarial,
las cuales contribuyen el alcance de los objetivos formulados en la planeacidn estratégica de la
empresa, al respecto Chiavenato (2017) lo define como “(...) proceso que sirve para formular y
ejecutar las estrategias de la organizacion con la finalidad de insertarla, segun su mision, en el
contexto en el que se encuentra”. (p.27). En este sentido, toda organizacion empresarial debe
planear sus objetivos y debe partir desde lo simple planteandose interrogantes sobre la realidad

que atraviesa la organizacion para el momento de planear las estrategias.

Cabe sefialar que, los planes estratégicos consisten en la creacion y ejecucion de tacticas que
permiten lograr un objetivo en particular, en esta ocasion el incremento de las ventas de la
organizacion, esto desencadena en mayor competitividad, mejor posicionamiento, mayor
atraccién de compradores y fortalecimiento interno, desde esta perspectiva Kotler &Amstrong (2013)

la definen como:

La planeacion estratégica es un ciclo atreves del cual se mantiene un nimero de estrategias
basadas en las capacidades y oportunidades que pueda tener una organizacion. Esta contribuye a
definir una visién mas clara, estableciendo objetivos que puedan ser de ayuda para el éxito de una

organizacion.

En este sentido, el ambito y el contexto son aspectos relevantes para tomar decisiones
organizacionales, la planeacion estratégica se relaciona con los procesos internos y externos de la
compaiiia dichas relaciones garantiza el alcance de los objetivos, en este particular Montes, Montilla

& Megjia (2014) lo definen como:

El proceso por el cual la gerencia de una organizacion toma decisiones sobre sus
objetivos, los mercados en los que competira, los productos y servicios que ofrecera, la
forma particular en lo que interactuara con sus competidores y las politicas que seguira
para manejar las relaciones con sus clientes, accionistas y empleados y la comunidad en

la que operara. (p.111).



La planeacidn es fundamental para el desarrollo de toda organizacion, establece las pautas en la

gue la empresa orienta sus objetivos y metas.
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Figura 1-1: Planeacién estratégica
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Con estrategias definidas que deben cumplirse en el corto y largo plazo, esté a su vez establece
etapas de desarrollo para que el proceso de planeacion sea exitoso, en este sentido la planeacién
cumple tres etapas fundamentales, definidas por los autores Montes, Montilla & Mejia (2014) en las

siguientes:

e Formulacion de Estrategias

En este proceso se define la mision de la empresa, y se realiza el andlisis de la fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la misma, se realiza el cruce de la informacién obtenida
en el diagndstico y se precisan los objetivos y estrategias a alcanzar por un tiempo establecido,
tanto para el corto plazo como para el largo plazo. En cuanto a las estrategias planeadas deben ser
aprovechadas las fortalezas que se identifican en el contexto organizacional y combatir las
debilidades, su elemento fundamental es el trabajo eficiente para el logro de las estrategias

propuestas.

e Ejecucidn de Estrategias

En el proceso de ejecucion juega un papel fundamental es recurso humano de la empresa, quien
sera el encargado de ejecutar las estrategias y formulaciones planeadas, siendo estas actividades
primordiales para el progreso de la empresa, como establecer metas (empresariales, de division y
funcional), politicas (normativas y reglamentos internos) y recursos (asignados acordes a la

prioridad de las metas establecidas).



e Evaluacién de estrategias

Esta tercera fase se dedica a evaluar la eficacia en cuanto a la formulacién y ejecucién de las
estrategias empresariales, se lleva a cabo en las siguientes actividades:

o Analiza los factores externos e internos que fueron la base para fijar los objetivos

empresariales

o Estas actividades se orientan a evaluar el rendimiento de la organizacion, compara los logros
de estrategias reales con los objetivos planeados y actividades correctivas para mejorar las
debilidades presentadas mediante la elaboracién de las metas en lo interno y externo en el

periodo planeado.

1.7.2 Plan de Marketing

Un plan de mercadeo segln (Kotler &Amstrong, 2013), €s un documento escrito en el cual se resume
el plan del marketing. Este, a su vez, es un proceso de intenso raciocinio y direccién de individuos,
recursos financieros y materiales, cuyo objetivo primordial es la verdadera satisfaccion del
consumidor. En otras palabras, es ayudarle al consumidor a sentirse mas feliz, y asi, generar
resultados positivos para la organizaciéon y la sociedad, al mismo tiempo, sirve para recoger

informacidn sobre los objetivos y estrategias empresariales.

Cabe sefialar que un plan de marketing es concebido como un recurso indispensable para toda
industria, debido a que ayuda en el proceso de ventas puede ser un bien o un servicio. Debe ser
idoneo al tamafio de la industria, asi lo sefiala (Mufiiz, 2005) al definirlo “El Plan de Marketing es
una herramienta que se utiliza como base para los otros planes en una organizacién (por ejemplo,
el plan de produccion o el financiero); asigna responsabilidades, permite revisiones y controles
periodicos para resolver los problemas con anticipacion”. (p. 79). Dentro de un plan de marketing
€S necesario tener en cuenta tacticas y acciones que van a contribuir a lograr los objetivos

formulados.

Es importante sefialar que existen diversos aportes que enfocan la comercializacién a través de
diversas orientaciones. Desde esta postura, (Kotler, Bowen & Makens, 2004), sefiala que tenemos cinco

enfoques u orientaciones por las que se encaminan las actividades de una organizacion:

e Orientacién al producto: este ocurre cuando una empresa ofrece un producto nuevo en el
mercado. La empresa no tiene preocupacion por las ventas, ya que el producto se vende por

si solo.



e Orientacién a las ventas: este se presenta cuando existe una competencia entre varias
empresas por el posicionamiento en el mercado, esforzandose en las fuerzas de ventas. Cabe
sefialar que cuando es un producto resiente en el mercado, el comprador tiende a comportarse
mas exigente, solo lo adquiere si el precio del producto es bueno.

e Orientacion al mercado: luego que el producto ha incursionado y se ha posicionado en el
mercado, la perspectiva en el sentido de comercializacion cambia, ya que esta se concentra
en conocer e indagar sobre los gustos de sus clientes para satisfacer sus requerimientos.

e Orientacién a la produccion: esta se encuentra en la comercializacion desde la produccion,
buscando que la misma se mantenga desde los pardmetros establecidos.

e Orientacidn al consumidor: esta se concentra en la gestion administrativa, determinando los

requerimientos, objetivos y propositos de la empresa.

1.7.3 Desarrollo del plan

Segin  (Guiltinan,  2005), plantea que no seposee con unaforma o formula Gnica
para cada escenario de la planeacion. Dentro del desarrollo de las empresas es importante indagar
sobre sus propias necesidades, para ello debemos tener en cuenta:

1. Larealizacion del analisis de la situacion

2. Establecer los objetivos a desempefiar

Realizacién del anélisis de la situacién: es transcendental para toda empresa conocer la situacién
para el establecimiento de un plan de marketing, cabe sefialar que el mismo debe orientarse hacia

el conocimiento de mercado, rentabilidad y sostenibilidad.

Obijetivos del plan: estos deben enfocarse en los objetivos especificos, ya que este tipo de plan

expresa con detalle las orientaciones por las cuales se debe fundamentar toda empresa para el

logro de los mismos. Segun (Guiltinan, 2005), considera que existe tres tipos de objetivos que se

implementa en un plan:

e Objetivos de participacion en el mercado: el incremento del mercado conlleva al aumento del
comercio y la productividad. Llevando a que las empresas consoliden su distribucion.

e Objetivos de volimenes de venta: estan relacionados con la participacién en el mercado, por
ello es necesario la elaboracidn de un presupuesto que se ajuste a las medidas, como costos y
productos a comercializar, cabe sefialar que a través de él no se puede medir la rentabilidad,

ya que son estimaciones.
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e Objetivos de rentabilidad: en algunas ocasiones es importante alcanzar una posicion dentro
del mercado ya que estos pueden afianzar la rentabilidad. Cabe sefialar que la

comercializacion de todo producto debe ser rentable.

1.7.4 Comercializacion

Al hablar de comercializacion debemos mencionar que dentro de este concepto es importante,
comercio de productos, y la atencion al comprador con el propdésito de satisfacer el mercado,
(Garcia, 2015), lo define como “son todas aquellas herramientas que realizan o aplican las empresas
en el proceso de distribucion del producto, la comercializacion tiene como fin trasladar el
producto desde el punto de la fabricacidn hasta el consumidor final”

Dentro del proceso de comercializacion existen diferentes pasos para logro del objetivo final:

Estrategia de ventas L Estrategias de

Estrategia de
distribucion

precios

Figura 2-1: Proceso de comercializacion
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

e Estrategia de ventas: una estrategia de venta es un instrumento que se utiliza en la
compafiia para vender su producto o su servicio, dentro de esta estrategia es necesario
establecer los puntos o lugares de venta mas adecuados para comercializarlo. Al mismo
tiempo es necesario utilizar tacticas de persuasion para lograr convencer al cliente de
comprar el producto o servicio que se brinda, es importante identificar y comprender bien

al cliente para lograr que el producto o servicio se adecué a sus deleites y prioridades.
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Establecimiento : Disefio de la Direccion de la

de los objetivos fuerza de ventas fuerza de ventas

Evaluacion y
control de la

fuerza de ventas

Figura 3-1: Fuerza de ventas
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Estrategias de distribucion: son herramientas para comercializar los bienes o servicio y hacerlo
llegar hasta el comprador final o hasta los diferentes sitios de comercializacién que se han
establecido previamente con las estrategias de venta, con esta estrategia se reparte el producto o
servicio acorde con las necesidades del comprador.

e Laempresa puede recurrir a los canales ya existentes o bien a otros nuevos para dar una
mayor asistencia a los compradores actuales o llegar a otros prospectos. Al seleccionar
sus canales, también deberan tratar de conseguir una ventaja diferencial.

e Estrategias de precios: es una estrategia utilizada dentro de una empresa para competir
con las demas empresas en cuanto al precio de los productos que ofrecen al mercado. Una
estrategia de precios debe estar orientada a tener el precio mas atractivo para el cliente y
que ofrezca utilidades a la empresa al mismo tiempo que satisface las necesidades del

consumidor.

1.75 La mezcla del marketing

El éxito de una empresa esta determinado porque sus productos logren cubrir las necesidades del
comprador, consolidando una marca, para el logro de esto, cominmente se utiliza lo que llamamos
mescla del marketing que es una serie de estrategias y procedimientos que se utilizan para que los
productos lleguen a manos del consumidor. A través del marketing se combinan una serie de
recursos (personas, dinero y bienes fisicos) destacAndose en los cuatro elementos basicos que

especifica Charles (1998):
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1.8

Producto: esta compuesta por una serie de caracteristicas dentro de las que se destaca el
envasado, color, precio, calidad, marca, y la ganancia que brinda; a la vez es transcendental
tener en cuenta los beneficios del producto.

Precio: es un elemento importante en la comercializacion de un producto, ya que en muchas
oportunidades el cliente se deja llevar por este para la adquisicion de un producto. Cabe
sefialar que para plasmar este es necesario realizar un estudio en donde se tomen en cuenta
aspectos como una investigacion de mercado donde se pretende incursionar el beneficio que
se anhela alcanzar.

Plaza: A través de ella se presenta atencion al desenvolvimiento del producto en el mercado,
ya que cuando hablamos de plaza, este es el medio donde mueve el mismo. Su propdsito es
que llegue a las manos del comprador.

Promocion: Es un factor de gran complejidad dentro de la mescla de marketing, debido a que
es en donde hay que tener mas en cuenta, pues esta es mas propensa a perder el control, por
lo que es recomendable tener estrategias bien definidas en cuanto a los productos, precios y

promociones que se desean establecer.

Marco conceptual

Consumidor: segun (Solomon, 2008) “Un consumidor es una persona que identifica una
necesidad o un deseo, realiza una compra y luego desecha el producto” es decir es la persona

que consume bienes y servicios.

Ejecucion: establecer actividades para lograr objetivos propuestos. Para (Chiavenato, 2017), €s
un proceso eficaz, donde es fundamental la motivacion, el liderazgo y la comunicacion, como

elementos para alcanzar las metas y objetivos planteados.

Estrategias: son las acciones que se toman hacia un determinado fin. En el area de la
administracion (Pérez, 1995) considera que, es la guia o plan que compone las primordiales
metas y politicas de las compafiias, en ocasion establece un orden acorde a los pardmetros a

ejecutar.

Mercado: proceso de transaccion de bienes o servicios que realiza un individuo. (Kotler, Bowen,
& Makens, 2004), es el " conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o una aspiracion individual que puede conformarse

mediante una relacién de comercializacion".
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Objetivos: segun (Miriam, 2011), es la expresion de un proposito, una finalidad, y esta
encaminado a lograr un resultado o fin. Representan el "para qué" de una accion. Es decir

que, es el fin que se persigue para el logro de una meta

Planeacion: segln (Chiavenato, 2017), “La planeacion consiste en establecer los objetivos y
enunciar politicas, procedimientos y métodos para lograrlos”, es decir que, son los pasos
gue permiten maximizar los resultados y minimizar las debilidades que se encuentran en

toda organizacion.

Precio: segin (Kotler, 2012) es la férmula de valor que tiene un producto o servicio,
manifestado en términos monetarios u otros elementos de provecho, que el comprador
debe pagar al vendedor para alcanzar el conjunto de beneficios que resultan de poseer o
emplear el producto o servicio. 6sea que es la suma de dinero que se atribuye a un

producto para su adquisicion.

Ventas: Segln (Kotler &Amstrong, 2013), es otro modo de ingreso al mercado para varias
compafiias, con fin, de comercializar lo que realiza en vez de realizar lo que el mercado
requiere, es decir que son las metas que se generan para el comercio de un producto o

servicio.
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CAPITULO 1

2 MARCO METODOLOGICO

2.1 Enfoque de investigacion

La actual investigacion es de enfoque mixta debido a que se tomara en cuenta datos cuantitativos
como cualitativos, ya que se utilizara técnicas como es la entrevista y la encuesta que se realizara
a la empresa embutidora, al personal y a los principales clientes con cual comercializa, con el fin
de obtener informacion actualizada y tener una mejor perspectiva de lo que esta atravesando la

empresa.

2.2 Nivel de Investigacion

Segun el nivel es descriptiva debido a que se describen variables, (Hernandez, 2014) afirman que, se
describen relaciones entre dos 0 méas categorias, conceptos, o variables en un instante establecido,
esto ayudara a ver el escenario real de la organizacion, para asi poder tomar decisiones que mejore

el rendimiento empresarial a futuro.

2.3 Disefio de investigacién

La misma es de tipo no experimental debido a que no se va a realizar manipulacion de variables.
Es de tipo descriptivo, porque sefiala las caracteristicas y propiedades en una situacion concreta,
define los criterios para agrupar, organizar y sistematizar los objetivos propuestos en el estudio.
Segln Hernandez (2014), sostienen que través de este tipo de investigacion “se busca especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o fenémenos que sean sometidos a
un estudio” (p. 49), por lo que, se describirdn aspectos de una situacion que ocurre de manera
natural.

Es trasversal, porque se va a realizar la investigacién en un solo momento.

2.4 Tipo de estudio

2.4.1 Segun el contexto de generacion del conocimiento

Aplicada: este tipo de estudio tiene como objetivo la resolucién de problemas productivos,

comerciales, sociales. Se basa en su intencion de estudio y las realidades inmediatas del entorno
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social en general, se utilizara este tipo de estudio para mejorar los problemas comerciales y
economicos de la Embutidora FUNORSAL.

2.4.2  Segun las fuentes de informacion para generar conocimiento

Documental: se aplica este tipo de estudio al momento del uso de articulos cientificos con
informacidn actualizada, informes finales de tesis de grado y posgrado, libros, revistas, informes
de fuentes confiables ya sean publicas y privadas que se utilizara para desarrollar de mejor manera

el conocimiento.

De campo: Se utilizara este tipo de estudio puesto que se obtendra datos mediante la compilacién
de antecedentes especificamente de la embutidora FUNORSAL utilizando como técnica la
entrevista que sera aplicado a los clientes actuales y posibles clientes, ademas se utilizara técnicas
como encuestas que se aplicara al personal interno de la embutidora FUNORSAL con fin de
solucionar falencias halladas.

2.5 Poblacion y Muestra

La poblacion del presente estudio estard constituidos por 8 trabajadores de la Empresa
Embutidora FUNORSAL, al mismo tiempo se tomara como poblacion 2 empresas con la cuales
se comercializa, y estamos dispuestos a encontrar dos posibles clientes que comercialicen
carnicos al por mayor, por lo cual se considera el universo poblacional, definiendo a la poblacion
segun Arias (2012) como  “(...) un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion” (p.81),
conjuntamente, la muestra de dicha investigacién es probabilistica seran los 8 trabajadores, las
empresas con que se comercializan, y los 2 posibles clientes considerando muestra como la

representacién en un subconjunto obtenido de la poblacidn objeto de estudio. (Arias, 2012, pag. 83).
2.6 Meétodos, técnicas e Instrumentos de investigacion

2.6.1 Meétodos de investigacién

El actual informe empleara el método deductivo al momento de compilar datos bibliografica, que
ayude al desarrollo del marco teérico, ademas se empleara el método inductivo al momento de
identificar los problemas que presenta la empresa, y asi dar posibles soluciones enfocados a

mejorar la comercializacion y rendimiento empresarial.
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2.6.2 Técnicas de investigacion

Se aplicaran las técnicas de la entrevista que esta dirigido a las empresas con quien comercializa
actualmente y a los dos posibles clientes, ademas se aplicara encuestas al personal interno de la
Embutidora lo cual esta formado por ocho trabajadores, para obtener resultados de los sujetos de
estudio enfatizando en una tematica especifica dicha informacion se obtendrd mediante de la
ejecucidn del instrumento como lo es una Guia de entrevista, y la ejecucion de la encuesta que es
un formato estructurado donde el investigador plantea interrogantes para recabar la informacion
gue necesita en la tesis (Arias, 2012, pag. 72), al mismo tiempo se realizara el analisis documental del
area comercializacion en vista de que es necesario obtener informacion en la empresa embutidora
FUNORSAL.

Posterior a la elaboracion y aplicacion de los instrumentos, se tendra una visién mas clara de la
problematica que atraviesa la empresa y se obtendra una vision mas clara de cdmo se pueden
resolver las dificultades por las que actualmente pasa la empresa Embutidora FUNORSAL. Los
datos seran procesados por el investigador con el fin de analizarlos e interpretarlos de forma

correcta.
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CAPITULO I

3 MARCO DE RESULTADOS, DISCUSION Y ANALISIS DE RESULTADOS

3.1 Resultados de la en cuesta

1. ¢Conoce la Vision y Mision de la empresa?

Tabla 1-3: ;Conoce la Vision y Misién de la empresa?

ALTERNATIVAS Fr Fr %
Sl 7 87%
NO 1 13%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

1.- ¢Conoce la Vision Y Mision de la empresa?

Grafico 1-3: ;Conoce la Vision y Mision de la empresa?
Fuente: Tabla 1-2, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacién: El 87% de los trabajadores internos de la embutidora FUNORSAL,
manifiestan conocer la vision y mision de la empresa, mientras que, el 13% indican gque no conoce
produciendo efectos de no tener claro a qué se dedica la empresa y cuéles son las metas a futuro,

afectando en una parte los beneficios que puede tener la empresa. Consecuentemente, el lider de
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la compafiia debe motivar a sus trabajadores para que sean mas competitivos para realizar un

trabajo 6ptimo buscando la vision y mision empresarial.
2. ¢Participa en el diagnéstico de necesidades de la empresa?

Tabla 2-3: ;Participa en el diagndstico de necesidades de la empresa?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Sl 6 75%
NO 2 25%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

2.- ¢Participa en el diagnostico de necesidades de la
empresa?

=SI =NO

Gréfico 2-3: ¢Participa en el diagndstico de necesidades de la empresa?

Fuente: Tabla 2-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: Para la interrogante N° 2, un 75 % los trabajadores de la embutidora
sefialan que participan en el diagnostico de necesidades de la empresa y el 25% indican no
participar, de manera que la compafiia tiene que involucrar a todo el personal en el diagndéstico
de necesidades, esto ayudara a estar al dia con relacion a los cambios y necesidades que presenta,

buscando asi obtener un mejor beneficio a futuro.
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3. ¢Participa en la toma de decisiones estratégicas de la empresa?

Tabla 3-3: ¢Participa en la toma de decisiones estratégicas de la empresa?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Sl 6 75%
NO 2 25%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

3.- ¢Participa en la toma de decisiones estratégicas de la
empresa?

=S[ =NO

Gréfico 3-3: ¢Participa en la toma de decisiones estratégicas de la empresa?
Fuente: Tabla 3-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: Segun el 75% de los encuestados determinaron que, si participan en
la toma de decisiones estratégicas de la empresa, mientras que el 25% afirman no participar en la
misma, por tal motivo, la compafiia debe considerar todas las opiniones de los trabajadores, ya
que la toma de decisiones estratégicas esta encaminadas a la solucién de un problema para

progresar su desempefio dentro del mercado.
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4. ¢Se le informan los objetivos y metas organizacionales, para el logro de resultados mas
eficientes?

Tabla 4-3: ¢ Se le informan los objetivos y metas organizacionales, para el logro

de resultados mas eficientes?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Sl 4 50%
NO 4 50%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

4.- ¢Se le informan los objetivos y metas
organizacionales, para el logro de resultados mas
eficientes?

=S =NO

Gréfico 4-3: ¢Se le informan los objetivos y metas organizacionales, para el

logro de resultados mas eficientes?

Fuente: Tabla 4-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: EI 50% de los trabajadores internos de la embutidora sefialan que si
se les informa los objetivos y metas de la organizacion, mientras que el otro 50 % afirma no tener
conocimiento del tema, este problema se puede dar por la falta de comunicacion de los
trabajadores administrativos con los de produccion, tomando en que al no ser informados los
trabajadores sobre este tema, no van a tener conocimiento de que quiere logar la empresa a corto
y largo plazo afectando esto a la eficiencia de la misma.
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5. ¢Participa usted en la asignacion de recursos o presupuesto del departamento en el cual
labora?

Tabla 5-3: ¢Participa usted en la asignacion de recursos o presupuesto del
departamento en el cual labora?

ALTERNATIVAS Fr Froo

sl 4 50%
NO 4 50%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

5.- ¢Participa usted en la asignacion de recursos o
presupuesto del departamento en el cual labora?

=S[ =NO

Gréfico 5-3: ¢Participa usted en la asignacion de recursos o presupuesto del

departamento en el cual labora?
Fuente: Tabla 5-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacion: En cuanto al item N° 5 el 50% de los encuestados sefialaron que no
participan en la asignacion de los recursos o presupuestos y el otro 50% afirmaron si participar,
este problema se refleja porque solo se involucra al departamento administrativo y contable, el
lider de la empresa debe trabajar con todos los departamentos tanto administrativo, contable y
colaboradores, evitando dificultades imprevistas que se presenten a futuro.
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6.

¢ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades de la empresa, para su

aprovechamiento y correccion?

