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RESUMEN
Todo negocio surge con una idea y muchos de ellos la implementan y buscan
desarrollarla mediante prueba y error, esperando asi obtener un crecimiento
economico. Pero esta no es la forma correcta de iniciar un negocio, siendo esta una

de las razones por la cual se elabora un Plan de Negocios.

Para efectuar el estudio se establecieron aspectos generales de la cunicultura y su
evolucién en El Salvador, al igual se abordan aspectos generales sobre el grupo de
cunicultores ubicado en el municipio de Tacuba, Ahuachapan, y aspectos tedricos
relacionados con el Plan de Negocio segun la adaptacion realizada tomando como
base la propuesta aplicada por la Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo de la
Pequefa y Mediana Empresa (FUNDAPYME).

La investigacion y diagnostico es parte fundamental para determinar elementos claves
para la propuesta del Plan de Negocios, es por ello que se hizo necesaria la
realizacion de la misma. El diagnéstico realizado al grupo de cunicultores del municipio
de Tacuba Ahuachapan, identifica la forma de operar que tienen actualmente, asi
como determina el nivel de aceptacidn que tiene la Carne de Conejo en los Habitantes
del municipio de San Salvador al igual la disposicion de venta que tienen los
comerciantes de diferentes clases de carnes de los mercados municipales de dicho
municipio; en la investigacién se determind que los habitantes del municipio de San
Salvador estan dispuestos a consumir la Carne de Conejo, sin embargo es necesario

buscar los mecanismos necesarios que ayuden a generar una cultura de consumo.

El disefio del Plan de Negocio que se ha elaborado para una empresa productora y
comercializador de Carne de Conejo, sera de gran utilidad para el grupo de
cunicultores del municipio de Tacuba Departamento de Ahuachapan; para que
conozcan Yy comprendan adecuadamente el mercado donde competiran, que
identifiquen los principales aspectos a considerar para alcanzar el éxito y medir el
potencial real del negocio, ya que les servira de guia de trabajo para que pongan en

marcha el negocio.



INTRODUCCION

El Plan de Negocios para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
Carne de Conejo nace como una iniciativa de crear una herramienta que sirva de
orientacion para las personas que se dedican a la cunicultura en el municipio de Tacuba
en el Departamento de Ahuachapan, esto como una forma de involucrar conocimientos

técnicos y administrativos en un proceso productivo que no es muy explotado.

Asi mismo, se presenta un documento que ayudara al grupo de cunicultores en la
creacion de la empresa, ya que ha sido adaptado a una actividad no muy explotada como
lo es la cunicultura, por otra parte servir de apoyo a toda persona emprendedora que esté
interesada en conocer los aspectos que se deben de tomar en cuenta al momento de
desarrollar un Plan de Negocio con el fin de emprender una idea de negocio ya que el
presente plan muestra elementos importantes que hacen que una idea de negocio se

lleve a cabo de una manera exitosa.

Es por ello que en el primer capitulo de este documento, se detalla la base Teodrica, que
va desde las generalidades de la cunicultura, las distintas razas de Conejos y sus usos
en la crianza, las generalidades del grupo de cunicultores quienes implementaran el Plan

de Negocios, y todos los aspectos teoricos relacionados con dicho Plan.

En el capitulo Il se detalla la metodologia de la investigacion que se utilizd para el trabajo
de investigacion, el cual incluye los objetivos generales del trabajo, objetivos especificos,
métodos de recoleccion de la informacién y finalmente los resultados obtenidos de la
encuesta. Los resultados de la investigacion realizada, se reflejan a través de los datos
mostrados en los cuadros y graficos, de los cuales se deriva su respectivo analisis sobre

aceptacion y consumo del producto y oferentes actuales etc.

En la investigacion se realizaron visitas a la granja para poder conocer el proceso de
crianza, ademas con la informacién obtenida mediante entrevistas realizadas al grupo de
cunicultores, se obtuvo la base para elaborar el diagndstico que permitié elaborar la
propuesta del Plan de Negocios para el grupo de cunicultores.



En el capitulo Il se detalla el Disefio de un Plan de Negocio que ayude a los cunicultores
en la creaciéon de una empresa productora y comercializadora de Carne de Conejo
ubicada en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapéan, para lo cual fue
preciso conocer los resultados del estudio realizado para analizar la idea de negocio,
Plan de Mercadeo que permite analizar la oferta, demanda, la mezcla de marketing y en
si realizar un analisis de mercado, el Plan de Produccion muestra los diferentes procesos
a llevar a cabo en la produccion, maquinaria y equipo requerido por areas de trabajo y

capacidad de produccion de la granja.

Asi mismo se desarrolla el Plan de Organizacion en el cual se establece mision, vision,
objetivos y la determinacién de una estructura organica muestra la forma en que estaran
organizados los socios, el Plan Financiero que detalla la inversion inicial, y los
presupuestos de costos, gastos y venta, estados financieros proforma y la evaluacion de
los criterios econdmicos que mostraran la rentabilidad del proyecto, al igual que un Plan
Puesta en Marcha que muestra los pasos para crear la empresa; todos los aspectos

antes mencionados muestran en si la forma en la que operara el negocio en un futuro.



CAPITULO|
MARCO REFERENCIAL SOBRE: LA CUNICULTURA EN EL SALVADOR EL GRUPO DE
CUNICULTORES UBICADO EN EL MUNICIPIO DE TACUBA DEPARTAMENTO DE
AHUACHAPAN Y MODELO PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIO.

A. LA CUNICULTURA EN EL SALVADOR

1. Breve Evolucion Histérica de la Cunicultura.
 Origen de la Cunicultura

El conejo doméstico -Oryctolagus cuniculus- siempre ha sido una especie animal
importante, estando relacionada con el medio rural o
agricola. En tiempos prehistdricos el conejo estaba
presente, como lo demuestra el hecho de haberse

encontrado fosiles en esta época.

Los romanos tenian al conejo como un producto 4
gastronomico de calidad al que mantenian en cercados RazaNezlandés
para autoabastecerse, el conejo de bosque o salvaje era sacrificado,
desangrado y enterrado bajo tierra con la piel hasta que iniciaba la putrefaccion

en este momento era cocinado.

Fue en la Edad Media ( siglo v y siglo XV )cuando tuvo origen la domesticacion
de la especie y al inicio de su cria en jaulas o cercados. En el curso de los
ultimos afios se ha producido un gran desarrollo de la cunicultura, con la
adaptacién de nuevos y modernos sistemas de explotacion, situando al sector
cunicula dentro del contexto productivo, tanto en Europa como en algunos

paises Americanos e incluso en la China.

No obstante, cabe decir que hasta los afios 1970, la cunicultura era
exclusivamente una actividad rural o familiar orientada al auto consumo y
suministro local a través de la venta directa y vivo, entre el vecindario y

mercados semanales.!

! Historia del Conejo



¢ La Cunicultura en El Salvador

La explotacién del conejo domestico en el pais, aun se encuentra en fases iniciales,
debido, probablemente a la carencia de informacion o divulgacion sobre este tipo de

explotacion.

La cunicultura en sus origenes en El Salvador, se practicaba en forma rustica

puesto que n
2 e s

0 se tenian conocimientos técnicos, lo que hacia que las granjas
il . . - .
% no pudieran prosperar. Sin embargo, el rendimiento mejoré a

partir de que empresas produjeran concentrado para conejo
(por ejemplo concentrados para animales de la empresa
ALIANSA) ya que hasta ese momento la alimentacién era a
base de forrajes. No fue hasta en 1983 que un grupo de

Pie de Cria cunicultores se reunieran para formar la primera “Asociacion
de Cunicultores de El Salvador”, sin embargo hoy en dia ya no existe dicha

asociacion.

La actividad cunicula se consolida en 1984 ya que el gobierno hace una
donacion de 400 conejos para pie de cria, de las razas nueva Zelanda,
Mariposa, Chinchilla, y California; esto se hizo con el interés de introducir la
Carne de Conejo en el mercado como un producto de consumo masivo y a la

vez para exhortar a que mas personas se dediquen a esta actividad.

Sin embargo se sigue impulsando la cunicultura mediante programas de
asistencia técnica y ensefianza formal respectivamente por organizaciones
gubernamentales como: Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria y
Forestal (CENTA); Escuela Nacional de Agricultura (ENA) y otras instituciones
no gubernamentales y aunque existen varios productores de Carne de Conejo,

el comercio de este producto no es masivo.

2. Importancia Econémica de la Cunicultura
El Ministerio de Agricultura y Ganaderia a través de la Direccion General de Ganaderia

(seccién de Especies Menores) y la Escuela Nacional de Agricultura, han iniciado



recientemente la divulgacion sobre la importancia econoémica que tiene este tipo de
explotaciones, con el objeto de introducir principalmente en el sector agropecuario las
técnicas a seguir para lograr el éxito y contribuir a introducirla en el mercado este tipo
de explotaciones. Sin embargo, falta mucho que hacer para lograr que la poblacion

reconozca la importancia econdmica.

Ya que del Conejo se puede comercializar, la piel, pelo, carne y para uso de laboratorio,
en cualquiera de las explotaciones anteriores se puede dar el doble propésito, por
ejemplo: si el fin principal de una explotacién es obtener carne, en segundo lugar se
obtendra la piel y otros subproductos, como las patas, la cola y el estiércol, en cuanto a

la piel, se pueden utilizar para la confeccion de prendas de uso personal.

Hay caracteristicas que pueden favorecer la inversién de pequefios proyectos cunicolas

es decir:

« Este tipo de explotacién no requiere de grandes espacios, factor que favorece hasta

aquellas familias de recursos limitados

« El cuido de los conejos puede estar a cargo de personas entusiastas que con poco

adiestramiento pueden iniciarse en dicha explotacion
« El alimento se consigue con facilidad, por su caracteristica de herbivoro

El ciclo productivo es corto, lo que permite su facil incremento y pronta recuperacion

de la inversién.

 Situacion Actual

En el pais el Conejo es conocido desde hace muchos afios, pero un gran porcentaje
de la poblacién urbana y rural cuando se expresan del Conejo, lo hacen con la
imagen del Conejo silvestre, el que se encuentra en montafias de frondosa

vegetacion, o sea practicamente en toda el area rural del pais.

Al igual que el Conejo salvaje o silvestre, el Conejo doméstico y especializados son

herbivoros muy semejantes, el salvaje es consumido por las personas del campo,



ocurre todo lo contrario con el Conejo en la ciudad, ya que ostentan el calificativo de

mascotas, 0 sea, entretenimiento para los infantes.

En la actualidad son muy pocos los cunicultores u otra personas que se dedican a la
produccion del conejo doméstico, a pesar de tener relativa demanda a nivel nacional

y ser una gran fuente de alimento

* Nivel de Consumo

Existe un sector minoritario que ha consumido esporadicamente la Carne de Conejo
(doméstico) y otras personas sin ser especializadas en la cunicultura; tanto en el
area rural como urbana producen una pequefia cantidad, otras personas que gustan
de la carne recurren a los supermercados donde, se puede adquirir la carne de

Conejo domestico.
2.2.1 Propiedades Nutritivas

La carne de conejo se integra perfectamente dentro de una alimentacion
saludable y es especialmente adecuada para todos aquellos grupos
poblacionales con necesidades proteicas elevadas, responde a las
recomendaciones de los expertos en nutricion y autoridades sanitarias, y puede
integrarse en las estrategias de prevencion cardiovascular y obesidad; ademas
es una carne muy digestiva por lo que se recomienda a las personas con un

sistema digestivo delicado. 2

Al ser una carne muy magra, la Carne de Conejo tiene una buena calidad de
grasa y bajo contenido en sodio, por lo que es idonea para incluir en una
alimentacion variada, equilibrada, e idonea para todos los grupos
poblacionales (nifios, adolescentes, mujeres, deportistas y personas en edad
avanzada) y en diversas situaciones fisiologicas, como por ejemplo el

embarazo o la lactancia. (Ver tabla 1)

% Revista Super Campo, Afio 1, Jorge Pagani, Ing . Agrénomo



Tabla 1: Propiedades Nutritivas

Propiedad Cantidad Beneficio
Proteina 25% Carne de facil digestion
Grasas 6% Grasa no dafiina para el organismo
Colesterol 50mg/100mg = Contenido es minimo , comparado con otras carnes
Sodio 40mg/100g Es aproximadamente la mitad de otras carnes
Calorias 113K/100g Proporcionan la energia necesaria al cuerpo
Vitaminas B12, B3, B6 Esenciales en el metabolismo y necesarios para el crecimiento y el

buen funcionamiento del organismo.

Fuente: Revista Super Campo, Afio 1, Jorge Pagani, Ing . Agronomo

Tabla 2: Comparativa de la Carne de Conejo y otras Carnes.

Aporte Contenido

Tipo Peso, Pro:eina Gl;asa A%ua Colesterol Energético  En hierro

Canal Kg % % % m/g 100g kcal100g ~ mg/100g
Carne de ternera 150 14-20 8-9 74 70-84 170 2,2
Carne de Res 250 19-21 10-19 71 90-100 250 2,8
Carne de cerdo 80 12-16 30-35 52 70-105 290 1,7
Carne de cordero 10 11-16 20-25 63 75-77 250 2,3
Carne de conejo 1 19-25 3-8 70 25-50 160-200 3,5
Carne de pollo 1,3-1,5 12-18 9-10 67 81-100 150-195 1,8

Fuente: www.maa.gba.gov.ar

* Formas de Distribucion

Se ha dado el caso que familias se dedican a la cria y explotacion del conejo
domestico para el consumo del hogar, debido a su proliferacion han tenido que

recurrir a su venta ya sea vivo o sacrificado.

Las causas que fomentaron estos abandonos de crianzas de conejo, han sido
fundamentalmente problemas de manejo; es decir que a medida que la explotacion
va aumentando, el principiante en esta actividad enfrenta problemas relacionados
con el manejo los cuales no pueden solucionar por carecer de conocimientos sobre
cunicultura. En términos generales, lo anterior ha constituido la mayor limitante para
lograr una introducciéon del conejo en el mercado, asi como para mantener al

consumidor a través de mercados y supermercados a nivel nacional.


http://www.maa.gba.gov.ar/

En lo referente a la utilizacién y comercializacion de los subproductos del conejo
domestico o especializado, es practicamente desconocido, tanto por el consumidor
como por el comerciante ya que ignoran el proceso de curtiente de la piel, las patas
y la cola para elaborar multiplicidad de articulos para uso personal. Para la venta de
los conejos se dispone de dos modalidades, una que consiste en vender los conejos

en pie de cria y la otra corresponde a la venta de conejos destazados.

La forma de distribucion de los conejos es a través de compradores directos,
quienes llegan a las granjas y seleccionan el que mas les gusta, en cuyo caso el

animal es pesado y se le asigna un precio para su venta.

llustracion 1: Formas de Distribucion.

Granja Cunicula = Compradores

Destetado

Engorde

Producto

Fuente: Trabajo de Investigacion

3. Razas de Conejos
En funcién de la raza, se explota a los Conejos con el objetivo de obtener carne, pelo,
piel o pueden ser criados como mascotas, la alimentacion es de bajo costo y no
miden mas de 40 a 50 centimetros y no sobrepasa los tres kilos de peso se crian para

aprovechar la carne, la piel y el pelo.

Algunas de las razas mas importantes y que mejor se han divulgado por el mundo

teniendo en cuenta dos caracteristicas practicas estan:

a. Las razas que mayor presion genética han sufrido y por lo tanto se han mejorado
mas, han sido las de capa blanca como la Neozelandés y California.
b. Conviene optar entre el color blanco u oscuro, teniendo en cuenta que sus cruces, si

las razas son puras, ofreceran animales negros.



c. Finalmente, se tendra presente que las razas medianas son las que mas

rendimiento ofrecen tanto por su productividad como por su conversién.

llustracion 2: Algunas Razas de Conejos

Tabla 3: Breve Descripcion de Algunas Razas de Conejos?

Utilidad

Raza

Caracteristicas

Peso adulto

Piel

Rex

Piel razada
Vello espeso 12mm
Distintas coloraciones

3kg a4.5kg

Pelo

Angora

Pelo blanco
Espesor 12mm

25kg a5kg

Exhibicion

Holandez

Color Gris y Blanco

2.5kg

Carne

Neozelandes
Blanco

Cabeza ancha

Color blanco, negro, leonado.
Ojos rosados

Tamarfio mediano

4kg a5kg

California

Blanco
Hocico, patas, cola negra
Tamafio mediano

4 kg

Chinchilla

Pelo corto
Color blanco y negro

4kg a5kg

Leonado de Borgofia

Pelo liso tupido
Color rojizo
Ojos oscuros

4kg a5kg

Plateado de
campafia

Capa coloreada con pelos de color
pizarra oscuro

Ojos oscuros

Orejas redondas

Tamafio mediano

45kg

Gigante de Espafia

Aspecto voluminoso

Orejas grandes y derechas.
Pelo sedoso de color leonado.
Ojos oscuros.

55kg

Gigante de Flandes

Poco fecundo
Orejas oscuras

6kga9kg

Fuente: Trabajo de Investigacion

4. Implantacién y explotacion del Conejar
En el éxito de toda empresa influyen multitud de factores, pero de todos ellos el
factor “hombre” es el esencial, es por ello que es importante fijarse en primer

término en las cualidades de la persona: “en el cunicultor”.

% Jesus Emilio Politécnico Colombiano Jaime Isaza Cadavid. “Explotacién y Manejo del Conejar Domestico 2004
Pag. 25. La Explotacion



» Cualidades de un Buen Cunicultor
Es indispensable que guste del trato con los animales, que experimente
satisfaccion en su cuidado, que posea el don de observacién y no se canse de
atenderlos, pues esta ocupacion no exige grandes esfuerzos, pero implica una
actividad ordenada y constante, asimismo requiere una gran dosis de sentido
comun y poseer algunos conocimientos técnicos indispensables. El oportunismo
para adaptarse a las circunstancias y el espiritu comercial redondean las
caracteristicas psicolégicas que ha de reunir el cunicultor para actuar con

posibilidades de éxito.

» Tipos de Explotacion
a. Explotaciéon Campesina: Es la que se realiza en los conejares de las casas
de campo, ya estén instalados en corrales, o en jaulas. La base de la
alimentacion estd constituida por los productos y subproductos
cosechados, aunque la tendencia actual se dirige hacia el suministro de
pienso compuesto ya sea como alimentacion unica o complementaria;
también con hierbas recogidas en el campo, hojas de arboles en verde, o

mediante el aprovechamiento de pastos perdidos.

La instalacion suele estar al aire libre o aprovechando algun local, es
necesario vigilar mucho la higiene de la instalacion para evitar
enfermedades la produccién se auto-consume y vende entre los vecinos,
en mercados locales y si existen excedentes son recogidos por
intermediarios.



b. Explotacion Ocasional: Se trata de explotaciones proyectadas para
diversificar una actividad agraria, para ocupar un tiempo libre, para
asegurar un sueldo base etc. con una cantidad de hembras suficientes
para satisfacer una actividad complementaria, las cuales estan instaladas
de muy diversa manera tanto a lo que se refiere al ambiente como al
material y equipo, predominando un manejo orientado al auto-renuevo de
los reproductores, alimentacion Unica a base de piensos y sanidad

controlada.

c. Explotacién Industrial: Es la que implica una instalacién amplia, en la que
no es necesario cosechar diversos cultivos para adquirir los alimentos, sino

que es necesario adquirirlos en el mercado.

En este tipo de explotacion los gastos suelen ser mas elevados, y en la
que se persigue extraer un interés al capital invertido, es forzoso llevar una
contabilidad detallada la venta de animales es directa y en funcion de la
envergadura se puede sacrificar y comercializar animales desde la misma
granja. La mano de obra puede ser contratada y la alimentacion de los

animales diversificada asi como las areas de explotacién.

d. Explotaciéon Deportiva: Su finalidad es conseguir ejemplares de alta
seleccion con destino a la venta de reproductores o bien para la fijacion de
nuevos caracteres en una raza determinada (por ejemplo, resistencia a
enfermedades) y a la obtencion de razas o variedades nuevas. El
rendimiento econémico resulta mas incierto, los gastos son méas elevados y
unicamente quedan compensados vendiendo los ejemplares a muy altos

precios.

» Eleccion del Sistema de Cria o Tipo de Explotacion

En la eleccion se deben tomar en cuenta todos los elementos de que se
dispone: capital, terreno, locales, personal técnico, mano de obra, alimentos,

situacion respecto de los mercados (de carne, piel y pelo, de reproductores),
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incluyendo la capacidad que ha de tener el conejar en cuanto al aumento en

Conejos de cria.

En primer lugar se determinara la ubicacion de la explotacién y se conocera la
legislacion vigente y los tramites necesarios para legalizar la actividad, el
ambiente donde se explotara los animales se debe elegir, evitando
condicionarlo por el costo. Se deben evitar decisiones como: a menor o mayor
costo, el resultado sera necesariamente mayor o menor, la comodidad de los
animales, del alimento y de la sanidad junto a los controles de produccion

seran los factores que verdaderamente condicionaran los resultados.

Tomando como objetivo la maxima produccion (nimero de gazapos vendidos
por jaula-hembra y afio) el cunicultor debe elegir uno de los cuatro métodos de
produccion conocidos y son mencionados posteriormente (ver llustracion 3),
una vez decidido el sistema de cria, el cunicultor debe tomar conciencia de las

exigencias de los animales y del manejo 6ptimo de las operaciones.

llustracion 3: Métodos de Produccion

| Maternidad y engorde separados,
Tradicional donde la hembra vy la jaula -hembra
\ / son la misma cosa.
\‘(.‘ =\ |
(\I .1' A

A;'\ ( La jaula-hembra alberga a Ila
"(‘;‘ Integrada hembra y su camada hasta la venta
: } de los gazapos, no hay engorde

Las jaulas-hembra se reparten en

modulos o conjuntos y de forma

Q( i ciclica las hembras van ocupando los
MY modulos al destetar, momento en
N Modulada

‘ % que se separan de su camada la cual
(\‘. N Y se mantiene en la jaula que han
[, Y \ - -
"(\\:“\.- y U nacido hasta la venta.

s\l R

(O

Rotativa protagonismo productivo,
explotando mas hembras que
jaulas-hembra yainstaladas

‘ La jaula-hembra adquiere

Fuente: Trabajo.de Investigacion
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» "Organizacion Administrativa

Se refiere a la organizaciéon que toda granja cunicula requiere para saber que
sucede en el conejar, por lo cual debe comprender lo siguiente:

a.Numeracion de jaulas y departamentos

Es preciso que cada alojamiento tenga su designacion numérica o alfabética

bien visible.

b. Marcado de los ejemplares
El cunicultor debe identificar los sujetos de su
conejar para cuando los datos puedan ser de

interés.

Control de la Produccion

c. Registro de ganado
« Diario de operaciones: Sirve para anotar en forma detallada, las altas y bajas de

animales, las salidas y las entradas de mercancias.

« Libro de inventario: En el constatara cada ejemplar de Conejo con los datos

caracteristicos.

« Libro de existencias: Recogera las fechas generalmente periddicas (semanales,
quincenales, etc.), en forma global y por categorias los ejemplares que pueblan el
conejar.

« Tarjeta-ficha: Contiene los datos referentes a un solo parto de cada coneja; se

coloca en tablillas especiales en la puerta de la jaula-residencia

« Registro de hembras: contiene el historial completo de cada ejemplar, filiacién,
desarrollo, reproduccion y datos de la descendencia e incidencia

« Registro de machos: Comprende una serie de datos referidos individualmente a los
machos reproductores.

« Ficha de jaula: En ella constan individualizados los gazapos que entran y salen del
departamento.
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« Certificados genealdgicos: Para machos, para hembras, ambos acreditan la raza, el

origen, edad, desarrollo y fecundidad de los ejemplares.

« Ficha de hembras: Para conejares modestos debe simplificarse la organizacién y

con una sola ficha, se tiene la tarjeta-ficha y el registro de hembras y machos.

De las cubriciones y partos se anota la fecha en la columna del mes
correspondiente y los otros conceptos se expresan con numeros, en caso de
que por cualquier circunstancia la hembra de la ficha fuese cubierta por otro
macho que el anotado primeramente, se puede escribir el numero del segundo
macho a continuacion del primero con tinta de color, y las anotaciones
correspondientes con la misma tinta. Cuando la ficha de reproduccion se ha de
utilizar para un macho se tacha el nombre de la hembra y al terminar cada mes
se extraen los datos de cada ficha de hembra servida por el macho y se suman

los totales, que se anotaran en la casilla correspondiente de la ficha del macho.
» Comercializacion del Producto

Es muy conveniente que la granja esté instalada cerca a lugares de
comercializacion de poblaciones importantes, con faciles y cdmodas vias de

acceso por ejemplo vender reproductores y ejemplares vivos para el consumo.

En otros casos estas ventajas no son de vital importancia por ejemplo, para la
venta de Conejos desollados y pieles, el cunicultor puede montar su instalacion
donde el terreno y los alimentos sean mas baratos; lo mas importante es que la
granja produzca el tipo de conejo que el mercado le solicite, pues es el que
mejor se paga.

Los sistemas de venta son variados y el cunicultor debe conocerlos y
analizarlos, si elige la produccion de carne, ha de decidir como conviene
efectuarla: si vendiendo directamente al consumidor, indirectamente a los
detallistas, y en ambos casos considerar si resulta mas vender vivo o la carne,
si a peso o por piezas, o en ambas formas, todo ello depende de las

caracteristicas del mercado consumidor.
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» Manejo de los Cortes

La presentacion de la carne para la venta es de gran importancia, es por ello
que la carne troceada y limpia en el interior de envolturas adecuadas tiene mas
valor; la carne puede ser distribuida fresca o congelada a carnicerias y
supermercados. La presentacion de la misma esta condicionada por la demanda del
mercado quedando establecida en los siguientes estilos:* entera, sin cabeza,
troceada, sin cabeza piezas determinadas (brazuelos y pecho, dorso, muslos,

corazones e higados

llustracién 4: Diferentes Tipos de Cortes®

1 y 2 Patas traseras

3y 4 Patas delanteras ——y

5Lomo

6y 7 Pecho

Fuente: www.maa.gba.gob

4.1 Envoltura de la Carne.
Algunas de las formas en las que se debe empaquetar la Carne de Conejo
son:®
« Bandejas de polyespan, tapada con cubierta de plastico transparente
e La etiqueta de la granja adherida en la carne, que se vea a través de la
tapa de celofan
« Rotulacién con el peso y el precio
« Bolsas de plastico o de papel celofan cosido hermético o cuello de la bolsa

retorcido y fijado con grapa metalica.

* Climent Bonilla J. B.” Teoria y Préctica de la Explotacion del Conejo”. Pag. 113
s http:// www.maa.gba.gov
® Climent Bonilla J. B. “Teorfa y Practica de la Explotacion del Conejo”. Pag.110


http://www.maa.gba.gob/
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La carne puede acomodarse en cestas de alambre o plastico, cuando los
camiones carezcan de sistemas automaticos de refrigeracién, sera necesario
poner hielo en la carne. Siempre debe procurarse evitar el contacto de las piezas
con paredes, piso y techo, los materiales de cubierta seran apropiados para la

limpieza y desinfeccion, que es conveniente realizar después de cada entrega.

La carne debe refrigerarse de inmediato a una temperatura de (40 a 7°C), se
puede reducir poco a poco la temperatura hasta alcanzar la congelacion, que
pueda conservar el producto; la congelacion ha de ser rapida, ya que cuanto mas
rapida mas pequefios son los cristales de hielo que se producen y menor la

destruccién de las células.”

4.2 Otros Productos del Conejo
Ademas de la carne, la piel, el pelo, el cuero y el estiércol son otros productos

que se pueden obtener del Conejo8.

» Piel : Las pieles obtenidas durante la operacion del despellejado y todavia
calientes, se liberan cuidadosamente de sangre, grasa y carne que hayan
quedando adheridas, para extenderlas de inmediato en ganchos de alambre
de tamafio adecuado. Se llevan al local de secado, el cual debe estar
ventilado, seco, resguardado del sol y la humedad; libre de moscas, etc. Las
pieles se mantienen colgadas y separadas unas de otras hasta que estén
secas Y duras, entonces pueden almacenarse en posicion plana, evitando

dobleces, ademas se les puede espolvorear insecticida.®

Segun el peso de las pieles se puede diferenciar en las siguientes categorias:
de primera, peso mayor de 230 g, segunda mayor de 180 g, tercera mayor de
140 g, de cuarta manchadas o en muda; Influyen también en el valor de las
pieles los factores como: la edad del conejo, la alimentacién, la época del

sacrificio, las condiciones del ambiente en el cual se hace la cria, el estado de

7 Ferrer, Palaus, J. Valle Arribas. El arte de Criar Conejos. Pag. 183
8 Climent Bonilla J. B. “Teoria y Practica de la Explotacion del Conejo”. Pag.117

® Idem
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muda, las condiciones higiénicas ( luz, limpieza), el estado de salud, la

castracion. 10

» Cuero: El cuero es el tegumento cutaneo desprovisto de pelo, se utiliza en

la fabricacion de articulos peleteros, el procesamiento del cuero para la
destruccion de gérmenes patdgenos, responde a los requisitos sanitarios

fundamentales de salud publica.

El pelo: El pelo de conejo de Angora es la raza destinada a la produccion
de lana, las capas pilosas alcanzan pesos variables entre los 300 y 500 g.
por afo, la longitud del pelo generalmente es alrededor de 8 cm, pero

puede llegar a medir aun mas de 18 cm.

El conejar para esta raza especialmente, requiere de buena ventilacion e
iluminacidn, que no lleguen a ocasionar corrientes de aire ni calor excesivo,
asi mismo mejoran la calidad de pelo, la sanidad de los animales y de las
instalaciones, la depilacion periddica cada tres meses y la seleccion racional

de reproductores.

Estiércol: El estiércol del conejo es por su riqueza en nitrogeno, fésforo y
potasio, uno de los mejores fertilizantes naturales con que se puede contar,
la fluctuacién entre 50 y 80 o mas kg. de excremento por conejo al afio,
depende esencialmente de la raza, edad y alimentacion de los animales; el
ultimo factor citado interviene notablemente sobre las caracteristicas
cualitativas y cuantitativas del estiércol, aumentando l6gicamente sus

valores con raciones equilibradas

Dada a conocer la evolucién historica de la cunicultura, la importancia
economica, entre otros aspectos que son de gran relevancia, es necesario

denotar las generalidades sobre el grupo de cunicultores.

10 1dem
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B. GENERALIDADES SOBRE EL GRUPO DE CUNICULTORES UBICADO EN EL
MUNICIPIO DE TACUBA EN AHUACHAPAN

1. Antecedentes del Grupo de Cunicultores
En el municipio de Tacuba han existido pocas iniciativas para fomentar la cunicultura ya
que esta region se dedica a la siembra de granos basicos , sin embargo esta actividad es
una de las que en el Ultimo afio ha ido descendiendo, (ejemplo de ello la caida del precio
del café, las personas ya no siembran maiz, frijol, arroz etc.), generando esto una cadena
de problemas para el municipio, uno de los que mas afecta a los pobladores es el alto
indice de mortalidad (que en 2004 fue de 42 muertes de nifios por desnutricion) problema

que el estado no le toma mucha importancia.!’

Pero existen organizaciones que desarrollan programas de beneficio social entre estas se
puede mencionar: Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social (MSPAS) que vigila la
salud y médica a los nifios, Programa Mundial de Alimentos (PMA) el cual dota de
productos alimenticios a las familias méas pobres del lugar; en el afio 2005 llega al
municipio la colaboracién de la ONG’s Misiones Globales que junto con Miembros del
Cuerpo de Paz de los EE.UU quienes desarrollan el proyecto “Ayudando a los
Agricultores Ayudando a su Pueblo” '2que dieron pie a proyecto de cunicultura, esto
como una solucion a la problemética de la desnutricion de I@s nifi@s de la region y para

consumo familiar, no asi para la explotacién y comercializacion de la Carne de Conegjo.

Sin embargo este proyecto generé interés en el grupo de granjeros de la zona rural de
Tacuba por la actividad cunicula, ya que se dieron cuenta que la carne se puede
comercializar y es rentable, la cual han llegado a desarrollar en gran medida, pero
aunque su produccién es eficiente, el mayor consumo es para la familia y no se buscaba
mercado 0 generacion de ingreso, ya que no existe una guia que oriente la creacién de

empresas dedicadas a esta actividad.

Como grupo iniciaron el trabajo en este proyecto en el afio 2006, cuando recibieron cada

uno una camada de 14 hembras (Gama) y un macho de parte del Lic. Erick Steve

1 Informe Asociacién para el Desarrollo Integral Comunitario (ADIC)
12| jc. Erick Anderson. Cuerpo de Paz. EE. UU
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Anderson voluntario de Cuerpos de Paz de los Estados Unidos, trabajando para la
ONG's Global Mision de la (O.E.A) y hasta la fecha han buscado la forma de

comercializar el producto y dar a conocer la existencia del grupo de cunicultores.

2. Importancia de la Cunicultura para la Poblacion de Tacuba.
La poblacién de Tacuba se encuentra entre las mas deprimidas y marginadas social,
econdmica y politicamente, siendo muy evidente las condiciones de pobreza en que vive

la poblacion, especialmente en los cantones.

Tacuba se encuentra en el segundo lugar de los municipios de El Salvador con extrema
pobreza, altos indices de desnutricion, desempleo y pocas oportunidades de desarrollo,
es por ello que con el fin de apoyar a las personas de esta zona, se creo el proyecto
enfocado en desarrollar la cunicultura como una forma de hacer negocio, para ello se
decidi6 concentrar la produccidn en tres granjas, contando con la experiencia adquirida
en lo que es la produccion y comercializacion de carne , se ha podido percibir que en el
pais la oferta es muy baja y el desarrollo de esta es factible para los habitantes de la
zona, esto debido a las ventajas que lleva la produccidn de conejo, es decir que no se
requiere de mucho espacio, los periodos de produccién son muy cortos y los costos de
estos no son elevados; es por esto que la cunicultura se considera una actividad de poca

inversidn y muy rentable.

3. Objetivos del Grupo de Cunicultores

« Producir Carne de Conejo con alto contenido proteico capaz de competir en un

mercado exigente principalmente en San salvador

« Lograr una estabilidad economica para el grupo de cunicultores, elevando asi las

condiciones de vida de las familias de los cunicultores.

4. Politicas Generales
« Venta al crédito a una semana de pago.

« Politica de ahorro
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5. Funciones Basicas
Para el buen funcionamiento del grupo de cunicultores, establecieron una forma para
operar, la cual consiste en que ellos han dividido sus funciones y responsabilidades.
Entre las funciones que desempefian se pueden mencionar:
« Mantenimiento de granjas.
« Compra de concentrado e insumos.

« Llevar Inventario de animales.

6. Estructura Organica

6.1 Organigrama
La estructura organica que el grupo maneja se centra en la asignacion de cargos,
establecida como junta directiva en la cual existe: un presidente, vicepresidente,
tesorero, secretario y sindico, sin embargo no se define cargos y funciones a realizar
por el grupo. 3
Habiendo hecho un preambulo referente a la cunicultura en El Salvador, y
denotando algunas de las generalidades sobre el grupo de cunicultores ubicado en
el municipio de Tacuba en Ahuachapan, es de suma importancia conocer aspectos

tedricos relacionados con la guia que se seguira para la elaboracion de dicho plan.

C. ASPECTOS TEORICOS SOBRE PLAN DE NEGOCIO
1. Plan
‘Planear es decir lo que se hard mas adelante, especificando entre otras cosas como
y cuando se llevard a cabo. Sin un plan no se pueden realizar las cosas en forma
eficiente y adecuada puesto que no sabemos lo que ha de hacerse y como llevarlo a

cabo”.14

13 Grupo de Cunicultores
4 Kotler, Philip. “Direccién de Mercadotecnia”. Pag. 51
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1.1 Plan de Mercadeo
a. Conceptos Relacionados.
d Marketing: “Sistema total de actividades de negocios proyectado para
planear, asignar precios, promover y distribuir productos satisfactores de
necesidades a mercados meta con el fin de lograr los objetivos de la

organizacion™3

» Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de
ofertantes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a

un precio determinado.

llustracion 5: Principales Tipos de Oferta

Caracteristicas
. } (
[ Competitiva Productores en libre Competencia de > Ninguno Domina el Mercado
Mercado L

Principales Tipos de
Oferta

|

~
Oligopélica Mercado Dominado por - » Determina Precios
pocos Productos L » Acaparan Materia Prima

4 N
[ Monopélica H Existe un solo Productor ].> » Domina todo el mercado
® Impone calidad, precio vy
cantidad

Fuente: Trabajo de Investigacion

» Demanda: se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad

especifica a un precio determinado.”

b. Estrategia de Marketing
La estrategia que se aplicara para el logro de los objetivos, se compone segun el
mercado meta es decir, los clientes, gustos, recursos econémicos, ubicacion,

actitud, practicas de compra y la mezcla de marketing.

1> wiillian J. Stanton y Otros. Glosario Pag. G-8
16 Qabriel Baca Urbina. “Evaluacidon Proyectos”. Péag. 48
7 {dem. Pag. 17
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» Segmentacion de Mercado: Se define con el fin de realizar las respectivas
proyecciones de ventas y orientar los esfuerzos de promocién y publicidad de la
empresa, la segmentacion de mercado reducira el mercado potencial, pero hara

mas efectiva la labor de ventas.

Es importante determinar las razones por las que el empresario ha decidido
enfocar sus esfuerzos de mercado, en ese segmento objetivo en particular, las
razones podrian ser el ingreso econémico, el volumen de compra, el
conocimiento del producto, los usos del producto, una necesidad que no esta

siendo cubierta, etc.

» Beneficios de la Segmentacion de Mercado: Las compafiias pueden realizar
un mejor trabajo de marketing y aprovechar mejor los recursos de marketing,
este enfoque es especialmente importante para una empresa pequefia con
recursos limitados, ya que podria competir eficazmente en uno 0 mas segmentos
de mercado, al establecer posiciones sélidas las empresas pequefias y medianas

pueden crecer rapidamente

Principales Caracteristicas para Segmentar el Mercado: Dividir un mercado
total en consumidores finales y usuarios empresariales da por resultado
segmentos que todavia son demasiado extensos y variados para la mayoria de
productos, los cuales pueden utilizarse de manera separada o en combinacién
como : Geograficas, demograficas, psicograficas o sociales, por comportamiento

o0 conductuales y tasa de uso.

Definiciéon de Producto: Conjunto de atributos tangibles e intangibles, que
pueden incluir empaque, color, precio, calidad y marca mas los servicios y
reputacion del vendedor, un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, o

una idea. 18

18 William Stanton y Otros. Glosario. Pag. G-12
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1.2 Plan de Produccion
a. Proceso de Fabricacion: Este es el procedimiento técnico que se utiliza para
obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la
transformacion de una serie de materias primas para convertirla en articulos

mediante una determinada funcién de manufactura.

« Técnicas de Analisis del Proceso de Produccién: La utilidad de este analisis
es basicamente cumplir con el objetivo de facilitar la distribucion de la planta
aprovechando el espacio disponible en forma optima, lo cual a su vez, optimiza
la operacion de la planta mejorando los tiempos y movimientos de los

empleados y las maquinas.

Para representar y analizar el proceso productivo existen varios métodos,
algunos de los cuales se describen; por otra parte el empleo de cualquiera de

ellos dependera de los objetivos del estudio. 19

« Diagrama de bloques: es un método sencillo para representar un proceso;
cada rectangulo o bloque se une con el anterior y por medio de flechas indican
tanto la secuencia de las operaciones como la direccion del flujo, los cuales se

comenzaran a en la parte superior de la hoja.

« Diagrama de flujo de proceso: posee mayor detalle e informacién que el
anterior, ya que este usa una simbologia para representar graficamente
actividades las operaciones efectuadas entre diferentes unidades o al interior

de las mismas.

Para una mejor representacion se presenta el diagrama de bloque junto al
diagrama de flujo mostrando de forma clara como se utilizan las figuras y su
presentacion, tomando como ejemplo el proceso de sacrificio del Conejo.

( Ver ilustracion 6).

!9 Gabriel Baca Urbina. “ Evaluacién de Proyectos “.Pag. 111



llustracion 6: Diagrama de Proceso de Preparacion del Sacrificio.

Inicio

1.Ingreso de
Conejos al rastro

2.Ayuno

3.Traslado al &rea

4.Sacrificio de los

Diagrama de Proceso

7. Desangrado

8.Despellejado

9.Eviceracion

10.Transporte al
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areade
refriaeracion

Diagrama de Bloque

5.Luxacion, golpe 11.Refrigeracion
enlanucao

aturdimiento

\ 6.Degiello

Fin

l— | j | [}

Fuente: Trabajo.de Investigacion

b. Distribuciéon de la Planta: Es la que proporciona condiciones de trabajo
aceptables y permite las operaciones mas economicas, a la vez que mantiene las
condiciones Optimas de seguridad y bienestar para los trabajadores, por medio de

la distribucion en planta se consigue el mejor funcionamiento de las instalaciones.

Los objetivos y principios basicos de una distribucion en planta son los siguientes:

« Integracion total: consiste en integrar en lo posible todos los factores que
afectan la distribucion para obtener una vision de todo el conjunto y la
importancia relativa de cada factor.

« Minima distancia de recorrido: al tener una visién general de todo el conjunto,
se debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales, trazando el mejor

flujo.
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« Utilizacion del espacio fisico: aunque el espacio es de tres dimensiones, pocas
veces se piensa en el espacio vertical, esta accion es muy util cuando se tienen

espacios reducidos y su utilizacion debe ser minima.

« Seguridad y bienestar para el trabajador: se debe obtener una distribucion
facilmente reajustable a los cambios que exija el medio, para poder cambiar el

tipo de proceso de la manera méas econdmica si fuera necesario.

« Flexibilidad: se debe obtener una distribucién faciimente re-ajustable a los
cambios que exija el medio para poder cambiar el tipo de proceso de la manera

mas econdmica, si fuera necesario.

1.3 Plan Financiero

a. Inversion inicial: Son las operaciones que efectla una entidad en el presente,
sacrificando recursos, con la esperanza de obtener algun beneficio en el futuro,
es decir, rentabilidad (mediante intereses o dividendos) en instrumentos de
renta fija o variable, de acuerdo a las alternativas de inversion disponibles en
cada nacion®

b.Inversiones Fijas: Es la incorporacion al aparato productivo de bienes
destinados a aumentar la capacidad global de la produccién, también se le
llama formacion bruta de capital fijo. Las principales clases de inversion fija son
equipo y maquinaria (equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de
seguridad, equipo de computo, y equipo de oficina).*

c. Inversiones Fijas Tangibles: Las inversiones fijas tangibles o fisicas son gastos
que se reflejan en bienes facilmente identificables y son objetivos o reales, los
componentes de la inversion intangibles, a excepcion del terreno, durante la
fase operativa del proyecto se van a incorporar a los costos operativos bajo el

concepto de depreciacion.

20 Manual de Jests Fornos. “Administracién Financiera.” Pag. 16
2! http://www.industrial.uson.mx/ seminario/guia%20software%20p.n.doc
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d.Inversiones Fijas Intangibles: En este rubro de inversion se incluyen a todos

los gastos que se realizan en la fase preoperativa del proyecto que no sea
posible identificarlos fisicamente con inversion tangibles, ademas incorpora a los
costos operativos del proyecto en su fase de funcionamiento (es un gasto

contable que no implica pago en efectivo) como amortizacion de intangibles. **

e. Costos: es la suma de erogaciones en que incurre una persona 0 empresa para
la adquisicion de un bien o servicio, con la intencion que genere ingresos en el

futuro.

» Clasificacion de los Costos: Los costos pueden ser clasificados de acuerdo

con el enfoque que se les dé a continuacién se expondran los mas utilizados.23

« Costos Variables: Los costos variables son los pagos que dependen del nivel
de produccidn, como: costo de los envases, mano de obra, materias primas,
etc.4

« Costos Fijos: son costos que se deben pagar en un periodo determinado,
independientemente de su nivel de produccidn.

« Costos Totales. El costo economicamente hablando, representa, en términos
generales, toda la inversion necesaria para producir y vender un articulo; este
costo se puede dividir en: costo de produccion, costo de distribucion, costo
administrativo y costo financiero .>>

f. El Precio de Venta El precio de venta es el valor de los productos o servicios

que se venden a los clientes.

La determinacion de este valor, es una de las decisiones estratégicas mas
importantes ya que, el precio, es uno de los elementos que los consumidores

tienen en cuenta a la hora de comprar lo que necesitan.

2 http://sisbib.unmsn.edu.pe/bibvirtualdata/tesis/ingenie/saenz_ar/cap5.pdf

%% David Noel Ramirez Padilla. “Contabilidad Administrativa”. Pag. 35

2 Nassir y Reinaldo Sapag Chain.” Preparacion y Evaluacion de Proyectos”. Pag. 215
2 Cristobal Del Rio Gonzélez. “Costos | Historicos”. Pag. 12



25

Por otro lado, la empresa espera, a través del precio, cubrir los costos y obtener
ganancias, en la determinacién del precio de venta se deben tomar en

cuéntalos siguientes aspectos:

Costos variahles

| Costons Fiins |

Costos total de venta

4 L
Margen de contribucion

=
PRECIO DE VENTA

g. Analisis del Punto de Equilibrio

Esta es una técnica para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los costos
variables y los beneficios, el punto de equilibrio es el nivel de produccién en el
que los beneficios por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos

fijos y los variables.26

A continuacién se presentan las formulas con las que se determina el Punto de
Equilibrio, ademas de la grafica que permite reflejar los datos obtenidos:

Donde:

V T= ventas totales

P V= Precio de Venta

Q= cantidades producidas
C T= Costo operativo total
C F= Costo fijo unitario

C V= Costo variable unitario

V T= Ventas Totales son igual al Precio de Venta (PV) multiplicado por la
Cantidad de Unidades Producidas (Q).

Formula;, VT= PV x Q.

?® Gabriel Baca Urbina. “Evaluacién de Proyectos”. P4g. 180



Para el calculo del Costo Total se tiene

26

Formula: CT= CF + CV

» Férmula del Punto de Equilibrio en Ddlares

Costos Fijos

Punto Equilibrio =
Costos Variables

1_
Ventas Totales (P x Q)

» Formula del Punto de Equilibrio (volumen de
en Unidades:

Costos Fijos x Unidades Producidas

Punto Equilibrio =
Costos Variables - Ventas Totales

llustracién 7: Punto de Equilibrio

Ingreso
Beneficio
Neto
.+ Costo
&
Punto de Total
Equilibrio
\ Costos
Variables
Costos Fijos
Unidades Producidas y vendidas

2. Plan de Negocio

» Definicion

Es una herramienta que permite al emprendedor realizar un proceso de planeacion,

que le ayuda a seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas y

Objetivos y que se convierte en la guia de sus actividades diarias”.””

» Negocio

“Compra y venta de bienes y servicios con afan de lucro.”
“Un lugar para negociar donde se mantienen inventario de mercaderias para la

venta”

2 http://www.monografias.com/emprendedores/startups/paraquesirve/400980.html
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2.1 Importancia de Realizar un Plan de Negocios

El plan de negocio es una herramienta que sirve de guia general para organizar la
idea de negocio, ya que permite detectar errores y planificar adecuadamente la

puesta en marcha del negocio con anterioridad al comienzo de la inversion.

La elaboracion adecuada de un Plan de Negocio, permitira al empresario conocer
y entender adecuadamente las reglas del mercado, al realizar un anélisis a
conciencia de la industria donde competira su empresa hacer observaciones y
clarificar sus propias ideas permitiéndole prevenir errores poco evidentes, ademas
le ayudara a identificar los principales puntos criticos para alcanzar el éxito y a

medir el potencial del negocio.

Otras de las razones para elaborar un Plan de Negocio son las siguientes:

e Convencerse a uno mismo de la idea antes de asumir un compromiso personal
o financiero significativo.

e Facilita la obtencion de una financiacion bancaria, ya que el principal motivo es
para revisar las proyecciones financieras del negocio e informa adecuadamente
a socios quieren asegurarse que se tiene claro cuanto se necesita y para qué
se necesita el financiamiento; pero principalmente, les interesa saber que se
tiene una idea clara de como se hara frente a un financiamiento.

e Lo principal es que se realicen las actividades que la empresa necesita
eficazmente. De hecho, muchos planes son sélo "predicciones" de lo que
ocurrira en los afios por venir y casi nunca resultan cercanos a las cifras o
hechos reales. Lo que determinara que se logren las metas sera sin duda, el
trabajo arduo, la dedicacion, la actitud del emprendedor con el negocio, y sobre
todo, la forma que se lleve a cabo la idea generadora del negocio.

e Convencer a otras compafiias con las cuales se desee formar alianzas.

o Asistir a los directivos para establecer metas y planear a largo plazo.

¢ Funciona como un gran motivador al darle un marco mas realista a la idea.

¢ Ayuda a organizar y depurar las ideas del emprendedor.
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2.2 Objetivos del Plan de Negocio

El objetivo primordial es ayudar a alcanzar un conocimiento amplio de la empresa
0 la actividad que pretende poner en marcha. Al mismo tiempo encontrar socios 0
servir de base para convencer a éstos del mérito del proyecto y conseguir reunir
los recursos y capacidades necesarias para poner en marcha el plan, y de esta

manera obtener el financiamiento para ejecutar el negocio por lo tanto busca: 28

o Clarificar la idea del negocio y enfocar los esfuerzos en las actividades
importantes y realizar una comparacién entre los diferentes competidores para
definir una estrategia viable.

« Hacer proyecciones de ingresos y gastos lo mas cercanas a la realidad.2®

« Convertir la idea del negocio en una realidad.

Conociendo los objetivos y la importancia sobre plan de negocio es importante
recalcar aspectos relevantes entre ambos y denotar que es un Proyecto de

inversion

2.3 Proyecto

“Es un conjunto de acciones que son necesarias realizar para alcanzar un objetivo
previamente establecido, limitado por parametros, temporales, tecnoldgicos,

politicas, institucionales, econdmicas y ambientales”0

‘Es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema a

resolver, entre muchas, una necesidad humana”'

Un proyecto surge de la necesidad de resolver problemas de personas o empresas
para aumentar las ventas de productos o servicios, por tanto siempre que exista
una necesidad humana de un bien o servicio habra necesidad de invertir, pues

hacerlo es la Unica forma de producir un bien o servicio, una inversion inteligente

% Dra. Helga Cuellar Marchelli. FUSADES-DEES.” El Emprendedurismo en El Salvador. Importancia y Retos”.
%° Fundacion para la Innovacién Tecnolégica Agropecuaria. FIAGRO

%0 Balbino Sebastian Cafias “Manual para Formulacion Evaluacién y Ejecucion de Proyectos”

31 Baca Urbina Gabriel, “ Evaluacién de Proyectos”


http://es.wikipedia.org/wiki/Proyecto
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requiere una base que la justifique, un proyecto bien estructurado de ahi la
necesidad de elaborar los proyectos; el proyecto tiene su tiempo para su
implementacion ya que las condiciones cambian de una fecha a otra, si la situacion
de un problema no se resolvi en un afio, dentro de tres 0 mas afos el problema
podra ser mayor posiblemente los recursos para resolverlo tendran que ser
superiores, es por ello que es necesario que se especifiquen los siguientes

aspectossZ:

e Introduccion: con una breve resefia histérica del desarrollo y los usos del
producto, ademas de precisar cuales con los factores relevantes que influyen
directamente en su consumo.

e Resumen del Proyecto: servira para tener un criterio general del contenido y
servira de base a los inversionistas, bancos y potras personas interesadas en el
proyecto para buscar mas detalle del aspecto que mas interesa y asi tomar una
decisién del mismo.

¢ Objetivo y Justificacion: deben definirse que el objetivo y justificaciones por los
cuales se realiza el estudio, que es lo que persigue esta parte del estudio como
pre inversion.

o Estudio de Mercado: consta de la determinacion y cuantificacion de la demanda
y oferta, el anlisis de los precios y el estudio de la comercializacion y el objetivo
es verificar la posibilidad real de penetracion del producto en un mercado
determinado., también es Util para prever una politica adecuada de precios,
estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar la primera
pregunta importante del estudio ;Existe un mercado viable para el producto que
se pretende elaborar? sila pregunta es positiva el estudio continua.

e Estudio Técnico: este puede subdividirse en cuatro partes, que son:

o Determinacion del tamafio optimo de la planta: el tamafio depende de los
turnos trabajados, ya que para cierto equipo instalado, la produccién varia

directamente de acuerdo con el numero de turnos que se trabaje.

%2 Balbino Sebastian Cafias “Manual para Formulacion Evaluacién y Ejecucion de Proyectos”
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o Determinacion de la localizacion dptima de la planta: es necesario tomar en
cuenta factores cualitativos como clima, agua, energia eléctrica, etc, y
cuantitativos como costos de transporte, materia prima, etc.

o Ingenieria del proyecto: técnicamente existen diversos métodos productivos
opcionales que son los automatizados y los manuales, y la eleccion de alguno
de ellos dependerad en gran parte de la disponibilidad de capital, ademas
incluye la eleccion del equipo adecuado y necesario para la produccion, la
distribucion fisica de los equipos en la planta.

o Y el andlisis administrativo: debe hacerse una idea general de lo que se tiene
sobre el personal que se necesita para que labore en la empresa.

e Estudio Econdmico: su objetivo es ordenar y sistematizar la informaciéon de
caracter monetario que proporciona las etapas anteriores y elaborar analisis que
sirvan de base para la evaluacion econoémica, en la que se toman en cuenta el
valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de rendimiento y el
valor presente neto; se anotan sus limitaciones de aplicaciéon y son comparados
con métodos contables de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero

a través del tiempo, y en ambos se muestra su aplicacion practica.

2.3.1 Diferencia entre Proyecto y Plan de Negocio 33

Previamente se hara referencia precisamente a la diferencia entre Proyecto
y Plan de Negocio, ya que se esta hablando de temas muy diferentes, para

luego presentar conceptos de dichos topicos.

Cuando se habla de Proyectos de Inversion, es claro que se piensa en la
valoracion de ciertos estudios que demuestren la factibilidad de sus
diferentes etapas o fases, es decir desde la Pre inversion hasta la puesta en
Operacion, y lo cual no se ve dentro de un Plan de Negocio, ya que dicho
Plan es una guia para el inversionista que le permite contar con un mapa

para desarrollar su idea de negocio.

% Ing. Mauricio Alberto Rivas. Catedratico de la Facultad de Ciencias Econémicas, Universidad de EI
Salvador



31

En el caso del Plan de Mercadeo dentro de un Plan de Negocio, este lo que
busca es reflejar la situacion interna y externa que la empresa debera
afrontar en el campo de mercadeo y que le permita tener una vision clara del
camino que debe recorrer la empresa en torno a sus variables de mercado,
caso contrario dentro de la Formulacion de Proyectos lo que se pretende
demostrar es si existe 0 no la factibilidad de mercado que permita continuar
con las fases subsistentes, por ejemplo en el Plan de Negocio se busca
saber cdmo se llegard a los clientes, mientras que en la Formulacién de

Proyectos, el analisis permite identificar y entender a los clientes.

Por otra parte, en los Aspectos Técnicos de un Proyecto lo que se quiere
conocer es su Factibilidad Técnica y la cual se determina a partir de tres
grandes temas que son: la Dimensién del Proyecto, la Ingenieria de
Proyecto y su Ubicacién Geografica o Localizacion del Proyecto, pero en un
Plan de Negocio, los aspectos técnicos estan centrados en la Administracion

de la Produccién y las Operaciones de la empresa.

Sobre el tema Econdmico — Financiero, la diferencia esta en que en el Plan
de Negocio se habla de un Plan de Inversiones, y en la Formulacién de
Proyectos se habla de traducir en cifras econdmicas la informacién
generada en los Aspectos Técnicos para proceder a realizar la Evaluacion

Financiera que determine si es factible financieramente.

En resumen, se puede decir que un Plan de Negocios es solamente una
parte dentro de la Formulacién de un Proyecto y se podria comparar a la
Preinversion de Proyecto, no asi la Formulacién de Proyectos que es una
serie de estudios que al final determine su factibilidad y si es posible su
viabilidad; se puede decir que ambos temas tienen una finalidad diferente y
no menos importantes, mientras, uno busca ser una guia para un
inversionista otro es una serie de estudios que aseguren el éxito a la hora

de tomar la decisiéon de inversion; es por ello que en el cuadro que se
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presenta a continuacién se pueden observar los objetivos que se buscan

con cada uno de los dos tdpicos:

Definiciones de Proyecto y Plan de Negocios

Definiciones de Proyecto

Definiciones de Plan de Negocios

Proyecto de inversién: es un paquete de
inversion y actividades, disefiando con el
proposito de eliminar o reducir varias
restricciones al desarrollo, para lograr uno o
mas productos o beneficios dentro de un
determinado periodo.

Es una herramienta que permite al
emprendedor realizar un proceso de
planeacion, que le ayuda a seleccionar el
camino adecuado para el logro de sus
metas y objetivos, convirtiéndose en la guia
de sus actividades diarias

Conjunto de acciones de transformacién que
deben de ejecutarse dentro de un marco de
tiempo y recursos preestablecidos, una
decision sobre el uso de esos recursos con
el objeto de incrementar, mantener y mejorar
la produccién de bienes y servicios

Un Plan de Negocios es un documento
donde el empresario detalla informacion
relacionada con su empresa, organiza la
informacion y supone la plasmacién en un
documento escrito de las estrategias,
politicas, objetivos y acciones que la
empresa desarrollara en el futuro.

Un conjunto de antecedentes que permite
evaluar las ventajas y la asignaciéon de
recursos econdmicos llamados también
insumos a un centro o utilidad productora
donde seran ftransformadas bienes vy
servicios.

El Plan de Negocios es un documento de
referencia basico que servira a la persona a
conocer su negocio en detalle, sus
antecedentes, su estrategia y sus metas,
que le sera de gran utilidad para darlo a
conocer (también sera util para brindarle
confianza), a sus proveedores (si le
interesa buscarlos), o potenciales socios o
inversores.

Es un plan prospectivo de una unidad de
accion capaz de materializar una accion

El plan de negocios es un documento
escrito, hecho por el empresario, cuya
finalidad es documentar la informacién mas
relevante relacionada con la nueva
empresa y su mercado. El Plan de
Negocios puede verse como un mapa
donde se identifican claramente los
objetivos de la empresa, las rutas a seguir
para alcanzar los objetivos, los obstaculos
que se enfrentaran en el camino, las
herramientas que utilizara el empresario
para superar los obstaculos y los
mecanismos para medir el avance del
proceso.

3. Guia para Elaborar un Plan de Negocio
El presentar un Plan de Negocios es importante, ya que es necesario planificar y tener
claros los puntos que garanticen la sostenibilidad de la idea y consecucién de

recursos sea humanos, financieros, capital semilla, etc. Con el Plan de Negocio la
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persona 0 empresa que se le este presentando la informacion tendra una idea clara y
precisa del negocio que se le esta proponiendo y por lo tanto, podra decidir al instante

si apoya la idea.34

Al comenzar a desarrollar un Plan, se debe tener en mente que el beneficiado méas
importante de este plan no es una institucién financiera; si no que es la(s) persona(s)
que estan a punto de emprenderla, porque un plan bien hecho y completo es la mejor
herramienta que se puede tener para ayudar a que se logren las metas del negocio
que se quiere emprender, ademas ayudara a tomar importantes decisiones de la
empresa 0 negocio y entender aspectos financieros, de igual manera obtener
importante informacion acerca de la industria y mercado de la empresa. Es necesario
tener en mente que este sera la guia para poder seguir el curso correcto del negocio,
pero no podran predecirse todas las diferentes circunstancias que puedan surgir. Por
esta razon, luego de que se hayan abierto las puertas del negocio, es importante que

se revise y actualice periddicamente el Plan de Negocio.

Existen muchas formas de presentar un Plan de Negocio, pero en general contienen
la misma informacion que es requerida por los posibles inversionistas o instituciones
financieras, es por ello que se ha realizado una adaptaciéon de la estructura la
propuesta de Plan de Negocio aplicado por la Fundacién Salvadorefia para el

Desarrollo de la Pequefia y Mediana Empresa (FUNDAPYME), la cual sea ampliado

en su explicacién en cada uno de los apartados para una mejor comprensién y se a

estructurado de la siguiente manera:

e Resumen del proyecto: en donde se presenta una breve descripcion de plan de
negocio, para dejar una idea mas clara y definida de lo que se pretende llevar a
cabo.

e Analisis de la Idea de Negocio: En donde se presenta una idea general de los

principales objetivos, factores claves de éxito .

% Fundacion para la Innovacion Tecnoldgica Agropecuaria. FIAGRO
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e Andlisis de la Fortalezas , Oportunidades , Debilidades y amenazas que
podrian beneficiar o afecta al negocio.

e Plan de Mercadeo: en donde se establecen los objetivo comerciales coherentes
con los objetivos de la empresa.

e Plan de Produccioén: en el se detallan los procesos productivos a realizar la
localizacién de la planta, el equipo necesario, entre otros aspectos claves para
realizar procesos productivos eficientes.

e Plan de Organizacion: Define estructura organizativa para la futura empresa.

e Plan Financiero: identifica y cuantifica necesidades de financiamiento, al igual los
presupuesto de inversion y proyecciones futuras que nos dice la rentabilidad.

e Plan Puesta en Marcha: Muestra la forma y los pasos a seguir para formalizar el
negocio, asi como también la creacion de la empresa y

e Analisis de Riesgo y Estrategias de Contingencias

3.1 Propuesta de Plan de Negocios segun la adaptacion realizada tomando como
base la guia aplicada por la Fundacién Salvadoreiia para el Desarrollo de la
Pequefia y Mediana Empresa ( FUNDAPYME ).35

3.1.1 Resumen del Proyecto

La idea del resumen del proyecto es presentar brevemente el Plan de Negocio

a posibles socios, inversores o entidades publicas y para que la(s) persona (s)

que pretenden llevar a cabo la idea tengan una idea mas clara y definida de lo

que se pretende llevar a cabo, este resumen debe presentarse en 1 6 2 paginas

COmMOo mMaximo.

« Presentacion de la idea de negocio: es decir en que consiste el negocio,
objetivos a largo y mediano plazo, estrategias de entrada y posicionamiento

del mercado productos o servicios que se ofreceran.

% Manual para escribir un Plan de Negocios aplicado por la Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo de la Pequefia y
Mediana Empresa(FUNDAPYME) 2007
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« Si existe mercado para este negocio: Convencer que hay demanda para
asegurar futuro y crecimiento

« Qué diferenciara a la empresa de la competencia.