Tabla 6-3: ¢ Identifica las posibles Fortalezas y Debilidades de la empresa, para

su aprovechamiento y correccion?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Si 8 100%
NO 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

6.- ¢ Identifica las posibles Fortalezas y Debilidades de la
empresa, para su aprovechamiento y correccion?

=S[ =NO

Gréfico 6-3: ¢ ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades de la empresa,
para su aprovechamiento y correccion?

Fuente: Tabla 6-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: Segun el 100% de los trabajadores que integran la embutidora afirma

que, si identifican las posibles Fortalezas y Debilidades empresariales. Esto es elemental a

contribuir al aprovechamiento de las mismas para perfeccionarlas.
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7. ¢ldentifica las posibles Oportunidades y Amenazas que provienen del entorno?

Tabla 7-3: ¢ldentifica las posibles Oportunidades y Amenazas que provienen del

entorno?
ALTERNATIVAS Fr Fro%o
Sl 8 100%
NO 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

7.- ¢ldentifica las posibles Oportunidades y Amenazas que
provienen del entorno?

=S =NO

Grafico 7-3: ¢ldentifica las posibles Oportunidades y Amenazas que provienen

del entorno?

Fuente: Tabla 7-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacion: El 100% de los colaboradores de la embutidora FUNORSAL
afirmaron que, si identifican las posibles Oportunidades y Amenazas provenientes del entorno,

cabe sefialar que conocer las mismas contribuye a toda organizacion a alcanzar sus metas.
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8. ¢Con qué frecuencia es informado de los objetivos para la comercializacion de los

productos?

Tabla 8-3: (Con qué frecuencia es informado de los objetivos para la

comercializacion de los productos?

ALTERNATIVAS Fr Froo
SIEMPRE 5 62%
CASI SIEMPRE 0 0%
A VECES 3 38%
NUNCA 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

8.- ¢Con qué frecuencia es informado de los objetivos
para la comercializacion de los productos?

= Siempre = Casi siempre = A veces = Nunca

Graéfico 8-3: ¢Con queé frecuencia es informado de los objetivos para la

comercializacion de los productos?

Fuente: Tabla 8-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: un 62% de los encuestados mencionaron que siempre son informados
de los objetivos para la comercializacion de los productos, seguido de un 38% que afirmaron que
a veces son informados, la compafiia deberd seguir mejorando en este tema ya que la
comercializacién es una parte importante del sistema comercial en donde se proporciona los

productos que satisfacen los requerimientos de los clientes.
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9. ¢Las estrategias y resultados de ventas son informadas al personal?

Tabla 9-3: ;Las estrategias y resultados de ventas son informadas al personal?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Sl 8 100%
NO 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

9.- ¢Las estrategias y resultados de ventas son
informadas al personal?

= SI =NO

Gréfico 9-3: ¢Las estrategias y resultados de ventas son informadas al

personal?

Fuente: Tabla 9-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacion: El 100% de los encuestados afirmaron que, si son informados de las
estrategias y resultados de las ventas, es de hacer notar que las estrategias de ventas son de gran
importancia para toda organizacion, ya que contribuye en la efectividad de las metas establecidas.
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10. ¢Ladistribucion de los productos se realiza oportunamente y bajo estandares de calidad
y tiempo?

Tabla 10-3: ¢ La distribucion de los productos se realiza oportunamente y bajo

estandares de calidad y tiempo?

ALTERNATIVAS Fr Fro%
S| 8 100%
NO 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

10.- ¢La distribucion de los productos se realiza
oportunamente y bajo estandares de calidad y tiempo?

= SI = NO

Graéfico 10-3: ¢La distribucion de los productos se realiza oportunamente y

bajo estandares de calidad y tiempo?

Fuente: Tabla 10-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacion: en cuanto a la distribucion el 100% de los trabajadores encuestados,
mencionaron que, si se realiza la distribucion oportunamente de los productos, esta se realiza bajo

estandares de calidad y tiempo.
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11. ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando ver el volumen de ventas y tiempo de

distribucion?

Tabla 11-3: ¢ Los inventarios rotan frecuentemente, dejando ver el volumen de

ventas y tiempo de distribucion?

ALTERNATIVAS Fr Froo
SI 7 87%
NO 1 13%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

11.- ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando ver
el volumen de ventas y tiempo de distribucion?

= S[ = NO

Graéfico 11-3: ¢ Los inventarios rotan frecuentemente, dejando ver el volumen

de ventas y tiempo de distribucion?

Fuente: Tabla 11-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: ElI 87% de los colaboradores de la compafiia FUNORSAL,
mencionaron que, si rotan los inventarios frecuentemente dejando ver el volumen de venta y
tiempo de distribucion y el 13% afirman que no, consecuentemente, la embutidora debera seguir

mejorando este tema para ser eficientes y distinguirse de la competencia.
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12. ¢Las politicas y criterios para el establecimiento de los productos son de su
conocimiento?

Tabla 12-3: ;Las politicas y criterios para el establecimiento de los productos

son de su conocimiento?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Sl 6 75%
NO 2 25%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

12.- ¢Las politicas y criterios para el establecimiento de
los productos son de su conocimiento?

= S[ = NO

Gréfico 12-3: ¢Las politicas y criterios para el establecimiento de los

productos son de su conocimiento?

Fuente: Tabla 12-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacion: La interrogante N° 12, indica que un 75% de los encuestados
afirmaron que si tienen conocimiento de las politicas y criterios para el establecimiento de los
productos, mientras que, un 25% mencionaron que no tienen conocimiento del tema, afectando
en una parte a la empresa debido a que son muy esenciales para alcanzar buena productividad,
consecuentemente deberan plantear de manera concisa, si no fuese asi, la compafiia va a tener una

desorganizacion afectando directamente su rendimiento.
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13. ¢Considera competitivos en calidad y precios los productos elaborados en la empresa?

Tabla 13-3: ¢Considera competitivos en calidad y precios los productos
elaborados en la empresa?

ALTERNATIVAS Fr Froo
Sl 6 75%
NO 2 25%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

13.-¢Considera competitivos en calidad y precios los
productos elaborados en la empresa? del grafico

= S[ = NO

Gréfico 13-3: ;Considera competitivos en calidad y precios los productos

elaborados en la empresa?

Fuente: Tabla 13-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: El 75% de los trabajadores encuestados, consideraron tener productos
competitivos en calidad y precio, mientras que en un 25% mencionan que no son competitivos,
ya que son productos 100% artesanales y los precios son mas elevados a diferencia de los demas
productos que se comercializan.
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14. Que aspecto (s) considera que se deben mejorar en laempresa para ser mas competitiva.

Tabla 14-3: Que aspecto (s) considera que se deben mejorar en la empresa para

ser mas competitiva.

ALTERNATIVAS Fr Fros
COMUNICACION 5 20%
TOMA DE DECISIONES 1 4%
LIDERAZGO- DIRECCION 1 4%
ESTRATEGIAS DE 24%
COMERCIALIZACION 6
PLANES DE PRODUCCION 3 12%
INFRAESTRUCTURA 16%

4
TECNOLOGIA 2 8%
PRESUPUESTO 4%
1
TODAS LAS ANTERIORES 2 8%
NINGUNA DE LAS ANTERIORES 0%
0
TOTAL 25 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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14.- Que aspecto (s) considera que se deben mejorar en la
empresa para ser mas competitiva.

p

= Comunicacién = Toma de decisiones = Liderazgo - Direccion
= Estrategias de comercializaciéon = Planes de produccion = Infraestructura
= Tecnologia = Presupuesto = Todas las anteriores

= Ninguna de las anteriores

Grafico 14-3: Que aspecto (s) considera que se deben mejorar en la empresa para ser

mas competitiva

Fuente: Tabla 14-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis e interpretacion: EI 24% de los colaboradores encuestados consideran que se debe
mejorar en las estrategias de comercializacidn para ser mas competitivos, el 20% dicen que se
debe mejorar en comunicacion, el 16% consideran mejorar en infraestructura, el 12% en planes
de produccidn, seguidos por el 8% que consideran que se debe mejorar en cuanto a tecnologia, y
un 4% eligieron mejorar la toma de decisiones, liderazgo-direccion y presupuesto, cabe recalcar
que dos de los trabajadores recalcaron que todas las sugerencias planteadas la embutidora debera
mejorar para ser mas competitiva, el gerente empresarial deberé considerar estos aspectos, ya que
ayudaria a que los trabajadores se sientan mas cdémodos, confiados en su lugar de trabajo
aportando el 100% de sus capacidades buscando maximizar la productividad, rentabilidad de la

empresas para ser mas competitiva.
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15. Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de opiniones entre los trabajadores y

clientes para mejorar los planes produccién, comercializacion y distribucion.

Tabla 15-3: Con qué frecuencia de sondeo de opiniones entre los trabajadores

y clientes para mejorar los planes produccion y distribucion.

ALTERNATIVAS Fr Froo
SIEMPRE 2 25%
CASI SIEMPRE 1 12%
A VECES 4 50%
NUNCA 1 13%
TOTAL 8 100%

Fuente: Trabajadores de la Empresa Embutidora FUNORSAL, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

L

Series1; A veces
; 4; 50%

= Siempre = Casi siempre Aveces = Nunca

Gréfico 15-3: Frecuencia de realiza sondeo de opiniones entre los trabajadores y

clientes para mejorar los planes produccion y distribucion

Fuete: Tabla 15-3, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Andlisis e interpretacion: el 50% del personal encuestado afirmaron que la organizacién a veces
realiza sondeo de opiniones entre los trabajadores y clientes, el 25% mencionaron que siempre,
seguido del 13% que indicaron nuncay el 12% afirmaron que casi siempre. En todas las empresas
es importante realizar sondeo de opiniones entre los trabajadores y clientes para mejorar los planes

de produccién y distribucion.
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3.2 Resultados de las entrevistas

3.2.1 Entrevista para determinar la demanda de la Empresa Embutidora FUNORSAL

(Corporacion Grupo Salinas)

Nombre de la Empresa: Corporacion Grupo Salinas.

1. ¢Como conocio los productos carnicos que son elaborados en la Embutidora FUNORSAL?
La realidad del desarrollo de salinas, y sus comunidades.

2. ¢Cree que el producto que le provee la Embutidora FUNORSAL cubre las necesidades de sus
clientes?
Si, pero le falta mayor produccién.

3. ¢El precio de los productos de la Embutidora FUNORSAL cubren las expectativas de los
clientes?
No somos competitivos ya que nuestras lineas son 100% naturales y 100% artesanales

4. ¢Con que frecuencia adquiere productos carnicos de la Embutidora FUNORSAL y cuales
productos son de su preferencia?
Todas las semanas y los més solicitados son los ahumados y curados.

5. ¢Cudl es el monto promedio en sus compras y con queé frecuencia lo realiza?
Cada semana un monto de mil délares.

6. ¢Qué valor agregado le gustaria que le ofrezca la Embutidora FUNORSAL en sus compras
Que el servicio de atencién sea directo

7. ¢Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas que
brinda la Embutidora FUNORSAL?
e Dondiego

e Laitaliana

e Yuni
e |bérica
e Dolomiti

e Entre otros

8. ¢De qué manera le gustaria recibir noticias de la Embutidora FUNORSAL?
Formales y correos electrénicos

9. ¢Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
FUNORSAL?

Si porque son muy buenos y garantizados.
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Firma: S . = e,

Contacto: 0993882795

De ante mano, agradezco sus respuestas.
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3.2.2 Entrevista para determinar la demanda de la Empresa Embutidora FUNORSAL
(FUNCONQUERUCON)

Nombre de la Empresa: FUNCONQUERUCON.

1. ¢Como conocid los productos carnicos que son elaborados en la Embutidora FUNORSAL?
Bueno ahorita estamos en la (TQB) que es Tienda Queseras de Bolivar y es parte del grupo
salinas entonces la embutidora siendo parte de FUNORSAL y de grupo salinas somos
instituciones afines, nosotros somos el brazo comercial y evidentemente eso es parte de la
estructura organizativa entonces somos parte del grupo por eso es que conocemos los
embutidos.

2. ¢Cree que el producto que le provee la Embutidora FUNORSAL cubre las necesidades de sus
clientes?

Si y no, si porque son productos artesanales tienen una muy buena aceptacion y valoracion
de los clientes, y no porque hay a veces problemas de estabilidad en la calidad y en el
abastecimiento

3. ¢(El precio de los productos de la Embutidora FUNORSAL cubren las expectativas de los
clientes?

Siendo un producto categorizado artesanal y 100% natural, si bien con la competencia tiene
un precio un poco mayor pero los clientes conocen y estan dispuestos a pagar el precio por
un producto de estas caracteristicas

4. ¢Con que frecuencia adquiere productos carnicos de la Embutidora FUNORSAL vy cuales
productos son de su preferencia?

Los pedidos se hacen semanalmente y de toda la gama de productos que tiene la FUNORSAL
lo que maés solicitan los clientes es el jamén artesanal y el resto, pero existe un mercado para
la mayor cantidad de productos que provee la embutidora.

5. ¢Cudl es el monto promedio en sus compras y con qué frecuencia lo realiza?

Los pedidos son semanales y podemos hablar de un promedio de compra mensual que puede
ir desde los $8,000.00 a los $15,000.00 ddlares mensuales

6. ¢Qué valor agregado le gustaria que le ofrezca la Embutidora FUNORSAL en sus compras
Mas que valor agregado lo que desearia es que se garantice la calidad que no sea muy inestable
en ciertas ocasiones y lo otro es el abastecimiento, eso creo que son los principales
requerimientos que se tiene de la embutidora.

7. ¢Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas que
brinda la Embutidora FUNORSAL?

Bueno existe muchos, pero nuestro compromiso al ser la embutidora parte del sistema
Salinerito es nuestra obligacion ética y parte de la forma de trabajo, entonces nosotros no
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tenemos otra preferencia, cuando hay temas de diversificacién o que la embutidora no tiene
ese producto y otro lo provee entonces si lo hacemos

8. ¢De qué manera le gustaria recibir noticias de la Embutidora FUNORSAL?
Primero que contesten a los correos, de que exista personas fijas en cuanto a comunicaciones
sea para la parte de pedidos, la parte técnica, la parte contable entonces se debe mejorar la
relaciéon de comunicacion via WhatsApp, via correos electronicos y en todos los medios que
hoy es posible reportes, informes y resultados

9. ¢Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
FUNORSAL?
Claro el rol de la (TQB) Tiendas Queseras de Bolivar es promover y facilitar la
comercializacion de los productos Salinerito y en ese contexto es una parte de la politica de
difundir, de promocionar por todos los medios a través de redes sociales o en ferias, en
degustaciones, en nuestros locales, haciendo recetas y esa es la manera como se promueve y

se recomienda el consumo de estos productos.

Contacto: 0999169657 -

De ante mano, agradezco Sus respuestas
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3.2.3 Entrevista para determinar los posibles clientes de la empresa embutidora
FUNORSAL. (ECOCARNES)

Nombre de la Empresa: ECOCARNES

1. ¢Comercializa usted productos carnicos?
Si

2. ¢Le gustaria adquirir productos carnicos (como la salchicha de freir, cocidos como el jamén
de pierna, ahumados como la costilla, curados como el salami) elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?
Si

3. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por los productos carnicos elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

Tabla 16-3: Cuanto estaria dispuesto a pagar por los productos carnicos elaborados en la

embutidora FNORSAL?

PRODUCTOS PESO PRECIO ($)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(Gramos) 1,50
SALCHICHAS 250g(Gramos) 3,00
CURADOS
PERNIL SERRANO 250g(gramos)
SALAMI 350g(gramos) 2,50
COCIDOS
JAMON DE PIERNA 200g(gramos) 1,75
COCIDO
JAMON DE PIERNA 500g(gramos)
COCIDO
JAMON DE PIERNA 6kg(kilogramos)
COCIDO
MORTADELA 500g(gramos) 1,50
MORTADELA 2kg(kilogramos) 3,00
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos) 2,00
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos) 2,00
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos) 2,50
COPA COCIDA 200g(gramos)
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AHUMADOS

COSTILLAS AHUMADAS 500g(gramos) 3,00
CHUETA AHUMADA 500g(gramos) 3,00
PERNIL 250g(gramos) 2,00
PERNIL 500g(gramos) 3,00
CHORIZO CRIOLLO 250g(gramos) 1,75
CHORIZO CRIOLLO 500g(gramos) 2,00
TOCINO AHUMADO 250g(gramos) 2,75
TOCINO AHUMADO 500g(gramos)

TOCINO AHUMADO 1kg(kilogramos) 3,00

Fuente: Empresa ECOCARNES, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

4. (En qué cantidad le gustaria adquirir los productos carnicos elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

Tabla 17-3: En qué cantidad le gustaria adquirir los productos carnicos elaborados en la

embutidora FUNORSAL?
FRECUENCIA
CANTIDAD (SEMANAL/
(CUANTAS QUINCENAL/
PRODUCTOS PESO UNIDADEYS) MENSUAL)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(gramos) carton 1 mensual
SALCHICHAS 250g(gramos) carton 1 mensual
CURADOS
PERNIL SERRANO 2509 (gramos) | funda 1 semanal
SALAMI 350g(gramos) funda 1 semanal
COCIDOS
JAMON  DE  PIERNA
COCIDO 200g(gramos) funda 1 semanal
JAMON  DE  PIERNA
COCIDO 500g(gramos) funda 1 semanal
JAMON DE PIERNA | 6kg(kilogramo
COCIDO S) carton 1 mensual
MORTADELA 500g(gramos)

39




2kg(kilogramo unidades
MORTADELA S) 5 semanales
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos)
6kg(kilogramo
QUESO DE CHANCHO S)
COPPA COCIDA 200g(gramos)
AHUMADOS
COSTILLA AHUMADA 500g (gramos) | 2kg mensual
CHULETA AHUADA 500g(gramos)
PERNIL 250g(gramos)
PERNIL 5009 (gramos)
CHORIZO CRIOLLO 2509 (gramos) | funda 1 semanal
CHORIZO CRIOLLO 5009 (gramos)
TOCINO AHUMADO 250g(gramos)
TOCINO AHUMADO 500g(gramos)
1kg(kilogramo
TOCINO AHUMADO S)

Fuente: Empresa ECOCARNES, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

5. ¢Cbmo le gustaria a usted que la Embutidora FUNORSAL le entregue los productos carnicos?
En el local.

6. ¢Cuadles son las caracteristicas y en qué se basa usted para adquiera un producto carnico?
Calidad, color, sabor y presentacion.

7. ¢Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas que
brinda la Embutidora FUNORSAL?
Si.

8. ¢Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
FUNORSAL?
Si.

9. ¢Qué valor agregado le gustaria que ofrezca la Embutidora FUNORSAL en sus compras?
Presentacion

10. ¢Por qué medio le gustaria recibir noticias de la Embutidora FUNORSAL?

Internet.
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Firma: .. ceeeske rmugstosbirsnws s -

Contacto: 0992080299

De ante mano, agradezco Sus respuestas
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3.24 Entrevista para determinar los posibles clientes de la empresa embutidora
FUNORSAL. (CARNICOS SAN JOSE)

Nombre de la Empresa: Carnicos San José.

1. ¢Comercializa usted productos carnicos?
Si.

2. ¢Le gustaria adquirir productos carnicos (como la salchicha de freir, cocidos como el jamén
de pierna, ahumados como la costilla, curados como el salami) elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

Si.

3. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por los productos carnicos elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

Tabla 18-3: Cuanto estaria dispuesto a pagar por los productos cérnicos elaborados en la

embutidora FUNORSAL?
PRODUCTOS PESO PRECIO ($)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(Gramos) 2,00
SALCHICHAS 250g(Gramos) 1,00
CURADOS
PERNIL SERRANO 250g(gramos) 2,50
SALAMI 350g(gramos) 2,50
COCIDOS
JAMON DE PIERNA COCIDO | 200g(gramos) 2,00
JAMON DE PIERNA COCIDO | 500g(gramos) 3,00
JAMON DE PIERNA COCIDO | 6kg(kilogramos) 5,00
MORTADELA 500g(gramos) 1,50
MORTADELA 2kg(kilogramos) 4,00
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos)
COPA COCIDA 200g(gramos)
AHUMADOS
COSTILLAS AHUMADAS 500g(gramos) 3,00
CHUETA AHUMADA 500g(gramos) 3,00
PERNIL 250g(gramos) 2,50
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PERNIL 500g(gramos) 3,50
CHORIZO CRIOLLO 250g(gramos) 1,75
CHORIZO CRIOLLO 500g(gramos) 2,50
TOCINO AHUMADO 250g(gramos) 2,00
TOCINO AHUMADO 500g(gramos) 3,00
TOCINO AHUMADO 1kg(kilogramos) 4,50

Fuente: Empresa Carnicos San José, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

4. (En qué cantidad le gustaria adquirir los productos carnicos elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

Tabla 19-3: En qué cantidad le gustaria adquirir los productos carnicos elaborados en la

embutidora FUNORSAL?
FRECUENCIA
CANTIDAD | (SEMANAL/
(CUANTAS QUINCENAL/MENSUAL
PRODUCTOS PESO UNIDADES) |)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(gramos) 2 Semanal
SALCHICHAS 250g(gramos) 2 Semanal
CURADOS
PERNIL SERRANO 250g (gramos) | 2 Semanal
SALAMI 350g(gramos) 2 Semanal
COCIDOS
JAMON DE PIERNA
COCIDO 200g(gramos) 1 Semanal
JAMON DE PIERNA
COCIDO 500g(gramos) 1 Semanal
JAMON DE PIERNA 6kg(kilogramo
COCIDO S) 1 Semanal
MORTADELA 500g(gramos) 1 Semanal
2kg(kilogramo
MORTADELA s) 1 Semanal
QUESO DE
CHANCHO 250g(gramos) 1 Semanal
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QUESO DE
CHANCHO 500g(gramos) 1 Semanal
QUESO DE | 6kg(kilogramo
CHANCHO s) 1 Semanal
COPPA COCIDA 200g(gramos) 1 Semanal
AHUMADOS
COSTILLA
AHUMADA 500g (gramos) | 3 Semanal
CHULETA AHUADA | 500g(gramos) 5 Semanal
PERNIL 250g(gramos) 2 Semanal
PERNIL 500g (gramos) | 2 Semanal
CHORIZO CRIOLLO 2509 (gramos) | 1 Semanal
CHORIZO CRIOLLO 5009 (gramos) | 1 Semanal
TOCINO AHUMADO 250g(gramos) 1 Semanal
TOCINO AHUMADO 500g(gramos) 1 Semanal
1kg(kilogramo
TOCINO AHUMADO S) 1 Semanal

Fuente: Empresa Carnicos San José, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

5. ¢Cdmo le gustaria a usted que la Embutidora FUNORSAL le entregue los productos carnicos?
Empacados, higiénicamente preparados, productos de calidad.

6. ¢Cudles son las caracteristicas y en qué se basa usted para adquiera un producto carnico?
En las recomendaciones
Empaque
Calidad

7. ¢Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas que
brinda la Embutidora FUNORSAL?
No.

8. ¢Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
FUNORSAL?
Si.

9. ¢Qué valor agregado le gustaria que ofrezca la Embutidora FUNORSAL en sus compras?

Descuentos, manejo de volumen
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10. ¢Por qué medio le gustaria recibir noticias de la Embutidora FUNORSAL?

Redes sociales, medios de comunicacion

Firma: weiiilireseracwonsvnsvanseaanias

Contacto: 0990948365

De ante mano, agradezco sus respuestas
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3.3 Resultados y Situacion Financiera

Tabla 20-3: Balance General 2019-2020, Analisis vertical-Analisis horizontal

ANALISIS
HORIZONTAL
EMBUTIDORA ANALISIS VERTICAL 2019-2020
BALANCE GENERAL 2019-2020 2019 2019 2020 2020 VAR.ABS VAR.RLAV
1| ACTIVO
11 | ACTIVO CORRIENTE

111 | DISPONIBLE $ 4.881,21 1,98% | $ 13.257,27 540% | $ 8.376,06 171,60%
1112 | COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREEDITO $ 3.827,63 155% | $ 2.950,88 1,20% | $ -876,75 -22,91%
1113 | BANCOS Y OTRAS INSTITUCIONES $ 1.053,58 043% | $ 10.306,39 420% | $ 9.252,81 878,23%
112 | ACTIVOS FINACIEROS $ 32.454,85 13,15% | $ 34.194,26 13,94% | $ 1.739,41 5,36%
1121 | CUENTAS POR COBRAR $  32.975,06 13,36% | $ 31.369,40 12,79% | $ -1.605,66 -4,87%
1125 | ANTICIPO A PROVEDORES $ 989,53 0,40% | $ 4.334,60 177% | $ 3.345,07 338,05%
1126 | (-) PROVISIONES DE CUENTAS Y $ 1.509,74 0,61% | $ 1.509,74 0,62% | $ - 0,00%
113 | INVENTARIOS $ 11.460,47 464% | $ 8.590,08 3,50% | $ -2.870,39 -25,05%

1131 | Materia prima $ - 0,00% | $ 553,70 023% | $ 553,70 | -
1133 | Productos terminados $ 5.786,60 234% | $ 2.873,65 117% | $ -2.912,95 -50,34%
1134 | Insumos / Materiales $ 5.673,87 2,30% | $ 5.162,73 2,10% | $ -511,14 -9,01%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $  48.796,53 19,77% | $ 56.041,61 22,85% | $ 7.245,08 14,85%

12 | ACTIVO NO CORRIENTE

121 | ACTIVOS FIJOS $ 189.170,76 76,65% | $ 180.084,05 73,42% | $ -9.086,71 -4,80%
1211 | PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS $ 205.036,68 83,07% | $ 191.844,78 7821% | $  -13.191,90 -6,43%
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1219 | (-) DEPRECIACION ACUMULADA $ 15.865,92 6,43% | $ 11.760,73 479% | $ -4.105,19 -25,87%
122 | ACTIVO INTANGIBLE $ 8.842,96 358% | $ 9.159,89 373% | $ 316,93 3,58%
1221 | ACTIVO INTANGIBLE-GASTOS DIFERIDOS $ 8.483,23 344% | $ 8.800,16 359% | $ 316,93 3,74%
1222 | ACTIVOS POR IMPUESTOS DIFERIDOS $ 359,73 0,15% | $ 359,73 0,15% | $ - 0,00%
TOTALACTIVO NO CORRIENTE $ 198.013,72 80,23% | $ 189.243,94 7715% | $ -8.769,78 -4,43%
TOTAL ACTIVOS $ 246.810,25 100,00% | $ 245.285,55 100,00% | $ -1.524,70 -0,62%
2 | PASIVOS
21 | PASIVOS CORRIENTES
211 | CUENTAS POR PAGAR $ 101.484,51 4112% | $ 79.185,90 32,28% | $ -22.298,61 -21,97%
2111 | Cuentas por Pagar a Proveedores $  60.048,26 2433% | $ 35.317,62 14,40% | $  -24.730,64 -41,18%
2112 | OBLIGACIONES PATRONALES 3 28.607,92 1159% | $ 27.789,90 1133% | $ -818,02 -2,86%
2113 | OBLIGACIONES POR PAGAR SRI 3 2.063,05 084% | $ 175,86 007% | $ -1.887,19 -91,48%
2114 | OTRAS RETENCIONES $ 1.682,33 0,68% | $ 1.682,33 0,69% | $ - 0,00%
2117 | INTERES DE OBLIGACIONES POR 3 1.791,29 0,73% | $ 894,77 0,36% | $ -896,52 -50,05%
2118 | ANTICIPO DE CLIENTES $ 7.291,66 295% | $ 13.325,42 543% | $ 6.033,76 82,75%
TOTAL PASIVOS CORRIENTES $ 101.484,51 41,12% | $ 79.185,90 32,28% | $ -22.298,61 -21,97%
22 | PASIVOS NO CORRIENTES
221 | OBLIGACIONES A LARGO PLAZO $ - 0,00% | $ 15.056,97 6,14% | $ 15.056,97
2212 | OTRAS OBLIGACIONES A LARGO PLAZO $ - 0,00% | $ 15.056,97 6,14% | $ 15.056,97
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES $ - 0,00% | $ 15.056,97 6,14% | $ 15.056,97
TOTAL PASIVOS $ 101.484,51 41,12% | $ 94.242,87 3842% | $ -7.241,64 -7,14%
3 | PATRIMONIO NETO
31 | CAPITAL $ 145.308,89 58,88% | $ 151.042,68 61,58% | $ 5.733,79 3,95%
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312 | RESERVAS $  26.318,95 10,66% | $ 26.203,71 10,68% | $ -115,24 -0,44%
3122 | OTRAS RESERVAS ESTATUTARIAS $  26.318,95 10,66% | $ 26.203,71 10,68% | $ -115,24 -0,44%
313 | OTROS APORTES PATRIMONIALES $ 118.989,94 48,21% | $ 124.838,97 50,90% | $ 5.849,03 4,92%
3131 | Resultados $  55.007,96 2229% | $ 60.856,99 2481% | $ 5.849,03 10,63%
3133 | DONACIONES $ 63.981,98 2593% | $ 63.981,98 26,08% | $ - 0,00%
TOTAL PATRIMONIO $ 145.308,89 58,88% | $ 151.042,68 61,58% | $ 5.733,79 3,95%
ACTIVO TOTAL = PASIVO + PATRIMONIO $ 246.793,40 100,00% | $ 245.285,55 100,00% | $ -1.507,85 -0,61%

Fuente: Balance general de la empresa FUNORSAL, 2020.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis

El balance general de la empresa embutidora FUNORSAL, presenta un analisis vertical del afio 2019 que esta representado con el 100% de los activos totales
con un valor de $246.810,25 estos activos estan conformados por los activos corrientes que representan un 19,77%, y los activos no corrientes 80,23%, para el
afio 2020 el total activos que es el 100% con un valor 245.285,55 de igual forma estos activos estan representados por los activos corrientes con un porcentaje
de 22,85% y los activos no corrientes con un 77,15% porcentaje que se encuentra dividido en activos fijos con un porcentaje de 73,42% Yy los activos intangibles
3,73% tomando en cuenta que el porcentaje que mas sobresale son los activos fijos ya que en este grupo se encuentran las propiedades plantas y equipos que se
utiliza para las actividades la empresa. La composicion de los pasivos y el patrimonio para el 2019 tomando en cuenta el 100% del total pasivo mas patrimonio
que para este periodo presenta un valor de $ 246.793,40, los pasivos estan conformados por las cuentas por pagar que representa un 41,12% mientras que el
patrimonio esta representado por el capital que presenta un 58,88%, para el afio 2020 el total pasivo mas patrimonio presenta un valor de $ 245.285,55 el cual
representa el 100 % entre los pasivos en donde se puede observar los pasivos corrientes con 32,28% y los pasivos no corrientes 6,14%, el patrimonio esta
representado por el capital con un 61,58%. El analisis horizontal de la empresa se puede observar un activo corriente que presenta una variacion absoluta de $

7.245,08mostrando una variacion relativa del 14,85% evidenciando el aumento del mismo, los activos no corrientes presentan una variacion absoluta $ -8.769,78

48



indicando una variacion relativa del -4,43% dejando asi a los total activos una variacion absoluto de $ -1.524,70que representa una variacion relativa del -0,62%
esto indicando un decremento no muy significativo de los activos en relacion de un afio con el otro, para el grupo de los pasivos la variacién absoluta es de $
-7.241,64 mostrando una variacion relativa de -7,14% esto se puede dar por las obligaciones adquiridas a largo plazo, la variacion absoluta para el patrimonio

asciende a un valor de $ 5.733,79 que representa una variacion relativa de 3,95% esto se da porque hubo un incremento en los resultados de la empresa.
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Tabla 21-3: Estado de Resultados 2019-2020, Analisis vertical-Analisis horizontal

ANALISIS HORIZONTAL 2019-

EMBUTIDORA ANALISIS VERTICAL 2020
ESTADO DE RESULTADOS 2019-2020 2019 2019 2020 2020 VAR.ABS VAR.RELV
4| INGRESOS 341.917,26 | 100,00% $ 317.213,43 100,00% $ -24.703,83 -7,23%
41 | INGRESOS POR VENTAS 341.555,06 99,89% $ 314.167,45 99,04% $ -27.387,61 -8,02%
411 | Ventas de Bienes Nacionales 341.555,07 99,89% $ 314.022,42 98,99% | $ -27.532,65 -8,06%
414 | (-) DEVOLUCION EN VENTAS $ 0,01 0,00% - 0,00% -0,01 -100,00%
415 | DESCUENTO EN VENTAS $ - 0,00% $ 145,03 0,05% 145,03 -
42 | INGRESOS ADMINISTRATIVOS Y $ 50,00 0,01% $ 2.947,75 093%| $ 2.897,75 5795,50%
INGRESOS PARA LA INSTITUCION
421 | CENTRAL $ 50,00 0,01% $ 2.947,75 0,93% 2.897,75 5795,50%
43 | OTROS INGRESOS $ 312,20 0,09% $ 98,23 0,03% -213,97 -68,54%
POR UTILIDADES FINANCIERAS,
431 | REGALIAS Y $ 292,20 0,09% $ 98,23 0,03%| $ -193,97 -66,38%
432 | OTROS $ 20,00 0,01% - 0,00% | $ -20,00 -100,00%
5| COSTOS DE PRODUCCION Y

51 | COSTOS DE PRODUCCION $ 297.264,61 86,94% $ 279.784,72 88,20% -17.479,89 -5,88%
511 | COMPRAS NETAS $ 230.783,29 67,50% $ 209.804,90 66,14% -20.978,39 -9,09%
512 | MANO DE OBRA DIRECTA $ 52.130,79 15,25% $ 52.334,61 16,50% | $ 203,82 0,39%
513 | COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $ 7.222,14 2,11% $ 16.168,10 510%| $ 8.945,96 123,87%
514 | COSTOS DE DISTRIBUCION $ 7.127,18 2,08% $ 261,64 0,08%| $ -6.865,54 -96,33%
519 | Transferencia de inventarios $ 1,21 0,00% $ 263.662,28 83,12%| $ 263.661,07| 21790171,07%
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52 | COSTO DE VENTAS DE ARTICULOS $ - 0,00% $ 263.597,99 83,10%| $ 263.597,99 -
521 | Costo de productos Producidos $ - 0,00% $ 263.597,99 83,10%| $ 263.597,99 -
53| COSTO DE VENTAS DE ARTICULOS $ - 0,00% $ 1.279,76 0,40% | $ 1.279,76 -
UTILIDAD BRUTA $ 44.652,65 13,06% $ 37.428,71 11,80% | $ -7.223,94 -16,18%

6 | GASTOS $ 34.312,37 10,04% $ 3153043 9,94% | $ -2.781,94 -8,11%
61 | GASTOS DE ADMINISTRACION Y $ 34.312,37 10,04% $ 30.718,10 9,68% | $ -3.594,27 -10,48%
611 | GASTOS DE PERSONAL $ 22.148,08 6,48% $ 21.340,67 6,73%| $ -807,41 -3,65%
612 | GASTOS GENERALES $ 12.164,29 3,56% $ 9.377,43 2,96% | $ -2.786,86 -22,91%
63| OTROS GASTOS $ - 0,00% $ 232,70 0,07%| $ 232,70 -
631 | Otros gastos varios $ - 0,00% $ 232,70 0,07%| $ 232,70 -
64 | CUENTAS INCOBRABLES $ - 0,00% $ 579,63 0,18% | $ 579,63 -
641 | Cuentas incobrables de la institucion $ - 0,00% $ 579,63 0,18% | $ 579,63 -
RESULTADOS $ 10.340,28 3,02% $ 5.898,28 1,86% | $ -4.442,00 -42,96%

Fuente: Empresa Embutidora FUNORSAL, 2020.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

Analisis

El estado de resultados de la empresa embutidora FUNORSAL presenta una analisis vertical para el afio 2019 que esta representado por el 100% de los ingresos,
conunvalorde $ 341.917,26, el presente estado de resultados esta dividido en los ingresos por ventas con un valorde $  341.555,06, ingresos administrativos
que ascienden $ 50,00, otros ingresos con un valor de $ 312,20, el costo de producciéon presenta un valor de $ 297.264,61 que representa el 86,94%
obteniendo asi una utilidad bruta de $ 44.652,65 que esta representado por 13,06%, en cuanto al grupo de los gastos que conforma el estado de resultados esta
representado por los gastos administrativos con un 10,04% dejando como resultado $ 10.340,28 representado por el 3,02%, Para el afio 2020 el de la igual

forma el 100% esta representado por los ingresos que son $ 317.213,43 misma que esta divididos en ingresos por ventas que representan 99,04% seguido de
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ingresos administrativos que estan representados por 0,93%, los costos de produccion estan representados por el 88,20%, dejando asi una utilidad bruta que
esta representada por 11,80%, en el grupo de gastos estan representado por 9,94% dejando un total de resultado de $ 5.898,28 representado por el 1,86%. El
analisis horizontal del estado de resultados de la empresa presenta una variacion absoluta en los ingreso de $ -24.703,83 que esta representado por la variacién
relativa de -7,23% observando una disminucién de un afio al otro, los costos de produccién muestra una variacion absoluta de $ -17.479,89 que representa -
5,88% , la utilidad bruta presenta un decremento $ -7.223,94 representada por el -16,88% en el grupo de los gastos se observa un decremento de $ -2.781,94
que esta representado por el -8,11% dejando asi un decremento de los resultados de $-4.442,00 que esta representado por un -42,96% es decir a existido una
disminucidn muy representativa respecto al afio 2019 y 2020.

3.4 Indicadores financieros

Tabla 22-3: Indicadores Financieros-Interpretacion

INDICADORES
FACTORES TECNICOS FORMULA 2019 2020 | INTERPRETACION
De acuerdo a los resultados obtenidos se puede indicar que,
Activo por cada dolar de deuda u obligaciones a corto plazo, la
Corriente/Pasivo empresa contaba en el afio 2019 con $ 0,48082737 y en el
LIQUIDEZ |Liquidez Corriente | corriente 0,48082737 | 0,70772208 | afio 2020 con $ 0,70772208 para cubrirlas.

(Activo Corriente- Por cada dolar a corto plazo que debe la empresa en el afio
Inventarios) /Pasivo 2019 obtuvo $ 0,3678992 de efectivo para cancelar,

Prueba Acida Corrientes 0,3678991 | 0,59924216 | mientras que en el afio 2020 asciende $ 0,5992416.
SOLVENCIA Endeudamiento Pasivo Total/Activo El 100% de los activos totales de la empresa indica que por
del Activo Total 0,41118434 | 0,38421697 | cada dblar que invierto en los activos en el afio 2019 con el

52




41% y en el afio 2020 con un 38% depende de los

acreedores.

Endeudamiento

Pasivo

La ratio de endeudamiento de esta empresa para el afio 2019
es un poco elevado ya que se puede observar que el total de
sus deudas es el 69% de sus fondos propios debido a que
supera el 60% recomendado, mientras que para el afio 2020

Patrimonial Total/Patrimonio 0,69840538 | 0,52426175 | la deuda es del 52% de sus fondos propios.

El patrimonio de la empresa para el afio 2019 tiene un

compromiso del 76% por cada délar invertido en los activos
Endeudamiento Patrimonio/ Activo fijos, para el an0 2020 el porcentaje de compromiso aumenta
del Activo fijo fijo neto 0,7681361 | 0,83873436 |a un 83% por cada ddlar invertido en los activos fijos

La empresa indica en el afio 2019 y en el 2020 que tardara
Rotacién de Ventas/Cuentas por 10 dias en hacer efectivo las cuentas por cobrar lo cual es
Cartera Cobrar 10,3689655 | 10,1121931 | eficiente el manejo que la empresa esta dando a su cartera
Rotacién de La rotacion de activos fijos para el afio 2019 y 2020 se

) Activo fijo Ventas/Activo fijo 1,80745301| 1,76147432 | realiza dos veces al afio.
GESTION El promedio de los activos totales para el afio 2019 y 2020

Rotacion de ventas | Ventas/Activo total 1,38534465 | 1,29324141 | rotan una vez al afio.

La empresa embutidora FUNORSAL en el afio 2019 tarda
Periodo Medio de | (Cuentas por 35dias en cobrar a sus clientes, mientras que en el afio 2020
Cobro Cobrar*365) /Ventas 35,2011972| 36,0950386 | tarda en cobrar a sus clientes 36 dias.
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RENTABILIDAD

Utilidad Neta/Activo

Por cada dolar que la empresa tiene invertido en su activo

total a ganado en el afio 2019, 4,18% y en el afio 2020

ROA total 0,04189567 | 0,02404659 | 2,40%.
Por cada ddlar que ingresa a la empresa gana en el afio 2019,
ROS Utilidad Neta/Ventas | 0,03024205| 0,01859404 |3,02% y en el afio 2020 1,85%.
Utilidad Neta / Por el capital invertido en el afio 2019 la empresa genero un
ROE Patrimonio 0,07116068 | 0,03905042|7,11% y en el afio 2020 3,90%.
Rotacion de (Inventarios*365) Los inventarios para el afio 2019 tardan 14 dias en rotar y
Inventario /Costo de ventas 14,0718788| 11,206399 | para el afio 2020 tardan 11 dias.

Fuente: Empresa Embutidora FUNORSAL, 2020.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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35 Tema:

PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL, EN LA PARROQUIA SALINAS, CANTON
GUARANDA, PROVINCIA DE BOLIVAR, PERIODO 2021-2025.

Conclusiones globales de las encuestas y entrevistas.

e Actualmente se observa que la organizacién cuenta con una estructura organizacional
definida, cumpliendo con los parametros de acuerdo a sus labores y actividades que en ella
se desarrolla

e La ubicacion donde se encuentra la empresa favorece el proceso de distribucion de su
producto.

e La embutidora FUNORSAL capacita a las compafiias que comercializan y al resto del
personal, sin embargo, no miden el rendimiento ni toman en cuenta estrategias que los puedan
motivar.

e En la embutidora FUNORSAL hace falta un sistema de inventario mas eficaz, donde pueda
tener un mejor manejo de sus encargos.

¢ Aunque la compafiia tenga estrategias de comercializacion, algunas veces las mismas no son
aplicadas, las mismas no son integradas de acuerdo a las actividades de cada departamento
afectando en el crecimiento del mercado.

e La embutidora FUNORSAL debe mejorar la comunicacion via WhatsApp, via correos
electronicos y en todos los medios que hoy es posible

e La embutidora FUNORSAL debe garantizar la calidad de sus embutidos, que no sean muy
inestables, y mejorar su abastecimiento.

o Laembutidora FUNNORSAL elabora embutidos categorizado artesanal y 100% natura, por
tal raz6n no se consideran competitivos en el mercado, con la competencia tiene un precio un
poco mayor.

e Los dos posibles clientes afirman que, si desean adquirir productos carnicos elaborados en la
empresa embutidora FUNORSAL y que le gustaria recibir informacion por internet, medios

de comunicacidn y por las redes sociales.
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PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR EL
PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL, EN LA
PARROQUIA SALINAS, CANTON GUARANDA,
PROVINCIA DE BOLIVAR, PERIODO 2021-2025

EL SALINERITO
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3.6 Antecedentes historicos

La empresa Embutidora FUNORSAL, inicio la elaboracion de carnicos en el afio 1982, se
encuentra registrado en el SRI con RUC nimeros 0290041708001, dedicada especialmente a la
elaboracién de carnicos, basandose en la carne de chanchos desarrollados de la raza york,
Landrace, Pietran Aleméan y Duroc, con la tecnologia y procesos 100% artesanales. Es una
empresa creada inicialmente por los productores de leche de manera complementaria a sus
actividades principales, en la actualidad esta4 ubicada dentro de la categoria de PYMES como
mediana, para la elaboracion de los productos la empresa Embutidora FUNORSAL cuenta con 8
trabajadores, 6 trabajadores forman parte del departamento de produccion de carnicos y 2
trabajadores del departamento administrativo, actualmente esta planta procesa un promedio de
3,200lbs. de carnes semanales y sus embutidos son distribuidos principalmente en tiendas

Salinerito a nivel nacional.

La empresa se encuentra ubicada en Salinas de Bolivar, via Guaranda — Salinas, del Cantdén
Guaranda Provincia de Bolivar, la empresa ha estado en constante mejoramiento a lo largo de su
trayectoria, adaptense a las peticiones y mejorando las inquietudes de los clientes asi llegar a ser
lider dentro del mercado.

3.7 Micro localizacion

Sanilas De Bolivar
Salinas

(
+ Cstecunim)
—_— Funorsal Emmbutidora
L]
3
.= CASA DE DON
2 VINICIO
CHAMORRO
[ o ]

Figura 1-3: Ubicacién geografica de la embutidora FUNORSAL

Fuente: foodbevg.com/EC/Salinas/1382655622034000/FUNORSAL-Embutidora, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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Tabla 23-3: Datos globales de la compafiia de Carnicos FUNORSAL

Ruc
0290041708001

Actividad economica
Se dedica especialmente a la elaboracion de carnicos, a partir de carne de cerdo seleccionada,
de animales adultos de la raza york, Landrace, Pietran Aleman y Duroc, con la tecnologia y

procesos 100% artesanales.