« Como se va a mantener la diferenciacién: con que recursos econémicos y
humanos se cuentan, mencionar si cuenta con licencias o patentes

 Qué futuro le espera a la empresa.

« Explicar como se prevé que se lograra el crecimiento con proyecciones

« Hacer andlisis de los riesgos que se van asumir.

Analisis de la Idea de Negocio y Presentacion de los Socios

El analizar la idea de negocio es presentar una imagen global del proyecto de

sus principales objetivos, los factores claves de éxito, y porque va a tener éxito,

indicar tendencias sociales, cambios en el mercado, etc. de igual manera

indicar cual es el producto o servicio, caracteristicas y que necesidades cubre,

funcionamiento del producto en el mercado, dentro de cual industria operara y

por ultimo describir el factor clave que influye en el éxito de la nueva empresa.

a. Descripcion de la Idea de Negocio

e Explicar cual es la idea fundamental detras de la iniciativa de negocio (de
donde nacié la idea, una empresa que vio en otro lugar, etc.)

e Factores que motivan esta idea y porque va a tener éxito (si se tiene una
cartera de clientes potenciales establecida)

e Indicar tendencias sociales, cambios en el mercado, efc.; que indican que va
ha ser un buen negocio (situacion econoémica del lugar, creaciéon de la
necesidad de este producto, etc.)

e Indicar cual es el producto o servicio, sus principales caracteristicas, que
necesidades cubre y en qué mercado se vendera

e Indicar como se va reducir la dependencia del negocio respecto a un producto
(cuales seran los nuevos productos a crear o servicios adicionales que se

brindaran).
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e Describir cdmo se clasificaria el producto en el mercado, dentro de cual
industria operara y la clasificacion por su uso (bien de consumo final,
intermedio, bien de capital o servicio). Ademas clasificar el producto por su
efecto (producto complementario, sustituto)

e Describir el funcionamiento del producto, si cumple con las normas, si
necesita instrucciones de uso, si es un producto que ya existe, cual es la
diferencia en el funcionamiento con el de la competencia.

e Describir el factor clave que influye en el éxito de la nueva empresa (pueda

ser por precio, nivel de innovacion, ubicacion del local, etc.)

b. Objetivos

Los objetivos que se propongan serviran para que pueda verificarse si el negocio
estd desarrollandose y creciendo acorde a los objetivos planteados y ademas
verificarlos en el corto plazo estos pueden fijarse relacionandolos con ocupar una
posicidn deseada del mercado, un incremento de las utilidades, disminucién de
costos en cierto porcentaje o cualquier otro objetivo que sea importante para su

negocio.

Por otra parte es importante tener una visién a largo plazo de lo que se espera
sea la empresa, por ello es muy importante establecer la filosofia del negocio, y
plantear una estrategia de desarrollo coherente, respecto a los objetivos

trazados.

c. Presentacion de los Socios
Esta parte sirve para presentar a los socios, como se visualiza el caracter de los
emprendedores al frente del negocio para determinar el apoyo final de terceros
determinando ademas, si el equipo al frente del proyecto domina todos los

aspectos de un negocio.

d.Negocio en Constitucion
Es importante tener con claridad la experiencia que tiene cada socio o empleado

en el area en la que se pretende emprender el negocio, nivel educativo,
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destrezas, habilidades que serviran para llevar un registro de cada miembro, en
caso de una sociedad, una manera de lograrlo es conociendo el curriculum vitae

de los socios 0 el propietario segun el caso.

e. Negocio en Operacion

313

o Establecer cdmo ha evolucionado en los ultimos afios
e Describir en detalle la empresa y su situacion actual
e Hay que sefalar la experiencia previa en negocios similares y de existir

debilidad como se espera solucionar.

Analisis FODA

El analisis de las Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas ( FODA ),
sirve para verificar la situacién interna y externa de la empresa con respecto a
la idea de negocio, ademés se pueden establecer objetivos y estrategias para
el negocio hacia el interior, brinda un resumen de las Fortalezas y Debilidades
de su empresa (gran posibilidad de influir en ellos: Organizacién, produccion,
etc, hacia el exterior, |dentifica Oportunidades y Amenazas que puede enfrentar
(poca posibilidad de influir sobre ellos) y que ademas las fortalezas pueden

convertirse en ventajas competitivas. ( Ver tabla 4 )

Habiendo realizado un analisis FODA, debe realizarse una combinacion de
resultados y asi ver de que manera pueda aprovecharse, o cambiar l0s
elementos que se conocen como: ver la manera en que se pueden utilizar las
fortalezas y superar las debilidades para alcanzar los objetivos establecidos,
verificar las oportunidades mas importantes y la manera en que se pueden
convertir en ventajas, buscar la manera en que pueden ser evitadas las
amenazas mas significativas, teniendo claros estos aspectos y muchos otros
pueden ayudar a conocer mejor la empresa y asegurar un mejor

funcionamiento.
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Tabla 4: Analisis FODA

FACTORES INTERNOS
CONTROLABLES

FACTORES EXTERNOS
NO CONTROLABLES

?»wm>IUVO-40O >
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FORTALEZAS (+)

Factores internos positivos que contribuyen al logro
de los objetivos de la empresa, ejemplo de fortalezas
bajos costos de produccidn, personal calificado,
buen control de calidad, precios competitivos, buena
reputacion y ubicacion, bajo costo de mano de obra,
etc.

OPORTUNIDADES (+)

Todas aquellas posibilidades externas a la empresa que
tienen un impacto favorable en sus actividades, algunas de
ellas pueden ser Incremento en el poder adquisitivo,
cambios favorables en el comportamiento de la clientela,
precios de materia prima bajando, acceso a nuevas
tecnologias etc.
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DEBILIDADES ( -)

Factores internos negativos que inhiben el logro de
los objetivos, ejemplos de debilidades maquinaria
adecuada, tecnologia obsoleta, pobre calidad de
productos, falta de planificacién, limitada capacidad
de produccion, inadecuados esfuerzos de
comercializacion etc.

AMENAZAS ( -)

Todas aquellas fuerzas externas a la empresa que pueden

tener una influencia desfavorable en sus actividades como:

recesién economica, conflictos politicos, inflacién acelerada,

competencia en crecimiento, productos competitivos, etc.

Entre algunos de los factores externos estan:

o Factores macroecondmicos como: Politicos, econdmicos,
sociales y tecnologicos

e Factores de mercado e industria como: tamafio y
potencial del mercado y nuevos competidores que estan
entrando en el mercado, perspectivas futuras del
mercado y la industria, etc.

3.1.4 Plan de Marketing

Es uno de los planes mas evaluados con mayor detalle en un Plan de

Negocios, la idea es establecer objetivos comerciales coherentes con los

objetivos de la empresa detallando como se van alcanzar, ademas busca

explicar de una forma clara y realista la forma en la que la empresa haré el

negocio, es donde se explica por qué los clientes dejardn de comprarle a la

competencia para convertirse en su cliente, cuéles estrategias utilizara para

lograrlo, qué beneficios recibira el cliente al utilizar sus productos o de qué

manera los productos de la empresa llenaran una necesidad existente en un

segmento de mercado.

» Objetivos del Plan de Marketing.

Los objetivos estan relacionados generalmente con las ventas, rentabilidad, el

mercado y productos o servicios provistos por la empresa.
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a. Analisis del Mercado.
Es necesario efectuar una investigacién de mercado para introducir un
producto y hacerlo de manera regular a todo lo largo de la vida de este, la
investigacion no se limita a los productos, se lleva a cabo para responder a
preguntas sobre los segmentos potenciales de mercado, las marcas, la
publicidad, los precios y cualquier otro aspecto del marketing. El problema en
todo proyecto de investigacion es definir correctamente el objeto de estudio,

reunir los datos apropiados y transformarlos en informacion util

Los resultados del analisis de mercado deben ser tratados con mucho
cuidado, evitando las interpretaciones extremadamente optimistas, ya que

esto puede llevar al empresario a hacer estimados de ventas irreales.

Ademas, sera interesante evaluar las tendencias de mercado de las empresas
y los cambios en los habitos de consumo de las personas, ya que esto podria
ser un buen indicador de lo que podria suceder en un futuro, es por ello que
se deben considerar los siguientes aspectos:

« Analizar primero la necesidad que se espera satisfacer, extension
geogréfica y segmentos (género, edad, etc.)

. Clientes, necesidades, percepciones, comportamientos de compra y cuéles
serian los factores que afectarian la demanda (de que depende que los
clientes consuman o no el producto)

. Las formas que opera el mercado y los principales medios de competencia:
precio — calidad — servicio — reputacion

« Definicion de su grupo potencial de clientes: Explicando cémo esta
segmentado el mercado en general, 0 sea una segmentacién geografica
(region, densidad de la poblacion), segmentacion demografica (edad, sexo,
nivel educativo, etc)

« Cuales son los requerimientos y habitos de consumo que tienen sus
potenciales clientes y uso del producto (consumo estacional, percapita y
temporalidad).
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b. Andlisis de la Competencia
El propdsito que se persigue es determinar o medir las cantidades y las
condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del

mercado un bien o un servicio.

Es necesario conocer los factores cuantitativos y cualitativos que influyen en la
oferta en otras palabras un anélisis de la competencia implica tomar en cuenta
factores como:
« Los potenciales competidores, que tan grandes son y como estan
organizados
« Areas en las que son vulnerables y como se puede explotar en ese caso
« Si existe una competencia directa o indirecta, puede ser un competidor
nacional o internacional
« Estrategias de mercado en base a que compiten los posibles rivales: precio,
ventas, calidad, etc. Asi como también los potenciales clientes de la
competencia, los problemas de un nuevo competidor y cdmo reaccionara la

competencia en la entrada del negocio al mercado.

c. Sistema de Distribucion
Explicar donde estan siendo vendidos los productos usualmente y cémo son
llevados alli, si los competidores estan vendiendo los productos directamente
a los usuarios finales o son entregados por intermediarios, en este caso

investigar los margenes de ganancia promedio de los intermediarios.

d. Ambiente de Negocios
« Definir en qué sector se encuentra el negocio (industria, servicio, comercio,
manufactura, etc)
« Ambiente econémico es decir si hay crecimiento econémico positivo en el
pais, y en el sector del mercado en el cual se quiere iniciar el negocio
« En el ambiente tecnoldgico tomar en cuenta que tanto afecta estos cambios

al producto o servicio, y si es propicio dicho ambiente
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« En el ambiente politico/legal, la estabilidad politica, protecciéon a la
propiedad privada, etc.

« Ambiente social/cultural.

. Estrategia de Marketing
Para el cumplimiento de los objetivos mercadoldgicos de la empresa es
necesario implementar un aserie de estrategias las que deben tener inmersas
aspectos como el mercado meta es decir, los clientes, gustos, recursos
economicos, ubicacion, actitud de compra, practicas de compra y la mezcla
de marketing, pero para ellos es necesario la utilizacién de aspectos tales
como:
« Segmentacion de Mercado
La segmentacion de mercado se realiza con el fin de realizar las respectivas
proyecciones de ventas y orientar los esfuerzos de promocién y publicidad
de la empresa, por otra parte hacer notar que la segmentacion de mercado
reducira el mercado potencial, pero hara mas efectiva la labor de ventas,
ademas determinara las razones por las que el empresario ha decidido
enfocar sus esfuerzos de mercado, en ese segmento objetivo en particular
las razones podrian ser el ingreso econdémico, el volumen de compra, el
conocimiento del producto, los usos del producto, una necesidad que no
esta siendo cubierta, etc.
« Estrategia de Comercializacion
Luego de haber segmentado el mercado ya se puede conocer el potencial
de ventas de estos segmentos, ya habiendo pronosticado la demanda ( es
decir las ventas) en su mercado meta y el resultado del pronéstico de la
demanda indicarén los segmentos que merecen atencidn o si €s necesario
identificar alternativas. Luego la empresa debe de disefiar una mezcla de
Marketing la combinacién de un producto, la forma en que se distribuye,

promueve y su precio, juntas estas cuatro estrategias saben satisfacer las
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necesidades del mercado meta y al propio mismo tiempo lograr los objetivos
de la organizacion.
o Producto
Deben detallarse las diferentes lineas de productos y servicios que
ofrecera la empresa, asi como sus especificaciones principales. Cuando
se ofrecen muchas lineas de productos, detallar cada uno podria ser muy
complicado, sin embargo sera necesario describir las principales
caracteristicas de cada linea en particular y sus especificaciones basicas.
o Precio
Los precios de los productos pueden ser establecidos de diferentes formas
dependiendo de las condiciones del mercado, tomando como referencia el
precio de los productos con los que compite, el valor que genera para el
cliente, los costos de los materiales o los margenes minimos de utilidad
que la empresa quisiera tener por unidad asi como también:
v"Conocer los precios del producto en el mercado y a cuanto lo ofrece la
competencia.
v El precio de introduccién del producto y la sensibilidad del mercado
potencial al cambio en precios.
v’ Las politicas de precio (descuentos por pago adelantado, por compra

en grandes volumenes, etc.), condiciones de pago (crédito o contado).

o Puesto, Plaza o Distribucion

v'Las estrategias se relacionan en determinar los canales de distribucion
que existen para distribuir el producto.

v'Determinar que canales son mas factibles y cual se usara
estableciendo las ventajas y desventajas del canal elegido

v Especificar cuales serian los costos en los cuales incurririas para
distribuir el producto.

v/ Sopesar ventajas e inconvenientes, de la oficina o sala de ventas.

v'Cuales seran los costos que incurririas para instalarte en dicho local.
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o Promocion

Se necesitan estrategias para combinar los métodos individuales, como la
publicidad, las ventas personales y la promocion en una campafia de
comunicaciones integrada ajustando las estrategias de promocion a
medida que un producto rebasa sus primeras etapas de Vvida,

determinando el alcance de la estrategia, ademas deben establecer:

v Los objetivos de las actividades promocionales que se van a realizar

v'Cual es el mensaje que se quiere enviary los medios que se usaran

v El presupuesto de gastos para promocionar el producto incluyendo
cronograma de actividades, y cuanto mercado seréd el que se logre
cautivar con la estrategia, ademas de la promocion con que el contacto
de personas o empresas se puede aprovechar para dar a conocer el

producto.

o Investigacion de Mercados
Es importante tener una buena comprension del sector en el cual se
operara, siendo util comentar si se ha efectuado alguna investigacion del
mercado que se pretende ingresar y conocer la situacién actual en la que
se desenvuelve, es decir dar a conocer si se ha efectuado alguna
encuesta entre sus actuales y potenciales clientes, presentar en graficos y
tablas de los resultados de la encuesta y presentar comentarios de los
resultados obtenidos, si tuvo acceso a informes o estadisticas elaboradas

por terceros o articulos del periddico.

Ademas si ha conversado con gente informada sobre su sector de
actividad, o alguna otra fuente confiable que pueda dar una orientacion al
respecto.

3.1.5 Plan de Produccion
El plan de produccion sirve para detallar como se van a fabricar los productos
que se han previsto vender, se trata de conocer los recursos humanos y

materiales que habra que movilizar; tener un plan de produccién que le ayudara
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a evaluar si el negocio puede lograr una mayor eficiencia 0 mejorar la calidad

de sus productos o servicios.

a. Proceso de Fabricacion
Se identifica como la transformacion de una serie de materias primas para

convertirla en articulos mediante una determinada funcién de manufactura.

Aqui es donde se procederd a seleccionar una determinada tecnologia de
fabricacion, tomando en cuenta los resultados de la investigacion de mercado,
para determinar las normas de calidad, cantidad que se requiere y factores
que influyen en la decision, otro aspecto importante que se debe considerar
es la flexibilidad de los procesos y los equipos, para poder procesar varias

clases de insumos, asi como también debera determinarse:

e Lugar de ubicacién del negocio, los materiales y/o equipos que necesitara,
cual es el costo y lugar en donde los obtendra

e Determinar la capacidad de produccion de la planta, el proceso de
produccion y control de la calidad

e Mecanismos para almacenar el producto final y cémo se transportara hasta

el cliente, etc.

b. Instalaciones, Equipos y Personal
El capital mas importante del negocio es su gente, es por ello que se debe
especificar que personal necesita, como va a cubrir el o los cargos en la
empresa sefialando el perfil y nivel de experiencia que necesita y los salarios
que estima pagar y si dicho personal requiere de algun tipo de entrenamiento
y si la empresa estd en condiciones de suministrarla y se acudird a la

capacitacion externa.

c. Capacidad de Produccion
Conocer la capacidad de produccion a variaciones en aumento o disminucién

de la demanda por parte del mercado en volumen (ejemplo: puedo pasar de
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producir 500 Ib. de carne a 1000 Ib. en un mes, que la produccion promedio

es de 500 Ib. y lo mas que puede producir son 600 libras en un mes).

d. Proveedores
Establecer los canales para suplirse del material necesario para la
produccion, si se tendran alianzas con los proveedores del negocio o no,
tratando de reducir la dependencia de proveedores unicos y como se

mantendra la calidad de la materia prima.

3.1.6 Plan de Organizacién
Esto es para demostrar que el equipo de socios que pondran en marcha la
empresa, estan capacitados para manejarla. Ademas, sirve para determinar las
funciones de los puestos de trabajo que debe de desempefiar cada persona

dentro de la empresa.

a. Socios y Forma Legal
En esta parte se describen quienes seran los socios y que aportaciones van
realizar, se establece que socios trabajaran en la empresa y quienes solo
seran accionistas, se asesora con un abogado la forma legal que se va a dar
a la sociedad (dejandose claro las responsabilidades de los socios y las
cargas fiscales) de acuerdo a los objetivos globales de la empresa y los

objetivos personales de los socios.

b. Delimitacion de las Responsabilidades
Debe de quedar claro que al poner en marcha la empresa, sobre quien recaen
las distintas responsabilidades independientemente si se trata de un socio o
del personal que labore en las diferentes areas, hay que detallar quien es
responsable de mercadeo, de produccion, de Finanzas, etc. En caso de no
encontrar la persona idonea al interior hay que buscarla afuera como asesor,
empleado o socio, haciendo una breve descripcion con el cargo que cada
uno ocupara, las funciones principales y la experiencia en cada caso,

considerando las fortalezas y debilidades del personal, y de qué manera se
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propone tratar esas debilidades; ademas es muy util establecer la estructura
organica de la empresa en la que se establecen las lineas de autoridad y

responsabilidad de la empresa.

c. Personal

Es importante indicar el personal necesario para operar la empresa y las

politicas de administracion de personal por otra parte:

« Conocer los aspectos legales de la contratacion de trabajadores y las cargas
sociales que esto implica debe ser lo suficientemente flexible para ir
adaptando la empresa a su ritmo de crecimiento

« Si se detecta una necesidad de contar con el consejo de expertos externos
debe quedar reflejado en el plan indicando la relaciéon que estos expertos

van a tener respecto a la empresa: Consultores, Miembros del consejo, efc.

3.1.7 Plan Financiero
Este plan recoge los fondos disponibles para cubrir las inversiones iniciales e
indica su procedencia, y muestra las potenciales utilidades se elaboran
conjuntamente con el plan de inversion, ya que el total de las inversiones tiene
que ser igual al total del financiamiento, finalmente el plan sirve para definir el

origen del dinero necesario para la inversion.

El objetivo es saber si se deben buscar inversionistas o si es necesario evaluar
distintas alternativas de financiamiento externo tomando en cuenta las leyes
bancarias y las instituciones de crédito, asi como las obligaciones que de ello
se deriven, en funcion del destino del dinero si es préstamo a largo plazo para
las inversiones en activos fijos, o un crédito para cubrir una necesidad de caja,
por ejemplo. También se pueden evaluar alternativas como el financiamiento a
corto plazo mediante el pacto de condiciones de pago a los proveedores,
préstamo de dinero de los socios 0 aplazamiento en el pago de salarios a los
socios trabajadores.
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a. Plan de Inversiones
Este plan debe detallar todas las inversiones iniciales que son necesarias al
momento de poner en marcha el negocio es por ello que hay que detallar las
inversiones en bienes destinados a aumentar la capacidad global de la
produccion como: maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, y

especificar las fuentes de financiamiento.

b. Flujo de Caja.
Este es el instrumento para gestionar el dinero de la empresa, se describe
con todo detalle y precision los cobros y los pagos que se van ha realizar en
un periodo determinado, se debe hacer una clara distincion entre entradas y
salidas de dinero. Este documento es el que convence a los bancos y
prestamistas de que la empresa le puede hacer frente a sus pagos mensuales

e intereses por el capital prestado.

c. Estado de Pérdidas o Ganancias.
Este es un instrumento contable basico y obligatorio en una empresa, en el
cual se describen todos los gastos que va cubrir la empresa y todos los
ingresos que va ha generar, deben agregarse los intereses de cada operacion
de crédito que haya efectuado, las amortizaciones y los impuestos

correspondientes a cada uno de los afios proyectados.

d. Balance General
Este es un documento contable de uso generalizado que presenta la situacion
patrimonial de la empresa, hay que realizar una prevision mensual para el
primer afio y anual para el resto de ejercicios, detallar como se desglosa el
pasivo de la empresa, fundamentalmente que grado de endeudamiento
externo se va a alcanzar y si es una deuda de corto o largo plazo. El Balance
aporta una idea de como y en que se ha invertido el dinero que ha ingresado
en la empresa bien por las aportaciones de los socios e inversionistas, o por

la propia generacion de recursos en las operaciones de la empresa.
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e. Analisis del Punto de Equilibrio
El analisis se refiere al volumen de ventas necesario para cubrir todos los
costos de la empresa en un afo, si venden mas de este punto existen

ganancias, si es debajo de este volumen son pérdidas.

Independientemente de su valor exacto este permite tener un conocimiento de
la estructura de costos de la empresa. Ademas, se debe tener detallado el
costo fijo (independientes del volumen de ventas o produccion) y los costos
variables (relacionados con las unidades producidas), cuya norma es

minimizar costos fijos y sustituirlos por variables.

f. Politica de Aplicacion de Beneficios
Hay que dejar claro frente a socios e inversores como se va ha remunerar el
capital invertido en la empresa. Una estrategia de reinversion de los
beneficios es bien visto en caso que las pérdidas superen las previsiones es

conveniente prever una estrategia.

3.1.8 Plan Puesta en Marcha
La idea es describir que pasos se van a dar, el orden y en que fechas para

poner en marcha el nuevo negocio.

a. Pasos iniciales
« Tramites legales previos a la apertura del negocio, las compras y gastos

de constitucion.

« Constitucion de la empresa (persona natural o juridica), estrategia fiscal
(pequerio contribuyente), aspectos legales (licencias, autorizaciones, etc.)
« Sistema contable a utilizar, manuales de politicas, procedimientos y

administracion del personal requerido.

b. Estudios y Desarrollos Previos
Es conveniente realizar algunos estudios o realizar un desarrollo técnico

previo, estos procesos deben estar descritos indicando lo que espera de
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ellos y las acciones a tomar en funcién de los resultados obtenidos, incluso

decidiendo abortar la creacion de la empresa.

c. Tramites de Constitucion.
Una empresa para poder legalizarse formalmente debe seguir una serie de
pasos que le permita operar con todas las de la ley por lo que hay que estar
claros de los pasos para evitar problemas en la marcha de la empresa. Esto
permite conocer los gastos de constitucion de la sociedad, los gastos
legales de la misma sociedad (tasas impuestos etc.) y los obligaciones
formales a las que estara sometida, hacienda, matricula de la empresa y la
sub-matricula de establecimiento; ambas autorizaciones deben obtenerse
en las oficinas del Registro de Comercio, en donde cada empresa debe
poseer una sola matricula aunque desarrolle distintas actividades

comerciales.

3.1.9 Anadlisis de Riesgo y Estrategias de Contingencia
Este plan se crea para prever una salida razonable en caso de producirse
alguna situacion que haga inviable el proyecto, en caso de disolucion de la
empresa, en ciertos casos se establece que si los objetivos no se alcanzan en
un periodo de tiempo lo mas sensato es disolver la sociedad en términos

preestablecidos.

a. Analisis de Riesgos
Repasar los distintos riegos comerciales, tecnoldgicos, financieros, sociales
y legales a los que puede verse sometido el negocio, indicar como se van a
superar esos riesgos. (por ejemplo, si existe una ley que me restringa poner
en marcha el negocio o retirarse del negocio, que tan facil es que la
competencia 0 nuevos competidores copien la idea de negocio, si existe un
unico comprador o un unico vendedor de insumos para el producto, si existe

un producto que pueda sustituir al de la empresa, etc.)
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b. Salida de Socios
En caso de retiro de alguno de los socios deberan estar previamente

preestablecidas las condiciones de su retiro.

c. Liquidacion
Existe la posibilidad de que la nueva empresa no tenga éxito, hay que
decidir de antemano bajo qué condiciones se va ha liquidar la empresa,
teniendo previsto el mecanismo para recuperar la mayor parte del dinero
invertido. Se debera analizar la situaciéon si los socios han avalado los
créditos de la empresa con su responsabilidad personal, ya que el peso de

las deudas recaeran sobre el patrimonio del personal
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CAPITULO Il

INVESTIGACION Y DIAGNOSTICO PARA EL DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIO QUE
AYUDE A LOS CUNICULTORES EN LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE CARNE DE CONEJO, EN EL MUNICIPIO DE TACUBA,
DEPARTAMENTO DE AHUACHAPAN.

D. INVESTIGACION DE CAMPO
1. Objetivos de la Investigacion

a. General
Realizar una investigacion de campo que ayude a determinar la aceptacion de la Carne

de Conejo en los habitantes del municipio de San Salvador.

b. Especificos

« Identificar elementos relevantes para el disefio de un Plan de Negocio adaptado a la

actividad cunicula.

« Elaborar un diagnostico que permita identificar habitos y costumbres sobre el
consumo de diferentes clases de carne, estableciendo asi la preferencia de la Carne

de Conejo en base a los beneficios nutricionales.

« Identificar los diferentes canales de distribucién, y asi determinar la forma mas

efectiva de llevar el producto a los clientes.

« Identificar el mercado meta que tendra la empresa, determinando asi la generacion y

desarrollo de la demanda de Carne de Conejo en el municipio de San Salvador

2. Importancia de la Investigacion

La realizacidn de la investigacion ha sido de gran importancia e imprescindible, ya que se
han logrado identificar elementos relevantes que son necesarios para llevar a cabo la
investigacion y diagnostico sobre la produccion y comercializacion de Came de Conejo,
determinando con ello los factores internos que afectan en gran medida la organizacion y

funcionamiento de las granjas cuniculas, generando incertidumbre en la futura
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administracion que pudiera llevar a cabo el grupo de cunicultores; generando desarticulacion
y poner en riesgo el trabajo que estan realizando, el crecimiento y desarrollo que han
alcanzado hasta la fecha afectando de esta manera diversos campos de accion como: la
filosofia del negocio, el proceso de produccion, la comercializacion que actualmente estan

realizando, la situacion financiera entre otros .

Es por ello que se requiere el disefio de un plan de negocios que sirva de orientacion al
grupo de cunicultores, con la finalidad de que este sea una herramienta que les permita
tener una idea clara de como mejorar el funcionamiento y sirva como tarjeta de presentacion

del negocio al grupo de cunicultores.

. Alcances y Limitaciones

Este apartado comprende los alcances y limitaciones que se dieron en el desarrollo de la

investigacion, los cuales se detallan a continuacion:

3.1 Alcances
« Con la investigacion se logré identificar elementos relevantes para el disefio de un

Plan de Negocio adaptado a la actividad cunicula.

« Se logro determinar los canales de distribucion adecuados para hacer llegar el

producto a los clientes.

« Con la realizacion de la investigacion se logré identificar la aceptacion que tiene la
Carme de Conejo en el municipio de San Salvador, el cual asegura el éxito en la

comercializacion del producto.
« La investigacion permitié identificar el mercado meta al cual deberén enfocarse las
estrategias de mercadeo a los habitantes del municipio de San Salvador.

3.2 Limitaciones
« Deficiente informacion a cerca de la cunicultura en general.
« Deficiente informacién acerca de la explotacion cunicula en El Salvador, es decir que

debido a que es una actividad poca desarrollada, no existen datos en los que se
refleje el haber incursionado en dicha actividad.
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4. Supuestos de la Investigacion
4.1.General

La realizacion de la investigacion de campo ayudara a determinar la aceptacion de la

Carne de Conejo en los habitantes del municipio de San Salvador.

4.2.Especificos

« Identificar elementos relevantes para el disefio de un Plan de Negocio adaptado a la

actividad cunicula.

« La elaboracién de un diagnostico permitira identificar los habitos sobre el consumo de
diferentes clases de carne, logrando asi establecer la preferencia de la Carne de

Conejo en base a sus beneficios nutricionales

« La identificacion de los diferentes canales de distribucion, determinara la forma mas

efectiva de llevar el producto al cliente

« El identificar el mercado meta que tendra la empresa, determinara la posibilidad de

generar y desarrollar la demanda de Carne de Conejo en el municipio de San Salvador.

5. Determinacion de la Poblacion y Muestra de los Consumidores
5.1Poblacion

La poblacion sujeta de estudio es infinita por que el nimero de habitantes del municipio
de San Salvador es mayor a 10,000, la muestra esta representada por el numero de
familias del municipio de San Salvador, los miembros del grupo de cunicultores y

carniceria de mercados municipales.

Aclarandose a continuacion que la poblacion sujeta de estudio esta representada por tres
grupos: El primero representado por los miembros del grupo de cunicultores, el cual esta
conformado por tres personas cabe mencionar que al principio de la investigacion el
grupo estaba conformado por cinco personas; sin embargo dos de ellas optaron por no
producir mas y dejaron de ser socios, a pesar de ello el grupo de cunicultores continuan
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siendo las Unicas que se dedican a esta actividad en el municipio, por lo tanto se hizo un

censo.

El segundo grupo son los vendedores de las carnicerias de los mercados del municipio
de San Salvador, para los cuales se hace una muestra, ya que existen siete mercados en
el municipio, los cuales en total albergan una cantidad de 298 puestos de carne y es por
ello que en la siguiente tabla se presenta el numero de puestos de venta de carne en

cada uno de los mercados del municipio de San Salvador:

Tabla 5: Mercados del Municipio de San Salvador

Nombre del Mercado  Numero de Puestos.
Mercado Central 221

Modelo 7

Tinetty 9

Detallista 10
Monserrat 3

San Jacinto 40

San Miguelito 8

Total 298

Fuente: Gerencia Coordinadora de Mercados del Municipio de San Salvador.

El tercer grupo son los habitantes de los seis distritos del municipio de San Salvador, del
cual la muestra se determino seguin el numero de familias por cada uno de dichos

distritos (ver tabla 6 ).

5.2 Muestra

Para la determinacién de la muestra se realizd una encuesta cualitativa ya que no se
tienen datos de la aceptacion o rechazo del consumo de la Carne de Conejo con ella se
determind “p” o el porcentaje de éxito que es la probabilidad de la aceptacion del
producto lo que conllevard a que el Plan de Negocio ayude a la creacion de una
empresa productora y comercializadora de Carne de Conejo en el municipio de Tacuba
y “q” o el porcentaje de fracaso, que es la probabilidad de no aceptacién del producto
lo que conllevaré a que el Plan de Negocio no ayude a la creaciéon de una empresa

productora y comercializadora de Carne de Conejo en el municipio de Tacuba, el
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resultado de esta encuesta, la cual se realizo a diez personas del municipio de San
Salvador, dando como resultado que de diez personas encuestadas seis conocen y han
consumido la Came de Conejo, es decir un 60% y cuatro personas o un 40% no lo

consumen.