Representante legal
Flavio A. Chuiiir Chilpe

Teléfono
032210046-0939611010

E-mail
embutidos@salinerito.com

funorsal@salinerito.com

Sucursales
-BOLIVAR/GUARANDA/SALINAS-DIRECCION LOS PINOS NRO.S/N(MATIAVI)-
CENTRO COMERCIAL FUNORSAL.
-BOLIVAR/GUARANDA/GABRIEL IGNACIO VINTIMILLA-AV. ELISA MARINO
NRO.S/-DELICATESSEN EL SALINERITO
-BOLIVAR/GUARANDA/SALINAS-LOS INCAS(TIBOSPUNGO)-QUESERA
-GUAYAS/GUAYAQUIL/TARQUI-VIRTOR EMILIO ESTRADA NRO.509-FUNDACION
ORGANIZACIONES CAMPESINAS DE BOLIVAR
-BOLIVAR/GUARANDA/SALINAS-SAMILAGUA(GUAYAS)-CENTRO DE ACOPIO
SALINAS
-BOLIVAR/GUARANDA/SALINAS-RECINTO CHAZOJUAN-CHANCHERA
FUNORSAL

Fuente: Fundacion Unién De Organizacion Campesina de Salinas, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.8 Canales de distribucion de la empresa Embutidora FUNORSAL

é X Mayoristas Y4 hYd A
Empresa
productora
-GRUPPO L. Consumidor
SALINAS Minoristas final
EMBUTIDORA -TIENDAS
FUNORSAL QUESERAS DE
BOLIVAR

Figura 2-3: Canales de distribucién de la empresa Embutidora FUNORSAL

Fuente: Fundacion Unién De Organizacion Campesina de Salinas, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.9

Organigrama funcional de la empresa de carnicos FUNORSAL

GERENTE
v Dirigir la empresa
v' Asegurara el bienestar de los
trabajadores
v Referir a la oficina central sobre la

situacion econdémica

AUXILIAR CONTABLE

v' Asistir y asesorar contablemente la
gestion contable empresa

v" Administrar la parte contable de la
embutidora

v' Mantener al dia la informacion

MARKETING DIGITAL
v" Reconocimiento de la marca
v Captar nuevos clientes

v" Fidelizar clientes

cumplimiento de los

TECNICO DE PRODUCCION
v' Controlar el

trabajadores
Encargado del control diario de todos

los procedimientos de los diferentes

productos

v' Representante técnico de la planta

v
v

SUPERVISOR DE PRODUCCION

Coordinar el personal de la planta
Coordinar en colaboracion con el
técnico de la embutidora

Responsable de ferias u otros eventos

VENTAS Y BODEGA

v
v

Empaquetar los productos
Almacenarlos y ordenarlos
dependiendo de los pedidos

Recibir érdenes de pedidos

COLABORADORES
v' Coordinar la elaboracién de productos

v" Responsable del

v' Clasificacién de carne y grasas para

elaboracién de diferentes productos

chanchos y pelado del mismo

faenamiento del

Figura 3-3: Organigrama funcional de la empresa Embutidora FUNORSAL

Fuente: Manual de funciones Embutidora, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.10  Organigrama estructural de la empresa de carnicos FUNORSAL

[ GERENTE ]

|
[ Auxiliar contable ]

—[ Marketing Digital ]

[ Técnico de Produccién ]

[ Supervisor de Produccién ]——[ Ventas y Bodega ]

[ Colaboradores ]

Figura 4-3: Organigrama estructural de la empresa de carnicos FUNORSAL

Fuente: Manual de funciones Embutidora, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

'L-‘"‘?" al [ s 43

Figura 5-3: Embutidora FUNORSAL

Fuente: salinerito.com/carnicos/, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.11  Contenido de la Propuesta

3.11.1 Fundamentacién de la Propuesta

El disefio de un plan estratégico, en la actualidad es una de las herramientas esencial para la
supervivencia de las empresas debido al existente escenario competitivo, ya que el mismo
contribuye a optimizar el proceso de comercializacién de productos, ya que, contribuye al logro
de los objetivos formulados dentro de una empresa, al respecto Chiavenato (2017) lo define como
“(...) proceso que sirve para formular y ejecutar las estrategias de la organizacién con la finalidad
de insertarla, segin su misién, en el contexto en el que se encuentra”. (p.27). En este sentido, toda
organizacion empresarial debe planear sus objetivos y debe partir desde lo simple planteandose
interrogantes sobre la realidad, en funcién de satisfacer las necesidades de los consumidores y
mejorar su rendimiento optimizando recursos, para ser mas competitivos y mejorar el rendimiento
a futuro. Por lo cual, se considera necesario elaborar un plan estratégico que ayude a mejorar el
proceso de comercializacion en la empresa embutidora FUNORSAL de la Parroquia Salinas,
Cantén Guaranda, Provincia de Bolivar, en el periodo 2021-2025, buscando alcanzar una ventaja
frente al mercado, la optimizacion de los recursos, mejora en el tiempo de entrega y rotacion de

los inventarios, asegurando el reconocimiento empresarial.

3.11.2 Presentacion de la Propuesta

Actualmente el éxito de una compafiia estd definido por su capacidad de comercializacion y
distribucidn, ya que el objetivo es que su producto incursione de manera eficiente en el mercado,
llegando a las manos del consumidor. En este sentido es necesario la realizacion de andlisis y el

establecimiento de un plan

A través de la presente investigacion se busca proponer un plan estratégico, mediante el cual se
pueda potencializar la comercializacion, cabe sefialar que para su desarrollo es necesario la
ejecucidn de las acciones establecidas de forma ordenada, ya que ellas marcan el éxito del plan,
el cual desea mejorar la comercializacion de la compariia y estimular a los compradores a obtener

los productos que brinda.
Una vez realizada la recoleccion de datos, se procedera a realizar el diagnostico de la compaifiia,

teniendo en cuenta las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades, la misma se incluiran

en la matriz DAFO, esto ayudara a la realizacién y viabilidad de la propuesta.

62



3.11.3 Factibilidad Econdmica

Fijar nuevas estrategias no requiere de un alto presupuesto, segun la perspectiva econdémica la
embutidora cuenta con el capital adecuado y materiales necesarios para establecer dicha
propuesta, buscando a través de la implementacién de estrategias maximizar sus beneficios en el

trascurso del periodo planteado.

3.11.4 Aplicacidn practica de la propuesta

La presente propuesta, producto del trabajo de investigacion puede ser implementada, ya que
podria llegar a constituir una alternativa viable y factible al momento de capacitar al personal de
la empresa embutidora FUNORSAL al momento de comercializar sus productos, lo cual
generaria un impacto positivo en el ambito econémico y en su desarrollo, debido a que ante la
creciente competitividad y velocidad para realizar negocios se debe incorporar nuevas formas de

vender y comprar bienes 0 servicios.

3.11.5 Objetivo de la propuesta

Disefiar un Plan Estratégico para mejorar el proceso de comercializacion de la empresa
embutidora FUNORSAL en la Parroguia Salinas, Canton Guaranda, Provincia de Bolivar,
periodo 2021-2025.

3.11.6 Objetivos especificos

Definir la filosofia de la empresa Embutidora FUNORSAL.

Realizar un diagnéstico situacional que permita conocer las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades halladas en la embutidora FUNORSAL.

Elaborar el plan estratégico mediante la articulacion de los resultados para mejorar la
comercializacion de la empresa embutidora FUNORSAL

3.12  Declaracion de mision vision y valores Corporativos

3.12.1 Misién

Posicionarse como la primera empresa de productos carnicos en Ecuador. Nos preocupamos por

el liderazgo de comercializacién de productos carnicos en el mercado de Salinas, mediante un
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producto categorizado artesanal y 100% natural, el mejor servicio al cliente, la innovacion y el

posicionamiento de nuestras marcas.

3.12.2 Vision

Ser la empresa de embutidos lider en el mercado nacional, buscando la calidad y excelencia de
nuestros productos para satisfacer a nuestros clientes, generando riqueza con equidad social, pero
sobre todo profundo respeto ambiental.

3.12.3 Objetivos estratégicos

e Establecer relaciones de cooperacién y convenio entre fabricantes y clientes.

e Aplicar los mejores modelos comerciales.

e Expandir nuestros productos a diferentes mercados.

e  Cumplir con los valores corporativos.

3.12.4 Valores corporativos

Respeto: Incentivamos y destacamos a las personas por sus logros y los tratamos con aprecio.

e Sentido de Pertenencia: Trabajamos con entusiasmo y amor por lo que hacemos y por la
organizacion.

e Orientacion al Consumidor: Perseguimos con devocién la satisfaccion y lealtad de nuestros
clientes y consumidores.

e Participacion y Trabajo en Equipo: Unimos talentos para lograr objetivos comunes,
valoramos la discrepancia y propiciamos relaciones de confianza.

e Calidad y Servicio: Realizamos nuestras labores bien desde el principio, buscando siempre

excelencia en el servicio e innovacién continua para mejorar.

3.13  Diagnostico institucional

3.13.1 Anadlisis externos

Se refiere a los factores estratégicos del entorno de la empresa, estos componentes no pueden

controlarse.
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3.13.1.1 Analisis PEST

3.13.1.2 Politico

e actualmente el panorama politico en Ecuador sufre una serie de procesos de transformacién,
esto se debe a la aparicion de la pandemia de Coronavirus a nivel mundial, por lo que las
politicas del presidente Lenin Moreno estd fomentando la inversién extranjera generando

nuevas relaciones comerciales y aperturando nuevos mercados internacionales

e La constitucion ecuatoriana intuye que es tarea del estado estimular la productividad regional,
produccién y competencia ordenada, acopio de conocimientos cientificos y tecnolégicos,
implementacion de tacticas para la economia global y metas rentables para la unificacién

regional. (Constitucion de la Repablica del Ecuador, 2008).

e El gobierno de Ecuador y EE UU suscribieron a finales del afio pasado, un convenio de
comercializacion. Este mecanismo comercial produce perspectivas para el &mbito rentable del
pais. Segun el diario (Grupo El Comercio, 2020), dicho acuerdo busca proveer acceso a las (pymes)

a una linea de cooperacion de Estados Unidos, con financiamiento y adiestramiento.

e Las perspectivas para el Ecuador son notables, segun analisis la modernizacion en algunos
lugares, como en los cambios de la organizacion productiva y de la filtracion de personas,
porque es viable abrir nuevos espacios a los nuevos productores, y mercados, permitiendo

optimizar ingresos.

3.13.1.3 Econdémico

e Segun (CESLA, 2021), con el surgimiento del Coronavirus y las medidas de distanciamiento
social la situacién financiera del Ecuador empeoro. En cuanto el (FMI) estimo una tasa de
crecimiento del PIB real de -11% para 2020, y estima que en 2021 la tasa de crecimiento

econdmico aumentara al 4,8%.
e Los componentes que contribuyen al aumento del desempleo, es el desplome del incremento

financiero del pais, pues este genera inestabilidad en los mercados emergentes, principalmente

en las (pymes)
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e De acuerdo a las proyecciones realizadas por la Camara de Industrias y Produccion (CIP),
durante el primer trimestre del 2021 se prevé que las ventas en Ecuador muestren una caida

del 10,3 %. (Camara Maritima del Ecuador. CAMAE, 2021)

e Se logra concretar un acuerdo con (C.F.D.L.E.). El acuerdo establece la transferencia de un
préstamo por $ 3.500 millones para Ecuador, que seré destinado a optimizar la estructura de

la deuda externa y emprender y estimular al sector productivo.

3.13.1.4 Social

e En la actualidad, producto de la globalizacion mundial los acontecimientos en cualquier sitio
del globo terrestre impactan de forma inmediata en el resto del planeta, tal es el caso del
escenario reinante producto de la pandemia COVID-19 reflejando descontento en el nivel de
convivencia de los pueblos del pais, afectando drasticamente en diferentes aspectos sociales,

como el abastecimiento de alimentos, medicina entre otros.

e Desde el punto de vista financiero el pais ha experimentado un declive significativo
ultimamente, a finales de 2019 mostraba 25% (INEC, 2020). Esto afecta ya que observa un
aumento socio-econdmico medio y las “clases medias vulnerables”. La clase “vulnerable”
(son, familias que conviven con $5.5-13 al dia, PPA 2011) cambio su porcentaje del 30,6% de
los habitantes en 2003, al 41.4% en 2018.

e La mutacion emanada por la pandemia actual, ha generado quebrantos de compafiias y el
descontento de los escenarios ocupacionales. Pues las medidas han provocado que diversas

organizaciones acorten sus operaciones.

e El incremento insatisfactorio con establecimientos y atencién gubernamentales son

predisposiciones globales anteriormente, dentro del pais como en Latinoamérica

3.13.1.5 Tecnolédgico

Segun (Banco de Desarrollo de América Latina, 2020):

e Actualmente tras la pandemia COVID-19, la industria se vio obligada a mantenerse conectadas
para poder sobrevivir a dicha crisis de una manera méas acertada, oportuna y beneficiosa. Las
herramientas digitales, permiten contar con empresas conectadas, es decir, organizaciones que

permanentemente estan relacionadas con clientes y proveedores aspirando expandir las
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relaciones de negocio con una vision mas amplia de la que puedan tener en un determinado

momento.

e Se observa que ha surgido una corriente de innovacién tecnoldgica colaborativa, donde existe
la interaccion entre diferentes sectores las universidades trabajan de la mano con el sector
industrial, sectores empresariales colaborando entre si derribando barreras invisibles. En la
actualidad muchas empresas en nuestro pais estan modificando su modelo de negocio y
reorientando sus lineas de produccion hacia bienes y servicios necesarios y prioritarios

actualmente para la sociedad.

3.14  Anélisis DAFO

Al aplicar los instrumentos correspondientes alcanzamos a delimitar los factores internos como

externo de la embutidora FUNORSAL, mismos que detallaremos en cuadro DAFO.

3.14.1 Factores internos

Fortalezas-F

- Ofrece productos de alta calidad

- Existencia de estructura organizacional

- Eficiente proceso de recepcion y envio6 de pedidos

- Empresa de embutidos pionera en la zona

Debilidades-D

- Ausencia de estrategias en el area de servicio al cliente
- Laempresa no posee un catalogo de sus productos

- Ausencia de estrategias de promocion y publicidad

- Los precios altos, debido a que son 100% artesanales

3.14.2 Factores externos

Oportunidades-O
- Sector del mercado no atendido
- Ubicacion geogréfica
- Aumento en la demanda de los productos
- Prestigio de la marca obtenida en el trascurso de los afios
- Politicas de ayuda por parte del estado
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Amenazas-A

Alza en los precios de carne lo cual incrementaria los costos de produccion

Variedad de productos de la competencia
Liderazgo de otras marcas
Precios competitivos en el mercado

Inestabilidad politica y econémica de pais

Tabla 24-3: Analisis FODA

Fortalezas-F (factores Internos)

Ofrece productos de alta calidad
Existencia de estructura organizacional
Eficiente proceso de recepcion y envid de
pedidos

Empresa de embutidos pionera en la zona

Debilidades-D (Factores Internos)

Ausencia de estrategias en el area de
servicio al cliente

La empresa no posee un catalogo de sus
productos

Ausencia de estrategias de promocion y
publicidad

Los precios altos, debido a que son 100%

artesanales

Oportunidades-O (Factores Externos)

Sector del mercado no atendido
Ubicacion geografica

Aumento en la demanda de los productos
Prestigio de la marca obtenida en el
trascurso de los afios

Politicas de ayuda por parte del estado

Amenazas-A (Factores Externos)

Alza en los precios de carne lo cual
incrementaria los costos de produccion
Variedad de productos de la competencia
Liderazgo de otras marcas

Precios competitivos en el mercado

Inestabilidad politica y econémica de pais

Fuente: Resultados de la Investigacion, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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Tabla 25-3: Cruce de variables FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS -F

1. Ofrece producto de alta calidad.
2. Existencia de estructura organizacional.

3. Eficiente proceso de recepcién y envié de

pedidos.

4. Empresa de embutidos pionera en la zona.

DEBILIDADES -D

. Ausencia de estrategias en el area servicio al

cliente

. La empresa no posee un catdlogo de sus

productos.

. Ausencia de estrategias de promocion vy

publicidad
Los precios altos, debido a que son productos

100% artesanales.

OPORTUNIDADES -0
1.Sector del mercado no atendido
2.Ubicacién geografica
3.Aumento en la demanda de los productos
4.Prestigio de la marca obtenida en el
transcurso de los afios.

5.-Politicas de ayuda de parte del estado

FO

1. Laubicacion geogréfica de la empresa es un
buen punto estratégico para el crecimiento
de la misma. (F1-O2)

2. Gracias a la calidad de sus productos la
empresa cuenta con grandes prestigios. (F1,
F2-04)

3. Es necesario la captacion de clientes en los
mercados no atendidos, promocionando los

productos de la empresa. (F3-O1)

DO

. Disefiar y promover estrategias de captacion de

clientes en los mercados no atendidos. (D1-O1)

. Disefiar un catalogo de productos para ser

promocionados por vendedores de diferentes
zonas y alrededores del area geografica de la
empresa (D 2-02).

. Aumentar publicidad utilizando diferentes

medios electrénicos, desatancando el prestigio
de los productos en Salinas. (D3-03,04)
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AMENAZAS - A
1. Alza en los precios de la carne lo cual
incrementaria los costos de produccion.
Variedad de productos de la competencia
Liderazgo de otras marcas

Precios competitivos en el mercado.

o M

Inestabilidad politica y econémica del pais.

FA

. Crear puntos de ventas para el

reforzamiento de la marca. (F1-A3)

. Impulsar nuevos productos. (F2-A2)
. Implementar programas de lealtad. (F3-A4)

. Disefiar una estrategia de marketing.

(F3,F4-Al)

DA
1. Iniciar programas de capacitacién del personal
de venta. (D1-A3)
2. Lanzar publicidad con promociones en
diferentes fechas del afio (D3-A4)
3. Iniciar financiamiento de capital de trabajo.
(D4-Al)

Fuente: Resultados de la Investigacion, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.3 Segmentacion del mercado

Figura 6-3: Segmentacion del mercado

Fuente: Resultados de la entrevistas y encuestas, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.4 Ventaja competitiva

O Productos

de muy
O variedad de buena
productos calidad

O Reconocidos
en la region

Figura 7-3: Ventajas competitivas

Fuente: Analisis FODA, 2021.
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.5 Estrategia de Ventas

La empresa Embutidora FUNORSAL no posee promociones, metas y planes de comunicacion
alternativos que ayuden a captar mas compradores, y asi dinamizar las ventas. Por este motivo se
plantea:

« Socializar y capacitar a todos los colaboradores de la empresa Embutidora FUNORSAL.

- Ejecutar una reunién en Zoom o Teams, para socializar y capacitar al personal que forma

parte de la compafiia de carnicos FUNORSAL, sobre el plan estratégico propuesto. Para el

periodo 2021-2025.
o A A A A

ESENCIAIL

Herramientas de comunicacién para la empresa de
Cérnicos FUNORSAIL.

"Zoom es el lider en comunicaciones de
video empresariales modernas, con una
plataforma en la nube facil y confiable
para videoconferencia y
audi fer ia, lab ién, chat y
seminarios web en dispositivos mdviles,
computadoras de escritorio, teléfonos y
sistemas de sala.

TEAMS

Microsoft Teams es una .
herramienta centrada en la nube @ Miereserrileams
tiene como  propdsito I1a
contribucion en equipo, su N \ﬁ
principal funcién es ser una :

herramienta de mensajeria
empresarial que posibilita Ia
comunicacién y la colaboracion
en tiempo real entre usuarios
dentro y fuera de la empresa.

Figura 8-3: Herramientas de comunicacion
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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Wauillian Borja le esta invitando a una reunién de Zoom programada.

Tema: Socializar y capacitar a todos los colaboradores de la empresa Embutidora FUNORSAL

Hora: 1 feb. 2023 09:00 a. m. Ecuador.

Unirse a la reunion Zoom

https://us04web.zoom.us/j/76276737096?pwd=VIREMGM2YkI5SRmdBaDd5SkF4QkUydz09

ID de reunion: 762 7673 7096

Codigo de acceso: EMFNRSL

 Crear promociones de comercializacion cuyo propdsito es captar nuevos compradores y asi
expandir sus ventas.

- Miércoles Charcutero que consiste en otorgar un descuento especial del 10% ese dia para las
compras de nuestros productos en nuestra propia sede o en establecimientos que expendan

los productos de nuestra marca. Se realizara una vez por trimestre durante todo el afio. Para
el periodo 2021-2025.

Figura 9-3: Miércoles charcutero
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

- Premio a la fidelidad y preferencia por nuestros productos que consiste en otorgar un
descuento especial después de acumular cierto nimero de stickers que sera otorgado en una
tarjetita y sera correspondiente a cada compra de la marca “Embutidos el Salinerito”, dicho

descuento sera del 15 % al acumular cinco stickers en su tarjeta. Para el periodo 2021-2025.
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Figura 10-3: Premio a la fidelidad y preferencia por nuestros productos
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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Figura 11-3: Stickers de la embutidora FUNORSAL
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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SALCHICHA (1)

SALAMI(3)

CHULETA
AHUMADA(10)

MORTADELA (6)

Figura 12-3: Tarjeta # 1
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

77



PERNIL
SERRANO(4)

JAMON DE PIERNA
COCIDO(7)

COSTILLA
AHUMADA(9)

&
TOCINO AHUMADO(13)

Figura 13-3: Tarjeta # 2
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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CRUDA(2)

JAMON DE PIERNA
COCIDO(7)

TOCINO
AHUMADO(14)

“92 -

PERNI(11)

CHORIZO
CRIOLLO(12)

Figura 14-3: Tarjeta # 3
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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« Elaborar metas a alcanzar por los brazos comerciales, puede ser semanal o0 mensual, tras el
cumplimiento de las mismas recibirdn un incentivo, de este modo se motiva al vendedor a
cumplir con sus metas.

- Seleccionar el vendedor del mes en funcién de los planes de ventas establecidos, al
vendedor que refleje un incremento en sus ventas del 20% al finalizar cada mes, se dar
un incentivo econémico y quienes lo superen puede ser un incentivo econémico mas un
obsequio (viaje, cenas). Durante el periodo 2021-2025.

« Implementar un plan de comunicacion alternativa para dinamizar las ventas a través del
reconocimiento social de FUNORSAL.

- Contratar un community manager. Para el periodo 2021-2025.

- Utilizar las redes sociales (Instagram, Facebook y WhatsApp) y las herramientas de

comunicacién (zoom y Teams) para realizar reuniones al inicio de cada mes entre los

trabajadores y clientes de la empresa. Para el periodo 2021-2025.
e PP~ A o o

RAGEXALITES

ESENCIAIL

Herramientas de comunicacidn para la empresa de
Carmicos FUNORSAIL.

“"Zoom es el Iider en comunicaciones de
video empresariales modernas, con una
plataforma en la nube facil y confiable
para videoconferencia y

i b iG chat y

seminarios web en P =
computadoras de escritorio, teléfonos y
sistemas de sala.

TEAMS

Microsoft Teams es una .
herramienta centrada en la nube ﬁ S elticams
tiene como propdosito I1a

contribucion en equipo, su iy " \i\
principal funciéon es ser una

herramienta de mensajeria
empresarial que posibilita Ia
comunicacion y Ila colaboracion
en tiempo real entre usuarios
dentro y fuera de la empresa.

Figura 15-3: Herramientas de comunicacion
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.

80



ESENCIAL

Redes Sociales para la Empresas de

Carnicos FUNORSAL.

TWITTER
Puedes usar Twitter para hacer
contactos con tu piblico. Estos
contactos pueden conectar tu empresa

con una gran red de clientes.

FACEBOOK 6

Es una gran oportunidad para vender online,
EEEEEEEEESEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENER

hacer un seguimiento de la marca y crear una
INSTAGRAM
‘. En Instagram, se percibe el contenido como
u fiable, auténtico y relevante, y es, por tanto,
mas posible que inspire la adopcion de
medidas.

plataforma en la que los clientes pueden
EEEEEEEEEEEEEEEEEE NSNS NN NN EEEEEEN

hablar de los productos.
WHATSAPP

Permite chat de texto, enviar
fotografias, audio y videos. Tiene acceso
directo a las llamadas convencionales,
que se cobran por el operador de
telefonia contratado, y a llamadas de
WhatsApp, o incluso video llamadas, que
se transmiten por internet.

PINTEREST

Pinterest es una herramienta online que
recopila y organiza imagenes; ha ganado en
importancia en algunos sectores graficos.

Figura 16-3: Redes sociales para la empresa de carnicos FUNORSAL
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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- Crear una un canal de YouTube, tienda virtual con un community manager que administre
las redes y capte clientes con las promociones. Para el periodo 2021-2025.

Link de la tienda virtual: https://fembutidorafunorsal.com/

Link del canal de YouTube: https://www.youtube.com/channel/UC8la-ae-1Zie19G4MNwekPw

« Conceder descuentos por vollimenes de compras:
- Unos de los descuentos seran durante la semana de aniversario el mismo sera del 5% por

la compra de 3 libras en los productos (curados y crudos) y 10% por la compra de 9 libras

en los productos (cocidos y ahumados). Durante el periodo 2021-2025.

Figura 17-3: Descuentos para la semana de aniversario de la empresa FUNORSAL
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.6 Estrategia de Precios

Este es una de las variables mas significativos dentro de la comercializacion, pues los precios son

una de las cualidades que establece la decision final del consumidor. Cabe recalcar que los

productos de la embutidora tienen un precio un poco mayor con la competencia, pero los clientes

conocen y estan dispuestos a pagar por un producto de estas caracteristicas. Por ello se propone:

 Hacer continuamente estudios de mercado considerando los precios de la competitividad,
perfeccionandolos en medida del costo de produccion del producto atrayendo la lealtad del
cliente.

- Realizar estudios de mercado trimestralmente considerando los precios de la competitividad,
perfeccionandolos en la medida del costo de produccién del producto atrayendo la lealtad del
cliente. Durante el periodo 2021-2025.

 Ofrecer promociones al instante de comercializar los embutidos, brindar precios que sean
deseables para los clientes.

- Descuentos aleatorios: realizar ofertas 2x1 por la compra de productos carnicos en el festival
del queso de la parroquia Salinas, sin que el comprador tenga conocimiento de ellos el dia
gue se vaya a realizar, con el fin de atraer nuevos clientes y lealtad a la marca. Durante el
periodo 2021-2025.

segsTIVAL DEL QUESO pgy 24 » ,
\ " e -~ . >(',

OF

Figura 18-3: Oferta 2x1 en el festival del queso
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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Productos gratis cada quimestre del afio anclar embutidos estancados con los de mayor salida
sin perder la utilidad de alguno de ellos, con el propésito de aumentar las érdenes de ambos
embutidos y evitar el estancamiento de productos. Oferta especial paga 4 y lleva 5. Durante
el periodo 2021-2025.

aga 2 YLLEVA 5

EMPRESA DE CARNICOS FUNORSAL

Figura 19-3: Oferta especial paga 4 y lleva 5
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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- Descuentos monetarios del 2% por un promedio de compra en carnicos mensual de $12.000
mil d6lares para los clientes fijos y para los clientes en general un promedio de compra de $500
dolares, para estimular al cliente a que compre gran variedad de productos. Durante el periodo

2021-2025.

EL SALINERITO

embutidos@salinerito.com

Figura 20-3: Descuentos monetarios del 2% mensuales

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.7 Estrategias de Distribucion o Plaza

La embutidora FUNORSAL tiene una distribucion indirecta, debido a que fabrica los embutidos
para posteriormente negociar con su brazo comercial que son los encargados de promover y
facilitar la comercializacion de los productos Salinerito. Por ello se propone:
 Sectorizar el mercado y definir el perfil del consumidor a través de ello aumentar la cartera

de compradores.
- Cada mes sectorizar el mercado y definir el perfil del consumidor, para incrementar su cartera
de clientes. Durante el periodo 2021-2025.

 Incorporar empresas externas que deseen comercializar los productos Salinerito a varios

lugares en la cual la embutidora FUNORSAL no alcance por problemas logistica.

- Enmarzo de 2023 incorporar a la empresa Céarnicos San Jose de la ciudad de Riobamba como

cliente nuevo de la compafila FUNCONQUERUCON (TIENDAS QUESERAS DE

BOLIVAR), a través de redes sociales y medios de comunicacion. Para el periodo 2021-2025.

Carnicos “San José”

CARNE SIEMPRE FRESCA

QUMK IOS

Figura 21-3: Carnicos “San José”
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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En marzo de 2023 integrar a laempresa ECOCARNES de la ciudad de Riobamba como nuevo
cliente de la empresa Gruppo Salinas, por medio de internet a través de redes sociales y
medios de comunicacion. Para el periodo 2021-2025.

ECOCARNES

~-CARNE DE RES

. CARNE DE
CHANCHD

— L OMO DE RES

r/- PULPA

- HUESO

Figura 22-3: Empresa ECOCARNES
Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.8 Presupuesto de las estrategias de la empresa FUNORSAL

Tabla 26-3: Presupuesto del plan estratégico de la empresa FUNORSAL

ESTRATEGIAS DE VENTAS

PRESUPUESTO
NOMBRE DE LA DEPARTAMENTO DURACION FECHA DE | FECHA DE ESTIMADO 2022-
ESTRATEGIA ACTIVIDADES RESPONSABLE INDICADORES ESTIMADA INICIO FINALIZACION | 2025
Ejecutar una reunién en Zoom o
« Socializar y capacitar | Teams, para socializar y capacitar
a todos los colaboradores | al personal que forma parte de la
de la empresa compaiiia de carnicos # reuniones a ejecutar
Embutidora FUNORSAL, sobre el plan #reunniones ejecutadas
FUNORSAL. estratégico propuesto. Para el
periodo 2021-2025. Gerente 1dia 1-feb-23 1-feb-23 | $0.00
Miércoles  Charcutero  que
consiste en otorgar un descuento
) especial del 10% ese dia para las
« Crear promociones
compras de nuestros productos en
de comercializacion cuyo .
nuestra propia sede o en
roposito es captar . )
prop e establecimientos que expendan % descuento a ejecutar
nuevos Compradores y %descuento ejecutado
los productos de nuestra marca.
asi expandir sus ventas. L, .
Se realizara una vez por trimestre
durante todo el afio. Para el
periodo 2021-2025. Ventas Y Bodega. 4 dias 15-mar-23 6-dic-23 $ 128,80
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Premio a la fidelidad vy

preferencia por nuestros
productos que consiste en otorgar
un descuento especial después de
acumular cierto ndmero de
stickers que sera otorgado en una
tarjetita y sera correspondiente a
cada compra de la marca
“Embutidos el Salinerito”, dicho
descuento serd del 15 % al
acumular cinco stickers en su

tarjeta. Para el periodo 2021-

%descuento a otorgar
%descuentos otorgados

2025. Ventas Y Bodega. 12 meses 6-feb-23 31-dic-23 $ 579,61
Seleccionar el vendedor del mes
 Elaborar metasa | en funcién de los planes de ventas
alcanzar por los brazos | establecidos, al vendedor que
comerciales, puede ser | refleje un incremento en sus
semanal o mensual, tras | ventas del 20% al finalizar cada # de incentivos a otorgar
i . # de incentivos otorgados|
el cumplimiento de las | mes, se dar un incentivo
mismas recibiran un econdémico y quienes lo superen
incentivo, de este modo | puede  ser  un incentivo
se motiva al vendedor a | econdmico mas un obsequio
cumplir con sus metas. | (viaje, cenas). Durante el periodo
2021-2025. Ventas Y Bodega. 12 meses 28-feb-23 31-dic-23 | $ 1.800,00
Contratar un community
« Implementar un plan . b g trat ecut
manager. Para el periodo 2021- ¢ contratos a ejecutar
de comunicacion . t de contratos ejecutados
2025. Gerencia 4 dias 2-feb-23 6-feb-23 | $ 9.000,00

89




alternativa para
dinamizar las ventas a
través del
reconocimiento social de
FUNORSAL.

Utilizar las redes sociales

(Instagram, Facebook y
WhatsApp) y las herramientas de
comunicacion (zoom y Teams)
para realizar reuniones al inicio
de cada mes entre los trabajadores
y clientes de la empresa. Para el

periodo 2021-2025.

Marketing Digital
(community

manager)

#de reuniones arealizar

#de reuniones realizadas

12 meses

1-mar-23

1-dic-23

Crear una un canal de YouTube,
tienda virtual con un community
manager que administre las redes
y capte clientes con las
promociones. Para el

2021-2025.

periodo

Marketing
Digital(community

manager)

# tiendas virtuales
# tiendas virtuales

12 meses

7-feb-23

31-dic-23

$

199,99

« Conceder
descuentos por

volimenes de compras:

Unos de los descuentos seran
durante la semana de aniversario
el mismo serd del 5% por la
compra de 3 libras en los
productos (curados y crudos) y
10% por la compra de 9 libras en
los  productos (cocidos 'y
ahumados). Durante el periodo

2021-2025.

Supervisor de
Produccion

%descuento a ejecutar
%descuento ejecutado

1 semana

25-abr-23

30-abr-23

$ 42,60
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ESTRATEGIAS DE PRECIOS

« Hacer continuamente
estudios de mercado
considerando los precios
de la competitividad,
perfeccionandolos en
medida del costo de

produccion del producto

Realizar estudios de mercado
trimestralmente considerando los
precios de la competitividad,
perfecciondndolos en la medida
del costo de producciéon del
producto atrayendo la lealtad del

cliente. Durante el periodo 2021-

Marketing Digital

# de estudios arealizar

# de estudios realizadas

atrayendo la lealtad del 2025 (community
cliente. ' manager) 4 dias 6-mar-23 4-dic-23 $ 0,00
Descuentos aleatorios: realizar
ofertas 2x1 por la compra de
productos carnicos en el festival
del queso de la parroquia Salinas, # of ertas arealizar
. # de of ertas realizadas
sin que el comprador tenga
) conocimiento de ellos el dia que
« Ofrecer promociones . .
se vaya a realizar, con el fin de
al instante de .
atraer nuevos clientes y lealtad a
comercializar los . .
la marca. Durante el periodo | Supervisor de
embutidos, brindar . .
2021-2025. produccién 3 dias 2-nov-23 5-nov-23 $ 966,03
precios que sean . .
Productos gratis cada quimestre
deseables para los . .
del afio anclar embutidos
clientes.
estancados con los de mayor
salida sin perder la utilidad de
alguno de ellos, con el proposito # productos carnicos
de aumentar las 6rdenes de ambos # productos carnicos
embutidos y evitar el
estancamiento de productos. | Ventas y Bodega. 2 dias 29-may-23 23-0ct-23 $ 162,24
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Oferta especial paga 4 y lleva 5.
Durante el periodo 2021-2025.

Descuentos monetarios del 2%
por un promedio de compra en
carnicos mensual de $12.000 mil
délares para los clientes fijos y
para los clientes en general un
promedio de compra de $500
délares, para estimular al cliente a
que compre gran variedad de

productos. Durante el periodo

%descuento a ejecutar
%descuento ejecutado

2021-2025. Ventas y bodega 12 meses 13-feb-23 31-dic-23 $ 3.000,00
 Sectorizar el )
Cada mes sectorizar el mercado y
< mercado y definir el L . .
2 y definir el perfil del consumidor,
3 perfil del consumidor a .
o para incrementar su cartera de
(@) través de ello aumentar . . Marketing Digital | # mercados a sectorizar
=z clientes. Durante el periodo 2021- # mercados sectorizados
k©) la cartera de (community
5] 2025.
8 compradores. manager. 12 meses 28-feb-23 31-dic-23 $ 0,00
E En marzo de 2023 incorporar a la
(2]
o « Incorporar empresas | empresa Carnicos San José de la
LIDJ externas que deseen ciudad de Riobamba como cliente
n)
< comercializar los nuevo de la  compafiia
O]
'r'_J productos Salinerito a FUNCONQUERUCON # empresas a integrar
B arios lugares en la cual | (TIENDAS QUESERAS DE | Marketing Digital | * €™P7¢% integradas
= p
B la embutidora BOLIVAR), a través de redes | (community
sociales y medios de | manager. 7 dias 7-mar-23 14-mar-23 $ 0,00
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FUNORSAL no alcance
por problemas logistica.

comunicacion. Para el periodo
2021-2025.

En marzo de 2023 integrar a la
empresa ECOCARNES de Ia
ciudad de Riobamba como nuevo
cliente de la empresa Gruppo
Salinas, por medio de internet a

través de redes sociales y medios

Marketing Digital

# empresas a integrar
# empresas integradas

de comunicacion. Para el periodo | (community
2021-2025. manager. 7 dias 8-mar-23 15-mar-23| $ 0,00
TOTAL $ 15.879,27

Fuente: Analisis FODA, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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3.14.9 Cronograma de actividades de la empresa de carnicos FUNORSAL

Tabla 27-3: Cronograma de actividades de la empresa FUNORSAL

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES Afo. 2023 Afio. 2024 Afo.2025
= 2| = L | o = L |
o 2l = o 2l |2 o Ele|E2|l=
e§s_g.gog.égégegs_goog.ég.ége§s_goog.égég
2l |s|S5S|slIesE|S| = Slc|lgls|ls|E|lals|=|slE Slclg|ls|ls[E|la|ls(=E|sS|5 =l k=]
ESTRATEGIA ACTIVIDADES || E|2[=E[SE|[Z|S[S|[2|5|G[E|E|R|Z|S|S|2|S|8|2|6|G|E[E|2[=[S[3[2[S[S[2[S
v Socializar y capacitar |Ejecutar una reunion en Zoom o Teams, para
a todos los socializar y capacitar al personal que forma parte
colaboradores de la de la compaiiia de carnicos FUNORSAL, sobre el
empresa Embutidora |plan estratégico propuesto. Para el periodo 2021- §
FUNORSAL. 2025. — X |X X X [x [x X X [xX X X X [X X [xX [X [X |X |X |X X X [xX [X [X X X X X X X |X
Miércoles Charcutero que consiste en otorgar un
descuento especial del 10% ese dia para las
compras de nuestros productos en nuestra propia
sede o en establecimientos que expendan los
productos de nuestra marca. Se realizara una vez| -
+ Crear promociones |por trimestre durante todo el afio. Para el periodo = = g o E = = 3 g = g S
de comercializacion 2021-2025. x |x 2 [x = x [x 2 |x [x S x Ix [& [x |x |Hx [x [Z£|x |x [ [x [x |3 |x Sx |x [S|x [x |&
cuyo proposito es
captar nuevos Premio a la fidelidad y preferencia por nuestros
compradores y asi productos que consiste en otorgar un descuento
expandir sus ventas. especial después de acumular cierto nimero de
stickers que sera otorgado en una tarjetita y sera
correspondiente a cada compra de la marca
“Embutidos el Salinerito™, dicho descuento sera del
15 % al acumular cinco stickers en su tarjeta. Para = L | e L | e K3
el periodo 2021-2025 2 i S| ® =
: x |&S[S |~ SHSISISISs(Ss|IS|AssISISISSsISISISSIS|ISAISISSISISISISISIS IS (S
v Elaborar metas a
alcanzar por los brazos |Seleccionar el vendedor del mes en funciéon de los
comerciales, puede ser |planes de ventas establecidos, al vendedor que
semanal o mensual, tras [refleje un incremento en sus ventas del 20% al
el cumplimiento de las [finalizar cada mes, se dar un incentivo econémico Y|
mismas recibiran un quienes lo superen puede ser un incentivo
incentivo, de este modo |econémico mas un obsequio (viaje, cenas). Durante
se motiva al vendedor a (el periodo 2021-2025.
" =) =3 -3 =3 -3 (=3
cumplir con sus metas. = =S| S S| s =
x [K[SISISsISHISISISISIS|IS|SsSISIS|ISSISISISISISIS|ISISISISISISISISISISI(S
Contratar un community manager. Para el periodo =
o
2021-2025. x | x [x X Ix Ix Ix Ix fx Ix x Ix [x fx |x |x |x |x |x Ix |x X X X Ix X x Ix Ix [x [x |x |x
v Implementar un plan | jlizar las redes sociales (Instagram, Facebook |
de comunicacion WhatsApp) y las herramientas de comunicacion
_ alternativa para (zoom y Teams) para realizar reuniones al inicio de
dinamizar !as Vventas a |cada mes entre los trabajadores y clientes de la — - .
través del . _ =] 2 = 2 (= -2
empresa. Para el periodo 2021-2025. = S | 5 S | =
reconocimiento social de <|x<|SlSSSMBS|IS[(S|S|SlaSISISISISISI[S[S[S(S[S[(GSS[(SISISISIS|ISIS(S (5
FUNORSAL. Crear una un canal de YouTube, tienda virtual con
un community manager que administre las redes yj|
capte clientes con las promociones. Para el periodo g g b3 -;.?) b3 -“é
- 2021-2025. O ol S N O o N I S S R I S S S S S S S S S S = I S S S S S S S S S S
<<
= g S <
= IS S S
= Unos de los descuentos seran durante la semana de = = =
g + Conceder descuentos ani.versario el mismo sera del 5% por la compra de ; g ;
w - 3 libras en los productos (curados y crudos) y 10% = = =
<t por volumenes de - = = =
S compras: por la compra de 9 libras en los productos = = =
E P! ° (cocidos y ahumados). Durante el periodo 2021- = = =
<C 2025. = = =
o ) ) o
= < < <
172 = = =
i X X X [ X X X X X X X X X X o X X X X X X X X X X X o X X X X X X X X
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v Hacer continuamente
estudios de mercado
considerando los - - "
- Realizar estudios de mercado trimestralmente
precios de la N N S
considerando los precios de la competitividad,
competitividad, N N
s perfeccionandolos en la medida del costo de
perfeccionandolos en o
- producciéon del producto atrayendo la lealtad del
medida del costo de . N
cliente. Durante el periodo 2021-2025.
produccién del producto
atrayendo la lealtad del
y o
cliente. = = o o s = o o = = o o
£ = 3 2 E 2 4 = = = 3 2
X | &S X |5 [x < [x x| <F|x < [x [x |5 S [x [x [ [x Sx [x [ o5 X X |b
Descuentos aleatorios: realizar ofertas 2x1 por la 3 (] o
P A =S = =S
compra de productos carnicos en el festival del g g g
queso de la parroquia Salinas, sin que el = = =
comprador tenga conocimiento de ellos el dia que S S S
se vaya a realizar, con el fin de atraer nuevos g g g
clientes y lealtad a la marca. Durante el periodo = = =
2021-2025. % % %
X [x X |x [x x |x |alx [x x x_[x x [x [ [x [x X Ix [x [x x [x O [x
v Ofrecer promociones N _ o
al instante de Productos gratis cada quimestre del afio anclar
comercializar los embutidos estancados con los de mayor salida sin
embutidos, brindar perdelritla :tlhdad (:: allguno' dde ellods, conb el
precios que sean propésito  de aumentar las Grdenes de ambos
w embutidos y evitar el estancamiento de productos.
te deseables para los B - > > =
= n Oferta especial paga 4 y lleva 5. Durante el periodo o = ) = ) £
2 cientes. 2021-2025 = < = % = i
= i x_|x & [x |x x |&|x |x |x x S [x x |&¥|x [x |x x |x |& |x x |&|x |x
o
(i1} Descuentos monetarios del 2% por un promedio de
g compra en carnicos mensual de $12.000 mil
= délares para los clientes fijos y para los clientes en
8 general un promedio de compra de $500 délares,
':: para estimular al cliente a que compre gran
o variedad de productos. Durante el periodo 2021- = 2| @ @ L2
& 2025 & o & =
v Sectorizar el mercado
y definir el perfil del Cada mes sectorizar el mercado y definir el perfil
consumidor a través de |[del consumidor, para incrementar su cartera de
ello aumentar la cartera |clientes. Durante el periodo 2021-2025.
de compradores. o o | 2 o | @ o
£ s |3 = =
E K|~ >SS el e N R R ~> ~> |~ i 0 o R i 0 0 >SS S
= En marzo de 2023 incorporar a la empresa .
o Carnicos San José de la ciudad de Riobambal IS
% como cliente nuevo de la compaiiia; g
[ v Incorporar empresas |FUNCONQUERUCON (TIENDAS X
g externas que deseen |QUESERAS DE BOLIVAR), a través de redes =5
E comercializar los sociales y medios de comunicacion. Para el periodo E
[ 22) productos salinerito a [2021-2025. =
=) varios lugares en la cual x |a x |x Ix X [x Ix Ix x x x_|x X Ix Ix Ix |x X x Ix [x X x Ix [x
[IT) N S
a la embutidora Funorsal |En  marzo de 2023 integrar a la empresa =
<< no alcance por ECOCARNES de la ciudad de Riobamba como =
8 problemas logistica. nuevo cliente de la empresa Gruppo Salinas, por E]
:: medio de internet a través de redes sociales Y| %
o medios de comunicacién. Para el periodo 2021- g
=
em 2025. =
[t} x | O D S x Ix Ix Ix [x x X |x X Ix Ix [x |x X x |x [x X [x |x [x

Fuente: Presupuesto del plan estratégico, 2021.

Realizado por: Borja Urrea, Wuillian, 2021.
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CONCLUSIONES

Acorde a la investigacion desarrollada se concluye que, en la actualidad es de suma
importancia el desarrollo de planes estratégicos, ya que los mismos son herramientas que
permiten llegar de forma efectiva y precisa a los consumidores, con el fin de potenciar el

crecimiento econémico organizacional.

En relacion a la situacion econdmica y financiera de la Embutidora FUNORSAL, se pudo
concluir que la empresa no tiene suficiente liquides debido a que el ratio de liquides corriente
muestra un valor del 0,70 que es < que 1 por lo tanto los activos que dispone la empresa a
corto plazo no son suficientes para hacer frente a las obligaciones a corto plazo, el
endeudamiento es adecuado por el motivo de que presenta un endeudamiento menor al 60%
gue es lo recomendable para una empresa, en la deuda de sus activos refleja un 38% y en el
endeudamiento de su patrimonio un 52%, se considera que no es rentable debido a que el
ROA es del 2,40% y el ROE es del 3,90% y para que una empresa se considere rentable estos
ratios deben ser mayor a 5%, cabe recalcar que el ROE es > que el ROA crece la rentabilidad

financiera de la empresarial.