A efecto de obtener una muestra representativa para consumidor final y tomando en
cuenta los datos proporcionados por la Gerencia de Distrito de la Alcaldia Municipal de

San Salvador el total de familias son 69,737.

a. Seleccion de la Muestra de Consumidores de Carne de Conejo
En la seleccién de la muestra se ha aplicado la formula para poblaciones infinitas, ya
que se conoce la proporcidn de la poblaciéon que posee la caracteristica de interés,
se detalla a continuacion:

_Z?P(1-P)
n= EE

Donde:

n= Tamafio necesario de la muestra

Z = Numero de unidades de desviacion estandar en la distribucion normal, que
producira el grado deseado de confianza (para una confianza del 95%
Z=1.96

P= Proporcion de la poblacion que posee la caracteristica de interés
(1-P) = proporcion de fracaso

E= Error o maxima diferencia entre la proporcion muestral y la proporcion de la

poblaciéon que se esta dispuesto a aceptar el nivel de confianza que se ha

sefialado3®

% Weiers Ronald M., Investigacion de Mercados (Prentice-Hall, 1986) p. 120,121
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> Datos para la Determinacion de la Muestra.
n=?

Z=1.96

P=60% (Datos obtenidos en la prueba cualitativa)
(1-P)= 40% (Datos obtenidos en la prueba cualitativa)
E=7%

Los datos que se obtuvieron de la prueba cualitativa son: 60% de probabilidad a
favor y 40% de probabilidad en contra, los cuales sirvieron para el célculo de la

muestra que se detalla a continuacion.

n= (1.96)%(0.6)(0.4)
(0.07)2

n =188.16 personas = 188 personas

La muestra constara de 188 personas para garantizar la exactitud que se

pretende en un nivel de 95%.

b. Estratificacion

La siguiente tabla muestra datos respecto al numero de familias que confirman los seis distritos del

municipio de San Salvador:

Tabla 6: Distribuciéon Muestral por Distrito.

. - % de participacion  Encuestas
Distrito No. de Familias " popr Distrri,to por Distritos
1 7,588 11% 20
2 10,510 15% 28
3 4,753 7% 13
4 3,968 6% 1
5 31,048 45% 84
6 11,870 17% 32

Total 69,737 100% 188

Fuente: Alcaldia Municipal de San Salvador, Gerencia Coordinadora de Distritos.



57

c. Determinacion de la Muestra para los Mercados Municipales
Para determinar la muestra del numero de puestos que venden carne en los
mercados del municipio de San Salvador, se considera una distribucion muestral por
proporciones, se hace necesario conocer los valores para la probabilidad de éxito
(P) y los valores correspondientes a la probabilidad de rechazo (Q), tomando en
cuenta los valores obtenidos en la prueba piloto realizada a 10 personas del

municipio de San Salvador en la que se dice que: P =0.60 yQ=10.40

La formula utilizada para la aplicacién de las encuestas es la correspondiente a las

poblaciones finitas, ya que la poblacion es menor a 10,000 unidades muéstrales.

n= 2" PN
e’ (N-1)42°(PQ)

Donde:

N = Es el tamario del Universo
n = Es el tamafio de la muestra
e = El maximo error permitido

Q = La probabilidad de Rechazo
P = La probabilidad de Exito

Z = El nivel de Confianza

> Aplicacion de la Formula

Para aplicar la férmula se establece un nivel de confianza del 90% y un error
maximo de 10%, la probabilidad de éxito se estimd en 60% y la probabilidad

de rechazo en 40% dado que se realiz6 la prueba piloto.

N = 298 (Puestos de venta de carne en los mercados del Municipio de San
Salvador)3, en el siguiente cuadro se presenta el calculo para determinar el

tamafio de la muestra a tomar en cuenta de los duefios de los puestos de

37 “Administracion de Mercados Central y Mercados Periféricos”
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venta de carne en los mercados del municipio de San Salvador, por otra

parte se presenta la distribucion muestral por mercados de dicho municipio
(Ver tabla 7).

Encontrando la muestra (n):
e=0.10
n= (1.65)2 (0.60)(0.40 x 298)
Q=040 ) )
0.10)2(298-1)+(1.65)2(0.60x0.40)
P=0.60
n=  194.71
Z=165
3.6434
n="7?
n= 5344 = 53 personas
( Duenos de los puestos de venta de carne)
Tabla 7: Distribucion Muestral por Mercado
Nombre del No. De
M No. de Puestos. Proporcion Porcentaje  Encuestas por
ercado
Mercado
Mercado Central 221 0.74 74% 39
Modelo 7 0.02 2% 1
Tinetty 9 0.03 3% 2
Detallista 10 0.03 3% 2
Monserrat 3 0.01 1% 1
San Jacinto 40 0.13 13% 7
San Miguelito 8 0.03 3% 1
Total 298 1.00 1 53

Fuente: Gerencia Coordinadora de Mercados Alcaldia Municipal de San Salvador

6 Técnicas de Investigacion

6.1 Encuestas

La encuesta se utilizd para obtener informacion relevante de dos segmentos

importantes, el primero los habitantes del municipio de San Salvador, los cuales son

considerados clientes potenciales para la comercializacion de Carne de Conejo. La
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informacién obtenida fue orientada a realizar un sondeo y conocer la opinidn que tienen
las personas con respecto al consumo de Carne de Conejo, su aceptacion, y la forma
de comercializacion que prefieren, con el fin de determinar los elementos

fundamentales a incluir en el disefio del Plan de Negocio.

El segundo dirigido a los duefios de los diferentes puestos de venta de carne en los
mercados de dicho municipio, que podrian ser unos de los intermediarios para la
comercializacion, identificando asi la disposicidn que tienen para comercializar Carne
de Conejo en los puestos de venta de los diferentes mercados del municipio de San

Salvador ( Ver Anexo 2y 3).

Esta técnica permitid obtener informacion a través de un cuestionario, en la cual se
utilizo una serie de preguntas semi-cerradas, para una informacion mas detallada, las
cuales estan encaminadas al logro de los objetivos que se pretenden con el desarrollo

de esta investigacion.

6.2 Entrevistas

La entrevista se realizo personalmente, por medio de una guia de preguntas para el
grupo de cunicultores, para conocer a fondo sobre el funcionamiento de las granjas, las
cuales fueron preguntas generadoras que permitieron obtener informacién relevante
para la realizacion del diagnostico, al igual que elementos importantes para el disefio

del Plan de Negocio.

6.3 Observacion Directa

Se aplico la técnica de observacion directa a través de visitas a las diferentes granjas
del grupo de cunicultores de Tacuba, con el fin de verificar y validar en cierta medida la
informacién recolectada en las técnicas e instrumentos anteriores, lo cual servira para

ampliar dicha informacién.
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7 Tabulacion y Analisis de Datos

Este numeral contiene una breve descripcion de la manera en la que se tabuld la
informacidn proporcionada, la cual fue posteriormente analizada e interpretada.
(Ver anexos 6, 7, 8)

7.1 Tabulacion

Para realizar la tabulacién de los datos se establecio el siguiente proceso:

« El cuestionario fue estructurado con dos clases de preguntas, abiertas y semi-
cerradas.

« Para cada pregunta se formularon y plantearon los objetivos que se perseguian con
la misma.

« Luego se elabor6 una tabla de distribucion, la cual contenia la(s) alternativa(s), las
frecuencias y los porcentajes en tres columnas; en la primera se establecié el criterio
de respuesta a recolectar, la segunda contenia la frecuencia de observacion segun la
alternativa o criterio y la tercera el porcentaje de frecuencia distribuido la cual se
determind por simple regla de tres.

« Las alternativas que se obtuvieron en los cuestionarios fueron variadas

7.2 Analisis

Realizada la tabulacion de los datos se realiza el analisis para determinar la aceptacion
de la Carne de Conejo por los habitantes del municipio de San Salvador, asi como
también el analisis para determinar la disposicion de distribuir la Carne de Conejo en
los mercados en dicho municipio, la cual se efectud a nivel cualitativo y cuantitativo
para cada pregunta y se puede constatarse en el literal “D” y en los anexos.

(Anexo 6,7y 8).

7.3 Interpretacion

La interpretacion de la informacién obtenida se llevd a cabo partiendo del andlisis
realizado, la evaluacién critica y técnica referente a las variables establecidas para
realizar el andlisis al determinar la aceptacién de la Carne de Conejo por los habitantes

y la disposicién de distribuir el producto. ( Ver anexos 6, 7 y 8.)
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E. ANALISIS PARA DETERMINAR LA ACEPTACION DE CARNE DE CONEJO EN EL
MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

1.

Percepcion que Tienen los Habitantes del Municipio de San Salvador a cerca del
Consumo de Carne de Conejo.

En vista que el publico objetivo que se considera como posibles clientes son los
Habitantes del Municipio de San Salvador, se hace necesario el realizar un diagndstico
para determinar el éxito que tendra la comercializacion de Carne de Conejo en dicho
municipio, en vista de esto el cuestionario que fue aplicado a los habitantes esta
orientado a la recoleccion de informacién que de alguna manera responda a estas

inquietudes. (ver Anexo 6)

1.1. Conocimiento que Tienen los Habitantes del Municipio de San Salvador acerca

de la Comercializacion de Carne de Conejo.

Se logro determinar que las personas conocen que en el municipio de San Salvador se
comercializa Carne de Conejo, muestra de ello es que un 37% dijo saber que la Carne
de Conejo se comercializa en Supermercados, un 5% dice que en los mercados
municipales, un 3% dice haberlo visto en otros lugares entre los que se mencionan,
restaurantes y ferias gastrondmicas, mientras un 2% sabe que se comercializa a
domicilio, muestra de ello es que parte de la poblacién encuestada, esta informada
acerca de las diferentes clases de carne que se ofrecen en los mercados, sin embargo
un 54% de la poblacién manifiesta que no sabe acerca de la comercializacion de dicho
producto (Ver Anexo 6 pregunta 1), lo que genera inquietud ya que esto propicia a que

las personas, muestren menos interés por consumir y demandar el producto.

1.2. Determinar la Existencia de Consumo de Carne de Conejo en los Habitantes del

Municipio de San Salvador.

El consumo de Carne de Conejo en los habitantes del municipio de San Salvador, es un
elemento importante en la investigacion ya que permite determinar lo que las personas
piensan acerca del producto sin importar en que tiempo y en qué cantidad lo han
consumido, para el caso en estudio se muestra que un 74% de las personas han
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consumido Carne de Conejo en eventos especiales, un 14% otros mencionaron que en
Ferias Gastrondmicas y Restaurantes, y un 10% la consume una vez al mes, mientras
que un 1.1% es parte de su dieta alimenticia lo cual lo consume por lo menos una vez a
la semana, resultado que es muy satisfactorio ya que en total un 48% de la poblacién ha
consumido Carne de Conejo (Ver Anexo 6 preg. 6) cifra que representa casi la mitad, y
muestra a posibles clientes potenciales de la Carne de Conejo, para los cuales se

necesita un menor esfuerzo en crear una cultura de consumo.

1.3. Calificaciéon de la Carne de Conejo entre los Habitantes del Municipio de San

Salvador Respecto a otras Carnes.

Las personas que han tenido la oportunidad de consumir la Carne de Conejo, son las que
pueden calificar dicho alimento en base a sus caracteristicas, ya que tienen una
perspectiva general del producto y en base a su experiencia pueden evaluar y comparar
la Carne de Conejo con otras clases de carne existentes en el mercado. Para ello la
investigacion mientras que un 26.66% la calificd excelente dando a conocer que las
caracteristicas que hicieron que esta fuera de su total agrado son: presentacion, sabor y
aroma, forma que fue preparada, conocimiento del valor nutricional y su consistencia,
mientras un 58.88% del total de las personas que calificaron la carne la consideraron Muy
Buena, ya que les gusto la forma que habia sido preparada ( Ver Anexo 8 cruce 1), esto
demuestra que aunque las personas que habian consumido la carne no conocian a cerca
de las propiedades nutritivas que posee la Carne de Conejo, sin embargo la aceptan por
el buen sabor que esta tiene, siendo este un punto importante en la investigacion ya que
demuestra una de las caracteristicas de la Carne de Conejo que hace que esta obtenga

una calificacién alta en comparacion a otras clases de carne.

1.4. Determinacion de la Disposicion de Compra de la Carne de Conejo que Tienen los

Habitantes del Municipio de San Salvador.

La disposicion de compra de la Carne de conejo es un elemento clave para lograr el éxito
en la comercializacion del producto, ya que responde a las hipotesis de la investigacion

que determinan la disposicién de las personas a comprar Carne de Conejo; ya que es
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necesario identificar la cantidad de la poblacién que son los clientes potenciales para la
empresa, los que prefieran el producto y por ende hagan crecer la empresa, para ello fue
requerido preguntar a las personas si estarian dispuestas a que la carne de conejo
forme parte de su dieta alimenticia, si estan dispuestas a comprar Carne de Conejo, y un
74% de las personas encuestadas estan dispuestas a comprar Carne de Conejo, (Ver
Anexo 8 cruce 2), porcentaje bastante representativo para la investigacion ya que
muestra el posible éxito en la comercializacion de la Carne, apoyado este de la
generacion de una cultura de consumo en las/los habitantes del municipio de San

Salvador.

1.5.Determinacion de los Canales de Distribucion que Prefieren los Clientes

Potenciales para la Adquisicion de Carne de Conejo.

La forma en la cual se hara llegar el producto al cliente es parte fundamental del éxito del
negocio, ya que este permite llegar hasta el cliente, haciendo menos dificultosa la
adquisicion del producto, permitiendo identificar claramente los canales de distribucion
mas efectivos para llevar el producto al cliente, dando como respuesta que los canales
de distribucion que prefieren los clientes son los Supermercados con un 64%,
entendiéndose que es porque muestran mas higiene y salubridad en los alimentos que
venden, mientras un 18% prefiere comprarla en los mercados municipales, un 9%
prefiere adquirirlo en restaurantes y un 8% prefiere en comedores (Ver Anexo 6 preg.12),
esto para mayor accesibilidad del producto, otros aspectos que se tomaran en cuenta ya
que en la actualidad el grupo de cunicultores solo comercializa en restaurantes, y son
sus clientes actuales, es por ello que la investigacidn da a conocer mas y mejores
preferencias de los clientes potenciales, en cuanto al lugar donde desean adquirir el

producto.
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2. Determinacion de la Disposicion de Distribucion de Carne de Conejo por Parte de

los Vendedores de Carne de los Mercados del Municipio de San Salvador.

2.1 Determinacion de las Clases de Carne que se Ofrecen en los Mercados del

Municipio de San Salvador.

En los puestos de carne de los mercados del municipio de San Salvador se venden
diferentes clases de carne, entre estos se encuentran res, pollo, cerdo, conejo, por lo
tanto es de gran relevancia mencionar que las carnes que tienen mayor demanda se
tienen la carne de res con un 88.68% , mientras que la carne de cerdo representa un
67.92% y la carne de pollo un 11.32%,(Ver Anexo 7 preg. 4 ), segun estos datos se
puede constatar que los anteriores son los tipos de carne que mas se venden en los

mercados del municipio de San Salvador.

Por otra parte es importante denotar que en los mercados si se ofrece Carne de Conejo,
representando el un 0.02 % ( Ver Anexo 7 preg.4 ), aunque no es una muestra muy
representativa esto refleja que la Carne de Conejo si es ofrecida en los puestos de carne

de los mercados municipales de San Salvador.

2.2 Determinacion de la Demanda de Carne de Conejo en los Mercados Municipales
de San Salvador
La poca comercializacion de Carne de Conejo en los mercados del municipio, se debe a
que segun la investigacion esta clase de carne no es demandada en los puestos de
carne, mostrando un 79.25 % ya que los clientes nunca la demandan, aunque por otra
parte son muchas o pocas veces las que si la demandan haciendo un total de 18.87 %
( Ver Anexo 7 preg.10 ), un porcentaje que no es significativo; lo que demuestra que en
los puestos de carne de los mercados, la Carne de Conejo no es demandada, sin
embargo un 18% (Ver Anexo,6 preg.12 ), de la poblacién que esta dispuesta a comprar
Carne de Conejo dice preferir los mercados municipales para adquirir carne, elemento
que se debe tomar en cuenta ya que la demanda insatisfecha es igual a la cantidad que

prefiere comprarla en dicho lugar, siendo esta una cantidad minima y solo si hace una
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buena publicidad del producto podria lograrse el éxito de las ventas en dicho lugar por

lo tanto la comercializacion en los mercados no es viable.

2.3 Conocimiento de la Comercializacion de Carne de Conejo en el Municipio de San
Salvador.

Segun los datos proporcionados por los vendedores de los puestos de carne en el
municipio de San Salvador la mayoria a pesar de que la Carne de Conejo no es
ofrecida y de igual manera esta no es demandada, las personas que si conocen que
actualmente se comercializa en el municipio de San Salvador representan un 75.47 %,
mientras las personas que expresan no conocer al respecto, son un 24.53 % .

(Ver Anexo 7, preg 7).

2.4 Determinacion de la Disposicion de Distribuir Carne de Conejo en los Mercados

Municipales de San Salvador.

Segun la determinacion de la disposicién de vender Carne de Conejo, esta es muy
relevante ya que si existe interés de vender Carne de Conejo, representando un
52.83%, considerando que es un nuevo mercado en crecimiento y desarrollo del cual
podrian genera ingresos; denotando por otra parte que para generar la demanda es

necesario el empleo de diversas estrategias para dar a conocer el producto.

Ademas, aunque un poco significativa representando por 47.17% (Ver Anexo 7
preg.11), se puede determinar que existe cierta inseguridad respecto a que la Carne de

Conejo pueda generar demanda debido a que es un producto no muy conocido.

F. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL GRUPO DE CUNICULTORES EN
EL MUNICIPIO DE TACUBA AHUACHAPAN.

El grupo de cunicultores estd funcionando actualmente en el municipio de Tacuba
departamento de Ahuachapan, el cual estd conformado por tres miembros, de los cuales
cada miembro es el encargado de la administracion y funcionamiento de su respectiva
granja, sin embargo llevan un control de la administracién y la produccion de cada granja, ya

que la comercializacion del producto la realizan de manera conjunta.
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Es por ello que esta etapa contiene los resultados de la investigacion de campo realizada al
grupo de cunicultores, presentando la descripcion de los elementos sobre la organizacion y
funcionamiento de las granjas, los cuales se recopilaron a través de una entrevista realizada
a los miembros del grupo de cunicultores (Ver Anexo 3 y 4), es por ello que con la finalidad
de que se comprenda con mas claridad los niveles de incidencia a nivel interno, se presenta
de la siguiente manera: iniciando con la filosofia corporativa actual, como lo es la mision
que los identifica seguido por la vision que ellos tienen como grupo , los valores que
fomentan, de igual manera los objetivos que persiguen, asi como por las politicas que
aplican actualmente en la misma, continuando con las estrategias y planes de trabajo que
ejecutan, los programas implementados, seguido de la estructura organica, asi como
también de la descripcion de los puestos, de igual manera las relaciones de autoridad y
responsabilidad al interior del grupo, ademas un aspecto importante la relaciones de
coordinacion del trabajo entre los miembros del grupo, por otra parte las funciones basicas
que desarrollan, la asignacion de recursos al igual denotandose también en este la
comunicacion que utilizan, ademas la manera en la que motivan al personal y la supervision

que se ejecutan, finalizando con los mecanismos de control que ponen en préactica.

1. Filosofia Corporativa Actual
1.1. Misioén
Los miembros del grupo de cunicultores consideran que la misién es “Principio de
negocio que aspira al desarrollo econdmico y crecer como micro empresa, en el mercado
nacional y alcanzar mejores niveles de vida a través de la comercializacion” considerando
que ésta la cumple a través del desempefio de las actividades y la venta del producto,
generando asi un beneficio econdmico que con lleva a mejorar el nivel de vida de los

miembros del grupo de cunicultores.

De acuerdo a lo manifestado anteriormente la misién no esta claramente definida, ya que
no los identifica, aunque segun el punto de vista de los cunicultores esta es cumplida, ya

que consideran unicamente el beneficio econémico que obtienen.
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1.2 Vision
La visién que algunos miembros del grupo de cunicultores manifiesta es “Ser una
empresa que satisfaga a los clientes con la comercializacion de carne de calidad”, por
otra parte otros consideran que es “Llegar a tener una mejor calidad de vida y llegar a

superarse en el mercado nacional”.

Ambas expectativas han surgido de los cunicultores las cuales han ido formulando y
apropiandose de ellas por medio de la experiencia que han adquirido en el desarrollo del
trabajo, considerando ademas lo que ellos esperan alcanzar. Destacando que se alcanza
desarrollando las actividades enmarcadas y cumpliendo las estrategias de
comercializacion por medio del servicio que se brindan a los clientes, incentivando a los
miembros del grupo a hacer un buen uso de los recursos que poseen para mejorar la
produccion, mediante el esfuerzo conjunto de los miembros del grupo buscando ser
competitivos y ofreciendo productos de calidad a los clientes lo cual han recibido por
medio de capacitaciones Se considera que los miembros del grupo de cunicultores no
coinciden en mencionar el alcance de la vision del grupo, y en cuanto al alcance de la
visién se observa que no existe uniformidad en lo que dijeron los cunicultores, dando
como resultado que esta no se encuentra claramente definida, aunque esta haya sido

mencionada puesto que no se tiene conocimiento del verdadero alcance que esta tiene.

1.3 Valores
El grupo de cunicultores a establecido una serie de valores los cuales los identifica, y
por consiguiente son promovidos entre los miembros del grupo entre los cuales estan:

“La Honradez, nobleza, obediencia, motivacion”

1.4 Objetivos que Pretenden Alcanzar
Entre los objetivos que pretenden alcanzar los miembros del grupo de cunicultores se
pueden mencionar:
« Lograr producir carne con alto contenido proteico capaz de competir en un mercado

exigente principalmente en San Salvador
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« Lograr los ingresos y rentabilidad necesaria, para ser una empresa que sea el sustento
principal de las familias de los miembros del grupo de cunicultores.
« Ampliar la produccion

« Ampliacion de la planta

Cabe sefalar que existen miembros del grupo que no tienen muy claros los objetivos
administrativos que persiguen y de acuerdo a lo anterior, se destaca que estos se
consideran objetivos de produccidn y financieros, ya que los mismos no han sido
establecidos en concordancia a los que pretenden lograr en el ambito general de la
empresa o que orienten el trabajo que deben desempefiar cada una de las funciones
administrativas asignadas a los miembros del grupo es decir, que no estan debidamente
articulados a guiar los esfuerzos individuales que contribuyan al cumplimiento de los

objetivos grupales.

1.5 Politicas Administrativas

Las guias generales de accidn a seguir por el grupo de cunicultores son:

« Se otorga descuento especial a las personas que compran en grandes cantidades y
que son clientes frecuentes

« Se implementan politicas de crédito en la que se otorga un crédito de 15 dias a clientes
mayoritarios.

Segun la informacién obtenida con la investigacion se puede determinar que no estan

claramente definidas las politicas que deberian de aplicar, debido a la falta de interés y

conocimiento de la importancia y las ventajas que representarian para la empresa si las

politicas fueran claras y puntuales.

2. Estrategias Implementadas

El grupo de cunicultores implementa diferentes tipos de estrategias que las aplican a

diferentes areas, entre las cuales se encuentran:

o Administrativamente una de las estrategias es realizar llamadas telefonicas para convocar
a reuniones

« La definicién de funciones para cada puesto especifico
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e Se implementan estrategias de produccion y crianza en las que se contemplan el
aprovechamiento de desperdicios en jaulas especiales; es decir que cada jaula ha sido
disefiada con comederos que permiten el aprovechamiento de los desperdicios, que dejan
los conejos al comer, para la crianza de otros animales los cuales utilizan estos
desperdicios como alimentos

e Otra de las estrategias en el destazo es que se realiza un dia previo a la entrega del
pedido para entrega de un producto fresco, conservando de esta manera la calidad, y
buena presentacion de la carne, lo cual contribuye a que el cliente este satisfecho con el
producto entregado ya que prefiere la carne sin congelar por el hecho de que esta pierde
su sabor y no es considerada saludable.

e La puntualidad en las entregas, la amabilidad al servir al cliente y la entrega de muestras al
proponer el producto

¢ Larecomendacion de clientes actuales permite obtener nuevos contratos

Los miembros del grupo de cunicultores tienen estrategias que les podrian ayudar al
cumplimiento de los objetivos, pero carecen de estrategias que contribuyan a mejorar la
administracion que estan llevando a cabo, por otra parte no todos conocen las estrategias que
implementan para el alcance de los objetivos ya que estos confunden las estrategias con las

tareas que realizan para desempefiar su trabajo.

3. Planes de Trabajo que Ejecuta el Grupo de Cunicultores

Los miembros del grupo de cunicultores mencionaron que uno de los planes es incrementar la
produccion y llevarlo a cabo al corto plazo y otro de los planes es el proceso de legalizacién;
aunque la mayoria de los cunicultores no saben identificar los planes de trabajo que llevan a
cabo en las granjas se pudo constatar que algunos de los planes que implementan estan
llevar un control contable cada mes, y un registro de los niveles de la produccion cada 15 dias
de cada una de las granjas.

A pesar de no saber identificar los planes de trabajo que les facilita la administracion de cada
granja, estos les sirven de lineamientos para los objetivos propuestos, y les han servido para

mejorar e ir creciendo tanto en la produccién y de alguna manera administrativamente.
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Segun lo sefialado anteriormente, a pesar de la existencia de algunos planes de trabajo entre
los miembros del grupo estos no son suficientes, necesitan mejorarse y crearse nuevos ya
que la mayoria de veces el personal desempefia sus actividades sin la existencia de una guia
y un cronograma de actividades en el que les indique que realizar y cuando hacerlo, afectando
asi que los objetivos que se proponen no se alcancen, afectando cada una de las granjas y
por lo tanto los de todo el grupo de cunicultores., ademas se denota que ellos realizan las
tareas de acuerdo a los conocimientos adquiridos en su puesto de trabajo y por considerar
que la manera en que las realizan actualmente es la mas indicada y no porque se les oriente

la forma de llevarlas a cabo.

. Programas Implementados por el Grupo de Cunicultores

El grupo de cunicultores sostiene que los diferentes programas que han implementado para
que el personal cumpla con su trabajo de manera eficiente, han sido enfocados en el area de
produccion es decir que han recibido seminarios referente a Manejo de la produccion,
destazo, comercializacion e Instalacion de la granja aunque mencionan algunos enfocados a
mejorar su administracion tales como seminarios de contabilidad y sobre tramites que deben
de realizar para la legalizacion de la empresa, siempre que es programado un seminario y
todos los mencionados anteriormente son recibidos por todo el grupo, por otra parte es muy
evidente la necesidad de la implementacidén de nuevos programas para que puedan mejorar

su desemperio.

. Estructura Organica del Grupo de Cunicultores
En este apartado se presenta la forma en la que estan organizados el grupo de cunicultores

actualmente se mencionan los siguientes puestos de trabajo: presidente, vice-presidente,

Presidente

(Encargado de
compraventa)

Vice-Presidents

(Encargado de [==
Eventos)

| | | |
Secretario Sindico

Tesoretro
(Control de

. i1 (Comprasal
Produccion) (Contabilidad)

detalle)



secretario, tesorero, sindico.

Fuente : Student In Free Enterprise SIFE- UES (Vigente)
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El organigrama anterior sigue vigente aunque el numero de granjeros se haya reducido a tres

el grupo mantiene la misma estructura organica, ya que hay personas que estan apoyando al

grupo, cubriendo los puestos de trabajo establecidos actualmente por lo tanto se toman como

parte del grupo ya que trabajan directamente con los productores.

5.1 Definicion de los Puestos Trabajo que se Desempeiian en el Grupo de Cunicultores

Cada miembro del grupo tiene asignado un puesto de trabajo y cargo a desempefar, asi

como también las actividades que les corresponde realizar. (ver tabla 8 ):

Tabla 8: Definicion de Puestos de Trabajo del Grupo de Cunicultores

Puesto.de Cargo que Actividades que Realizar
Trabajo Desempeia
Encargado de . . .
Comprar o negociar el concentrado y comida para los animales, buscar
. compras y . . A
Presidente ventas clientes y realizar las ventas, todo lo relacionado a movimientos por
mayor.
mayores
. Tramitar los permisos en las alcaldias para participar en las ferias,
Vice- Encargado de o . . . .
. planificar todo lo relacionado para el dia de la feria o festival y llevar un
presidente Eventos : )
calendario de fiestas
Llevar el control contable de las granjas, segln los informes que cada
Tesorero Contabilidad miembro del grupo y encargado de la granja presenta cada fin de mes y
de esta manera llevar un registro unificado
Llevar el registro de los niveles de la produccion de las granjas segun los
. Control de . . .
Secretario ” informes que cada miembro del grupo y encargado de la granja presenta
Produccion ; . . . y
cada 15 dias y asi poder verificar los niveles de produccion.
Sindico Caja Chica Maneja un fondo de emergencia para viaticos y fletes, para las granjas

Fuente : Trabajo de Investigacion

5.2 Relaciones de Autoridad y Responsabilidad entre los Miembros del Grupo de

Cunicultores

Con respecto a las relaciones de autoridad y responsabilidad dado que el personal

administrativo y el operativo son los tres miembros del grupo de cunicultores, ellos

expresan que si se encuentran claramente definidas dichas relaciones, ya que cada quien

sabe la responsabilidad que tiene y quien es la autoridad maxima, a la vez porque le

corresponde ese nivel de autoridad , manifestando que la autoridad y responsabilidad la

asignaron desde que se formo el grupo, ademés que esta la asignaron a prueba para
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conocer las habilidades y capacidades de cada uno de los miembros del grupo lo cual no
funciono ya que no hacen lo que les corresponde, y se carece de iniciativa para la toma de
decisiones, por otra parte un aspecto muy importante a considerar es que existe un

respeto mutuo entre los miembros del grupo.

Por lo tanto se considera que si estan definidas claramente las relaciones de autoridad,
aunque la responsabilidad entre cada miembro del grupo tiende a variar ya que no todos

realizan lo que les corresponde.

6. Relaciones de Coordinacion del Trabajo entre los Miembros del Grupo de Cunicultores

Dentro del grupo de cunicultores, cada miembro menciond la relacion de coordinacion que
existe entre los puestos de trabajo dentro del grupo como tal y segun el &rea de la cual son
responsables, sostienen que éstas las realizan segun las actividades que les corresponde y
segun el cargo que tienen asignado, en las cuales es inevitable el involucramiento de todos
los miembros del grupo para el logro de objetivos mediante el trabajo en equipo, a su vez,
otros manifiestan que dichas relaciones se realizan por medio de la autoridad lineal ya que es
el presidente el que tiene a cargo la coordinacién de todos los puestos de trabajo, con los
cuales tiene una comunicacién directa, aunque manifiestan que muchas veces, tienen que
recurrir a llamadas telefonicas, debido a la distancia entre cada una de las granjas, mientras
que otros sostienen que las relaciones de coordinacion se llevan a cabo en reuniones cada 15
dias entre los miembros del grupo para coordinar eventos, verificar los niveles de produccién,
la contabilidad, asi como también otros asuntos referente a la administracién, ademas de la
coordinacion y orientacion entre los miembros del grupo, aunque algunos manifiestan que
existe una mala coordinacidn entre la directiva que ellos manejan debido a la irresponsabilidad

de algunos miembros.