Se elabord un plan de estrategia de ventas, precios y distribucion con el motivo de incrementar
los ingresos a lo largo de este periodo, con ello se pretende mejorar y fortalecer la estructura
econdmica empresarial, las estrategias propuestas estan totalmente ligadas al efecto

publicitario y promocion.
Al establecer un Plan Estratégico, la embutidora posee los instrumentos esenciales para

maximizar sus ventas y al mismo tiempo perfeccionar la comercializacion de los productos

Salinerito basandose en los requerimientos identificados en sus clientes.
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RECOMENDACIONES

e Emplear el Plan estratégico mismo que ayudara a pulir sus metodologias empleadas a
maximizar su competitividad, y asi motivar el incremento de la distribucion, variacion de

embutidos y el rendimiento econdmico.

e Establecer un diagnéstico puede ser mensual o anual de las operaciones econémicas y
financieras ejecutadas en la embutidora, utilizando técnicas y metodologias de investigacién

apropiadas

e Se recomienda ejecutar el plan estratégico de ventas precio y distribucion, que mejore el
proceso de comercializacién principalmente para mejorar sus recursos financieros, buscando
alcanzar una ventaja frente al mercado, la optimizacion de recursos, mejora en el tiempo de

entrega y rotacion de los inventarios para asi asegurar el reconocimiento empresarial.
e Implementar planes de comunicacion alternativos, mejorar su tecnologia y planes de
produccion con el propdésito de dinamizar las ventas y buscar la estabilidad en la calidad y

abastecimiento de los embutidos.

e Considerar la oportunidad de integrar nuevos clientes, de este modo extender la

comercializacion de los productos Salinerito a otros lugares.

97



GLOSARIO

Charcutero: Segun Educaweb (2021) es dedicarse a manipular y vender embutidos, ademas

preparan productos carnicos, 0 a su vez combinan estas dos actividades.

Duroc: Cerdo Duroc procede de los Estados Unidos y tiene un sabor superior al de los demaés
cerdos blancos, debido a que se halla presente en la produccién de jamones, embutidos y lomos

adquiridos en gran nivel alrededor del mundo (El Productor Porcino, 2019).

Landrace: Desde el punto de vista de Variedades.net. (2021) Cerdo landrace es un chancho blanco,
de cuerpo largo y orejas caidas. Cuenta con una buena prolificidad, ademas cuenta de una gran
capacidad de desarrollo. es utilizada especialmente en cruces, con los cerdos grandes blancos. En

la actualidad es la segunda raza mas grande de Francia.

Plan: Escorza (2005) sefiala que, el plan es una serie de actividades conformada en un documento
mediante el cual se plantea acciones especificas que busquen dirigir el futuro hacia propdsitos

explicitos.

Tienda virtual: De acuerdo con Pendino (2021) Una tienda virtual es un sitio web donde las
empresas ponen a disposicion los productos o servicios a sus clientes mostrando mediante

iméagenes o videos y explicando detalladamente las caracteristicas que estos brindan.
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ANEXOS

ANEXO A: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Montes, Montilla &Mejia
Independiente | (2014) lo definen como: Formulacién  de | Vision
(-..) proceso por el cual la estrategias. Misién
alta  gerencia  toma Diagnostico
Plan Estratégico | decisiones  sobre  los interno y externo.
objetivos  de  una | Formulacion, Toma de
organizacion, los | ejecucion y decisiones.
mercados en los que | evaluacion de las
competira, los productos | estrategias para el | Ejecucion de
y servicios que ofrecera, | logro eficaz de los | Estrategias.
la forma particular en lo | objetivos planeados Fijacion de metas
que interactuara con sus | por la organizacion y politicas.
competidores 'y las | empresarial. Asignacion  de
politicas que seguiré para recursos.
manejar las relaciones
con sus clientes, Evaluacion de
accionistas y empleados y estrategias
la comunidad en la que Analisis: factores
operara. (p.111). internos y
externos.
Dependiente Segln Garcia (2015), la | Establecimiento de | Estrategia de | Objetivos
comercializacién  tiene | objetivo para que el | ventas Evaluacion
Comercializacién | como objetivo trasladar el | consumidor  final
producto desde el punto | adquiera su | Estrategia de | Tipo y frecuencia
de la fabricacion hasta el | producto distribucion en la distribucion
consumidor final
Estrategia de | Establecimiento

precios

de los precios




ANEXO B: INSTRUMENTO DE RECOPILACION DE INFORMACION

PLAN ESTRATEGICO:

Items Indicadores Pregunta Respuesta
1 Vision Si
¢Conoce la Visién de la empresa? -
No
Sio
) Misién ¢Conoce la Misién de la empresa? No
3 Diagnostico ¢Participa en el diagndstico de necesidadesde | Si
la empresa? No
4 | Toma de decisiones Sio
¢Participa en la toma de decisiones
estratégicas de la empresa? No
5 Fijacion de metas ¢Se le informan los objetivos y metas |
organizacionales, para el logro de resultados d
maés eficientes? No
6 Asignacion de | Participa usted en la asignacion de recursos o |
Recursos presupuesto del departamento en el cual T
labora. Ne
7 Anédlisis de factores | ¢ldentifica las posibles Fortalezas y |
Internos (Fortalezas | Debilidades de la empresa, para su I
- Debilidades) aprovechamiento y correccién? Ne
8 | Anadlisis de factores
externos ¢ldentifica las posibles Oportunidades y |
(Oportunidades  — | Amenazas que provienen del entorno? Zlo -

Amenazas)




COMERCIALIZACION

9 | Objetivos de Siempre ___
comercializacion. ¢Con qué frecuencia es informado de los | Casi siempre
objetivos para la comercializacion de los | Aveces
productos? Nunca
10 | Evaluacion de las estrategias | ¢Las estrategias y resultados de ventas son | Si
de ventas. informadas al personal? No
11 | Tipo de Distribucién ¢La distribucién de los productos se realiza |
oportunamente y bajo estandares de calidad asaan
y tiempo? No —
12 | Frecuenciade la Distribucion | ¢Los inventarios rotan frecuentemente, |
dejando ver el volumen de ventas y tiempo S —
de distribucion? No
13 | Politicas para el | (Las politicas y criterios para el |
establecimiento de precios. establecimiento de los productos son de su d
conocimiento? No—
14 | Calidad y precios de los | (Considera competitivos en calidad y )
productos elaborados | precios los productos elaborados en la 3
terminados. empresa? No
15 | Que aspecto (s) considera | A. Comunicacion
que se deben mejorar en la | B. Toma de decisiones A
empresa para ser mas | C. Liderazgo — Direccion 5
competitiva. D. Estrategias de comercializacion ¢
E. Planes de produccién P
F. Infraestructura -
G. Tecnologia F
H. Presupuesto ©
I Todas las anteriores i
J. Ninguna de las anteriores ;
16 | Trabajadoresy clientes como
Con que frecuencia la empresa realiza | Siempre
elementos fundamentales en
sondeo de opiniones entre los trabajadores y | Casi siempre
el proceso de produccion, | ) )
clientes para mejorar los planes produccion, | A veces
comercializacion y o o
comercializacion y distribucion. Nunca

distribucion.




ANEXO C: ENTREVISTA PARA DETERMINAR LA DEMANDA DE LA EMPRESA
EMBUTIDORA FUNORSAL

Nombre de la Empresa:

Obijetivo. — La finalidad de esta entrevista es obtener informacion necesaria para la elaboracién
de un Plan Estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora FUNORSAL, Parroquia Salinas, Cantén Guaranda, Provincia de Bolivar, periodo,

2021-2025. Esta entrevista es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de investigacion.

1.- ;Como conocié los productos carnicos que son elaborados en la Embutidora FUNORSAL?

2.- ¢Cree que el producto que le provee la Embutidora FUNORSAL cubre las necesidades de sus

clientes?

3.- ¢El precio de los productos de la Embutidora FUNORSAL cubren las expectativas de los

clientes?

4.- ;Con que frecuencia adquiere productos carnicos de la Embutidora FUNORSAL y cuales

productos son de su preferencia?

5.- ¢Cuadl es el monto promedio en sus compras y con qué frecuencia lo realiza?

6.- ¢Qué valor agregado le gustaria que le ofrezca la Embutidora FUNORSAL en sus compras



7.- ¢Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas que
brinda la Embutidora FUNORSAL?

8.- ¢De qué manera le gustaria recibir noticias de la Embutidora FUNORSAL?

9.- (Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
FUNORSAL?

Firma: ...,

Contacto: ....oovviiiiiiiii,

De ante mano, agradezco Sus respuestas.



ANEXO D: ENTREVISTA PARA DETERMINAR LOS POSIBLES CLIENTES DE LA
EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL

Nombre de la Empresa:

Obijetivo. — La finalidad de esta entrevista es obtener informacion necesaria para la elaboracién
de un Plan Estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la empresa
embutidora FUNORSAL, parroquia Salinas, Provincia de Bolivar, periodo, 2021-2025. Esta

entrevista es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de investigacion.

1.- ;Comercializa usted productos carnicos?

2.- ¢Le gustaria adquirir productos carnicos (como la salchicha de freir, cocidos como el jamén
de pierna, ahumados como la costilla, curados como el salami) elaborados en la Embutidora

FUNORSAL?

3-. ¢(Cuanto estaria dispuesto a pagar por los productos cérnicos elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

PRODUCTOS PESO PRECIO ($)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(gramos)
SALCHICHAS 250g(gramos)
CURADOS
PERNIL SERRANO 2509 (gramos)
SALAMI 350g(gramos)
COCIDOS
JAMON DE PIERNA COCIDO 200g(gramos)
JAMON DE PIERNA COCIDO 500g(gramos)
JAMON DE PIERNA COCIDO 6kg(kilogramos)
MORTADELA 500g(gramos)
MORTADELA 2kg(kilogramos)
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos)
COPPA COCIDA 200g(gramos)
AHUMADOS




COSTILLA AHUMADA 500g (gramos)

CHULETA AHUADA 500g(gramos)
PERNIL 250g(gramos)
PERNIL 500g (gramos)

CHORIZO CRIOLLO
CHORIZO CRIOLLO
TOCINO AHUMADO
TOCINO AHUMADO
TOCINO AHUMADO

2509 (gramos)

5009 (gramos)

250g(gramos)

500g(gramos)

1kg(kilogramos)

4.- ¢En qué cantidad le gustaria adquirir los productos carnicos elaborados en la Embutidora
FUNORSAL?

FRECUENCIA
CANTIDAD (SEMANAL/
(CUANTAS QUINCENAL/ME
PRODUCTOS PESO UNIDADEYS) NSUAL)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(gramos)
SALCHICHAS 250g(gramos)
CURADOS
PERNIL SERRANO 2509 (gramos)
SALAMI 350g(gramos)
COCIDOS
JAMON DE PIERNA
COCIDO 200g(gramos)
JAMON DE PIERNA
COCIDO 500g(gramos)

JAMON DE PIERNA

COCIDO

6kg(kilogramos)

MORTADELA

500g(gramos)

MORTADELA

2kg(kilogramos)

QUESO DE CHANCHO

250g(gramos)

QUESO DE CHANCHO

500g(gramos)

QUESO DE CHANCHO

6kg(kilogramos)

COPPA COCIDA

200g(gramos)




AHUMADOS
COSTILLA AHUMADA | 500g (gramos)
CHULETA AHUADA 500g(gramos)
PERNIL 250g(gramos)
PERNIL 500g (gramos)
CHORIZO CRIOLLO 2509 (gramos)
CHORIZO CRIOLLO 5009 (gramos)
TOCINO AHUMADO 250g(gramos)
TOCINO AHUMADO 500g(gramos)

TOCINO AHUMADO 1kg(kilogramos)

5.- ({COomo le gustaria a usted que la Embutidora FUNORSAL le entregue los productos carnicos?

6.- ¢ Cuales son las caracteristicas y en qué se basa usted para adquiera un producto carnico?

7.- ;Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas que
brinda la Embutidora FUNORSAL?

8.- ¢(Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
FUNORSAL?

9.- ¢Qué valor agregado le gustaria que ofrezca la Embutidora FUNORSAL en sus compras?

10.- ¢Por qué medio le gustaria recibir noticias de la Embutidora FUNORSAL?

Firma: ..o,

Contacto: .....oovviiiiiii,

De ante mano, agradezco Sus respuestas.



ANEXO E: ENCUESTA DIRIGIDA AL PERSONAL INTERNO DE LA EMPRESA
EMBUTIDORA FUNORSAL

OBJETIVO. - Lafinalidad de esta encuesta es obtener informacion necesaria para disefiar un plan
estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa Embutidora
FUNORSAL, en la parroquia Salinas, canton Guaranda, provincia de Bolivar, periodo, 2021-

2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de investigacion.

INSTRUCCIONES:
1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la casilla

de la respuesta que tenga mayor relacién con su criterio.

PLAN ESTRATEGICO:

items Pregunta Respuesta

1 Si
¢Conoce la Vision Y Mision de la empresa? No -

2 ¢Participa en el diagnéstico de necesidades de la | Si
empresa? No

3 Sio
¢Participa en la toma de decisiones estratégicas de la
empresa’? Ne

4 ¢Se le informan los objetivos y metas |
organizacionales, para el logro de resultados mas illo -

eficientes?

5 Participa usted en la asignacion de recursos o | Si

presupuesto del departamento en el cual labora. No

6 ¢ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades de la | Si

empresa, para su aprovechamiento y correccién? No

7 ¢ldentifica las posibles Oportunidades y Amenazas i
i

No

que provienen del entorno?




COMERCIALIZACION

8 Siempre
¢Con qué frecuencia es informado de los objetivos Casl siempre
para la comercializacion de los productos? A veces

Nunca

9 ¢Las estrategias y resultados de ventas son informadas | Si
al personal? No

10 ¢La distribucion de los productos se realiza |Si
oportunamente y bajo estandares de calidad y tiempo? | No

11 ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando verel | Si
volumen de ventas y tiempo de distribucion? No

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimientodelos | Si
productos son de su conocimiento? No_

13 ¢Considera competitivos en calidad y precios los | Si
productos elaborados en la empresa? No

14 Que aspecto (s) considera que se deben mejorar en

la empresa para ser mas competitiva.

A. Comunicacion

B. Toma de decisiones A
C. Liderazgo — Direccion 8
D. Estrategias de comercializacion ¢
E. Planes de produccién P
F. Infraestructura i
G. Tecnologia "
H. Presupuesto ©
I.  Todas las anteriores i
J. Ninguna de las anteriores ;

15 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de | Siempre
opiniones entre los trabajadores y clientes para | Casi siempre
mejorar los planes produccion, comercializacion y | A veces
distribucién. Nunca

De ante mano, agradezco Sus respuestas.




ANEXO F: BALANCE GENERAL DETALLADO DE LA EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL, 2019

EMBUTIDORA
BALANCE GENERAL DETALLADO
AL 2019.12.31
1 ACTIVO
11 ACTIVO CORRIENTE

111 DISPONIBLE 4.881,21

1112 COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREEDITO 3.827,63
111201 Cooperativa salinas Embutidora Cta. Ahorros 3.827,63

1113 BANCOS Y OTRAS INSTITUCIONES 1.053,58
111301 Banco pichincha Cta. Cte. 31428839042 1.053,58

112 ACTIVOS FINACIEROS 32.454,85

1121 CUENTAS POR COBRAR 32.975,06
112101 Clientes no Relacionados 32.315,73
112103 Empleados y Administradores 659,33

1125 ANTICIPO A PROVEDORES 989,53
112501 A proveedor de Bienes 989,54
112503 (-) Anticipo Compras en Planta 0,01

1126 PROVISIONES DE CUENTAS Y 1.509,74
112601 (-) Provisiones incobrables de cuentas por 1.509,74

113 INVENTARIOS 11.460,47




11310101 (-) Materia Prima Estado Natural $ 609,15 -
11310102 Materia Prima Condimentos y Aditivos $ 609,15
1133 Productos terminados 5.786,60
113301 Productos terminados Embutidos $ 5.786,60
1134 Insumos / Materiales 5.673,87
113401 Insumos / Materiales Embutidos $ 5.673,87
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 48.796,53
12 ACTIVO NO CORRIENTE
121 ACTIVOS FIJOS 3 189.170,76
1211 PROPIEDAD, PLANTA'Y EQUIPOS 205.036,68
121102 Edificios y Locales $ 86.939,33
121103 Maquinaria y Equipo $ 114.711,38
121104 Muebles y Enseres $ 752,99
121105 Equipo de Computacion $ 2.632,98
1219 (-) DEPRECIACION ACUMULADA 15.865,92
121901 Depreciacion Acumulada Edificios $ 1.404,50
121902 Depreciacion Acumulada Equipo $  12.986,19
121903 Depreciacion Acumulada Muebles y enseres $ 801,70
121904 Depreciacion Acumulada Equipo de computacion $ 673,53
122 ACTIVO INTANGIBLE $ 8.842 .96
1221 ACTIVO INTANGIBLE-GASTOS DIFERIDOS 8.483,23




122102 Gastos de Registros Marcas Patentes $  10.793,40
122104 Gastos de Instalacion $ 8.573,87
122105 Programas de computacion $ 3.079,19
122106 (-) Amortizacién Acumulada de Activos $  13.963,23
1222 ACTIVOS POR IMPUESTOS DIFERIDOS $ 359,73
122201 Activos por Impuestos Diferidos $ 359,73
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $ 198.013,72
TOTAL ACTIVOS $ 246.810,25
2 PASIVOS
21 PASIVOS CORRIENTES
211 CUENTAS POR PAGAR $ 101.484,51
2111 Cuentas por Pagar a Proveedores $ 60.048,26
211101 Proveedores de Bienes $  33.889,62
211102 Proveedores de Servicios $ 1.569,34
211103 proveedores Relacionados $  24.588,85
21110301 Cuentas por pagar unidad de Crédito $  15.720,08
21110302 Cuentas por pagar Central $ 5.868,77
21110303 Cuentas por pagar Centro de Acopio $ 3.000,00
211104 Proveedores varios $ 0,45
2112 OBLIGACIONES PATRONALES $ 28.607,92
211201 Remuneraciones $ 4.630,78




211202 Provision Beneficios Sociales 23.006,12
211203 Obligaciones con el IESS 971,02
2113 OBLIGACIONES POR PAGAR SRI 2.063,05
211301 Retencién en la Fuente del Impuesto 975,87
211302 Retencion en la Fuente del IVA 1.067,20
211303 IVA en ventas 19,98
2114 OTRAS RETENCIONES 1.682,33
211401 Otras retenciones varias 1.682,33
2117 INTERES DE OBLIGACIONES POR 1.791,29
211702 Otros intereses 1.791,29
2118 ANTICIPO DE CLIENTES 7.291,66
211801 Anticipo de clientes Locales 7.291,66
TOTAL PASIVOS $ 101.484 .51
3 PATRIMONIO NETO
31 CAPITAL 3 145.308,89
312 RESERVAS 3 26.318,95
3122 OTRAS RESERVAS ESTATUTARIAS 26.318,95
312202 Revalorizacion de Patrimonio 26.318,95
313 OTROS APORTES PATRIMONIALES $ 118.989,94
3131 Resultados 55.007,96
313102 Utilidad del ejercicio 23.520,66




313103 Perdida del ejercicio $  10.340,28
313104 Resultados acumulados $  21.147,02
3133 DONACIONES $ 63.981,98
313302 Donaciones en Bienes $ 63.981,98
TOTAL PATRIMONIO $ 145.308,89
ACTIVO TOTAL =PASIVO + PATRIMONIO $ 246.793,40
$ -16,85

FIRMA GERENTE

FIRMA CONTADOR




ANEXO G: ESTADO DE RESULTADO DETALLADO EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL, 2019.

EMBUTIDORA

ESTADO DE RESULTADOS DETALLADOS

DESDE 2019.01.01 HASTA 2019.12.31

4 INGRESOS
41 INGRESOS POR VENTAS $ 341.555,06
411 Ventas de Bienes Nacionales $ 341.555,07
4111 Ventas de Bienes Nacionales Institucion $ 341.555,07
411101 Ventas de Embutidora $ 292.209,05
411102 Venta embutidos planta $ 49.346,02
414 (-) DEVOLUCION EN VENTAS $ 0,01
4141 Devolucion en ventas para la Institucién $ 0,01
414101 Devolucién en ventas $ 0,01
42 INGRESOS ADMINISTRATIVOS Y $ 50,00
421 INGRESOS PARA LA INSTITUCION $ 50,00
CENTRAL
4211 INGRESOS POR LA EMPRESA E $ 50,00
421104 Multas $ 50,00
43 OTROS INGRESOS $ 312,20
431 POR UTILIDADES FINANCIERAS, $ 292,20

REGALIAS Y




4311 INGRESOS POR UTILIDADES 292,20
FINANCIERAS
431104 Intereses cuentas de ahorro 292,20
432 OTROS $ 20,00
4324 Otros ingresos 20,00
432401 Ingresos varios 20,00
TOTAL INGRESOS $ 341.917,26
5 COSTOS DE PRODUCCION Y
51 COSTOS DE PRODUCCION $ 297.264,61
511 COMPRAS NETAS $ 230.783,29
5111 Consumo de Materias Primas 217.571,06
511101 Materia Prima en Estado Natural Embutidora 216.787,58
511102 Condimentos y Aditivos 783,48
5113 Compra de Insumos/Materiales 9.345,90
511301 Insumos y materiales 9.345,90
5117 Transporte en Compras 3.866,33
511701 Transporte en Compras 3.866,33
512 MANO DE OBRA DIRECTA $ 52.130,79
5121 Mano de obra directa en la institucion 52.130,79
512101 Remuneraciones 28.502,22
512102 Beneficios sociales 15.695,29




512103 Aporte al IESS $ 6.627,90

512104 Gastos de movilizacion $ 273,02

512106 GASTIS DE GESTION (agasajos a $ 818,50

512107 Uniformes y prendas de vestir $ 213,86
513 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 7.222,14
5131 Costos indirectos de fabricacion $ 7.222,14

513101 Remuneraciones de mano de obra indirecta $ 120,00

513102 Costos de la normativa legal de productos $ 99,00

513103 Combustibles y lubricantes $ 1.942,80

513104 Servicios Béasicos $ 1.402,00

513105 mantenimiento maquinarias $ 793,96

513106 Compra de uniformes y materiales $ 60,00

513110 Costo de faenamiento $ 1.980,00

513112 Otros gastos de fabricacion $ 824,38
514 COSTOS DE DISTRIBUCION 7.127,18
5141 Transporte en ventas $ 718,14

514101 Trasporte en ventas $ 718,14
5142 Costos de Empaque $ 6.409,04

514201 Costos de empaque $ 6.409,04
519 Transferencia de inventarios 121
5191 Transferencia de inventarios de activos $ 1,21




519101 (-) Transferencia inventarios $ 1,21
= UTILIDAD BRUTA $ 44.652,65
6 GASTOS
61 GASTOS DE ADMINISTRACION Y $ 34.31237
611 GASTOS DE PERSONAL $ 22.148,08
6111 Gastos de personal remuneracion y $ 22.148,08
611101 REMUNERACIONES 21.900,48
611102 BENEFICIOS SOCIALES 45,36
611103 GASTOS DE ALIMENTACION, 202,24
MOVILIZACION
612 GASTOS GENERALES $ 12.164,29
6121 Gastos generales de servicios $ 3.501,27
612101 Servicios bancarios $ 35,58
612104 Comunicacion, publicidad y propaganda $ 2.310,30
612105 Limpieza $ 287,80
612107 Servicios telefonicos $ 423,41
612108 Agua potable $ 385,32
612109 Otros servicios basicos $ 58,86
6123 MATERIALES Y SUMINISTROS $ 327,00
612301 Utiles de oficina 291,55
612302 Utiles de aseo y limpieza 35,45