No obstante, la mayoria de los miembros del grupo consideran que la cantidad del recurso
humano con que se cuenta en cada granja es inapropiado para proporcionar los resultados
esperados, debido a la necesidad que hay de contratar un encargado para el cuido de las
granjas mientras ellos deben salir a buscar nuevos clientes y otras actividades que son

necesarias para lograr un crecimiento y desarrollo, a su vez otros manifiestan que es
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necesaria la contratacion de personal que sea idoneo y este mejor capacitado para desarrollar

actividades administrativas.

. Funciones Administrativas que Desempeiia el Grupo de Cunicultores

Entre las responsabilidades que tiene el grupo de cunicultores estan las siguientes:
Administrar el recurso financiero, llevar el control del area de produccion de cada una de las
granjas como el grupal y de las entradas de materia prima para la crianza y venta del
producto, organizar y controlar todas las actividades que realizan los miembros del grupo,
recibir pedidos via telefonica, y despacharlos, investigar clientes nuevos y otorgar créditos,
elaborar programas de produccion quincenalmente, supervisar que la materia prima sea de

calidad, empacar los productos, llevar control de inventarios.

El nivel de conocimiento que se tiene y sobre las funciones de cada granja no se fundamenta
en el hecho que estas se encuentren claramente definidas para cada una, sino que el
personal las define basandose en el trabajo que realizan y a la experiencia acumulada en sus

puestos de trabajo.

. Asignacién de Recursos

El siguiente literal trata sobre la asignacion de recursos a las tres granjas del grupo de

cunicultores los cuales estan clasificados y se describen de la siguiente manera:

8.1 Recursos Humanos

El grupo de cunicultores actualmente esta trabajando con tres miembros productores, y 2
personas mas que se han unido en el trabajo del grupo los cuales llevan el control de la
produccion, mantenimiento, administracion y todas las actividades requeridas en cada
una de las granjas estando estas en funcionamiento, es decir que desde el inicio no han
realizado contrataciones en ninguna de las granjas que pueda incorporarse a trabajar en
algunas de las areas y por lo tanto no se cuenta con personal suficiente para laborar y
que ademas cuente con un nivel de calificacion adecuado que contribuya a mejorar la
administracién que estan llevando a cabo el grupo de cunicultores; ya que siempre son
los miembros del grupo quienes deben realizar diversas actividades a las que deben

realizan en su respectivo puesto de trabajo.
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Recursos Materiales

Con relacion a los recursos materiales que le son asignados en las granjas, el personal
entrevistado expresé que no se dota de los instrumentos necesarios como: mobiliario,
equipo para las granjas y para proteccion de los trabajadores en las actividades que
desempefian, ademas de utensilios entre otros que son de gran importancia para trabajar

adecuadamente segun sean las necesidades.

Se puede determinar que en las granjas no se cuentan con los materiales necesarios
para realizar las actividades con normalidad debido a que éstos no son proporcionados,
sin embargo la carencia de materiales esta asociado con la escasez de recursos

financieros para el mismo.

Recursos Financieros

Entre los miembros del grupo cunicultor esta el presidente y el tesorero quienes estan a
cargo de las necesidades de todas las granjas para que funcionen eficazmente,
especialmente con la compra del concentrado y medicina para los animales, al mismo
tiempo tiene disponibilidad inmediata para las compra imprevistas que sean necesarias

segun el fondo de caja chica que manejan el cual sirve para las tres granjas.

Segln lo denotado a cada una de las granjas no se le es asignado una cantidad
especifica para su funcionamiento ya que muchas veces tienen que disponer de sus
propios recursos para cubrir algunas de las necesidades, por lo tanto el recurso
financiero con el que cuentan no es el suficiente para que éstas puedan desarrollar sus

operaciones de manera satisfactoria orientadas a un crecimiento y desarrollo.

Recursos Tecnoldgicos
El personal entrevistado comentd que se no cuentan con la tecnologia adecuada para
realizar las actividades administrativas ya que unicamente cuentan con una computadora

la cual no tiene el Software actualizado.
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Segun lo expresado anteriormente, se puede deducir que el grupo de cunicultores no
cuenta con los suficientes recursos tecnoldgicos que necesitan para la ejecucion de sus

actividades.

9. Canales de Comunicacioén que Implementan

La forma que el personal utiliza para establecer comunicacion entre ellos es por medio de dos
canales: El verbal y escrito, es de aclarar que la comunicacion verbal es utilizada por teléfono
la mayoria de veces debido a la distancia entre cada una de las granjas; ademas en la
reuniones que realizan cada 15 dias mientras que la comunicacion escrita seria utilizada

unicamente en caso de renuncia de alguno de los miembros.

El encargado de dirigir al grupo de cunicultores debe establecer la comunicacion escrita para
evitar de esa manera el riesgo en el cual no se comprenda alguna actividad o responsabilidad

asignada de manera verbal 0 que sea comunicada por teléfono.

Por otra parte, el nivel de efectividad que tiene la comunicaciéon que mantienen entre los
miembros del grupo, para la mayoria del personal entrevistado es buena porque todo lo que
se comunica con respecto al trabajo se ejecuta y porque se les escucha cuando tienen alguna
necesidad debido a la relacién estrecha que mantienen; mientras que una proporcién menor
de los mismos la consideran regular ya que a veces olvidan las tareas dadas de manera
verbal, ademéas porque hay ocasiones en que se toman decisiones y no se comunica a todo el

personal.

10. Formas de Motivar al Personal

Entre los miembros del grupo de cunicultores no existe ninguna forma de motivar al
personal, aun que ellos consideran que la unica motivacion que tienen es que pueden hacer
uso de la produccion para el consumo de sus familias, mientras que otros consideran que es

el beneficio econdmico que perciben con la venta del producto.

La inexistencia de programas de motivacion da como resultado que los empleados no
mantengan un buen rendimiento en la labor que desempefian dando como resultado que no

realicen el trabajo de manera efectiva.
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Supervision de Actividades

Es de vital importancia para el logro de los objetivos ejercer supervision sobre la ejecucion
de las actividades; asi mismo, porque sirven para detectar errores en el trabajo que realizan
las diferentes areas. Es de esta manera que los mecanismos puestos en practica en la
empresa son: La observacion directa en las areas de produccion, el control de la produccion

e inventario y verificacion de la calidad del producto.

De acuerdo con la informacion obtenida se puede determinar que los mecanismos de
supervision no son los suficientes ya que son aplicados unicamente en algunas areas
administrativas del grupo cunicultor y por lo tanto es el origen de muchas de las dificultades

a las cuales deben enfrentarse

Mecanismos de Control Implementados

Después de analizar la informacién obtenida con la investigacion, se pudo determinar que
administrativamente en el grupo de cunicultores existen ciertos mecanismos para controlar
el trabajo del personal, tales como: la entrega de reportes contables de cada granja
quincenalmente para verificar la situacion financiera tanto de las granjas como del grupo
como tal, control en la produccién, control de inventarios del producto disponible para la

venta, verificar si se cumple lo planificado.

A pesar de la existencia de algunos mecanismos de control éstos no estan claramente
definidos lo cual puede ocasionar que cuando se necesite tomar alguna medida correctiva
se enfrenten inconvenientes al hacerla efectiva y por lo tanto afecten el normal

funcionamiento de las granjas.

Comercializacion Actual de la Carne de Conejo
13.1 Estrategias de Comercializacion Implementadas.

« Participacion en festivales gastronémicos en diferentes ciudades, estrategias que
permite dar a conocer su producto logrando asi un incremento en las ventas.
« Ofrecer platillos preparados: esto ayuda a generar una cultura de consumo en las
personas.

« Calidad y buena presentacion de la carne.
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« Proponer el producto llevando muestras a clientes potenciales

« Recomendacion de clientes para obtener nuevos contratos

13.2 Descripcion de la Cobertura del Mercado

Desde que formaron el grupo de cunicultores, iniciaron la venta de Carne de Conejo en
pequefas cantidades a personas de su comunidad y en la actualidad el grupo de
cunicultores cubre Restaurantes en el municipio de Apaneca departamento de
Ahuachapan, ademas restaurantes de la Zona Rosa de San Salvador, asi también la

venta de carne en ferias gastronomicas, ademés venta de conejos para mascota.

13.3 Demanda del Producto

La demanda de la Carne de Conejo ha incrementando, debido a la incorporacién de
nuevos clientes interesados tanto en la compra para mascotas asi como también en
restaurantes siendo estos los clientes mayoritarios, por otra parte participando en las
ferias gastrondmicas de diferentes municipios. Segun la informacion proporcionada por
un miembro del grupo de cunicultores las granjas cuentan con una demanda mensual
aproximada de 200 libras. (Ver Tabla 9 )

Tabla 9: Demanda de la Produccién Quincenal de Carne de Conejo de las tres Granjas del Grupo de

Cunicultores.

Empresa Ubicacion Demanda
Restaurante El Rosario Apaneca-Ataco 35-40Ib./ quincenal
Esperanto Zona Rosa, San Salvador ~ 30-35Ib/ quincenal
I Bongustaio Zona Rosa, San Salvador ~ 25-30Ib/ quincenal
Total 85-100Ib/quincenales

Fuente: El Grupo de Cunicultores
13.4 Determinacion de Factores que Afectarian la Demanda del Producto

En la actualidad la Carne de Conejo es un producto poco comercializado tipificandolo

como un producto nuevo dentro las diferentes clases de carne, entre los factores que

afectan la demanda del producto se encuentran:

a. Cultura de Consumo: segun la experiencia del grupo del cunicultor este es un
factor que afecta la demanda debido a que no existe una cultura de consumo lo que

ocasiona la falta de interés de las personas por el producto.
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b. La existencia de Productos Sustitutos entre estos se menciona la carne de pollo,

la carne de res, entre otras las cuales es mas comun el consumo de estas.

13.5 Cartera de Clientes Actual

Los clientes con los que actualmente cuenta el grupo de cunicultores son los siguientes:

Tabla 10 : Cartera de Clientes Actual

Restaurante Ubicacion
Restaurante El Rosario Apaneca Ahuachapan
Esperanto San Salvador
|l Bongustaio San Salvador

Fuente: El Grupo de Cunicultores

13.6 Competencia de los Cunicultores.
Las granjas que se mencionan a continuacidbn son las que tienen mayor
representacion en la comercializacién de Carne de Conejo, ademas son las mas
conocidas, y por lo tanto representan una competencia muy importante para el grupo

de cunicultores.

Tabla 11: Granjas Productoras de Carnes de Conejo

Granja Ubicacion
Granja Don Bosco San José Villanueva
La Pirracha El Espino Ahuachapan
Granja 80 brincos Antiguo Cuscatlan
Escuela Nacional de Agricultura (ENA) Carretera a Santa Ana
Granja Atiquizaya Atiquizaya

Fuente Trabajo de Investigacion

14. Descripcion de la Produccion Actual de Carne de Conejo

El grupo cunicultor como se ha mencionado anteriormente esta conformado por tres granjas
artesanales siendo cada socio responsable de su administracion, aunque la comercializacion
la realizan de manera colectiva. En las granjas se crian diferentes razas de conejos:
California, Neozelandés y Chinchilla la produccion de estos se realiza de forma artesanal es

sencilla pero delicada.
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Por otra parte la calidad del producto inicia desde la seleccion de los reproductores y las
gamas ( hembras ) ya que estas deben estar en dptimas condiciones de salud para que sus
crias cumplan con los requerimientos de calidad del mercado y ademas que puedan servir

como nuevas gamas productoras.

15. Proceso de Produccion que Desarrollan los Cunicultores

A continuacion se describe el proceso de produccion que realizan las granjas del grupo de
cunicultores en la cual se describe desde la seleccion de pie de cria hasta el destete de la

camada, ademas se incluye el proceso de produccién de Carne de Conejo de una manera
detallada.

15.1 Proceso de Crianza

Mediante las técnicas utilizadas como la entrevista realizada a los cunicultores y la

observacion directa en las tres granjas se puede describir el proceso de cultivo
actualmente ( ver ilustracion 8)

llustracion 8: Proceso de Crianza

_m- Se seleccionan los pies de cria (machos reproductores v aamas) |
~—

"Cuando las gamas (hembra) esta en el periodo de celo, esta lista para que el macho la

‘monte. Se coloca a la gama en la misma jaula del macho reproductor y se verifica que
efectivamente este la monte.

> —

ﬁ Se regresa la gama a su jaula

T~

b Después de quince dias que el macho haya montado a la gama se palpa para verificar si esta
o 'premiada, sino ha sido premiada sigue el procedimiento desde el paso uno nuevamente, si en
dng intantns Ia nama nn ennrihe asta :e decerha rnmn hemhra renrndiictora

T~

ﬁ A los trece dias después de palpar se prepara el nido con papel periddico.
3

Alos treinta dias después de palbar se debe estar pendiente del parto J
3

@Habiendo nacido los gazapos (crias recién nacidos), estos permanecen con la madre de

J

treinta y cinco a cuarenta dias, los primeros quince dias son amamantados por la madre,
después de estos deben ser alimentados con concentrado.

‘ — ;
Destetar después de los 35 dias se traslada a otra jaula para engorde. J
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llustracion 9: Proceso de Produccion de Carne de Conejo

Ingreso de conejos al rastro

(i

¢

m Traslado al rea de sacrificio J

Paso 4 Sacrificio de los conejos J

y

E Luxacion, golpe en la nuca o aturdimiento

Degliello
m Desanarado J

Despellejado J
Evisceracion |
ﬁ Transporte al &rea de Refrigeracion

ﬁ Refrigeracion J

15.2 Proveedores Actuales

¢

<h

{

¢

¢

 —

0

Para el mantenimiento de la produccidn, es necesario hacer uso de insumos y

recursos para que las granjas tengan un normal funcionamiento, entre los

proveedores actuales se pueden mencionar:

« Empresa ALIANSA: productora de concentrado para los animales
« Clinicas Veterinarias o Agroservicios: de los cuales se obtiene el medicamento

para contrarrestar las enfermedades de los animales.

16. Nivel de Calificacion de la Mano de Obra Actual

Para el desarrollo de esta actividad los cunicultores manifiestan que los integrantes cuentan

con los conocimientos necesarios para poder llevar un control de la produccién siendo de
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esta que depende en gran parte el crecimiento y desarrollo de la produccion en cada una de
las granjas, ademas el personal no cuenta con un nivel de calificacién adecuado para la
realizacion de funciones administrativas por otra parte, para los cunicultores los requisitos
que deben tener para desempefiar el trabajo son los siguientes:

« Guste del trato con animales

« Capacidad de observacion en la crianza de los animales

Que no se canse de atenderles, ya que es una actividad ordenada y constante

Conocimientos técnicos comerciales

o Espiritu emprendedor

Aspectos Legales para la Produccion y Comercializacion de Productos Alimenticios

Siendo un grupo que comercializa productos carnicos no esta registrada actualmente y asi
operar legalmente, es decir que no esta acorde a lo establecido por la “La ley de sanidad
vegetal y animal’ que es controlada por el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG)
ademas no cuenta con todos los aspectos legales dictados por el “Codigo de Comercio, las
leyes tributarias y otras leyes laborales”, en la actualidad esta registrada como persona

natural ya que es necesario para la emision de crédito fiscal.

Siendo una actividad referente a la explotacion de animales no esta actuando acorde a lo
que dicta la “Ley del medio ambiente” es por ello que es necesario la obtenciéon de un
permiso ambiental en el Ministerio del Medio Ambiente y Recursos Naturales, ya que son
ellos los encargados de dar el visto bueno, es por ello que deben presentar la siguiente

informacion solicitada en el “Formulario Ambiental” en el cual se solicita lo siguiente:

< Informacion del titular que propone la actividad obra o proyecto.

+ |dentificacion, ubicacion y descripcion de la actividad, obra o proyecto.

< Aspectos del medio fisico, biolégico, socioeconémico y cultural que podrian ser
impactados.

< Marco legal aplicable.

< ldentificacion y priorizaciéon preliminar de impactos potenciales, posibles riesgos y

contingencias; estimacion de los medios ambientales correspondientes.
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Situacion Financiera de los Cunicultores

El grupo de cunicultores realizo una inversién para la fabricacién de jaulas para poder
guardar mas animales con el objetivo de vender animales vivos también, ademas de otro
equipo para la empresa con la cantidad de $330, considerando la inversion de la estructura
de la granja, las jaulas, los animales y todos las materiales, se puede concluir de que los
agricultores invirtieron 18 meses de trabajo, y beneficiaron $1111.47 en materiales (granja,
animales, hieleras, celulares etc.), $221.29 en el valor de la electrificacion de sus casas y

granjas, $220 en efectivo, para un gran total de $1552.76 cada uno.

Identificacion de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Segun el diagndstico realizado al grupo de cunicultores y la investigacién de campo en el
municipio de San Salvador se determinaron Fortalezas y Oportunidades que poseen el

grupo de cunicultores, asi como también las Debilidades y Amenazas que enfrentan.

Ademas es importante denotar que las estrategias que permitiran determinar las acciones
que determinadas situaciones puedan derivar se realizaran en la propuesta del Plan de
Negocios que Ayudard a los Cunicultores en la Creaciéon una Empresa Productora y

Comercializadora de Carne de Conejo ubicada en el Municipio de Tacuba, Ahuachapan.

Por ofra parte se presentan las Fortalezas y Oportunidades asi como también las
Debilidades y Amenazas encontradas segun el diagnostico realizado al grupo de

cunicultores (ver tabla 12).
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FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
CONTROLABLES NO CONTROLABLES
F P FORTALEZAS (+) OPORTUNIDADES (+)
A Of* Cuentan con los conocimientos técnicos | e Los cambios favorables en el comportamiento
S para el control de la produccion de la demanda en el municipio de Tacuba y
c | « Bajos costos en los insumos de produccion San Salvador.
T 11 Los precios son competitivos e Incremento en las Ventas siendo los
0 | e La calidad del producto Proveedores de carne en los programas de
o La expansion del Mercado nutricion implementados en el municipio de
R V -
o o El desarrollo del mercado en el municipio de Tacuba
E Tacuba y en San Salvador o La existencia de un mercado potencial
> Cuentan con una marca reconocida o El desarrollo del producto
FE N DEBILIDADES ( -) AMENAZAS (-)
A E e La ubicacién inadecuada de las granjas e La competencia de empresas
G e Las condiciones inapropiadas en la comercializadoras de Carne de Conejo
c instalacion de las granjas . o .
A P . h ent e El no poseer un registro sanitario, registro
T 7 . os(,jeen d equipo y erramientas de marca, manejo inadecuado de desechos
0o 1 nacecua as . , y otros aspectos que no cumplan con lo
e La promocién y publicidad es inadecuada . L
R V : ) ) establecido por la ley sanitaria de carne
 Poseen un control financiero deficiente . e
0 L podria limitar la comercializacion de la
E e No cuentan con recursos econémicos .
S - Carne de Conejo
suficientes

Fuente: Trabajo de Investigacion

19.1

Identificacion de Factores Externos

A continuacion se detallan los factores externos como las oportunidades que ofrece

el mercado al grupo de cunicultores y amenazas que deben de enfrentar el negocio

en el mercado, ya que estos tienen influencia en las operaciones y afectan el normal

funcionamiento de las granjas.

a. Oportunidades

« Los Cambios favorables en el comportamiento de la demanda de Carne de
conejo en el municipio de Tacuba y San Salvador.
Los habitos de consumo en los habitantes del municipio son favorables ya que

son mas personas las que conocen de las propiedades nutritivas que posee la

carne de conejo y por lo consiguiente esta contribuyendo a generar mayor

demanda.
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« Incremento en las Ventas al ser los Proveedores de Carne en los Programas
de Nutriciéon Implementados en el Municipio de Tacuba.
Con la participaciéon de los Programas de Nutricion, a la vez que contribuye
incrementar las ventas del producto, esto permite que el grupo de cunicultores se

de conocer y amplié su cartera de clientes.

o La Existencia de un Mercado Potencial
Los habitantes del municipio de San Salvador estan dispuestos a comprar carne
de conejo en los supermercados, mercados municipales de igual manera

consumirlo en restaurantes del municipio de San Salvador.

« Desarrollo del Producto
El crear nuevas presentaciones de Carne de Conejo permitira llamar la atencion
de nuevos clientes como por ejemplo la carne marinada lista para preparar,

embutidos, entre otros.

b. Amenazas

« Competencia de Empresas Comercializadoras de Carne de Conejo
El desarrollo de la cunicultura generara el surgimiento de nuevas empresas las

cuales podrian abastecer al mercado actual.

« El no poseer un registro sanitario, registro de marca, manejo inadecuado de
desechos y otros aspectos que no cumplan con lo establecido por la ley
sanitaria de carne podria limitar la comercializacion de la Carne de Conejo
La existencia de Leyes que limite la comercializacién de esta clase de carne por
considerar que no cumple con los estrictos controles de calidad y otras

circunstancias que afecten la venta de dicho producto.
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19.2 ldentificacion de Factores Internos
a. Fortalezas

« Cuentan con los conocimientos Técnicos para el Control de la Produccién
Los miembros del grupo de cunicultores poseen un amplio conocimiento técnico
referente a la produccion de Carne de Conejo que ha sido adquirido mediante
seminarios y capacitaciones, asi como también mediante el trato con los clientes,
y el intento de satisfacer sus exigencias a permitido integrar y acoplar nuevas

formas de trabajo a las que ya poseen.

« Se implementan bajos costos en los insumos
En el proceso de crianza de animales y la produccién de Carne de Conejo, el
costo de los insumos requeridos para la produccion son muy bajos ya que el
principal material es el concentrado, el cual no tiene un costo elevado y que
ademas puede utilizar otros sustitutos para la alimentacion de los animales como

lo es el forraje que puede obtenerlo a muy bajo costo.

« Los Precios son Competitivos
El precio del producto que ofrece el grupo de cunicultores estan por debajo del
precio de la competencia, asi como también la calidad del producto es muy
buena; lo cual origina la preferencia de los clientes contribuyendo asi al

desarrollo del mercado en el municipio de Tacuba y en San Salvador

« La Expansion del Mercado
Algunos de los factores que han originado la expansion de mercado en el
municipio de Tacuba y restaurantes de San Salvador es la calidad del producto,
buen precio, puntualidad en la entrega de los pedidos, atencién a los clientes, y

otros que contribuyen de igual manera.
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« La Calidad del Producto
El contar con un adecuado registro sanitario permitira que los clientes puedan
confiar en la calidad del producto que estan adquiriendo, permitiendo a la vez
que ampliar la cartera de clientes.

« El desarrollo del mercado en el municipio de Tacuba y en San Salvador
Actualmente el grupo de cunicultores a comenzado a comercializar y dar a
conocer su producto en restaurantes de la Zona Rosa de San Salvador y
restaurantes de Ahuachapan, lo cual permite que se desarrolle la demanda en

estos merados.

« Cuentan con una marca reconocida
El grupo de cunicultores presenta su producto con nombre y marca lo cual hace

que lo conozcan y logre una expansion en el mercado de carnes
c. Debilidades

« La Ubicacion Inadecuada de las Granjas
Las vias de acceso dificultan el ingreso de proveedores y clientes a la zona
obligando a establecer una sala de ventas en el area urbana estando esta a 12
km de las granjas, teniendo que mantener amplia comunicacion con las granjas
en lo relacionado al manejo de inventarios de materiales, de producto disponible
para la venta asi como también insumos que son indispensables para la

produccion y el mantenimiento de las instalaciones.

Por otra parte el pago en concepto de fletes posee un cargo extra al del mercado
debido a la ubicacion de la planta; todos estos factores dificultan el crecimiento

de la misma.

« Las Condiciones Inapropiadas en la Instalacion de las Granjas
Las instalaciones de la planta no cuentan con la infraestructura que garantice la
seguridad de los animales de igual manera no cuentan con un area para el

destazo equipado adecuadamente y que cumpla con los requerimientos
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establecidos por la ley de sanidad animal que mejore las condiciones de la

infraestructura contribuyendo al crecimiento y desarrollo de la produccion.

Por otra parte las condiciones fisico ambientales que posee no son las

adecuadas para el personal que labora en las granjas.

Poseen Equipo y Herramientas Inadecuadas

El grupo de cunicultores no posee el equipo y herramientas adecuadas para
garantizar que las actividades las realicen de manera segura y les facilite del

desempefio del trabajo.

La Promocion y Publicidad es Inadecuada

La promocion empleada no ha sido la suficiente y de igual manera la total
ausencia de publicidad impide que se de a conocer a los clientes y pueda ir

generando mayor demanda el producto.

Poseen un Control Financiero Deficiente

Son muchas las deficiencias que pueden identificarse en la planeacion de las
finanzas de las granjas, ya que no cuentan con los conocimientos técnicos
requeridos para llevar un control adecuado de la situacién financiera, es decir
que no pueden determinar por ejemplo cuanto se necesita para inyectar capital ,
el nivel de endeudamiento entre otros, de igual manera los registros contables
que llevan son basicos aunque importantes a la vez, ya que Unicamente conocen
si estan percibiendo ganancias de la comercializacion, dificultando que lleven
registros que les permita tener un historial de la actividad econémica y hacer una

proyeccion de los costos y gastos futuros.

Cuentan con Recurso Financiero Deficiente

El grupo de cunicultores no cuentan con un recurso financiero que les permita
mejorar las condiciones tanto de infraestructura como entre otras que les permita
mejorar las condiciones de trabajo y lograr un funcionamiento optimo de las

granja.
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Por otra parte es necesario enfatizar en las diferentes areas que desarrollan la
actividad los cunicultores, esto permitird conocer de una forma precisa los
problemas que enfrentan y asi elaborar una propuesta adecuada que les sirva de
guia y ayude al grupo de cunicultores a mejorar el funcionamiento de las diferentes

areas con las que cuentan.

« Area Administrativa
El grupo de cunicultores se han organizado como una directiva comunal ya que

es la forma que ellos mas conocen, esto no les permite conocer las obligaciones
de cada uno de ellos, cargando las actividades en el presidente de la directiva,
no tienen una filosofia corporativa y no cuentan con mecanismos de supervision
que les permita mejorar la forma en la cual estan operando, por lo que no se le
considera organizados.

« Area Mercado
En esta area ellos tienen un avance ya que se han dado a conocer en San

Salvador, ya poseen algunos clientes en esa zona, sin embargo no es suficiente
ya que pueden abastecer a un mercado mas grande, pero no cuenta con un plan
de mercadeo ni estrategias que le permitan llegar a mas clientes. En el area de
mercado presentan una deficiencia grande, ya que la presentacién del producto
no es la mejor, esto influye en el crecimiento del grupo y de su mercado.

« Area Produccion
En esta area los cunicultores tienen gran ventaja ya que cuentan con los

conocimientos técnicos para el buen desarrollo de la actividad, sin embargo ellos
trabajan de una forma artesanal y no tienen herramientas de calidad que les
permitan optimizar el proceso de produccion, al igual que las instalaciones de las

granjas no son las adecuadas por la distancia, acceso a servicios basicos etc.,

esto hace que ellos limiten la produccion.
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Resumen Ejecutivo
“DON CONEJON es un empresa que se constituira como una Sociedad Anénima de Capital

variable adquiriendo el nombre de “ DON CONEJON S.A de C.V”, constituyendo una propuesta
factible para la comercializacion de Carne de Conejo; aunque es una carne rica en proteinas no

es producida ni consumida en grandes cantidades en el pais.

La mision de Don Conejon es “Proveer un alimento de alta calidad y contenido proteico
satisfaciendo las necesidades y expectativas de nuestros clientes, a través de la produccion y
comercializacion de Carne de Conejo”. La vision es “Ser lideres en la produccion y
comercializacion de Carne de Conejo a nivel nacional, comprometidos con nuestros clientes a

brindar satisfaccién y calidad en el producto y servicio”

A través de esta empresa se dara a conocer a los clientes consumidores de diferentes tipos
carnes existentes en el mercado una alternativa mas de mejor calidad y con mayores beneficios
nutricionales para la salud. Es por eso que al dar a conocer todas estas caracteristicas tan
importantes de este producto en el estudio realizado se determind que la demanda que tendra el
producto es muy elevada ya que un 74% de las personas encuestadas (muestra tomada de los
habitantes de San Salvador) esta dispuesto a comprar Carne de Conejo. Tomando en cuenta las
exigencias de los consumidores, el producto sera empacado en Bandeja Polyespan que prolonga
la vida del producto y Papel Poly stretch para protegerlo, el cual contendra su respectiva vifieta,
dandole mejor presentacién al producto ya que se pretende en un futuro comercializarlo en

supermercados y restaurantes de comidas tanto nacionales como internacionales.

La planta de producciéon se ubicard en el cantén el Sincuyo en el Municipio de Tacuba
departamento de Ahuachapan, asi como su sala de ventas estara ubicada en la zona urbana de
Tacuba, ya que es un lugar céntrico, el cual facilita la adquisicion de materia prima y la
distribucion del producto final. En la produccién de carne existe dos tipos de proceso: uno es el
proceso de crianza y el otro proceso de produccion de carne, una de las ventajas de la empresa
es que el personal (socios) ya poseen los conocimientos técnicos necesarios para el desarrollo

de dichos procesos, para lo cual se utilizara equipo sencillo y de facil manejo.
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La empresa ya cuenta con terreno y equipo de granja como parte de la inversion inicial, lo que lo
hace un proyecto encaminado con ventajas, tanto en inversiéon como en personal. El futuro que le
espera a la empresa segun analisis financieros es prometedor, siendo una inversion de
$ 10,000.00 la cual se recuperara en 36.79 meses (un poco mas de tres afios) para el
financiamiento de dicho producto se hara uso de dos fuentes de financiamiento como préstamo
bancarios y aporte de los Propietarios, uno de los criterios de evaluacion son: El punto de
equilibrio el cual sefiala que la empresa solo necesita producir y vender 297 unidades de 1 libra,
para cubrir sus costos fijos (inferior al nivel de ventas que el proyecto muestra segun demanda
esperada que son de 668 unidades), para lo cual se dice que el proyecto no representa mayor

riesgo teniendo un precio de venta de $3.39 por unidad.

Segun proyecciones el primer afio presenta un flujo muy bajo de $ 556.15, el cual no es
desalentador ya que hay que tomar en cuenta el tipo de proyecto y que no es una produccion
inmediata, debido a que los conejos producen carne hasta los tres meses de nacidos mas un
mes de gestacion, sin embargo para el afio dos el panorama cambia, ya que la produccién se
estabiliza, teniendo una produccién constante desde el primer mes, teniendo un flujo de
$3,352.96. contandose con una TIR de 33.34% y una VAN de $ 8,307.14, con una tasa de

descuento de 13%.

Para la puesta en marcha de la empresa es necesario tomar en cuenta los riesgos con los
cuales se debe enfrentar en el futuro situaciones criticas, una de ellas es el surgimiento de
nuevos productores en la zona, que serian una competencia una de las acciones a tomar en
primer lugar es buscar nuevo mercado, mejorar el producto y en otra instancia asociarse con
ellos ya que la empresa tendria la ventaja de la experiencia en el mercado generando asi el
crecimiento de la misma. La otra situacion es en caso de desastres por enfermedades en la cual
la produccion bajaria a gran escala ya sea por muerte de reproductores o perdida de mercaderia,
se propone establecer desde el inicio de las operaciones de la empresa un fondo de seguro
contra este tipo de riesgos, el cual permitird en un momento dado el reinvertir en el negocio. Para
evitar riesgos por incumplimiento de aspectos mercantiles, legales, financieros se establece que

al inicio de las operaciones la empresa debe solicitar todos los permisos pertinentes para la
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puesta en marcha del negocio y que en el futuro pueda operar con éxito sin problemas de

ninguna indole.
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OBJETIVOS
a. General

Disefiar una Propuesta de Plan de Negocio que ayude a los cunicultores
en la creacién de una empresa productora y comercializadora de Carne de

Conejo, en el municipio de Tacuba Ahuachapan.

b. Especificos

« Dar a conocer los elementos indispensables que contribuyen a
determinar la manera en la que se comercializara el producto en el

mercado.

« Proporcionar a los socios una herramienta que sirva de base para

garantizar la sostenibilidad econémica de la empresa

« Establecer un plan de produccion que contribuya a determinar procesos
de produccion ordenados y eficientes orientados a explotar al méximo la

capacidad instalada.

« Definir una estructura Organizacional que permita el buen desarrollo de

las actividades dentro de la empresa.

« Mostrar los requisitos legales que se deben cumplir para la puesta en

marcha de la empresa Don Conejéon S.A de C.V

« Analizar los diferentes riesgos a los que estaria expuesta la empresa en
el futuro de manera que se establezca el plan de contingencia a

implementar.
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CAPITULO Il
PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO QUE AYUDARA A LOS
CUNICULTORES EN LA CREACION DE LA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE CARNE DE CONEJO UBICADA EL MUNICIPIO DE
TACUBA, AHUACHAPAN. EN

A. Generalidades de la Empresa Productora y Comercializadora de Carne de

Conejo

La idea de negocio surge como iniciativa del grupo de cunicultores ubicados
en la zona rural del municipio de Tacuba Ahuachapan, quienes iniciaron su
trabajo en la actividad a mediados de 2006, cuando un proyecto de beneficio
social implementado por Mision Global de la Organizaciéon de los Estados
Americanos (OEA) y miembros del Cuerpo de Paz de los EEUU, el cual tenia
como principal objetivo evaluar el impacto nutricional de la Carne de Conejo en
un grupo de nifios en estado de desnutricion ubicados en el municipio de

Tacuba de Ahuachapan.

El grupo de cunicultores esta funcionando actualmente en el municipio de
Tacuba departamento de Ahuachapan, el cual estd conformado por tres
miembros, que al principio recibieron 14 hembras y 1 macho al igual que los
materiales para la construccion de las instalaciones donde estarian ubicadas

las granjas.

Cuando finalizé el proyecto a principios del 2008, el grupo de cunicultores
observd que tenian una capacidad de produccién efectiva, es asi como
comenzaron a trabajar por sus propios medios, manteniendo el manejo de la
granja en la que cada miembro es el encargado de la administracion y
funcionamiento de la misma, sin embargo llevan un control administrativo y de
la produccion grupal, ya que la comercializacion del producto la realizan de

manera conjunta.
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1. Andlisis de la Idea de Negocio
1.1 Descripcion de la Empresa

El grupo de cunicultores tomando en consideracion los resultados
obtenidos en el programa de nutricion implementado en el municipio, el
cual les permitié adquirir conocimientos técnicos durante la crianza de
conejos que realizaron y observando que tenian una capacidad de
produccion eficiente al finalizar el proyecto a principios del 2008, el
grupo de cunicultores comenzo a trabajar por sus propios medios y

velar por el funcionamiento de las granjas.

Es asi como los resultados obtenidos en el programa de nutricion,
permitieron conocer que la Carne de Conejo posee un alto contenido
proteico surgiendo la idea de iniciar la venta de Carne de Conejo al
por menor en zonas aledafas a la granja en el municipio de Tacuba,
obteniendo una aceptacion favorable de la carne, eso les motivo a
emprender la idea de negocios, factor que indica que es una excelente
idea de negocios y contara con clientes potenciales tomando en
cuenta que no es una carne manipulada genéticamente, permitiendo
que el cliente cuente con la oportunidad de consumir un producto

saludable.

La Carne de Conejo es un producto sustituto a diferentes clases de
carne, que se caracteriza por poseer propiedades nutritivas muy
importantes para la salud de las personas, siendo una carne magra,
con bajo contenido en sodio y grasa, por lo que es iddnea para incluir
en una alimentacion variada y equilibrada para todos los grupos
poblacionales (nifios, nifias, adolescentes, mujeres, deportistas y
personas en edad avanzada) y en diversas situaciones fisiologicas,
como por ejemplo el embarazo o la lactancia (ver tabla 13 ).
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Al inicio del funcionamiento el grupo de cunicultores comercializara el
producto en tres presentaciones:

i. Carne de Conejo fresca,

ii. Deshuesada

iii. Pichones para mascota

Por otra parte la empresa con el objetivo de diversificar los productos y
evitar la dependencia econdmica a estos, pretende aprovechar algunos
de los productos que se obtienen del conejo como lo son cola, patas y
piel que pueden ser utilizados para la fabricacién de diferentes

articulos.

Tabla 13: Comparativa de la Carne de Conejo y otras Carnes.

g Peso Proteina | Grasa | Agua | Colesterol Aporte COnt_emdo
Tipo Canal Y Y y m/a 100 Energético | en hierro
Kg b b o g 1%0g kcalll00g | mg/100g
Camede | 450 | 4420 | 89 | 74 | 7084 170 2.2
ternera
Ca&esde 250 | 1921 | 1019 | 71 90-100 250 28
Camede | gy 12416 | 3035 | 52 70105 290 17
cerdo
Camede | 4, 1116 | 2025 | 63 75-77 250 23
cordero
Carne
de 1 1925 | 38 | 70 25-50 160-200 35
Conejo
Ca;gﬁode 1345 | 1248 | 910 | 67 | 81-100 150-195 18

Fuente: www.maa.gba.gov.ar

El producto que la empresa comercializara contard con todas las
normas Yy requerimientos establecidos por la Ley de Inspeccion
Sanitaria de la Camne, de igual manera el empaque contara con la
respectiva informacién nutricional, fecha de vencimiento y otras
caracteristicas que son importantes para que las personas las

conozcan y adquieran un producto confiable.( Ver anexo 13 )


http://www.maa.gba.gov.ar/
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Los factores claves que influiran en el éxito de esta idea de negocios es
que el grupo de cunicultores ya cuentan con la experiencia en la
actividad cunicula, y es asi como han adquirido los conocimientos
técnicos para el control de la produccion, otro de los factores que ya
comercializan el producto por lo que son reconocidos en el mercado del
municipio de Tacuba y en restaurantes del municipio de San Salvador
por la calidad del producto y los precios competitivos, logrando asi una

expansion del Mercado.

1.2 Nombre de La Empresa

"ot Congon. $,Ade (.9

1.3 Giro o Actividad Economia

Empresa productora y comercializadora de Carne de Conejo

1.4 Ubicacion Geografica
La empresa “Don Conejon” estard ubicada en el canton Sincuyo, calle
El Palmo Real, a 6 kilometros al sur-oeste del municipio de Tacuba,

lindando a 16 Kilémetros de la ciudad de Ahuachapan.( ver anexo1)

1.5 Naturaleza de la Empresa

Don Conején de acuerdo a su naturaleza es una empresa privada, ya
que busca obtener utilidades mediante la produccion 'y
comercializacion de Carne de Conejo.

1.6 Analisis de Fortalezas , Oportunidades ,Debilidades y Amenazas
(FODA)

El siguiente cuadro presenta un resumen del andlisis de los datos obtenidos y los
cuales contribuyeron a determinar las estrategias que debera implementar

“‘Don Conejon”.  ( ver tabla 14)
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Factores Externos

Oportunidades

Amenazas

eLos  cambios  favorables en el
comportamiento de la demanda en el
municipio de Tacuba y San Salvador.

eIncremento en las Ventas siendo los
proveedores de carne en los programas de
nutricion implementados en el municipio de

ola competencia de empresas
comercializadoras de Carne de Conejo

e El no poseer un registro sanitario, registro
de marca, manejo inadecuado de
desechos y ofros aspectos que no
cumplan con lo establecido por la ley

Factores Internos | Tacuba, sanitaria de carne podria limitar la
e La existencia de un mercado potencial comercializacion de la Carne de Conejo
o El desarrollo del producto
Fortalezas Estrategias (FO) Estrategias (FA)

eCuentan con los conocimientos
técnicos para el control de la
produccion

*Bajos costos en los insumos de
produccion

e Los precios son competitivos
e La calidad del producto
e La expansion del mercado

oEl desarrollo del mercado en el
municipio de Tacuba y en San
Salvador

e Cuentan
reconocida

con una marca

e Proponer un Plan de Negocios contribuya a
establecer las bases que oriente el buen
funcionamiento de la empresa.

e Mejorar la calidad del producto, para ganar
la confiabilidad del cliente y contribuir a la
expansion del mercado

e Incentivar y motivar al personal que labora
en la empresa.

eRealizar seminarios de capacitacion que
contribuya a que el personal adquiera los
conocimientos  necesarios  que les
permitirdn alcanzar un mejor desempefio

e Aprovechar la marca reconocida para vender
una presentacion diferente del producto.

e Brindar productos de calidad a los clientes
a través de personal calificado que
cumpla con su labor de manera efectiva.

eObtener  los  registros  sanitarios
respectivos para la comercializacion,
contribuird a expandir los horizontes de
ventas.

e Minimizar costos para ofrecer precios
competitivos

Debilidades

Estrategias (DO)

Estrategias (DA)

eLa ubicacion inadecuada de las
granjas

eLas condiciones inapropiadas
en las instalacion de las granjas

ePoseen equipo y herramientas
inadecuadas

eLa promocién y publicidad es
inadecuada

ePoseen un control financiero
deficiente
eNo cuentan con recursos

economicos suficientes

eProveer a los empleados de herramientas
técnica administrativas  y el equipo
necesario para que estos puedan
desempefiar mejor su trabajo y brindar un
mejor servicio a los clientes

e Distribuir racionalmente los recursos de la
empresa para garantizar el funcionamiento
de la empresa y obtener los resultados
esperados.

e Controlar los recursos disponibles por medio
de la utilizacién de herramientas técnico-
administrativas a fin de optimizar su uso.

e Realizar publicidad y promociones de venta

que permitan dar a conocer el producto

eUbicar una sala de ventas en la zona
urbana para que sea accesible a los
clientes

e Ofrecer un excelente servicio y productos
de calidad

eRealizar promociones de venta que
representen beneficios para los clientes y
una ventaja comercial para la empresa.

e Contar con control contable practico que
permita llevar el control de las finanzas
de manera ordenada y permita obtener
un financiamiento

Fuente: Trabajo de Investigacion
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B. PLAN DE MERCADEO

1. Objetivos del Plan de Mercadeo
= General

Dar a conocer los elementos indispensables a considerar para determinar la
forma de comercializacion del producto de Don Conejon S.A de C.V en el

mercado.

= Especificos
« I|dentificar los ofertantes de Carne de Conejo existentes.

¢ |dentificar el mercado potencial para la comercializacion del producto en el

municipio de San Salvador y el perfil de los clientes

e Disefiar estrategias que satisfagan las necesidades del mercado

consumidor y los objetivos e ideales de la empresa.

o Establecer actividades promocionales que contribuyan a dar a conocer el

producto y la marca Don Conejon en el mercado.

e Determinar el canal de distribucion y el método de fijacion de precios.

2. Analisis de Mercado
a. Necesidad a Satisfacer
Las personas cada dia estan en busca de mejores productos que contribuyan
a satisfacer una de las principales necesidades fisioldgicas del ser humano
como lo es la alimentacién, pero las exigencias y necesidades cada dia se
van incrementando y las personas buscan productos de buena calidad que a

la vez posean propiedades nutritivas beneficiosas para la salud.

Es asi como Don Conején, busca incursionar en el mercado ofreciendo un
producto carnico como lo es Carne de Conejo, que no solo satisface una de
las principales necesidad fisiolgicas, sino que es un producto que contiene
grandes propiedades nutritivas beneficiosas para la salud de las personas en
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comparacion a otras clases de carnes que se distribuyen en el mercado, el
valor nutricional incluye factores como proteinas, bajo porcentaje de grasa y
colesterol entre otras, consideradas como fortalezas con las que cuenta la
Carne de Conejo, caracteristicas que segun el estudio de mercado son

relevantes al momento de adquirir el producto para los consumidores.

b. Cobertura del Mercado
El mercado al cual le dara cobertura “Don Conejon ” son los habitantes del
municipio de San Salvador los cuales lo conforman 69,737 familias las
cuales estan distribuidas en seis distritos de dicho municipio de las que se
tomo una muestra representativa con el objeto de realizar un estudio de

mercado ( ver Tabla 15).

Tabla 15: Nimero de Familias por Distrito

Distrito No. de Familias
1 7,588
2 10,510
3 4,753
4 3,968
5 31,048
6 11,870
Total 69,737

Fuente: Alcaldia Municipal de San Salvador,
Gerencia Coordinadora de Distritos.

¢. Demanda del Producto.

» Factores que Afectan la Demanda del Producto

« Temporadas: La Carne de Conejo es un producto sustituto de otros
productos carnicos como el pollo, res, porcino, pescado entre otras,
que tienen una mayor demanda en cualquier época del afio y el
consumo se incrementa durante las festividades y por lo tanto esto
ocasiona entre otros factores que la Carne de Conejo sea consumida

ocasionalmente.
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« Paradigmas: Por generaciones el conejo ha sido tipificado por la
sociedad como un animal domestico (mascota), razon por la cual se
convierte en una barrera cultural que no permite tradicionalmente
consumir la carne de conejo por estar relacionado con los
sentimientos de las personas, considerando por estos motivos en su
dieta alimenticia otros tipos de carnicos como pollo, res, porcino y

pescado, entre otras.

Con el propésito de ir rompiendo esta barrera y con el fin de motivar a
que sean cada vez mas las personas dispuestas a adquirir con mayor
frecuencia el producto es necesario destacar las propiedades y los
beneficios nutricionales que posee y la calidad e higiene en la que es

producida.

« Precio: el patron de consumo de productos carnicos en los habitantes
del municipio de San Salvador, esta estrechamente ligado a los precios
de los diferentes tipos de carnes que se comercializan en el mercado
(pollo, res, cerdo y pescado), determinando que aquellos que tiene
mayor consumo son los de menor precio, en consecuencia al
relacionar el precio de la carne de conejo se puede mencionar que
esta tiene un valor econdmico mayor en comparacion a los tipos de

carnes mencionados anteriormente.

« Bienes Sustitutos: La Carne de Conejo es un bien sustituto de otros
tipos de carne que actualmente se comercializan en el mercado como:
pollo, res, cerdo y pescado y el consumo de Carne de Conejo seria
afectada en algunas temporadas debido a que las personas optan por
consumir un solo tipo de carne en las temporadas que se mencionan a

continuacion:

o Temporada de semana santa: el pescado es un tipo de carne que

posee propiedades nutritivas y es en dicha temporada en la que se
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genera una mayor demanda esto hace que las personas opten por

el pescado y no por la Carne de Conejo.

o Temporada navidena: los tipos de carne que se consumen mas
son el pollo, el pavo y cerdo en cenas familiares u otro tipo de

reunion.

Los tipos de carne mencionados anteriormente poseen propiedades
nutritivas en menor proporcién en comparacion con la Carne de
Conejo, no considerandose como un factor que modifica la
demanda de la carne pues son los consumidos por tradicién en las
celebraciones propias de estas fechas consumen otros tipos de

carnes en mayor proporcion.

Publicidad del Producto: La toma de decisiones acertadas a nivel de
direccion de la empresa son indispensables para dar a conocer al
mercado las caracteristicas que destacan la carne de conejo como un
producto que se comercializa actualmente, tomando en consideracion
el perfil de mercado meta para que tenga mayor aceptacion, y lograr
un posicionamiento en la mente de las personas a través del desarrollo
e implementacion de estrategias mercadologicas y en consecuencia

incrementar la demanda del producto.

La diversificacién del Producto: la presentacion del producto es una
de las formas de diversificar el mismo, para garantizar la higiene de la
Carne de Conejo es necesario definir la/as presentaciones que se
pueden desarrollar para el caso la presentacion de la Carne de Conejo
de una a dos libras se empacaran en bandejas poli-espan que
garantizan la higiene del producto, en la cual se incluird una receta
impresa coleccionable que permita a los consumidores conocer una

de las diferentes maneras de como preparar la carne de conejo.
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Otra presentacion de la carne de conejo para la empresa es la carne
deshuesada, la cual sera vendida unicamente para pedidos especiales
al iniciar la distribucién en el municipio de San Salvador, ya que esta

incurre en un costo mayor.

Tabla 16: Diversificacion del Producto

Tipo Descripcion
Con Hueso Producto estandar
Deshuesada Producto especial

Fuente : “Don Conejon”

d. Segmentacion de Mercado

El producto que ofrece “Don Conejon “ esta dirigido a personas que poseen

las siguientes caracteristicas:

» Demografica: habitantes del Municipio de San Salvador de género
masculino y femenino, entre las edades que oscilan de 18 afios en
adelante, lo cual indica que existe oportunidad de incursionar en el mercado
con clientes con un perfil joven ampliando aun mas el segmento de
mercado, aunque cabe denotar que son mas personas del sexo masculino
que estan dispuestos a consumir Carne de Conejo con mayor frecuencia
que las mujeres, lo que indica que este es el sector que requerird mayor
atencién, aunque se deberan implementar diferentes estrategias que
contribuyan a generar una mayor atraccion y disminuyan los prejuicios que
se tienen respecto al consumo de dicha carne por parte de las mujeres.
Ademas el producto demuestra una mayor aceptacion entre las personas
con un nivel de ingresos de $175.00 a $600.00 mensuales indicando que si
existen personas con capacidad de pago dispuestas a adquirir el producto
en el municipio de San Salvador.
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» Geografica: el mercado meta al cual sera comercializado el producto esta
dirigido a los habitantes del municipio de San Salvador, tomando en cuenta

seis distritos pertenecientes a dicho lugar.

» Por comportamiento: los consumidores en la actualidad al momento de
adquirir un producto toman en cuenta las caracteristicas que este posee, y
a la vez los beneficios que obtienen al consumir el producto, para el caso la
Carne de Conejo ademas de satisfacer una de las principales necesidades
fisioloégicas del ser humano, un beneficio muy importante que obtienen es
que estaran consumiendo carne de calidad, en el que no se utilizan
procesos genéticos para acelerar el metabolismo de los animales, y
ademas es una carne que contiene alto contenido proteinico beneficioso

para la salud.

Otro de los factores referentes al comportamiento de compra es el lugar en
el que prefieren adquirir el producto, para el caso de los consumidores
estos prefieren adquirir el producto en supermercados percibiendo
seguridad, calidad e higiene que al comprarlo en otros lugares generandose
asi una oportunidad de apertura de mercado en dichos establecimientos en

el futuro.

3. Analisis de los Actuales Oferentes de Carne de Conejo

A Continuacion se presentan algunos de los oferentes de Carne de Conejo
ubicados en la zona central y occidental del pais, los cuales son los que tienen
mayor representacion y que ademas los distribuyen en zonas aledafias a las
que estan ubicadas las respectivas granjas, cabe mencionar que existen mas
oferentes, sin embargo algunos de ellos la crianza la realizan de manera
artesanal, es decir para consumo familiar y para la venta de carne en algunas

ocasiones, no teniendo representatividad en el mercado ( ver tabla 17 ).
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Tabla 17: Actuales Oferentes

Nombre de la Granja Ubicacion
Granja Don Bosco San José Villanueva, La Libertad
Granja de Atiquizaya Atiquizaya

Km 33 1/2, carretera a Santa Ana, San Andrés,
Ciudad Arce, La Libertad

Granja 80 brincos Zaragoza , La Libertad

El Parador Ahuachapan

Escuela Nacional de Agricultura

Fuente: Trabajo de Investigacion

Estrategias de Mercado que Implementa la Competencia

Uno de los ofertantes més fuertes que tendria la empresa es La Granja Don
Bosco ya que posee gran experiencia en el mercado ofreciendo un producto
de calidad y servicio aceptable aunque su precio es alto, ademas cuenta con

clientes de algunos restaurantes de la zona de San Salvador

La granja Ochenta Brincos segun la investigacion es uno de los proveedores
de la zona de Zaragoza, con produccion bastante elevada, aunque no es muy
reconocida, una de las debilidades es que no posee una marca que permita

identificarla.

La granja Atiquizaya no es un oferente muy representativo y el mercado del
cual es proveedor es Chalchuapa y Atiquizaya , al igual no tiene marca y solo
cubre sus clientes de los dos municipios. Por otra parte la granja de la
Escuela Nacional de Agricultura ( ENA) Unicamente comercializa el producto

en la tienda ubicada en la escuela y no a clientes externos.

Por otra parte EI Parador es una de las granjas fuertes en Ahuachapan ya
que cuenta con su propio comedor siendo su propio proveedor, al igual solo

cubre algunos clientes de la zona de Ahuachapan. (ver tabla 18)
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Tabla 18: Precios Oferentes Actuales

Nombre de la .
. Precio
Granja

Don Bosco $3.39
ENA $3.11
80 Brincos $3.39
El Parador $3.11
Atiquizaya $2.83

Fuente: Investigacion de mercado, Trabajo de Investigacion

b. Ambiente de Negocio

Don Conejon, es una empresa que se dedica a la explotacién de la actividad
cunicula, formando parte del sector agropecuario del pais el cual representa
un crecimiento econdmico que actualmente es muy prometedor ya que la
Carne de Conejo, se esta dando a conocer valorando las propiedades

nutritivas que contiene.

- Por otra parte la empresa en el ambiente tecnoldgico no presenta ningun
inconveniente ya que el proceso de crianza de los conejos, asi como en la
preparacion de la carne requiere de equipo y herramientas que se
pueden encontrar facilmente y no del uso de tecnologia de punta para
industrializar el proceso, pues los costos serian elevado, es por eso que

se mantiene la produccion de forma artesanal.

- En el ambiente legal la empresa enfrenta muchos retos que de no
cumplirlos afectaria su normal funcionamiento y pondria en riesgo el
contar con clientes interesados en adquirir el producto, ya que la mayoria
de ellos exigen que estos cuenten con los registros sanitarios y tributarios
que respalden y avalen la produccién y comercializacion libre de Carne de

Conejo para el consumo humano.
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4. Mezcla de Marketing
4.1 Producto

Al inicio del funcionamiento el grupo de cunicultores comercializara el
producto en tres presentaciones Carne de Conejo fresca, deshuesada y en

canal asi como también los pichones para mascota. (ver ilustracion 10)

Una de las principales ventajas del producto a comercializar es que del
proceso productivo cada elemento que podria ser considerado un desperdicio
puede ser utilizado en la creacién de nuevos productos, es asi como la
empresa con el objetivo de diversificar los productos y evitar la dependencia
economica a estos, pretende diversificar y aprovechar algunos de los
productos que se obtienen del conejo como lo son la cola, patas y la pieles

que pueden ser utilizados para la fabricacion de diferentes articulos.

llustracion 10 : Presentacion de Productos de “ Don Conejon S.A de C.V”

| ¥ 4
-~

.

Pichones para
Mascota y Pie de Carne en Canal Carne Deshuesada
Cria

Fuente: Grupo de Cunicultores

4.1.1 Calidad del Producto

El producto que la empresa comercializara contara con todas las
normas y requerimientos establecidos por la Ley de Sanidad Ambiental
y El Ministerio de Salud Publica ya que se trata de un producto carnico,
de igual manera el empaque contara con la respectiva informacion
nutricional, fecha de vencimiento y otras caracteristicas que son
importantes para que las personas las conozcan vy adquieran el
producto de manera confiable.
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a. Caracteristicas del Producto

Don Conejon ofrece un producto que posee caracteristicas que
hacen la Carne de Conejo muy atractiva para adquirir el producto

entre las cuales se encuentran:

Propiedades nutritivas de gran beneficio para la salud, al ser una
carne magra, contiene bajos nivel de grasa y colesterol, bajo
contenido en sodio, un mayor aporte energético y hierro por lo que

se recomendada por nutricionistas.

Carne fresca, preparacion de diferentes maneras como  por
ejemplo asado, encebollado, al vino tinto etc, puede ser combinado
con otros tipos de carne como la de pollo por su similitud en sabor
y empacado herméticamente para garantizar un mayor tiempo de
duracion del producto asi como la higiene y calidad, incluyendo su

respectiva informacion nutricional y una receta coleccionable.

4.1.2 Marca

La marca ha sido elegida por los socios de la empresa y es por ello
que Don Conején expresa las aspiraciones de llegar a convertirse en
una de las mayores empresas productoras y comercializadoras de

Carne de Conejo en El Salvador ( ver anexo 9)

"Don Conejon”
41.3 Logo

El logo que representa a Don Conejéon S.A de C.V, posee muchos
elementos importantes que permiten identificarlo con
facilidad como lo es un conejo que usa un gorro de
| cocinero y que en la parte inferior dice Tacuba,
} Ahuachapan los cuales cada uno de ellos posee

v
Tacuba Ahuachapdn

diferentes caracteristicas que los identifica entre los

Fuente: Trabajo de Investigacion

cuales se puede mencionar:



41.4

109

e Gorro verde: es un tipico gorro de cocinero el que simboliza que
la Carne de Conejo se puede preparar en una gran variedad de
platillos exquisitos y combinados con otros tipos de carne, el color
verde representa la zona con gran potencial en el sector agricola
de Tacuba lugar en el cual esta ubicada la granja.

e La marca “Don Conejon” escrita en el gorro: para posicionarse
en la mente de las personas y lograr que la empresa sea
identificada y reconocida por los clientes.

e Conejo Blanco: es un conejo raza neozelandesa la cual es una

de las dos razas que mas predomina en la granja

e Oreja descubierta, bigotes y dientes: son rasgos que las
personas rapidamente las asocian a los conejos y que permiten
identificar con claridad que se trata de la comercializaciéon de
Carne de Conejo y que al igual tiene gran relacién con la marca

de la empresa.

e Tacuba, Ahuachapan: el nombre del municipio y departamento
en el cual se encuentra establecida la granja de la empresa

(veranexo 9 ).

Slogan

El Slogan es una frase breve con fin publicitario, generalmente facil

de recordar.

Come Bien, Come Saludable’ -

Este slogan es utilizado para incentivar a las personas que consuman
carne de conejo, destacando sus propiedades nutricionales y los

beneficios para la salud.
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El cual hace referencia y da a conocer la rapidez en la que se
reproducen los conejos dando como resultado una produccién que

esta en constante crecimiento

41.5 Etiqueta

La etiqueta que se propone utilice “Don Conejon” para dar a
conocer el producto es novedosa ya que tiene elementos como el
logo y nombre de la marca y como contactarse con ella, ademas
una tabla nutricional que permite que las personas conozcan la
propiedades nutritivas que contiene el producto y una receta
coleccionable, y ademas la etiqueta sera adherida en cada
empaque de Carne de Conejo, y en con los aspectos incorporados
en dicha etiqueta, contribuira a que la marca de “Don Conejon “vy el
producto se posicione en la mente del consumidor.

(Ver ilustracién 11)

llustracion 11: Etiqueta

=== CONEJO CON MOSTAZA ---

T

Don Conejon
Tel. 7892-325

INFORMACION NUTRICIONAL || I

Porcién 100 gramos

i

INGREDIENTES:.
1 CONEJO ENTERO
* 3 O 4 DIENTES DE AJO

* MOSTAZA
* ACEITE DE OLIVA
* PIMIENTA

* SAL
+ TOMILLO

}v“
I

Proteinas 25% Carne de ficil digestion | |

} PREPARACION: |

SALPIMENTAR EL CONEJO Y UNTARLO POR DENTRO
l Y POR FUERA CON LA MOSTAZA. SE COLOCA EN UNA
FUENTE PARA IR AL HORNO, PREVIAMENTE UNTADA
CON ACEITE DE OLIVA, CON TRES O CUATRO DIENTES
DE AJO EN SU INTERIOR. A MEDIA COCCION YO LE
HECHO UN POCO DE TOMILLO POR ENCIMA PARA

Grasas 6% Grasa no daiina [ |

Colesterol 50mg/100mg  Contenido Minimo "

v

Sodio 40mg/100mg  Menor que otras carnes

Fuente: Trabajo de Investigacion
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4.1.6 Embalaje
El producto se presentara en bandejas de polyespan y papel
polystresh, con los cuales se empacara un promedio de una a dos
libras de carne por bandeja garantizando la higiene y buena

presentacion del producto (ver figura 1).

Figura 1: Embalaje del Producto

Papel Poly stretch Bandeja oIiespan que prolonga
para proteger el producto la vida del producto

4.2 Precio

El precio del producto que ofrece “Don Conejon” estad determinado en
base a los costos mensuales inmersos en el proceso de fabricacion del
producto y en base a la produccion estimada para el primer mes de
operaciones, se determina el costo unitario del producto, para luego
asignar un margen de ganancia razonable tomando en cuenta que este
debe de cubrir los costos de produccion; por otra parte al precio se le
incorpora el porcentaje del impuesto al valor agregado vigente ( 1V A),

que es del 13% .

4.2.1 Precio de Introduccion

Actualmente existen oferentes de Carne de Conejo es por ello que se
busca establecer un precio que sea accesible de manera que el
producto logre entrar al mercado establecido, siendo este a buen
precio, de buena calidad y que satisfaga las necesidades alimenticias
de las personas.

Para la determinacion del precio de venta se debe de calcular el
costo total unitario al que debera sumarsele el porcentaje de utilidad,

habiendo determinado el precio de venta, la venta del producto
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debera incorporéarsele el porcentaje del impuesto al valor agregado

vigente que es del 13%; para lo cual es necesario hacer uso de las

siguientes formulas:

e Sea asignado un porcentaje de utilidad al costo total unitario del
producto que es del 33 %.

e El porcentaje del impuesto al valor agregado es del 13 %

Costos Fijos
Unidades ProducidaS

Costo Unitario = Costo Variable +

Precio de Venta = Costo Unitario + % margen de contribucién

A continuacidn se presentan los costos mensuales de la empresa:

Produccién mensual de “ Don Conejon”: : 668 libras de carne.

DATOS:
Costos variables por libra de carne Costos fijos mensuales
Materia Prima Transporte $60.00
Concentrado $0.47 Materiales y equipo de Limpieza  $23.33
Material de empaque $0.03 Alquiler $60.00
Etiqueta $0.02 Luz $15.00
Agua $ 5.00
MoD $0.88 Papeleria $10.00
CIF $0.04 Teléfono $20.00
Sueldos $366.00
Total costos variables $1.44 Total costos fijos $559.33

Aplicacion de Formula

$559.33
668u.

Costo Unitario = $1.44 +

Costo unitario del producto por libra de carne  $ 2.28
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El margen de beneficio sobre costos es 33% ya que segun el
estudio de precios realizado a los diferentes ofertantes identificados
se determind que el precio de venta del producto ronda entre $3.00 a
$2.50 IVA incluido (Ver tabla 22 ), considerando ademas factores
como la disposicion a pagar, la demanda del producto en el mercado,
el precio de los productos sustitutos, los gustos y preferencias del
consumidor, calidad y beneficios del producto, segun el estudio de
mercado en el capitulo Il del trabajo de investigacion el precio de

venta se establece de la siguiente manera:

Precio deVenta = $2.28+ (2.28+0.33)

Precio de Venta = $3.00 libra de carne

Para incorporarle impuesto al valor agregado 13% a la venta se tiene:

Precio de ventaVAincido = § 3,00 + ($3.00x0.13)
Precio de ventaVAincuido=§ 3,39 por libra de Carne de Conejo

4.2.2 Politicas de Precio

El precio del producto se establecera en base a los costos de
produccion y considerando factores como beneficio e incursion en el
mercado, imagen, disposicion a pagar por los consumidores,
demanda del producto y de productos sustitutos, gustos vy
preferencias de los consumidores (factores objetivos mas factores

subjetivos).