6124 SISTEMAS TECNOLOGICOS 10,00
612402 Mantenimiento de equipos informéticos 10,00
6125 SERVICIOS 1.210,35
612503 Educacién y Capacitacién 157,70
612506 Honorarios por servicios 70,00
612509 Ayuda solidaria 982,65
6126 IMPUESTOS CONTRIBUCIONES Y MULTAS 2.384,47
612601 Impuestos fiscales 2.195,35
612602 impuestos municipales 189,12
6128 AMORTIZACIONES 4.731,20
612801 Amortizaciones 3.031,20
621101 Intereses pagados del sistema Financiero 1.700,00
TOTAL GASTOS $ 3431237
RESULTADOS $ 10.340,28

FIRMA GERENTE

FIRMA CONTADOR




ANEXO H: BALANCE GENERAL DETALLADO DE LA EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL, 2020

EMBUTIDORA
BALANCE GENERAL DETALLADO
AL 2020.12.31
1 ACTIVO
11 ACTIVO CORRIENTE
111 DISPONIBLE $ 13.257,27
1112 COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREEDITO 2.950,88
111201 Cooperativa salinas Embutidora Cta. Ahorros $ 2.950,88
1113 BANCOS Y OTRAS INSTITUCIONES 10.306,39
111301 Banco pichincha Cta. Cte. 31428839042 $ 10.306,39
112 ACTIVOS FINACIEROS $ 3419426
1121 CUENTAS POR COBRAR 31.369,40
112101 Clientes no Relacionados $ 31.369,40
1125 ANTICIPO A PROVEDORES 4.334,60
112501 A proveedor de Bienes 1.334,60
112502 A proveedor de Servicios 3.000,00
1126 PROVISIONES DE CUENTAS Y 1.509,74
112601 (-) Provisiones incobrables de cuentas por $ 1.509,74
113 INVENTARIOS $ 8.590,08
1131 Materia prima 553,70 }




113101 Materia Prima Estado Natural 55,71
113102 Materia Prima Condimentos y Aditivos 483,99
113103 materia prima natural procesada sintético 14,00
1133 Productos terminados $ 2.873,65
113301 Productos terminados Embutidos $ 2.873,65
1134 Insumos / Materiales $ 5.162,73
113401 Inventario Materiales de Empaque 4.793,19
113403 Materiales combustibles 304,87
113404 Materiales de limpieza 64,67
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 56.041.61
12 ACTIVO NO CORRIENTE
121 ACTIVOS FIJOS $ 180.084,05
1211 PROPIEDAD, PLANTA'Y EQUIPOS $ 191.844,78
121102 Edificios y Locales $ 87.370,38
121103 Magquinaria y Equipo $ 101.088,43
121104 Muebles y Enseres $ 752,99
121105 Equipo de Computacién $ 2.632,98
1219 (-) DEPRECIACION ACUMULADA $ 11.760,73
121901 Depreciacion Acumulada Edificios 1.404,50
121902 Depreciacion Acumulada Equipo 9.927,70
121903 Depreciacion Acumulada Muebles y enseres 201,00




121904 Depreciacion Acumulada Equipo de computacion $ 227,53
122 ACTIVO INTANGIBLE $ 9.159,89
1221 ACTIVO INTANGIBLE-GASTOS DIFERIDOS $ 8.800,16
122102 Gastos de Registros Marcas Patentes $ 13.450,33
122104 Gastos de Instalacion $ 8.573,87
122105 Programas de computacion $ 3.079,19
122106 (-) Amortizacion Acumulada de Activos $ 16.303,23
1222 ACTIVOS POR IMPUESTOS DIFERIDOS $ 359,73
122201 Activos por Impuestos Diferidos $ 359,73
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $ 189.243.94
TOTAL ACTIVOS $ 245.285,55
2 PASIVOS
21 PASIVOS CORRIENTES $ 79.185,90
211 CUENTAS POR PAGAR $ 79.185,90
2111 Cuentas por Pagar a Proveedores $ 35.317,62
211101 Proveedores de Bienes 26.335,06
211102 Proveedores de Servicios 473,95
211103 proveedores varios proveedores 8.508,61
2112 OBLIGACIONES PATRONALES $ 27.789,90
211201 Remuneraciones 4.154,97
22120101 Sueldo personal 4.154,97




211202 Provision Beneficios Sociales $ 22.770,56
21120201 Desino tercer sueldo $ 793,83
21120202 Décimo Cuarto Sueldo $ 1.978,99
21120203 Fondos de reserva $ 1.844,76
21120204 provision jubilacion de personal $ 18.152,98
211203 Obligaciones con el IESS $ 864,37
21120301 Aporte al IESS personal y Patronal $ 715,36
21120302 Retencién Préstamos Quirografarios $ 149,01
2113 OBLIGACIONES POR PAGAR SRI 175,86
211301 Retencién Impuesto a la renta $ 105,29
211302 Retencién en la Fuente del IVA 70,57
2114 OTRAS RETENCIONES 1.682,33
211401 Otras retenciones varias $ 1.682,33
2117 INTERES DE OBLIGACIONES POR 894,77
211702 Otros intereses $ 894,77
2118 ANTICIPO DE CLIENTES 13.325,42
211801 Anticipo de clientes Locales $ 13.325,42
22 PASIVOS NO CORRIENTES $ 15.056,97
221 OBLIGACIONES A LARGO PLAZO $ 15.056,97
2212 OTRAS OBLIGACIONES A LARGO PLAZO 15.056,97 .
221201 Prestamos Unidad de Credito $  15.056,97




TOTAL PASIVOS

$ 9424287

3 PATRIMONIO NETO .

31 CAPITAL $ 151.042,68
312 RESERVAS $ 26.203,71
3122 OTRAS RESERVAS ESTATUTARIAS $ 26.203,71

312202 Revalorizacion de Patrimonio $  26.203,71
313 OTROS APORTES PATRIMONIALES $ 12483897
3131 Resultados $ 60.856,99
313102 Utilidad del ejercicio $ 23.520,66
313103 Perdida del ejercicio $ 10.364,28
313104 Resultados acumulados $ 21.073,77
313105 Utilidad o perdida del ejercicio 2020 $ 5.898,28
3133 DONACIONES $ 63.981,98
313302 Donaciones en Bienes $ 63.981,98
TOTAL PATRIMONIO $ 151.042,68
ACTIVO TOTAL = PASIVO + PATRIMONIO $ 245.285,55

FIRMA GERENTE

FIRMA CONTADOR




ANEXO I: ESTADO DE RESULTADOS DETALLADO EMPRESA EMBUTIDORA FUNORSAL, 2020

EMBUTIDORA
ESTADO DE RESULTADOS DETALLADOS
DESDE 2020.01.01 HASTA 2020.12.31
4 INGRESOS
41 INGRESOS POR VENTAS $ 314.167,45
411 Ventas de Bienes Nacionales $ 314.022,42
4111 Ventas de Bienes Nacionales Institucion $ 314.022,42
411101 Ventas de Embutidora $ 295.574,25
411102 Venta embutidos planta $ 18.448,17
415 DESCUENTO EN VENTAS $ 145,03
4151 Descuento en ventas para la Institucion $ 145,03
415101 Descuento en ventas $ 145,03
42 INGRESOS ADMINISTRATIVOS Y $ 2.947.75
421 INGRESOS PARA LA INSTITUCION CENTRAL $ 2.947.75
4211 INGRESOS POR LA EMPRESA E $ 2.947,75
421104 Multas $ 2.453,71
421105 Otros Ingresos $ 494,04
43 OTROS INGRESOS $ 9823
431 POR UTILIDADES FINANCIERAS, REGALIAS Y $ 98,23
4311 INGRESOS POR UTILIDADES FINANCIERAS $ 98,23
431104 Intereses cuentas de ahorro $ 98,23
TOTAL INGRESOS $ 317.213.43
5 COSTOS DE PRODUCCION Y




51 COSTOS DE PRODUCCION $ 279.784,72
511 COMPRAS NETAS $ 209.804,90
5111 Consumo de Materias Primas 191.508,68
511101 Materia Prima en Estado Natural Embutidora $ 183.311,97
511102 Condimentos y Aditivos 6.392,71
511103 Materia prima sintética 1.804,00
5113 Compra de Insumos/Materiales 13.795,51
511301 Materiales de empaque y embalaje $ 13.638,01
511304 Productos em proceso embutidos $ 157,50
5114 Compra servicios 1.121,75
511401 Servicio Faenamiento $ 1.121,75
5117 Transporte en Compras 3.378,96
511701 Transporte en Compras $ 3.378,96
512 MANO DE OBRA DIRECTA $ 5233461
5121 Mano de obra directa en la institucion 52.334,61
512101 Remuneraciones $ 30.048,36
51210101 Remuneracion personal operativo $ 30.048,36
512102 Beneficios sociales $ 15.726,90
51210101 Fondos de reserva $ 2.501,69
51210202 Décimo tercer sueldo $ 3.399,76
51210203 Décimo cuarto Sueldo $ 2.858,76
51210205 reserva liquidacion de personal $ 2.805,76
51210206 Horas extras $ 4.160,93
512103 Aporte al IESS $ 3.616,21
51210301 Aporte al IESS patronal 12,15% $ 3.616,21




512104 Gastos de movilizacion $ 2.538,96
51210401 Gastos pasajes personal operativo $ 10,13
51210402 Gastos viaticos $ 2.528,83
512106 GASTOS DE GESTION (agasajos a $ 30,00
51210603 Refrigerio reuniones personal operativo $ 30,00
512107 Uniformes y prendas de vestir $ 374,18
513 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $ 16.168,10
5131 Costos indirectos de fabricacion 16.168,10
513102 Costos indirectos de bienes y servicios $ 16.168,10
51310201 Servicios Basicos $ 1.882,74
51310202 Mantenimiento en la planta produccion $ 2.068,88
51310203 Otros costos indirectos $ 2.698,72
51310204 Depreciacion de planta y equipo $ 9.517,76
514 COSTOS DE DISTRIBUCION $ 261,64
5141 Transporte en ventas 155,00
514101 Trasporte en ventas $ 155,00
5142 Costos de Empaque 106,64
514201 Costos de empaque $ 106,64
519 Transferencia de inventarios $ 263.662,28
5191 Transferencia de inventarios de activos 263.662,28
519101 (-) Transferencia inventarios $ 263.662,28
52 COSTO DE VENTAS DE ARTICULOS $ 263.597,99
521 Costo de productos Producidos $ 263.597,99
5211 Costos de productos Producidos en la institucién 263.597,99
521101 Costo de ventas carnicos $ 263.597,99




53 COSTO DE VENTAS DE ARTICULOS $ 1.279,76
532 COSTO DE COMERCIALIZACION $ 1.279,76
5321 OTROS GASTO DE OPERACION EN VENTAS $ 1.279,76
532101 Energia eléctrica combustible $ 1.279,76
= UTILIDAD BRUTA $ 3742871
6 GASTOS
61 GASTOS DE ADMINISTRACION Y $ 30.718,10
611 GASTOS DE PERSONAL $ 21.340,67
6111 Gastos de personal remuneracion y $ 21.340,67
611101 REMUNERACIONES $ 14.473,41
61110101 Remuneraciones personales operativo $ 14.473,41
611102 BENEFICIOS SOCIALES $ 5.097,95
61110201 Décimo tercer sueldo $ 1.262,46
61110202 Décimo cuarto Sueldo $ 853,58
61110203 Fondos de reserva $ 940,18
61110204 provisiones de cuentas incobrables $ 1.262,46
61110205 Gastos horas extras $ 559,27
61110206 Gastos atencion medica $ 220,00
611103 Aporte al IESS $ 1.758,51
61110301 Gasto aporte al IESS 12,155 $ 1.758,51
611104 GASTOS DE ALIMENTACION, MOVILIZACION $ 10,80
61110402 Movilizacion personal $ 10,80
612 GASTOS GENERALES $ 9.377.43
6121 Gastos generales de servicios $ 104,33
612101 Servicios bancarios $ 15,30




612107 Servicio telefénico 38,36
612109 otros servicios basicos $ 50,67

6122 MANTENIMIENTO Y REPARACION 260,31
612201 Edificios y locales $ 25,00
612203 Magquinaria y herramientas $ 153,31
612204 Equipos de oficina $ 78,00
612206 Equipos de computacion $ 4,00

6123 MATERIALES Y SUMINISTROS 589,29
612301 Utiles de oficina $ 296,54
612302 Gtiles de aseo y limpieza 97,47
612305 otros suministros 195,28

6124 SISTEMAS TECNOLOGICOS 208,04
612402 Mantenimiento de equipo informético 58,04
612403 Telecomunicaciones e internet $ 150,00

6125 SERVICIOS 3.056,65
612502 Servicio social $ 15,00
612503 Educacion y capacitacion $ 210,00
612505 Aporte oficina central $ 2.801,65
612509 Ayuda Solidaria $ 30,00

6126 IMPUESTOS CONTRIBUCIONES Y MULTAS 1.918,81
612601 Impuestos fiscales 1.911,81
612602 impuestos municipales $ 7,00

6128 AMORTIZACIONES 3.240,00
612801 Amortizaciones 2.340,00
621101 Intereses pagados del sistema Financiero $ 900,00




63 OTROS GASTOS $ 232,70
631 Otros gastos varios $ 232,70
6311 gastos varios de la institucion $ 232,70
631102 comision por servicio de gestion $ 24,15
631104 Donaciones $ 208,55
64 CUENTAS INCOBRABLES $ 579,63
641 Cuentas incobrables de la institucion $ 579,63
6411 Cuentas incobrables de las cuentas y $ 579,63
641101 Cuentas incobrables de los clientes $ 579,63
TOTAL GASTOS $ 3153043
RESULTADOS $ 5.898,28

=

FIRMA GERENTE

FIRMA CONTADOR




ANEXO J: ENTREVISTA EJECUTADA A LA EMPRESA CORPORACION GRUPPO
SALINAS

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE'CH]MBOR;\ZO Q![ )
; [

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS Py g8
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS

Entrevista para determinar la demanda de Ia Empresa Embutidora Funorsal
: : o -~ <7 2
Nombre de la Empresa: CO(QGIQC‘OO ‘\(O(-’{’O QQ\\(\% ’

OBIJETIVO. - La finalidad de esta entrevista es obtener informacién necesaria para
disefiar un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacién de la
Empresa Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda. provincia de
Bolivar, periodo, 2021-2025. Esta entrevista es de gran utilidad para el desarrollo de

este Proyecto de investigacion.

1.- ;Cémo conocié los productos carnicos que son elaborados en la Embutidora

Funorsal?
LC\ O C‘x\ / (‘)Q(‘) CQQ \ (’)QS D D \\Q C)\O
Za\laon sdp WD K e Syessm Oles oIS

2.- ;Cree que el producto que le provee la Embutidora Funorsal cubre las necesidades
de sus clientes? '

=9 ?QFD \e Qq\\~& Mo vor
(\?VOC)()(‘LA‘O}\.r

3.- ;El precio de los productos de la Embutidora Funorsal cubren las expectativas de los
clientes?

‘(\)o- L5 A5 comgq \:‘;\"\\)(\S \;QL

Q‘u,e (\\)Q/D\T\/db \TAQU) SO A DOOAQ
ey e\ L\) \ OO % A se ).




4.- ;Con que frecuencia adquiere productos carnicos de la Embutidora Funorsal y cuales
productos son de su preferencia?

= c)o_r_;. \ (@A SCrmcn o> \J( ]Og
CICLS SD\\CL-\c\ Jos Soa oS
Dhone Jos L)\ Crea DS

S.- ¢Cudl es el monto promedio en sus compras y con qué frecuencia lo realiza?
CC‘\dI‘A So("l(‘./\‘ C €39 J\’Eﬂ\o

A0 ~%\ oo,

6.- ¢ Qué valor agregado le gustaria que le ofrezca la Embutidora Funorsal en sus compras

QQQ QJ L@(()'.Qt\)o Jo (\\-Qn(‘;o'n‘

Soe ), B Q.\O

7.- ;Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas
que brinda la Embutidora Funorsal?

- (D/)r\ KD'\ @Cc-\)ﬁ - o \>NeNona
= Y hER - (—hr\\b (\\:\‘\
- voRce ~ Canc  Shod

8.- (De qué manera le gustaria recibir noticias de la Embutidora Funorsal?

Yor c\c\\ o) W COER o Q\Q C\m;{\‘\o\‘) u

(




9.- (Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
Funorsal?

Sa lelaY=10 < =00 oV bOQr\OS
N A - \/
\?\ &Qrc‘r\ Ve alob

Firma:

Contacto: ..2%92 88 Z19s .

De ante mano, agradezco sus respuestas.






ANEXO K: ENTREVISTA EJECUTADA A LA EMPRESA TIENDAS QUESERAS DE
BOLIVAR

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS

Entrevista para determinar la demanda de la Empresa Embutidora Funorsal

Nombre de la Empresa: TUNeN QUE R (o4 : T LEDAS QuESERD) P "Sout Ll
OBIETIVO. - La finalidad de esta enwmevista es obtener informacidn necesaria para

disefiar un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la

Empresa Embutidora Funorsal. en la parroquia Salinas. canton Guaranda. provincia de

Bolivar. periodo. 2021-2025. Esta entrevista es de gran utilidad para el desarrollo de

este Proyecto de investigacion.

1.- ;Como conoci6 los productos cérnicos que son elaborados en la Embutidora
Funorsal?

Lo ,:/w/;é pﬂ//mz /ﬂ/ ///z’b’/ g2 %QJ_MIL

goc ol z/f@mma/zm 4 m’ézﬂ/y ://ué ////{ / ////;7/54/ ////

//:W////w 'M%

2.- ;Cree que el producto que le provee la Embutidora Funorsal cubre las necesidades

de sus clientes?

2.} Tory - ¢
ﬂﬁégg’ézz & é Q{é)‘ @ 2 ﬂ/?é(//‘[ﬂﬂg

3.- ¢El precio de los productos de la Embutidora Funorsal cubren las expectativas de los

clientes?

o% /// (/31 //ﬂr ///)’/fﬂ(

mé—%ww//



4.- ;Con que frecuencia adquiere productos carnicos de la Embutidora Funorsal y cuales
productos son de su preferencia?

; / ‘ /
7987 0¥zl N7 é pLine J %2/ 50/ 7) /40 74
[

% A plan gl 4 moddr galidyd A ppe 5 gl o000 4 208l
4

5.- {Cudl es el monto promedio en sus compras y con qué frecuencia lo realiza?

.- ¢ Qué valor agregado le gusjaria que le ofrezca la Embutidora Funorsal en sus compras
! 7 Z VL el L Ggp 72 Z. £ 4 QL7

/_., /7B /A 700/ 0 DS arzaede) 7, 5/

7.- ;Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas
que brinda la Embutidora Funorsal?

’/I 4 ! VUL, U 7 /// / Vi /'/// 077/ / /M
; /@ A
g//fenlp 27 asii &y 7% .4/ V2 Vi ﬂ?/
77 K D Trpeamy YD prrZ v AL [k 7/ /o /// ¥ sy /
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8.- ; De qué manera le gustaria recibir noticias de la Embutidora Funorsal?

dl ol ////g}MMm&mL
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9. (Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
Funorsal?

/2 d 14’/ Jlé ([11/8) Lonky vt P ﬂrﬁmafa/ﬂ/sz

P
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Firma: .

Contacto: 03391594.57‘

De ante mano, agradezco sus respuestas.






ANEXO L: ENLACE DEL AUDIO SOBRE LA ENTREVISTA EJECUTADA AL GERENTE
DE LA EMPRESA (TQB)

https://drive.google.com/file/d/17KTqvUqgjOlcmWVWB7K481DzY xGuBLL1Y/view?usp=shar
ing



ANEXO M: ENTREVISTA EJECUTADA A LA EMPRESA ECOCARNES DE LA CIUDAD
DE RIOBAMBA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS

Entrevista para determinar los posibles clientes de la empresa embutidora Funorsal.
Nombre de la Empresa: £COCARNES .

Objetivo. — La finalidad de esta entrevista es obtener informacion necesaria para la
elaboracion de un Plan Estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion
de la empresa embutidora Funorsal, parroquia Salinas, Provincia de Bolivar, periodo,
2021-2025. Esta entrevista es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
mvestgacion.

1.- ;Comercializa usted productos carnicos?

Vs

2.- ¢{Le gustaria adquirir productos carnicos (como la salchicha de freir, cocidos como el
Jjamén de piena, ahumados como la costilla, curados como el salami) elaborados en la
Embutidora Funorsal?

S

3-. ({Cudnto estaria dispuesto a pagar por los productos carnicos elaborados en la

Embutidora Funorsal?
PRODUCTOS PESO PRECIO
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(gramos) ARY
SALCHICHAS 250g(gramos) 200
CURADOS
PERNIL SERRANO 250g (gramos)




SALAMI 350g(gramos) | 3,6V
COCIDOS
JAMON DE PIERNA COCIDO | 200g(gramos) | [¢ 19
JAMON DE PIERNA COCIDO | 500g{gramos)
JAMON DE PIERNA COCIDO | 6kg(kilogramos)
MORTADELA 500g(gramos) [ €0
MORTADELA 2kg(kilogramos) | 1,00
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos) 2100
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos) 9,02
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos) 5 (0
COPPA COCIDA 200g(gramos) -
AHUMADOS
COSTILLA AHUMADA 500g (gramos) | 302
CHULETA AHUADA 500g(gramos) | 302
PERNIL 250g(gramos) LU=
PERNIL 500g (gramos) 1 pC
CHORIZO CRIOLLO 250g (gramos) | 137
CHORIZO CRIOLLO 500g (gramos) )
TOCINO AHUMADO 250g(gramos) 9,35
TOCINO AHUMADO 500g(gramos) RN
TOCINO AHUMADO 1kg(kilogramos) | %co”

4.- ;En qué cantidad le gustaria adquirir los productos camicos elaborados en la

Embutidora Funorsal?

CANTIDAD
(CUANTAS | FRECUENCIA (SEMANAL/
Pnobucms PESO UNIDADES) | QUINCENAL/MENSUAL)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(zramos) | < o, 7 rwsoac
SALCHICHAS 250g(gramos) C e oo 4 pprcont
CURADOS
PERNIL SERRANO 250g (gramos) [y, o / Cemand /
SALAMI 350g(gramos) ]C U dy 'f Cr e dlr
COCIDOS
JAMON  DE  PIERNA
COCIDO 200g(gamos) | Ve, | L Semanal
JAMON DE  PIERNA B 4 geatons (
COCIDO 500g(gramos) Jumda
JAMON  DE  PIERNA
COCIDO skg(kilogramos) | FomAa | LA (




MORTADELA 500g(gramos) ('_o'v4u~‘ A Measomt
MORTADELA 2kg(kilogramos)
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos) 5 O aed0$ Soprapulis
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos)
COPPA COCIDA 200g(gramos)
AHUMADOS

COSTILLA AHUMADA 500g (gramos) 2kq o
CHULETA AHUADA 500g(gramos) J

PERNIL 250g(gramos)

PERNIL 500g (gramos)

CHORIZO CRIOLLO 250g (gramos) '{ furaq / Gesrenu /
CHORIZO CRIOLLO 500g (gramos)

TOCINO AHUMADO 250g(gramos)

TOCINO AHUMADO 500g(gramos)

TOCINO AHUMADO Ikg(kilogramos)

5.- (Como le gustaria a usted que la Embutidora Funorsal le entregue los productos

carnicos?