Por otra parte los cambios de precios se haran en respuesta,
prevista y planificada, a las condiciones del mercado y al

comportamiento de los competidores.
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4.3 Distribucion
4.3.1 Canales de Distribucién

P Venta Directa:
Para la distribucion del producto de Don Conejon S.A de C.V se
determina que al inicio de sus operaciones se realizara venta
directa a clientes en la sala de ventas que estara ubicada en la
zona urbana del municipio de Tacuba, y entrega a domicilio a
clientes que hagan pedidos por mayor en el municipio de San

Salvador.

llustracion 12: Canal de distribucion.

PRODUCTOR CLIENTES

Fuente: Trabajo de Investigacion

Con las expectativas que haya un incremento en las ventas y se
alcance un posicionamiento mas grande en el municipio de San
Salvador y ademas en el municipio de Tacuba, sera necesario
establecer ( ver ilustracion 13 ) un canal de distribucion que incluya
los mercados municipales, supermercados y tiendas de las colonias
de ambos municipios como posibles intermediarios para hacer

llegar el producto al consumidor final.
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llustracion 13: Canal de Distribucion con Intermediarios.

' '

Supermercado Mercados Tienda

l
Consumidor Ji

Fuente: Trabajo de Investigacion

4.3.2 Promocion

B Actividades Publicitarias
e Elaborar hojas volantes, afiches para hacer entrega en un 40 %
de hogares del municipio de San Salvador, para despertar el
interés de las personas que no han tenido la oportunidad
adquirir y consumir la Carne de Conejo, al igual que en ferias,
centros comerciales, y restaurantes etc, y promocionar la

empresa, la marca y su producto.

e Promover la Carne de Conejo en Ferias de Agronegocios, y
Gastronémicas realizadas por
instituciones  publicas o privadas.
(Ferias de proyectos en la Facultad de
Ciencias Econdmicas en Universidad

de El Salvador organizadas por

Student In Free Enterprise ( SIFE )
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e Feria de exposicion y ventas de IR S N i
productos en Santa Ana, donde Don '
Conejon mostro y vendio su producto
“Carne de Conejo” y contribuir a darle

un posicionamiento a la marca.

e Feria agrondmica en el municipio de Santa Cruz Michapa,
invitados por la alcaldia de dicho
municipio en donde se vendi6 carne
con hueso y pinchos de carne de
conejo, teniendo grana aceptacion de

parte de los consumidores.

e Participacién en la AGRO EXPO, realizada en la feria
internacional promocionando y vendiendo la carne de conejo.
Asi como la participacion en eventos realizados por el Ministerio
de Agricultura (MAG).

e Obsequiar  articulos

promocionales  como

: p \ llaveros de “ Pata vy
:f ) cola de Conejo”, a los
X .
i clientes  por las
compras. |
i
i
i
}
Llavero de pata de Conejo Llavero de cola de Conejo

Fuente: Trabajo de Investigacion
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e Propuesta de banners para dar a conocer a la empresa y sus

productos en eventos.

Banner a usar en Ferias con el slogan de la empresa

Fuente: Trabajo de Investigacidn

e Camisetas y camisas tipo polo y gorras con los distintivos de la
empresa Don Conején, para lograr el posicionamiento de la

marca de los productos en la mente de los consumidores.

Camisas para Promocién.

o Establecimiento de alianzas comerciales para alcanzar niveles
de produccion eficientes y asi ofrecer mas producto a nuestros

clientes.

Banner con el logo de la empresa y de el proveedor del alimento para el conejar

e Restaurante El Rosario, ubicado en el departamento de
Ahuachapan.

e Disefio de tarjetas de presentacion para repartir a los clientes y
compartir los contactos, que serian unas de las propuestas que
deberén llevar a cabo el grupo de cunicultores en trabajos

futuros en el &rea de publicidad

i Tarjeta de Presentacion

en Restaurantes
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Sitio web www.donconejon.com
Calendarios

Cufas radiales

Correos electronicos

Anuncios de prensa

Agremiarse con otros personas interesadas en incursionar en

la actividad cunicula

Anuncios en el directorio Telefonico.

C. PLAN DE PRODUCCION

En el plan de produccién se da a conocer el proceso que se llevara a cabo para

producir la Carne de Conejo, ademas de los recursos humanos y materiales

necesarios para el funcionamiento eficiente del negocio y la localizacién de la

planta, por otra parte se pretende que con la implementacion del Plan se

contribuya a que el negocio logre una mayor eficiencia en la crianza y produccion

de Carne de Conejo.

1. Objetivos del Plan de Produccion

a. General

e Establecer un Plan de Produccidn que contribuya a determinar procesos

de produccion ordenados vy eficientes orientados a explotar al maximo la

capacidad instalada.

b. Especificos

o Establecer una localizacion adecuada de la planta que permita disminuir

los costos operativos para la empresa.

e Estipular la maquinaria y equipo necesario para el funcionamiento de los

procesos de produccion de la empresa “Don Conejon S.Ade C.V ¢
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e Determinar la mano de obra requerida para el desarrollo de las
actividades de produccion, como un elemento importante para determinar
costos.

e |dentificar los requerimientos de la materia prima y materiales necesarios,

para lograr una capacidad de produccion dptima.

2. Proceso de Produccion

A continuacién se describe el procedimiento técnico para la produccion de
Carne de Conejo, para ello es necesario definir dos procesos: El primero
“Proceso de Crianza” y en segundo el “Proceso de Produccion de la Carne de
Conejo”, con los cuales se detallan las actividades que deben de seguirse en

cada uno de ellos de manera practica y sistematica.

a. Proceso de Crianza de Conejos

. Paso 1: Seleccion de pie de Cria Consiste en seleccionar los machos
’ “

. reproductores y gamas(Hembras Reproductoras)

Paso 2: Monta: Cuando las gamas (hembra) esta en el periodo de celo, se traslada
) a lajaula del macho reproductor y se verifica que efectivamente se de la monta.

Paso 3 Separacion: Se regresa la gama a su jaula para observacion.

Paso 4: Palpar: 14 dias después de la monta se procede a palpar para verificar si
esta prefiada (en caso positivo se pasa en siguiente paso de lo contrario se repite
los pasos anteriores)

Paso 5: Preparacion del nido: 14 dias después de palpar (28 dias después de la
monta) se prepara el nido con papel de diario.

Paso 6:0bservacion del nacimiento: a los 31 dias después de la monta nacen
los gazapos lo cual necesita verificar si la gama no tiene complicaciones

Paso 7: Destete: separacion de los gazapos de la madre para engorde lo cual dura
3 semanas, los cuales pueden ser utilizados para engorde o listos para la venta
como mascota
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Paso 8: Clasificacion: se clasifican en jaulas los conejos que tienen la edad y
los de peso adecuado estén listos para el destazo o venta como pie de cria (
reproductores).

« Diagrama de Bloque de Crianza de Conejos

INICIO

Seleccion pie de
cria \
|

i Monta \

| |
Separacion de
Reprodu ctores
|

]l Palpar ‘
X

| Preparacion de Nido 1

L |
Inspeccién
Nacimiento
X

Lactancia [
v

‘ Destete |
w

‘ Engorde ‘
|
’ Pie de Cria #-— Clasificaciéon > Destace

Fuente: “Don Conejon S.A deC.V”

Proceso de Produccion de Carne de Conejo e
< T
'l.--l‘::: o

A continuacién se describe detalladamente el proceso de
produccion de Carne de Conejo de la Empresa “Don Conejon”,
mostrando de forma practica las actividades que se deben

desarrollar para lograr una produccion eficiente.
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Esquema 1: Descriptivo del Proceso de Produccion

Paso 1 Recepcion de animales: es el ingreso de los animales a las
jaulas de sacrificio
Paso2 Inspeccion de los animales: consiste en verificar si los
animales seleccionados son los adecuados parala matanza
EL < Pesado: Consiste en tomar el peso de los animales

Preparacion para el Ayuno: Los conejos antes del sacrificio
UL guardaran un ayuno de porlo menos 12 Horas
Insensibilizacion: puede realizarse empleando diferentes

metodos como es golpear en la nuca, dislocar el cuello o

N AR R e e A e

L e |

Paso 7 Desollado: consiste en quitarle la piel al animal, es
reconmendable empezarcon las patas traseras.
daranitarinn

Naeanararda: ca nrararda al dannallan v
Inspeccion después de muerto: es necesario verificar si el
conejo no presenta alguna alteracion, u otra complicacion.

Paso 9 Evisceracion: Extraccién de las visceras, excepto los
rinones el corazon y el higado(sin la vesicula viliar)

Corte de canales: es la clasificacion de las masas musculares
=l de mayor calidad y que son mas comerciales, estas se dividen
de 1 clase, 2 clase y 3 Clase.

clasificacion de piezas: consiste en la separacion de las
clases de canales asi como tambien de las visceras del

conejo .

Lavado: es necesario quitarle los residuos de sangre a la
carne, para una mejor higiéne y calidad.

Pesado: se procede a pesar las piezas de came para la
Paso 13 asignacion del precio del paquete ya sea por libra o en
canal( entero)

Empaquetado: se refiere a empacar el producto ya pesado.
(en Bolsa o en Bandeja)

Etiquetado: Es agregar al producto empacado su
respectiva vifieta con el precio.

Refrigerado: colocar en refrigeracion el producto para que
Paso 16 se mantenga fresco para la venta, este puede ser en el
lugarde matanzao en el local de venta
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Fuente: Grupo de Cunicultores

2.1 Diagrama de Flujo del Proceso
A continuacion se presenta el diagrama de flujo del proceso de produccion
de carne de Don Conejon en el que se representa cada una de las

operaciones efectuadas durante dicho proceso.
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Don Conejon S.A. de C.V.

Diagrama de Proceso de la Produccion de Carne de Conejo

Etiqueta Empaque Conejos

Pegado Seleccion

lactazn

Elaborado Por: Trabajo de Investigacion |
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2.2 Materiales Necesarios para la Produccion.
2.2.1 .Materia Prima e insumos
a. Conejos
En la crianza de conejos se utilizaran dos razas exclusivas

Neozelandes y California, y se contara con cuarenta y dos Gamas

reproductoras y cuatro machos distribuidos en ambas razas.

Raza Neozelandes
. Cuyos caracteres mas sobre salientes son, buen
4 ritmo de produccidn, en las hembras: actitud lechera
inatintn matarnal nazanne rnn mayor peso, forma
Raza California
Se destaca por su rapidez de crecimiento,
conformacion muscular, resistencia a
enfermedades, etc.

Se manejaran principalmente estos dos tipos de razas cuya
combinacion genera un buen peso, buena conformacion,

excelente rendimiento comercial, etc.

b. Insumos Necesarios para la Produccion

A continuacion se describen los insumos a utilizar en el proceso
de crianza, asi como también en el proceso de destazo hasta ser
considerado como producto final, clasificandose los insumos en
los que son considerados como principales 'y los

complementarios. ( ver tabla 19)
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Tabla 19: Insumos para la Produccion.

Principales

Insumo

Descripcion

Concentrado

Alimento en forma de "pellets", no es conveniente usar alimentos molidos ya que
los conejos tienden a desperdiciarlos. Siendo mas  seguro adquirir los
concentrados de fabrica.

Medicamentos:

En estos se incluyen material para curaciones como aceite, cicatrizante, algodon,
hisopos, asi como también vitaminas.

Complementario

II I [/

Agua Potable y Energia

Insumos importantes en la produccion.

Eléctrica:
Para lograr una calidad en la presentacion del producto es necesario la utilizacion
de empaque como Bandejas Polyespan y papel polistrech con su respectiva
etiqueta
Material de
Empaque

Fuente: Trabajo de Investigacion

2.3 Localizacion de Materia Prima e Insumos

Después

de realizar la investigacion de posibles proveedores se han

seleccionado los siguientes: (ver tabla 20)

Tabla 20: Proveedores de Materia Prima e Insumos

Insumos Proveedor
Empresa Aliansa principal productora de concentrados para animales con la cual ya
Coqcentrado para existe un contacto, su fabrica se encuentra en San Salvador, pero los Agro servicios
Animales son distribuidores de este producto y algunos de ellos estan ubicados en la Ciudad de
Ahuachapén.
, . Agroservicio “El Agricultor”: distribuidor de medicina veterinaria y concentrado
Medicamentos: . . .
ubicado en la ciudad de Ahuachapan.

Fuente Trabajo de Investigacion




2.4 Disponibilidad de Materia Prima.

125

Los materiales e insumos para la produccion son accesibles, ya que se

pueden adquirir en establecimientos de venta cercanos a la planta de

produccion, a continuacién se muestra la disponibilidad de cada uno de

ellos: (ver tabla 21)
Tabla 21: Disponibilidad de Materia Prima

empaques(Bolsas bandejas)

Material /insumo Disponibilidad Epoca
Concentrado En Agro servicios del pais. Todo el afio
Medicamentos En Agro servicios del pais. Todo el afio
Material de empaque Existen empresas fabricantes de | Todo el afio

Fuente: Grupo de Cunicultores

3. Localizacion de Planta y Equipo

Para lograr el establecimiento optimo de la planta, es necesario evaluar las

diferentes alternativas propuestas por el grupo cunicultor, lo cual fue tomado

en cuenta para el establecimiento de la misma.

3.1 Localizacion de la Planta.

Se trabajara con el método de ponderacion de factores debido a que es

necesario determinar los factores que se consideran de mayor relevancia

en la localizacion de la planta, los cuales se presentan a continuacion:

e Suministro de agua: Cuentan con agua potable para el consumo de los

empleados, y suficiente para el proceso de produccion de la Carne de

Conejo cuando asi lo requiera.

e Mercado Consumidor: entrega répida del producto, facilitar la compra

al consumidor, disminuir costos de transporte.

e Mercado Proveedor: bajar costos y reducir riesgo de deterioro de la

materia prima.

e Vias de Acceso: acceso facil tanto en verano como en invierno.
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e Suministro de Energia Eléctrica: garantia de flujo continuo de

electricidad.

e Clima: fresco 1300 mts. sobre el nivel del mar.

Tabla 22: Alternativas para la Localizacion del Proyecto

Cantén El Sincuyo

Cantén El Sincuyo

Cantén El Sincuyo

Factores de Asignacion (Cumbre) (Palmo Real) (El Centro)
Localizacié — : -
ocallzacion P°““E/:a°'°“ calificacién | Puntaje % | calificacién P“{,‘/:a’e Calificacién P”f,'/:a’e
Suministro de agua 10 20 2 30 3 60 6
Servicio de energia 10 25 2.5 25 3 60 6
Seguridad de la 15 60 9 60 9 60 9
zona
Facilidad
distribucion y 20 15 3 20 4 70 14
transporte
Cercaniaa
Proveedores 20 10 2 20 4 70 14
Facil acceso vial 20 10 2 15 3 50 10
Clima 5 60 3 60 3 60 3
Total 100 24 29 62

Fuente: Trabajo de Investigacion

Dados los resultados de la tabla de alternativas para la localizacion del

proyecto, se determina como el lugar méas favorable el cantén El Sincuyo

‘El Centro” ya que es el que muestra un mayor puntaje en factores de

localizacidn y es asi como se determina que seria el lugar mas apto para la

ejecucion del proyecto de cunicultura.

3.1.1 Caracteristicas de la Planta

El proyecto se localiza en el Cantdn el Sincuyo “Centro” Tacuba

Ahuachapan, ya que es el que presenta la mayor calificacidn

ponderada y es por ello que ha sido el seleccionado para establecer

la planta de produccién tomando como las principales caracteristicas

de la planta las siguientes:

¢ Suministro de agua: Agua potable

e Servicio de energia: 220v CEL

o Seguridad de la zona: los indices de delincuencia son bajos o

casi nulo.
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o Facilidad distribucién y transporte: aunque los clientes estan
ubicados en San Salvador, existen algunos en la zona.

e Cercania a Proveedores: ubicados en Ahuachapan una distancia
corta de 1 hora.

o Facil acceso vial: carretera en buen estado pavimentada

e Clima: fresco 1300 mts. sobre el nivel del mar

3.1.2 Distribucion en Planta

Las instalaciones de la planta de produccién de carne estaran
ubicadas en Cantdn el Sincuyo (caserio el Centro) ubicacion cercana
a la zona urbana. El lugar determinado para las futuras instalaciones
es un lugar libre, el cual tendra que limitarse de acuerdo a las

necesidades, considerando terreno, para futura expansiones.

Por otra parte ya que se contara con una sala de ventas que estara
ubicada en la zona urbana del municipio de Tacuba departamento de
Ahuachapan se presenta la distribucidn que tendra dicha sala

(Ver Diagrama de Distribucion en Planta)

AREAS CON LAS QUE CONTARA LA EMPRESA | CtepesdelProceso

1. Recepcion de Conejos
vivos

o Oficina e Zona de Recepcion 2. Traslado a pesado
o Area de despacho y recepcion « Bodega de alimentos 3. Pesado de Conejos vivos
4. Traslado a ayudo
o Barios o Laboratorio 5. Ayuno
e \estidores e Areade Tanque 6. Traslado a deposito de
o Cobertizo Para jaulas o Tratamiento de desechos sacrificio .
7. Esperaen Deposito de
o Zona de Sacrificio o Refrigeracion sacrificio
- 8. Insensibilizacion
9. Desangradoy Desollado
SIMBOLOGIA Inicio/Finde | operacién " pemora " | 20 Inspeccién
operacion 11. Evisceracion
12. Corte de Carne
13. Seleccion de piezas
Traslado Inspeccion 14. Lavado
15. Pesado
Conectores 16. Empacado y Etiquetado

Almacenamiento 17. Refriaeracidn
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4.Diagrama de Distribucién en Planta
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@ DIAGRAMA DE DISTRIBUCION DE LA SALA DE VENTAS
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Fuente: Trabajo de Investigacion
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4. Maquinaria y Equipo Requerido por Areas de Trabajo
4.1 Requerimientos para Construccién de Cobertizo Para la Granja y Rastro.

Es necesario que las instalaciones de la granja sean seguras tanto para los animales
como para el personal que labora en la misma, es por ello que se construird un
cobertizo de 42 mts.2 apto para una distribucién adecuada de las jaulas, sera techado y
protegido con malla Zedaza para mayor seguridad, los materiales requeridos son los
siguientes (ver Tabla 23), para el area de rastro se necesitara una galera de 18 mts2

construida de lamina. (ver tabla 24)

Tabla 23: Requerimientos para Construccién de cobertizo para granja

Cantidad Material Descripcion de Actividad
Laminas acanaladas

18 galvanizadas de 3 Para techado de galera
yardas

12 Polines Para la estructura de galera

20 1b Alambre galvanizado Para colgar las jaulas

Para cubrir los laterales de la
galera

108 Pernos Para laminas
Fuente: Trabajo de Investigacion

41 ydas Malla sedaza

Tabla 24: Requerimientos para Cobertizo para Rastro.

Cantidad Material Descripcion de Actividad
9 Laminas #28 de 3yds | Para techado de Rastro
5 Tubos 4X4 Para pilares
2 Polin ¢ Para sostener laminas

84 Pernos Para laminas

Paredes

7 Laminas #28 de 3yds | Para pared

7 Laminas #28 de 2yds | Para pared

2 Polin ¢ Sostener laminas

54 Pernos Para laminas
Fundacion

1 Bolsa de cemento

2 Carretillas de Grava

2 Carretillas de Arena

2 Polin Cajon de 6 mts

Fuente: Trabajo de Investigacion
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4.2 Equipo para la Granja.

e Jaulas - Mientras que los animales de reposicion y engorde se pueden criar en
grupos de 10 6 12 en una jaula, cada macho y hembra adultos deben tener su

propia jaula.

Para efectos de presupuesto, se necesitaria contar con 42 jaulas para hembras
reproductoras y 4 jaulas para machos reproductores y 25 jaulas aun mas grandes
para la crianza en grupos de 10 a 12 gazapos por jaula considerando 3 jaulas para

laboratorio y 2 para transporte.

Las dimensiones y las estructuras serén suspendidas de las vigas de la granja con
alambre, manteniendo los animales a un nivel adecuado arriba del suelo de la granja
para seguridad del animal y facil accesibilidad para el cunicultor, la tela utilizada

para elaborar las jaulas es zaranda de 3/4”X3/4”. (Ver Figura 2)

Figura 2: Modelo de una Jaula para Albergar 3 Gamas o 18 gazapos aproximadamente.

90

e Bebederos: Es esencial contar con un suministro constante de agua fresca para el
éxito de la crianza de conejos. Por lo tanto, es necesario instalar setenta y seis
bebederos en todas las jaulas, para el caso se usaran recipientes plasticos, aunque
ademas podrian utilizarse tarros pesados que no puedan darse vuelta aunque son
menos higiénicos y pueden dar origen a bacterias que afecten la salud de los

conejos. ( Ver Figura 3)
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e Comederos (Equipo de Alimentacion): serd necesario adquirir setenta y seis,
cada jaula debera tener un comedero fabricado de lamina galvanizada, aunque de
igual manera pueden utilizarse tarros en desuso o recipientes pesados que no se

den vuelta. ( Ver Figura 3)

Figura 3: Modelo de Equipo para Jaula.

Comedero Bebedero Cajas para Nido
IE, ‘
i)
7Ccm
I 2C0CM

45Cm

79 comederos fabricado de | 79 bebederos para el caso | 30 nidos de madera que permitan
lamina galvanizada se usaran recipientes | la proteccion de los recién nacidos.
plasticos

Fuente: Trabajo de Investigacion

e Tanque de Agua: Es necesario contar con un recolector de agua en las
instalaciones de las granjas, el cual tendra capacidad para 1000 lts; esto es para
evitar cualquier imprevisto que pueda suceder dificultando el normal desarrollo de
las actividad darle y asi contar con agua en toda época del afio ya que es uno de

los insumos més utilizados en la granja.

Tabla 25: Distribucion de Equipo para la Granja.

Cantidad Material Descripcion de Actividad
42 Jaulas Para hembras reproductoras
4 Jaulas Para machos reproductores
25 Jaulas Para el periodo de engorde
3 Jaulas Para laboratorio
2 Jaulas Para transportar animales
79 Bebederos Uno por cada jaula
30 Cajas para Para el nacimiento de los

nidal gazapos

Fuente: Trabajo de Investigacion
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4.3 Equipo para Rastro

Para lograr un proceso de produccion, efectivo es necesario que la planta cuente con
todo el equipo y maquinaria adecuada para llevar a cabo dicho proceso. A continuacion

se hace una lista de los materiales necesarios para la produccion. (ver tabla 26)
Tabla 26: Equipo para Rastro.

Cantidad Material Descripcion de Actividad
1 Mesa de 2 mts x 90 cm de aluminio | Para destace
6 Ganchos de acero inoxidable Para colgar los conejos en el destazo
3 Recipientes plasticos Almacenar la carne
1 Juego de cuchillos de 6 u. Para destazo
1 Esmeril Afilado de herramientas
1 Bandeja de aluminio de 1mt x 90 Almacenar carne
1 Carretilla de llantas de hule Uso en labores de la granja
1 Bascula digital 60 Ibs Pesado de animales
2 Tablas para cortar carne Proceso de corte de carne
1 Manguera de 100 pies Uso en labores de la granja
1 Freezer Para refrigeracion de la carne
2 Hieleras Transporte de producto para la venta

Fuente: Trabajo de Investigacion

4.4 Equipo para Bodega de Alimentos

El equipo con el que sera necesario equipar la bodega de alimentos se detallan a

continuacion: (ver tabla 27)
Tabla 27: Equipo para Bodega de Alimentos.

Cantidad Material Descripcion de Actividad
1 Estante metalico Almacenar el concentrado y ofros
insumos
1 Balanza Pesado del producto
1 Escoba de jardin Limpieza de la granja
1 Martillo de 24 oz. Para mantenimiento de la galera
1 Pala mango largo Mantenimiento de la granja
1 Machete pulido Mantenimiento de la granja
1 Tijera de cortar alambre de 12" | Mantenimiento de la granja
1 Espatula flexible de 4” Mantenimiento de la granja

Fuente: Trabajo de Investigacion

4.5 Equipo de Oficina

Este sera utilizado en la sala de ventas de la empresa, para brindar una calidad en el

servicio al cliente, quienes podran hacer su pedido sin ningun inconveniente.
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Los equipos que se consideran necesarios son |os siguientes:
Tabla 28: Equipo de Oficina.

Cantidad ‘ Material

Computadora Compaq
Impresora [P 1300

Silla secretarial

Escritorio
Archivero
Silla platicas

Pizarra acrilica
Telefax
Escoba

Trapeador
Fuente: Trabajo de Investigacion

Al alaa N A A

4.6 Equipo para Area de Vestidores
La granja contara con un area de vestidores la cual requiere el equipamiento con
diferentes implementos indispensables para la seguridad del trabajador y la higiene del

producto, los cuales de describen a continuacion:
Tabla 29: Equipo Area de Vestidores.

Cantidad Material Descripcion de Actividad
4 Pares de botas de hule Equipo diario en el &rea de las granjas
4 Gabachas Equipo diario en el area de las Granjas
4 Gorros Equipo diario en el &rea de las granjas
4 Mascarillas Equipo diario en el area de las granjas
4 Pares de guantes manga larga Equipo diario en el &rea de las granjas
4 Sillas plasticas Equipo diario en el &rea de las granjas
1 Casillero Equipo diario en el area de las granjas
1 Pizarra acrilica Para el cronograma de tarea diarias
1 Espejo Para uso del personal
4 Botes de jabon anti -bacterial de 120 ml | Para uso del personal
1 Toalla Uso del personal

Fuente: Trabajo de Investigacion
5. Plan de Produccién

En el plan de produccion que se presenta se estima una produccion para 12 meses, el cual se
ha considerado unicamente para la venta de carne en canal ( Con Hueso ), ya que la venta de
carne deshuesada y pichones para mascota son consideradas ventas ocasionales, Por lo tanto
en el Plan de Produccidn, se observan las diferentes semanas en la que se realizara la monta de

las gamas, tiempo en que paren, ademas el tiempo en que se realizaran los reemplazos, y las
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fechas en las que se considera que los gazapos ya estan en condiciones para obtener la carne. Y
con el proposito de obtener una produccion semanal de gazapos, que permita garantizar una
produccion de carne a las catorce semanas de nacimiento, se copularan 4 hembras
reproductoras cada semana. A continuacion se describe cada una de las simbologia utilizadas en
la tabla 30.
e M: semana en la que las hembra reproductora es montada a partir de esa semana se cuentan
cinco semanas para el nacimiento de los Gazapos.
e 8 09: es el promedio de gazapos que nacen en cada parto por gama y nacen cinco semanas
después de la monta.
o [M]: La hembra reproductora ha sido reemplazada y es el primer parto de la nueva hembra
reproductora, la que sera reemplazada al quinto parto.
¢ C: Edad adecuada para obtener carne, es decir 14 semanas después del nacimiento
A continuacién se presenta la manera en la que son calculados los datos que aparecen en la

parte inferior de la tabla 30:
e Gazapos Vivos: al final de cada columna se suma el numero de gazapos nacidos

mensualmente

o Muertes: se estima un 8% de muertes de los cuatro partos mensuales la cual siempre se da
en los recién nacidos segun la experiencia obtenida por el grupo de cunicultores.

o Reemplazo: se refiere al numero de reemplazos de Hembras Reproductoras.

o Ampliacién: a futuro se espera ampliar los niveles de produccion basados en el incremento
de la demanda y en el rendimiento econdmico de la empresa.

e Numero de animales para la venta : Numero de gazapos listos para el destazo, la cual se
determina segun el total de gazapos vivos menos el 8% de mortalidad estimado ( gazapos
vivos — 8% de mortalidad)

o Carne en Libras: resultado de multiplicar los animales para la venta por el peso promedio de

la carne que se obtiene por conejo en libras (2.67 Ibs).

Carne en libras= # de animales para la venta x 2.67 Lbs
Cada una de las operaciones es mensual y la sumatoria de cada una de ella al final se obtiene
la produccién anual.
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Plan de Produccion.

Tabla 30

Plan de Produccion " Don Conejon S.A de C.V"

Reemplazo:

C: Carne

P: Parida

M: Montada
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6. Capacidad de Produccion

Tomando en cuenta la experiencia del grupo de cunicultores y que actualmente estan
utilizando la capacidad minima ya que cuentan con 12 gamas y 2 machos, para los primeros

tres meses se han tomado datos segun la produccion que han llevado a cabo anteriormente.

En la propuesta del plan de produccion se considera que contaran con 42 gamas y 4
machos, cada semana se montaran 4 hembras con el fin de tener una produccién
escalonada y garantizar semanalmente la produccion de conejos y tomando en
consideracion que la capacidad nominal anual estaria determinada segun las 42 gamas con
las que cuenta la empresa y en base al promedio de 8 gazapos por parto y las libras de
carne promedio por conejo de 2.67 Ib dando un resultado de 42 gamas x 8 gazapos= 336

gazapos mensuales.
Para obtener la produccion nominal se tiene:

336 gazapos x 2.67 b= 897.12 Ibs. mensuales x 12 meses = 10,765.44 |bs. anuales para el

primer afio.

Esta cantidad de produccidn es alcanzable si las 42 gamas se copulan en el mismo periodo,
aunque este supuesto puede sobrepasar la demanda del producto por considerar la
produccion en base al numero de hembras reproductoras, y no por un programa de

produccion ordenado.
o Capacidad de produccién para el primer afo.

Obteniendo una capacidad nominal de 10,765.44 Ibs. y tomando en consideracion que
anualmente se alcanzaria una produccién anual real de 5,586.89 Ibs. (ver tabla 30 ) se

obtiene que la capacidad de produccién anual esta determinada por:

Capacidad real para el primer afiode  5,386.89 = 0.50 x 100= 50 %

Capacidad nominal para el primer afio 10,765.44

En el primer afio solo se logra tener una capacidad del 50% porque los primeros tres

meses no se cuenta con una produccion garantizada de carne ya que el periodo de
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engorde para los conejos es de 3 meses, y 2 semanas después de su nacimiento. Otro
de los factores que condiciona el nivel de produccién para este afio es la implementacion
de técnica de produccion escalonada, para asegurar tener producto disponible en todos
los meses, y cubrir la demanda de carne, para evitar una produccion por encima de las
cantidades demandadas del producto por los clientes, caso contrario no tener produccion

en determinados tiempos por la no utilizacién de la técnica.

e Capacidad de produccién para el segundo afio.
Para el célculo de la capacidad del segundo afio se considera que la produccién ya esta
estabilizada es decir que la tendencia de variacion oscila entre 542.86 a 668.14 Ibs de
carne mensual (ver tabla 30 mes 6) considerando que desde el primer mes del segundo
afio se iniciara la produccion con la capacidad real mensual que oscila entre 542.86 a
668.14 Ib. ( ver tabla 31y anexo 11)

Tabla 31: Capacidad de produccion real para el segundo afio.