P ,LQ iou%/

6.- (Cuéles son las caracteristicas y en qué se basa usted para adquiera un producto

carnico?

i
Callaed, (_b‘QQV, QJL).JY.\«J.{ ‘}(Dv--C’MV\‘I{QUM

7.- ¢ Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas

que brinda la Embutidora Funorsal?

r

S




8.- (Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora

Funorsal?

>

9.- ¢Qué valor agregado le gustaria que ofrezca la Embutidora Funorsal en sus compras?

}‘ﬁ‘f@{s—é’ nTo Uloqp 5

10.- ;Por qué medio le gustaria recibir noticias de la Embutidora Funorsal?

‘/n‘I‘Cr r]e\]’t-

Firma: ..... . N e

Contacto: ....... L oo n

De ante mano, agradezco sus respuestas.






ANEXO N: ENTREVISTA EJECUTADA A LA EMPRESA CARNICOS SAN JOSE

ESCUELA DE FINANZAS

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

@

CARRERA DE
FINANZAS

Entrevista para determinar los posibles clientes de la empresa embutidora Funorsal.

Nombre de la Empresa: CARNIC 0S5 “sav JOSE

Objetivo. — La finalidad de esta entrevista es obtener informacion necesaria para la

elaboracion de un Plan Estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion

de la empresa embutidora Funorsal, parroquia Salinas, Provincia de Bolivar, periodo,

2021-2025. Esta entrevista es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de

investigacion.

1.- {Comercializa usted productos carnicos?

5

2.- ;Le gustaria adquirir productos carnicos (como la salchicha de freir, cocidos como el

jamén de pierna, ahumados como la costilla, curados como el salami) elaborados en la

Embutidora Funorsal?

53

3-. (Cuénto estaria dispuesto a pagar por los productos cérnicos elaborados en la

Embutidora Funorsal?

PRODUCTOS PESO PRECIO
CRUDOS

SALCHICHAS 500g(gramos) 2%

SALCHICHAS 250g(gramos) LD
CURADOS

PERNIL SERRANO 250g (gramos) | 9,50 &




SALAMI 350g(gramos) | 2,50 & |

COCIDOS
JAMON DE PIERNA COCIDO 200g(gramos) 9 @
JAMON DE PIERNA COCIDO | 500g(gramos) DD
JAMON DE PIERNA COCIDO | 6kg(kilogramos) | &) A
MORTADELA 500g(gramos) | 1, S0 &
MORTADELA 2kg(kilogramos) | 4 P
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos)
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos)
COPPA COCIDA 200g(gramos)

AHUMADOS
COSTILLA AHUMADA 500g (gramos) 38
CHULETA AHUADA 500g(gramos) 32 b
PERNIL 250g(gramos) 9.503
PERNIL 500g (gramos) 2. 90%
CHORIZO CRIOLLO 250g (gramos) L3S &
CHORIZO CRIOLLO 500g (gramos) Q.03
TOCINO AHUMADO 250g(gramos) 1%
TOCINO AHUMADO 500g(gramos) > @
TOCINO AHUMADO 1kg(kilogramos) | 4. 50 B

4.- ;En qué cantidad le gustaria adquirir los productos carnicos elaborados en la

Embutidora Funorsal?
CANTIDAD
(CUANTAS | FRECUENCIA (SEMANAL/
PRODUCTOS PESO ‘| UNIDADES) | QUINCENAL/MENSUAL)
CRUDOS
SALCHICHAS 500g(gramos) 3 Semanol
SALCHICHAS 250g(gramos) 2z Demanal
CURADOS 2,
PERNIL SERRANO 250g (gramos) ;2 D=manal
SALAMI 350g(gramos) 9. Semonal
COCIDOS
JAMON DE  PIERNA L 5
COCIDO 200g(gramos) emanal
JAMON DE  PIERNA i
COCIDO 500g(gramos) Demanal
JAMON DE  PIERNA
, ) - Demanal
COCIDO 6kg(kilogramos)




MORTADELA 500g(gramos) L Se e
MORTADELA 2kg(kilogramos) 1 e vacine.
QUESO DE CHANCHO 250g(gramos) L & e rcaacd
QUESO DE CHANCHO 500g(gramos) L e o nol
QUESO DE CHANCHO 6kg(kilogramos) v Sernene |
COPPA COCIDA 200g(gramos) L e mana)

AHUMADOS
COSTILLA AHUMADA 500g (gramos) 3 Semanal
CHULETA AHUADA 500g(gramos) 9 S PR—
PERNIL 250g(gramos) 1 Scmanna
PERNIL 500g (gramos) 1 Semepal
CHORIZO CRIOLLO 250g (gramos) 1 % e mmanal
CHORIZO CRIOLLO 500g (gramos) N S erpmpel
TOCINO AHUMADO 250g(gramos) iy e rmanal
TOCINO AHUMADO 500g(gramos) L S e manal

TOCINO AHUMADO 1kg(kilogramos) i cﬁ)c"mn el

5.- (Cémo le gustaria a usted que la Embutidora Funorsal le entregue los productos

carnicos?

Lhwpoccuﬁc\‘b \MC\\} r:'_n\camrrﬁ\'e PiCPﬁRCté‘CQ R ?’mc\nc\m

&c C_C.L\\l éo&‘t\

6.- ;/Cudles son las caracteristicas y en qué se basa usted para adquiera un producto

cérnico?

‘Fa \las vecomendacicnes

- Em{h ﬁ\mc’

- CC}.\"\ 60—6

7.- ;Conoce alguna otra empresa que ofrezca un producto con las mismas caracteristicas

que brinda la Embutidora Funorsal?

No




8.- {Recomendaria a otras empresas que compren los productos que ofrece la Embutidora
Funorsal?
3

9.- ;Qué valor agregado le gustaria que ofrezca la Embutidora Funorsal en sus compras?

Dencnenr oy _,\"f\Caf\e&)c de  Lelomen

10.- ;Por qué medio le gustaria recibir noticias de la Embutidora Funorsal?
RQBG’_.") Sacloles | medos e comemeacian

...................................

Contacto: ...... 2T IQTUBRES

De ante mano, agradezco sus respuestas.






ANEXO O: ENCUESTA EJECUTADA AL PERSONAL INTERNO DE LA EMBUTIDORA
FUNORSAL

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS Bl
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBIJETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacién necesaria para disefiar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacion con su criterio.

PLAN ESTRATEGICO:

)

¢Conoce la Visién Y Misién de la empresa? No

¢Participa en el diagnéstico de necesidades de la [ Si X
empresa? No

w
1)

¢;Participa en la toma de decisiones estratégicas
de la empresa? E—

;Se le informan los objetivos y metas Si
organizacionales, para el logro de resultados mas
eficientes?

.
Participa usted en la asignacién de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. | No _ X

. Rl
X

¢;ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades Si
de la empresa, para su aprovechamiento y No
correccion?

¢ldentifica las posibles Oportunidades vy Si

Amenazas que provienen del entorno? N6




COMERCIALIZACION

8 Siempre _ X
iCon qué frecuencia es informado de los | Casisiempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces
productos? " | Nunca

9 iLas estrategias y resultados de ventas son |Si _X
informadas al personal? No

10 | ¢;La distribucién de los productos se realiza | .
oportunamente y bajo estindares de calidad y L
. No
tiempo? T

Il | ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si
ver el volumen de ventas y tiempo de Ng "o
distribucién? .

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimiento | Si
de los productos son de su conocimiento? No_ X

13 ¢Considera competitivos en calidad y precios los | Si _X
productos elaborados en la empresa? No

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.
A. Comunicacién A
B. Toma de decisiones B
C. Liderazgo — Direccién C
D. Estrategias de comercializacion D
E. Planes de produccion E
F. Infraestructura F
G. Tecnologia G
H. Presupuesto H
I. Todas las anteriores I x
J. Ninguna de las anteriores J
1 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de (S:Ier.np.re
i : . asi siempre
opiniones entre los trabajadores y clientes para X e
. P RO veces _ X
mejorar los planes produccion, comercializacion N
AT unca
y distribucion.

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ESCUELA DE FINANZAS

CARRERA DE
FINANZAS

Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBJETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacién necesaria para disefiar

un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacién de la Empresa

Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,

petiodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de

investigacion.
INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacién con su criterio.

PLAN ESTRATEGIC

:

'?)r'é-“"\ Rl

> NG AL = U 2 e G
S s e r T

__Respuesta

;Conoce la Visién Y Mision de la empresa?

Si

¢ Participa en el diagndstico de necesidades de la
empresa?

Si
No

(3]

¢ Participa en la toma de decisiones estratégicas
de la empresa?

Si
No

;Se le informan los objetivos y metas
organizacionales, para el logro de resultados més
eficientes?

Si
No

Participa usted en la asignacién de recursos o
presupuesto del departamento en el cual labora.

Si
No

identifica las posibles Fortalezas y Debilidades
de la empresa, para su aprovechamiento y
correccién?

Si
No

(ldentifica las posibles Oportunidades y
Amenazas que provienen del entorno?

Si
No

I Nl AR




COMERCIALIZACION

8 Siempre _ X
;Con qué frecuencia es informado de los | Casisiempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces
productos? " | Nunca

9 ¢Las estrategias y resultados de ventas son|Si _X
informadas al personal? No

10 ¢La distribucién ‘de los productos se realiza Si %
oportunamente y bajo estidndares de calidad y No

. tiempo? I
1 ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si x
ver el volumen de ventas y tiempo de No —
C s g [\
distribucion? —_

12 ;Las politicas y criterios para el establecimiento | Si _ X
de los productos son de su conocimiento? No

13 ;Considera competitivos en calidad y precios los | Si1 X
productos elaborados en la empresa? No

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.

A. Comunicacién AX
B. Toma de decisiones B

C. Liderazgo — Direccién C
D. Estrategias de comercializacion D X
E. Planes de produccion E

F. Infraestructura F x
G. Tecnologia G
H. Presupuesto H

I. Todas las anteriores I

J.  Ninguna de las anteriores J

15 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de (ijsl?sileemf;g—
opiniones entre los trabajadores y clientes para A veces
mejorar los planes produccion, comercializacion N

e : unca
y distribucion.

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBJETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacién necesaria para disefiar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacién de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacién con su criterio.

¢Conoce la Visién Y Mision de la empresa?

¢ Participa en el diagnéstico de necesidades de la | Si
empresa? No

)
2

;Participa en la toma de decisiones estratégicas

No
de la empresa?

;Se le informan los objetivos y metas
organizacionales, para el logro de resultados mas
eficientes?

Si
No

Participa usted en la asignacién de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. | No

¢ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades
de la empresa, para su aprovechamiento y
correccion?

Si

(ldentifica las posibles Oportunidades y

: Si
Amenazas que provienen del entorno?

No




COMERCIALIZACION

8 Siempre _X
({Con qué frecuencia es informado de los | Casisiempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces
productos? " | Nunca

9 (Las estrategias y resultados de ventas son|Si X
informadas al personal? No

10 | ¢La distribuciéon de los productos se realiza Si X
oportunamente y bajo estidndares de calidad y No
tiempo? m—

11 | ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si X
ver el volumen de ventas y tiempo de N

« oy oy 4 o
distribucion?

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimiento | Si X
de los productos son de su conocimiento? No

13 ¢Considera competitivos en calidad y precios los | Si _X
productos elaborados en la empresa? No

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.

A. Comunicacion A X
B. Toma de decisiones B

C. Liderazgo — Direccion C

D. Estrategias de comercializacion D X
E. Planes de produccion E x
F. Infraestructura F

G. Tecnologia G
H. Presupuesto H

I.  Todas las anteriores I

J. Ninguna de las anteriores J

= Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de gfsr?s;:mpre
opiniones entre los trabajadores y clientes para A e
mejorar los planes produccion, comercializacion N oo

A ; unca
y distribucidn. e

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @(2}

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBJETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacion necesaria para disefiar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacidn.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacién con su criterio.

| Respuesta
Si
No

¢Conoce la Vision Y Mision de la empresa?

¢ Participa en el diagnéstico de necesidades de la | Si
empresa? No
Si
No

w)

¢Participa en la toma de decisiones estratégicas
de la empresa?

¢Se le informan los objetivos y metas
organizacionales, para el logro de resultados més
eficientes?

Si
No

Participa usted en la asignacion de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. | No

¢ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades
de la empresa, para su aprovechamiento y
correccion?

Si
No

¢ldentifica las  posibles Oportunidades y

: Si
Amenazas que provienen del entorno?

No

Il xRl amiAs




COMERCIALIZACION

8 Siempre
(Con qué frecuencia es informado de los | Casisiempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces _ X
productos? Nunca

9 ;Las estrategias y resultados de ventas son|Si X
informadas al personal? No

10 | ;La distribucion de los productos se realiza | .

: z : Si X
oportunamente y bajo estdndares de calidad y No
tiempo? =

11 | ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si X
ver el volumen de ventas y tiempo de T

oo i s No
distribucion? T

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimiento | Si
de los productos son de su conocimiento? No _x

13 (Considera competitivos en calidad y precios los | Si _X
productos elaborados en la empresa? No

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.

A. Comunicacion A X
B. Toma de decisiones B

C. Liderazgo — Direccion C

D. Estrategias de comercializacion D X
E. Planes de produccion E

F. Infraestructura F X
G. Tecnologia G
H. Presupuesto H

I. Todas las anteriores I

J. Ninguna de las anteriores J

15 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de ?If;?fil:mpl~e X
opiniones entre los trabajadores y clientes para 1 vees A
mejorar los planes produccion, comercializacion N

AP . unca
y distribucion.

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBJETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacién necesaria para disefiar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacién con su criterio.

PLAN EST

&

RATEGICO:
ﬂ:T“{% ' “ ? 5 T

Respuesta

g s Si
;Conoce la Visién Y Mision de la empresa? N

¢ Participa en el diagnéstico de necesidades de la | Si

empresa? No
¢ Participa en la toma de decisiones estratégicas Ts\llo
de la empresa?

(3]

aliiais

;Se le informan los objetivos y metas Si
organizacionales, para el logro de resultados mads No
eficientes?

Participa usted en la asignacién de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. | No

¢Identifica las posibles Fortalezas y Debilidades Si
de la empresa, para su aprovechamiento y No
correccion?

Ialidlis

;ldentifica las posibles Oportunidades y Si
Amenazas que provienen del entorno? No

s




COMERCIALIZACION

8 Siempre
;{Con qué frecuencia es informado de los | Casi siempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces X
productos? Nunca

9 ilas estrategias y resultados de ventas son | Si _ x
informadas al personal? No

10 | ¢La distribucién de los productos se realiza si ¥
oportunamente y bajo estindares de calidad y Nlo —
tiempo? —

It ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si

. : o
ver el volumen de ventas y tiempo de No
distribucion? e

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimiento | Si X
de los productos son de su conocimiento? No

13 (Considera competitivos en calidad y precios los | S'i
productos elaborados en la empresa? No _ X

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.

A. Comunicacion A
B. Toma de decisiones B
C. Liderazgo — Direccion C
D. Estrategias de comercializacion D
E. Planes de produccién E
F. Infraestructura F
G. Tecnologia G
H. Presupuesto H
. Todas las anteriores I X
J. Ninguna de las anteriores 1

15 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de glaesTEiI:m -
opiniones entre los trabajadores y clientes para A veces pre
mejorar los planes produccion, comercializacién N X

L, unca
y distribucion.

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS A ERER R
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBIJETIVO. - La finalidad de esta éncuesta es obtener informacion necesaria para disefar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacion con su criterio.

;Conoce la Vision Y Misién de la empresa? No

% ;Participa en el diagnéstico de necesidades de la | Si
empresa? No

W

¢ Participa en la toma de decisiones estratégicas No
de la empresa?

organizacionales, para el logro de resultados mas No
eficientes?

3 Participa usted en la asignacion de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. [ No

;Identifica las posibles Fortalezas y Debilidades Si
de la empresa, para su aprovechamiento y No

. .
S
K
4 ;Se le informan los objetivos y metas Si X
el
X
correccion? -

;Identifica las posibles Oportunidades y | ¢.
g St X
Amenazas que provienen del entorno? No




COMERCIALIZACION

8 Siempre _ X
(Con qué frecuencia es informado de los | Casisiempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces
productos? " | Nunca

9 (Las estrategias y resultados de ventas son|Si _ X
informadas al personal? No

10 | ¢La distribucion de los productos se realiza Si X
oportunamente y bajo estandares de calidad y We
tiempo? ——

B ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si
ver el volumen de ventas y tiempo de A

TR No
distribucion? T

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimiento | Si X
de los productos son de su conocimiento? No

13 ;Considera competitivos en calidad y precios los | Si _ X
productos elaborados en la empresa? No

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.

A. Comunicacion A X
B. Toma de decisiones B

C. Liderazgo — Direccion &

D. Estrategias de comercializacion DX
E. Planes de produccion E

F. Infraestructura F X
G. Tecnologia G X
H. Presupuesto H

. Todas las anteriores I

J. Ninguna de las anteriores J

k2 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de (S:l:STEir:m—rex—
opiniones entre los trabajadores y clientes para g P
mejorar los planes produccion, comercializacion Nunca
y distribucion.

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBIETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacion necesaria para disefiar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, canton Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacion con su criterio.

(Conoce la Visién Y Mision de la empresa?

No

;Participa en el diagnostico de necesidades de la | Si X<
empresa? No

Si X
No

;Participa en la toma de decisiones estratégicas
de Ja empresa?

;(Se le informan los objetivos y metas
organizacionales, para el logro de resultados mas
eficientes?

Si
No

Participa usted en la asignacion de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. | No

;ldentifica las posibles Fortalezas y Debilidades
de la empresa, para su aprovechamiento y
correccion?

Si
No

(ldentifica las posibles Oportunidades vy | .
; Si_x
Amenazas que provienen del entorno?

No




COMERCIALIZACION

8 Siempre
(Con qué frecuencia es informado de los | Casisiempre
objetivos para la comercializacién de los | A veces
productos? Nunca

9 (Las estrategias y resultados de ventas son | Si X
informadas al personal? No

10 | ¢La distribucion de los productos se realiza Si
oportunamente y bajo estdndares de calidad y Nlo —&—
tiempo? ——

I1 | ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si "
ver el volumen de ventas y tiempo de Nlo
distribucion? —

12 ¢ Las politicas y criterios para el establecimiento | Si _ x
de los productos son de su conocimiento? No

13 (Considera competitivos en calidad y precios los | Si %
productos elaborados en la empresa? | No

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mas
competitiva.

A. Comunicacion A
B. Toma de decisiones B
C. Liderazgo — Direccion

D. Estrategias de comercializacion

E. Planes de produccion

F. Infraestructura

G. Tecnologia

H. Presupuesto

I. Todas las anteriores

J. Ninguna de las anteriores J

12 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de g‘l:sTsil:m e
opiniones entre los trabajadores y clientes para Aieses pre
mejorar los planes produccion, comercializacion s K.
y distribucion.

De ante mano, agradecemos sus respuestas.




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA DE
FINANZAS

ESCUELA DE FINANZAS
Encuesta dirigida al personal interno de la Empresa Embutidora Funorsal.

OBJETIVO. - La finalidad de esta encuesta es obtener informacién necesaria para diseiiar
un plan estratégico que permita mejorar el proceso de comercializacion de la Empresa
Embutidora Funorsal, en la parroquia Salinas, cantén Guaranda, provincia de Bolivar,
periodo, 2021-2025. Esta encuesta es de gran utilidad para el desarrollo de este Proyecto de
investigacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Lea detenidamente los aspectos de la presente encuesta y marque con una equis (x) la

casilla de la respuesta que tenga mayor relacion con su criterio.

T

_ Respuesta

Si oo .

;Conoce la Visién Y Mision de la empresa? No

PLAN ESTRATEGICO:

2 ;Participa en el diagnéstico de necesidades de la | Si
empresa? No
;Participa en la toma de decisiones estratégicas Is\llo
de la empresa?

L

4 ;Se le informan los objetivos y metas Si
organizacionales, para el logro de resultados mas No
eficientes?

Participa usted en la asignacién de recursos o | Si
presupuesto del departamento en el cual labora. | No

¢Identifica las posibles Fortalezas y Debilidades Si
de ‘la empresa, para su aprovechamiento y No
correccion?

¢Identifica las posibles Oportunidades Si
Amenazas que provienen del entorno? No

b T b T




COMERCIALIZACION

8 Siempre _ X
(Con qué frecuencia es informado de "los | Casi siempre
objetivos para la comercializacion de los | A veces
productos? " | Nunca

9 (Las estrategias y resultados de ventas son | Si _ X
informadas al personal? No

10 | ¢La distribucion de los productos se realiza Si X
oportunamente y bajo estindares de calidad y Mg
tiempo? —_—

-1 ¢Los inventarios rotan frecuentemente, dejando Si X
ver el volumen de ventas y tiempo de
TR No
distribucion? SOREET]

12 ¢Las politicas y criterios para el establecimiento | Si _ X
de los productos son de su conocimiento? No

13 ;Considera competitivos en calidad y precios los | S i
productos elaborados en la empresa? No _X

14 Que aspecto (s) considera que se deben

mejorar en la empresa para ser mds
competitiva.
A. Comunicacion AX
B. Toma de decisiones B
C. Liderazgo — Direccion C
D. Estrategias de comercializacion D X
E. Planes de produccion E X
F. Infraestructura F X
G. Tecnologia G
H. Presupuesto H
I. Todas las anteriores I
J. Ninguna de las anteriores J
13 Con que frecuencia la empresa realiza sondeo de g‘e'T’P.‘e
o 2 . asi siempre
opiniones entre los trabajadores y clientes para A veves. ¥
mejorar los planes produccion, comercializacion N ==
ARt unca
y distribucidén.

De ante mano, agradecemos sus respuestas. ﬁﬂ/f.{/







Direccion de Bibliotecas y
Recursos del Aprendizaje
I

A8 espoch ‘

[—

UNIDAD DE PROCESOS TECNICOS Y ANALISIS BIBLIOGRAFICO Y
DOCUMENTAL

REVISION DE NORMAS TECNICAS, RESUMEN Y BIBLIOGRAFIA

Fecha de entrega: 17 /02 / 2023

INFORMACION DEL AUTOR/A (S)

Nombres — Apellidos: WUILLIAN CRISTOBAL BORJA URREA

INFORMACION INSTITUCIONAL

Facultad: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Carrera: FINANZAS

Titulo a optar: LICENCIADO EN FINANZAS

f. Analista de Biblioteca responsable: ING. JOSE LIZANDRO GRANIZO ARCOS MGRT.

SvOn . X
/‘o"‘j\"u\‘ |
! AN 20
‘ - v \ |
v~y 1} B AMadososs
. deen 2 g
- Y
N 4 2/ Ing. JesdTTrmies A Mgtr.
NG ANALISTA DE SIBLUOTECA

\

0375-DBRA-UPT-2023