PRODUCCION

= REAL
Enero 668.14
Febrero 542.86
Marzo 542.86
Abril 668.14
Mayo 542.86
Junio 542.86
Julio 668.14
Agosto 542.86
Septiembre 542.86
Octubre 668.14
Noviembre 542.86
Diciembre 542.86
Total 7,015.44

Fuente: Trabajo de Investigacion

¢ Porcentaje de Capacidad de produccion para el segundo afio.
Obteniendo una capacidad nominal de 10,765.44 |bs y tomando en consideracion que
anualmente se alcanzaria una produccién anual real de 5,386.89 libras de Carne de

Conegjo. (ver tabla 30)
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Tomando en consideracion la produccion anual real, se obtiene que la capacidad de

produccion anual esta determinada por:

Capacidad real para el Segundo afiode  7,015.44 = 0.65 X 100=65 %
Capacidad nominal 10,765.44

En este nivel de produccién se denota el incremento con relacion al primer afio,
puesto que la produccion es continua desde el primer mes, sin embargo la produccion
escalonada no permite llegar a un nivel de produccion del 100%, pero logra satisfacer

la demanda del producto.

Segun el plan de produccion ( ver Tabla 32 ) en el primer afio la capacidad de la
planta se utilizara en un 50% ya que con la ampliacion los primeros cuatro meses, la

produccion de carne es minima.

Tabla 32: Tabla de Capacidad de Produccion

1°. Ao 2°. Ao 3° Ano
Cantidad Capacidad Cantidad Capacidad Cantidad Capacidad
5,386.89 Lbs. 50% 7,015.44 Lbs. 65% 7015.44 Lbs. 65%

Fuente: Trabajo de Investigacion
Para el tercer afo la produccion es igual al segundo afio considerando que cualquier

incremento estd sujeto a la posibilidad de asociarse con otras personas que se

dedican a esta actividad.

7. Mano de Obra Requerida
a. Area de Produccion
El &rea de produccion de la empresa comprende dos procesos, crianza y destazo, en las
que se tienen que desarrollar diversas actividades entre ellas el aseo de la granja,
alimentacion de los conejos, inspeccion de los gazapos por cualquier enfermedad, el

destazo, dar mantenimiento a las instalaciones entre otras.

Las actividades mencionadas anteriormente no son muy complicadas y no requieren de
mucho esfuerzo fisico excepto las de destazo y las de mantenimiento del lugar y estan
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distribuidos en los siguientes periodos: El aseo de la granja cada tres dias, alimentacion de
conejos sera diariamente, inspeccion de gazapos cada semana, destazo cada semana,

mantenimiento de las instalaciones cada mes.

Para el destazo se consideran 2 personas el encargado de destazo y area de crianza
trabajaran de manera conjunta, ya que esta es la actividad mas intensa del proceso
productivo, la capacidad de la mano de obra de destace es de 15 conejos al dia,

produciendo un promedio de 40 libras.

b.Area de Mercadeo
Esta area unicamente cuenta con un vendedor que es el encargado de la sala de ventas,
la cual se ubicara en el municipio de Tacuba Ahuachapan, se encuentra a 2 Kilometros de

la planta y sera el encargado de contactar con los clientes entre otras actividades.

c. Area de Finanzas

En el area de finanzas se ha establecido que sera necesario contratar un empleado que

lleve un control contable de las transacciones que realiza la empresa.
Tabla 33: Mano de Obra Requerida.

) Nimero de
Areas Funcion a Desempenar Empleados
Requeridos

e Elaboracién y control de los programas de produccion, en
base a prondsticos de venta, para garantizar niveles
adecuados de produccién de la planta.

o Vigilar que las sub-Areas de Materia Prima y almacenaje 2
Mantengan los niveles adecuados de materia prima para el
proceso de produccion y el equipo y herramientas adecuadas
para el proceso de produccion de Camne de Conejo.

e Gestionar la asignaciéon de recursos financieros para la
implementacion de campafias publicitarias y promocion de
los productos.

e Establecer una mezcla de mercadeo que garantices el éxito
en la comercializacion del producto en la empresa las
expectativas de ventas de la empresa

e Registrar las operaciones mediante el registro contable
preestablecido por la auditoria externa ( control de inventario 1
libros de IVA 'y demas establecidos por el articulo 435 titulo
segundo del cddigo de Comercio.

Produccién

Mercadeo

Despacho
Financiero
Contable

4

Total Empleados

Fuente: Trabajo de Investigacion
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D. PLAN DE ORGANIZACION

1. Objetivos

a. General
Crear una estructura organizacional que exprese el grado de complejidad, formalidad

y centralizacidn del cual dependera la empresa.
b. Especificos

o Establecer las relaciones de autoridad y responsabilidad entre los miembros de la

empresa.

o Describir las funciones que deben desempefar en cada una de las areas de la

empresa.

o Determinar lineamientos que contribuyan a realizar una adecuada administracion
del recurso humano de la empresa.
2. Mision
“Proveer un alimento de alta calidad y contenido proteico satisfaciendo las necesidades y

expectativas de nuestros clientes, a través de la produccién y comercializacion de Carne

de Conejo”.

3. Vision
“Ser lideres en la produccién y comercializacion de Carne de Conejo a nivel nacional,

comprometidos con nuestros clientes a brindar satisfaccion y calidad en el producto y

servicio”

4. Valores
Para construir una empresa solida en la que todas las personas orienten sus esfuerzos al
cumplimiento de metas es fundamental que su accionar se base en una filosofia que

fomente y estimule en los empleados la ejecucion de las tareas de manera efectiva; para
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lo cual es necesario identificar los valores que deberan promoverse al interior de la

empresa:

« Responsabilidad: Asumir el cumplimiento de roles y papeles de manera efectiva.

 Honestidad: Fomentar una conducta ética y profesional hacia los miembros de la
empresa y clientes.

o Calidad: Promover la excelencia en la calidad del producto y en el trabajo que
desempefian.

o Espiritu Emprendedor: Fomentar y estimular un espiritu que los motive a salir
adelante ante los obstaculos que se presenten.

« Creatividad: Incentivar un espiritu innovador, y deseos de aportacion de nuevas ideas,
que favorezcan el trabajo en equipo .

« Comunicacion efectiva: Crear un ambiente adecuado que permita el dialogo entre los
miembros del grupo que les facilite la toma de decisiones.

« Confiabilidad: Fomentar la discrecion para depositar entre los empleados informacion

de gran envergadura que puedan salvaguardar los intereses de la empresa.

. Objetivos de la Empresa

« Dirigir y controlar de manera eficiente y efectiva el funcionamiento de la empresa

o Lograr que los miembros del grupo de cunicultores participen activamente en las
actividades requeridas que son indispensables para el funcionamiento dptimo de la
empresa.

« Brindar programas de capacitacién a todos los asociados con la finalidad de que
puedan desempefiar sus funciones de manera eficiente.

« Establecer redes de apoyo con instituciones no gubernamentales existentes en el pais,
a efectos de contribuir al crecimiento y desarrollo del grupo de cunicultores

« Fomentar la aplicacion de valores que contribuyan a fortalecer la ayuda mutua entre
los miembros del grupo de cunicultores y una cultura organizacional solida.

« Brindar productos de calidad a los clientes a través de personal calificado que cumpla

con su labor de manera efectiva.



143

6. Metas que Pretenden Alcanzar

Realizar reuniones cada quince dias en las que todos los miembros del grupo de
cunicultores, participen activamente en las actividades requeridas indispensable para el
funcionamiento optimo de la empresa.

Implementar programas de capacitacion a fin de que los empleados amplien sus
conocimientos y que al cabo de un afio hayan desarrollado y apliquen los
conocimientos adquiridos.

Establecer una comunicacion respetuosa y cordial entre el personal de la empresa y el
cliente.

Desarrollo de nuevos productos derivados y servicios adicionales que contribuyan
generar ventajas competitivas contra los productos ya existentes.

Controlar el cumplimiento de las leyes estipuladas por las diferentes instancias
gubernamentales.

Obtener los registros sanitarios respectivos para la comercializacion del producto en
seis meses y asi expandir los horizontes de ventas.

Equipar adecuadamente el laboratorio a fin de favorecer la reduccion de los indices de

mortalidad.

7. Politicas de la empresa

Estimular e incentivar a los miembros del grupo a que asistan puntualmente a las
reuniones en la que se planifiquen actividades indispensables para el funcionamiento
Optimo de la empresa.

Proporcionar los recursos necesarios para capacitaciones constantes y obtener con ello
un desempefio efectivo de los asociados.

Establecer comunicacion con instituciones no gubernamentales que apoyan el
desarrollo de las comunidades, para que contribuyan con el crecimiento y desarrollo
del grupo de cunicultores.

Concientizar a los miembros del grupo de cunicultores la importancia de la practica de

valores en la empresa para lograr una identidad corporativa.
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Todo el personal se sometera periodicamente a programas de capacitacion y a nuevos

métodos de trabajo necesarios para que el personal que labora en la empresa pueda

desempefiar sus labores de manera efectiva.

Dirigir y controlar las actividades de la granja, estableciendo una adecuada
coordinacion entre los miembros del grupo de cunicultores.
« Vigilar que los procesos de trabajo se cumplan de acuerdo a los requisitos de control

establecidos en la empresa.

Implantar una nueva filosofia de trabajo que identifique a los empleados con la

empresa.

8. Estrategias a Implementar por la Empresa
Para poder establecer las estrategias que debe implementar la empresa es necesario
determinar y analizar factores que representan Fortaleza, Debilidades, Oportunidades y
Amenazas que debe enfrentar, y tomando como base el diagnostico realizado en el
segundo capitulo y se utilizd el analisis FODA38, en dicho analisis se determinan los
aspectos que podrian afectar o favorecer a la empresa Productora y Comercializadora de

Carne de Conejo. (ver Tabla 12 en capitulo 1)

» Estrategias a Implementar

e Ejercer un control de los recursos disponibles por medio de la utilizacién de
herramientas técnico-administrativas a fin de optimizar su uso.

e Realizar constantemente seminarios de capacitacion para el personal, que
contribuya a que adquieran los conocimientos necesarios que les permitiran
alcanzar un mejor desempefio.

¢ Ubicacion de una sala de ventas en la zona urbana para que sea accesible a los
clientes.

e Obtener los registros sanitarios respectivos para la comercializacion y contribuir de

esta manera a expandir los horizontes de ventas.

38 Herramienta que permite conformar un cuadro de la situacién actual de la Empresa u Organizacion
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¢ Realizar publicidad y promociones de venta que permitan dar a conocer el producto
que ofrece la empresa.

e Brindar productos de calidad a los clientes a través de personal calificado que
cumpla con su labor de manera efectiva.

o Aprovechar el reconocimiento de la marca para tratar de vender una nueva linea del
producto.

e Elaborar cortes especiales de carne para el aprovechamiento de la misma
minimizando asi los costos y ofrecer precios competitivos.

e Crear alianzas con otros productores de Carne de Conejo para poder cubrir mas
mercado.

e Tomar como parte de la presentacién del producto recetas en la vifieta que den a
conocer diferentes formas de preparar la Carne de Conejo, para que los clientes

tengan diferentes opciones para cocinar la carne.

9. Socios de la Empresa

El grupo de cunicultores actualmente esta conformado por tres miembros quienes son
considerados socios activos; los cuales trabajaran directamente en la administracion de
la empresa asi como también realizaran trabajo operativo en la misma, ademas uno de
los miembros asociados desempefia el papel de representante legal es decir, es el

encargado de atender todos los aspectos legales referente a la empresa.

llustracion 14: Socios Miembros del Grupo de Cunicultores

Juan Lucas Gonzales Moisés Magafia
delaCruz de la Cruz

Fuente: “Don Conejon ”
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En Don Conejon S.A de C.V se mantendra una relacion de autoridad lineal directa, dado

que sera el Consejo de Administracion General el encargado de supervisar que el resto

de las areas y sub-areas con las que contara la empresa y desempefien su funcién eficaz

y efectivamente, es por ello que se propone que en la empresa se contrate los servicios

de un Despacho Financiero Contable, ademéas que se establezca un area de Produccion

que supervisara a dos sub- areas denominadas: sub-area de Materia Prima y sub-area

de Almacenaje, un Area de Mercadeo la cual sera la encargada de una sub-rea

conocida como sala de ventas, todas estas representadas en un organigrama en el cual

se vean reflejadas las areas con las que contara la empresa ( ver ilustracion 15 ), ademas

se presenta el Manual de Organizacion en el cual se denotan las funciones que les

corresponde desarrollar en cada érea de trabajo. ( Ver anexo 12 )

llustracién 15: Organigrama Funcional de “ Don Conejon S.A de C.V

Consejode o
Administracion

Despacho Financiero
Contable 07

Area de Produccion 02

Sub- Area de %
Materia Prima

Sub- Area de 0
Almacenaje

Fuente: Trabajo de Investigacion.

Area de Mercadeo 03

Sala de Ventas %
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11.Distribucion de Puestos por Areas de Trabajo

Los socios de la empresa estaran a cargo de algunas de las diferentes areas de la
empresa, siendo ellos quienes conformaran lo que se denomina Consejo de
Administracion General ya que de manera conjunta tomaran decisiones de gran
relevancia para el funcionamiento de la empresa, por otra parte sera necesaria la
contratacién de un Asesor Financiero Contable para que apoye, asesore y opine respecto

a la administracion financiera de la empresa.

Ademas la empresa contara con dos areas generales, las cuales son Area de Produccion
y Area de Mercadeo, al igual dos sub-areas de trabajo especificas como Materia Prima y
Almacenaje, cabe recalcar que la empresa contara con una sala de ventas la que estara
bajo la supervision del area de mercadeo constituyéndose como una unidad
descentralizada de la empresa que estara ubicada en la zona urbana del municipio de

Tacuba.

Por otra parte cabe denotar que de los asociados, uno de los asociados estara a cargo
de manera general del area de Produccion y de manera especifica de la sub-area de
Materia Prima, el segundo socios estara a cargo de la Sub- area de Almacenaje y el
tercero a cargo de manera general al area de mercadeo y supervisando y coordinando
las funciones de la sala de ventas que esta de manera descentralizada, para la sala de
ventas sera necesario contratar una vendedor /a que esté a cargo de dicha sala, ademés
de un repartidor que se encargue de la entrega de los pedidos a domicilio y de otras
actividades que sean requeridas en la sala de ventas, y para detallar de manera mas
precisa es por ello que a continuacion se presenta la distribucion de puestos que existiran

en la misma.

Tabla 34: Areas y Sub- Areas de Trabajo que Estaran a Cargo de los Socios de la Empresa

Area de Trabajo Puestos de Trabajo
Area de Produccion 1
Sub —Area de Materia Prima
Sub —Area de Almacenaje 1
Area de Mercadeo 1
Total 3

Fuente: Trabajo de Investigacion



Tabla 35: Personal a Contratar por Puestos Tipo

Puesto Tipo Puestos de Trabajo
Asesor Financiero Contable 1
Vendedor/ a 1
Repartidor 1
Total 3

Fuente: Trabajo de Investigacion

12.Funciones a Desarrollar en la Empresa
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En este apartado se denotan las funciones generales de las areas que conformaran la

empresa productora y comercializadora de Carne de Conejo “Don Conejon S.A de C.V 7,

por otra parte en el Manual de Organizacion se puede destacar a mayor profundidad

otros aspectos importantes referentes a las diferentes unidades. ( Ver anexo 12)

» Consejo de Administracion General

o Tomar las decisiones de manera conjunta y verificar que el funcionamiento de la

empresa esté encaminado a lograr los objetivos de la misma.

o Promover y garantizar el equilibrio financiero de la empresa

» Despacho Financiero Contable

o Apoyar la gestion de la empresa mediante la administracion de los recursos

financieros velando porque existan los fondos necesarios para continuar con su

normal funcionamiento.

o Presentar a la gerencia registros actualizados de los controles de ingreso y egreso

de efectivo que garanticen un equilibrio financiero de la empresa.

» Area de Produccion.

o Elaboracion y control de los programas de produccion, en base a prondsticos de

venta, para garantizar niveles adecuados de produccion de la planta.

o Vigilar que las sub-Areas de Materia Prima y almacenaje Mantengan los niveles

adecuados de materia prima para el proceso de produccion y el equipo y

herramientas adecuadas para el proceso de produccion de Carne de Conejo.
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o Sub- Area de Materia Prima:

o Garantizar que el proceso de crianza de conejos se realice de manera adecuada
proporcionando una adecuada alimentacion, con higiene, calidad y de manera
ordenada.

o Mantener los niveles de material prima adecuados que permitan desarrollar el
proceso de crianza de manera efectiva.

» Sub- Area de Almacenaje.

o Velar por que cada actividad del proceso de produccion de la Carne de Conejo se
realice de manera eficiente con higiene y calidad que garantice un excelente
producto para que pueda ser empacado y este listo para su venta

o Garantizar que embalaje del producto terminado se realice con calidad e higiene.

o Mantener un adecuado control de inventario, que permita mantener un adecuado
nivel de producto en existencia

» Area de Mercadeo

o Gestionar la asignacion de recursos financieros para la implementaciéon de
campaiias publicitarias y promociéon de los productos.

o Establecer una mezcla de mercadeo que garantices el éxito en la comercializacién
del producto en la empresa las expectativas de ventas de la empresa

» Sala de Ventas

o Ofrecer un servicio en forma agil y oportuna a todos los clientes y asociados que lo
demanden y brindarles informacién sobre los diferentes productos que ofrece la
empresa.

o Registro de las operaciones que se realizan en la salsa de ventas que proporcione

informacion relevante para la elaboracion de los pronostico de ventas.

13. Entrenamiento y Desarrollo del Personal
En la empresa “ Don Conejon S.A de C.V " sera necesario invertir en capacitaciones

orientadas a potenciar capacidades deseables en el personal para el hecho de que se
produzcan cambios en las aptitudes, conocimientos, actitudes y en la conducta social,



150

logrando asi un mejor rendimiento actual y futuro de los empleados facilitando el logro

de los objetivos de la empresa.

E. PLAN FINANCIERO

1. Objetivos del Plan Financiero
a. General
Identificar el capital necesario para poner en marcha el negocio que permita el
funcionamiento de la empresa, dando a conocerla fuentes de financiamiento y los

beneficios que se obtendran al invertir en la idea de negocio.

b. Especificos
o Determinar la rentabilidad del proyecto de inversion, que permita una mejor

implementacion de politicas y rentabilidad del proyecto.

e Enumerar las necesidades de inversion del proyecto con el fin de determinar las

fuentes bajo las cuales se financiaran.

» Obtener una proyeccion valida de los flujos netos de efectivo que permitan

calcular el proyecto.

2. Inversion Inicial
2.1 Fuentes de Financiamiento

El financiamiento del proyecto estara compuesto por dos fuentes las cuales son:

o Fuentes Propias las cuales seran un aporte de los socios.

e Fuentes Bancarias: este sera un crédito que se hara con el Banco Procrédit
dicho banco otorga créditos a micro y pequefias empresas, 0 a personas que
quieren invertir en un negocio, con facilidades de pago y la empresa cumple con

los requisitos para otorgamiento de crédito.
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2.2 Proporcion del Financiamiento
El monto necesario para la puesta en marcha del negocio es de $10,000 .00, el cual
permitira cubrir la inversion inicial a realizar y contar con efectivo para hacer frente a

los imprevistos que se puedan presentar al inicio del negocio.

Es por esta razén que de los $10,000.00, el 50% ( $ 5,000.00 ) seran fondos propios
o aporte de los socios y el otro 50 % ( $ 5,000.00 ) lo constituira un crédito bancario
con una tasa del 30% anual, que seré otorgado por Banco Procrédit (ver tabla 36 ),

ya que esta es la institucion bancaria que facilitaria el crédito a la empresa.

Tabla 36: Proporcion de Financiamiento

FONDOS PROPIOS

Aporte del empresario \ $ 5,000.00
CREDITO BANCARIO

Monto estimado del crédito $ 5,000.00

Tasa de interés del crédito 30% (Banco Procrédit)
Afios plazo del crédito 5

Fuente: Trabajo de Investigacion

2.3 Presupuesto de Inversion

En este presupuesto se asignan recursos mediante la planeacion de costos y gastos
correspondientes a la inversidn para la puesta en marcha de la empresa, las cuales se

detallan a continuacion

2.3.1 Presupuestos de Gastos Pre-operativos

Estos gastos corresponden a los tramites de constitucion de la empresa los

cuales se realizan antes que la empresa inicie sus operaciones (ver tabla 37 ).



Tabla 37: Gastos Pre operativos

152

Concepto Cantidad | Costo Total
Gastos de escrituracion de la empresa 1 $ 100.00 | $100.00
Matricula de comercio 1 $ 15.00| $ 1500
Elaboracion del sistema contable 1 $500 .00 | $500.00
Legalizacion de libros contables 1 $ 75.00| $ 75.00
Papeleria de facturacion 1 $ 50.00 | $ 50.00
Registro de IVA/NIT 1 $ 500|% 5.00
Cadigo de barras 1 $120 .00 | $120.00
Total de gastos pre operativos $ 865.00

Fuente: Trabajo de Investigacion

2.3.2 Presupuesto de inversion en Activ

o Fijo

En el presupuesto de inversion para el primer afio se muestra los

recursos

necesario para la puesta en marcha del negocio de los cuales se hace un

desglose que permite determinar con exactitud el valor de la inversion en

términos monetarios y estan clasificados segun su vida util.

Activos a corto plazo: representan los activos depreciables en menos de un

afio y son parte de la inversion inicial (ver tabla 38).

Tabla 38: Activos con Duracion Menor a un Afio

Vida Y
Concepto Cantidad | Costo Total atil en DEPITEBEE
mensual
meses
Gamas Productoras 42 $ 20.00 | $ 840.00 12 $ 70.00
Machos Reproductores 4 $ 30.00 |$ 120.00 12 $ 10.00
Total de activos de corto plazo 46 $50.00 |$ 960.00 $ 80.00

Fuente: Trabajo de Investigacion

a. Activos a largo plazo

Esta inversion la conforman recursos con vida util mayor a dos afios los cuales

corresponden a las instalaciones de la granja, area de rastro y bodega de

alimentos de la empresa. (ver tabla 39 ).



Tabla 39: Activos a Largo Plazo.
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Concepto Cantidad Costo Total Vdaddlen |- Depreciacion
meses mensual
Computadora 1 $ 300 $ 300 24 $ 1250
Impresora 1 $ B8 3 24 $ 1.46
Silla secretarial 1 $ 2|9 2 24 $ 0.92
Archivero 1 $ 100 $ 100 24 $ 4.17
Sillas plasticas 4 $ 69 24 2 $ 1.00
Escritorio 1 $ 60] $ 60 24 $ 2.50
Pizarra acrilica 2 $ 10]$ 20 24 $ 0.83
Telefax 1 $ 60] $ 60 24 $ 2.50
Equipo de Herramientas 1 $ 70[8$ 70 2 $ 2.92
Casillero 1 $ 83| $ 83 24 $ 3.46
Estante Metalicos 1 $ 51 $ 50 24 $ 2.08
Comederos 79 $ 5[ 8 305 24 $ 16.46
Behederos 79 $ 030 $ 2.7 24 $ 0.99
Nidos 30 $ 5| § 150 24 $ 6.25
Hieleras 2 $ 2|9 44 24 $ 183
Equipos pequefios de oficina 1 $ 15] 8 15 2 $ 0.63
Jaulas de engorde 34 $ 20(8$ 680 60 $ 11.33
Jaulas para Gamas y Machos 45 $ 15[ 675 60 $ 11.25
Bandejas de aluminio 1 $ 5|8 25 36 $ 0.69
Mesas para corte 2 $ 75| $ 150 36 $ 4.17
Garfios de acero inoxidable 6 $ 20(8$ 120 60 $ 2.00
Juego de cuchillos y cortadores 1 $ 24|$ 24 36 $ 0.67
Balanza 1 $ 2|9 22 36 $ 0.61
Bascula digital 1 $ 200 $ 200 60 $ 333
Freezer 1 $ 400 | $ 400 60 $ 6.67
Esmeri 1 $ 70($ 70 60 $ 117
Construccion de cobertizo para jaulas 1 $ 9% | $ 995 240 $ 4.15
Construccion de Rastro 1 $ 875] $ 875 240 $ 3.64
Cisterna de 1000 Lts 1 $ 800 | $ 800 60 $ 13.33
Total de activos de Largo plazo $ 6,487 $ 123.50

Fuente: Trabajo de Investigacion
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b. Resumen Presupuesto de Inversion
Este presenta una breve descripcion del valor total de los activos con que cuenta la

empresa. (ver tabla 40 )

Tabla 40: Resumen Presupuesto de Inversion

Resumen Presupuesto de Inversion Total

Total de costos pre operativos $ 865.00
Total activos corto plazo $ 960.00
Total activos largo plazo $6,487.29
Total inversiones $ 8,312.29

Fuente: Trabajo de Investigacion

Tabla 41: Resumen Depreciacion

Resumen Depreciacion Mensual Total

Activos a Corto Plazo $ 80.00
Activos a Largo Plazo $ 123.50
Total inversiones Preoperativas $ 203.50

Fuente: Trabajo de Investigacion

3. Presupuesto de Costos de Produccion y Gastos de Venta y Administracion.

En este apartado se muestra la asignacion de costos y gastos que en la empresa se ha
utilizado para determinar los costos de las actividades del proceso de produccién,
venta, administracion, etc., de los cuales los precios a los que son calculados estan sin
el impuesto al valor agregado; es por ello que se presenta una clasificacion de los
costos de materia prima, mano de obra directa y costos indirectos de fabricacion que
estarian inmersos en la produccion de 668 Ibs mensuales, que son en base a las

cuales se estima el costo de produccidn ( Ver Tabla 42 )



Costos unitarios necesarios para producir una libra de Carne de Conejo.

Tabla 42: Costos de Produccion
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‘ Cantidad
Concepto (Lljt?l 'bd/ﬁ?) utllli%da X u%%ztrci)o Total
Materia prima $ 0.52
Saco de Concentrado Ib 246 $ 019 $ 047
Bandeja unidad 05| $ 0.06 [ $ 0.03
Poli Strech unidad 1.00| $ 001|% 0.010
Cicatrizante 1.00| $ 001 % 0.01
Vitaminas para conejos ml 014 $ 0.02|$ 0.002
Mano de obra $ 0.88
Encargados de crianza y destazo 1h 0.72 ‘ $ 016 | $ 0.88
Costos Indirectos de
Fabricacién $ 0.05
Cal para aseo Lb 023 $ 004 9% 0.01
Algodén Lb 0.0015| $ 240 | $ 0.004
Agua M3 0.0172| % 0.61 ]| $ 0.010
Luz Kw/h 0.1123| % 0.20 | $ 0.022
TOTAL $ 1.44

Fuente: Trabajo de Investigacion

3.1 Presupuestos de Gastos de Administracion y Ventas

Este representa el monto de gastos generado por las actividades a desarrollar en la

empresa durante un periodo determinado, los cuales estan distribuidos entre Gastos de

Administracion y Venta. ( ver tabla 43 )
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Tabla 43: Gastos de Venta. y Administracion

No. de Salario . Costo Costo

Concepto Prestaciones

empleados | mensual total mensual
Ventas $ 303.00
Repartidor 1 $ 150.00 $ 33.00 $183.00 $ 183.00
Transporte $ 60.00
Gastos de alquiler $ 60.00
Oficina y Granja $ 233.00
Secretaria
administrativa 1 $ 150.00 $ 33.00 $183.00 $ 183.00
Gastos de electricidad $ 15.00
Gastos de agua $ 5.00
Papeleria y gastos de
planta $ 10.00
Gastos de teléfono $ 20.00
Material y Eq.de Limp. $ 2333
Total $ 559.33

Fuente: Trabajo de Investigacion
a. Supuesto de incremento en los gastos de Administracion y Ventas

Gastos de Administracion: para el afio dos se establece un incremento del 10% ya que

se toma como base el promedio anual de la tasa de inflacion.

Gastos de Ventas: Se estima que los gastos de venta representan el 18% de las ventas
ya que es el porcentaje estimado para el primer afio con un monto de $ 303.00
distribuidos entre el sueldo del repartidor y pago de transporte para la venta del
producto, pago de alquiler de la sala de ventas que estara que estara ubicada, en el area

urbana de Tacuba a 2 km de la granja.

Los cuales se toman como referencia para calcular el porcentaje de ellos con respecto a

las unidades vendidas

Gastos de venta= _$ 303.00_=0.18 X 100 = 18 %
$1,629
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3.2 Determinacion de las politicas de Compras

a. Plazo de Compras al crédito: se estima que los proveedores otorgaran 15 dias

de plazo para cancelar el monto de la deuda que la empresa adquiera.

b. Porcentaje de Compras al crédito: se estima que de las compras totales de la
empresa Unicamente adquirira una deuda del 25% para garantizar la solvencia de
la empresa, es decir que segun el presupuesto de compras que es del monto de
$ 377.24, la empresa podria obtener un crédito de $ 94.31 mensuales.

Total de compras $ 377.24 X 0.25= $94.31
Tabla 44:PRESUPUESTO DE COMPRA DE MATERIAL.ES. ( mensual )
Materiales necesarios para producir 668 libras de Carne de Conejo
Unidad L Produccion |  Cantidad
Concepto () Costo unitario] Total Valor Total [CANTIDAD ANUAL
Mensual Lbs Mensual
Saco de Conce Ib $ 019($ 047 668 1643.28|$  312.22|% 3,746.68
Bandeja unidad | $ 006/$ 003 668 33400[$  1957($ 234.87
Poli Strech unidad | $ 0.01% 0.01 668 668.00 $ 6.68 | $ 80.16
Cicatrizante $ 0.01% 0.01 668 668.00| $ 6.68 | $ 80.16
Vitaminas para] ~ ml $ 002|$ 0.002 668 92.18| $ 1541% 18.47
Cal para aseo Lb $ 00418 001 668 153.64| $ 6.15|% 73.75
Algodon Lb $ 240 $ 0.00 668 1.00] 240|$ 28.80
Agua M3 $ 0.61]% 0.01 668 1148 $ 7.00 | $ 84.00
luz Kwh [$ 0.209% 0.02 668 75.00($  15.00($% 180.00
TOTAL $ 052 $ 3686588 37724[$ 452689
Fuente: Trabajo de Investigacion
Tabla 45: Determinacion del IVA Credito Fiscal

ANO COMPRAS | IVA CREDITO FISCAL

1 $ 4,526.60 | $ 588.46

2 $ 6,106.67 | $ 793.87

3 $ 7,254.72 | $ 943.11

4 $ 8,618.61 | $ 1,120.42

5 $10,238.90 | $ 1,331.06

TOTAL $36,745.50 | $ 4,776.91

Fuente: Trabajo de Investigacion
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3.3 Gastos Financieros

Estos son generados por la obtencidn del recurso financiero y estan representados por

los intereses sobre el préstamo bancario adquirido por la empresa. (Ver tabla 46 )

Tabla 46: Amortizacion de Préstamo

Intereses Intereses
Pago a Interes
Mes Saldo Pagp & | cuota sobre Interes Mes Saldo g. Cuota sobre
Capital acumulado Capital acumulado
saldos saldos
0 $5,000.00 Mes31 | $3,30871 | $ 77.12 | $ 161.8 | $ 8465 |$ 630.45
Mes1 | $4963.23 | $ 36.77 | $ 161.8 | $125.00 | $ 125.00 Mes32 | $3,22966 | $ 79.05 $ 161.8|$ 8272 | $ 71317
Mes2 | $492555| § 37.69 | $ 161.8 | $124.08 | § 249.08 Mes33 | $3,14863 | $ 81.03 | $ 161.8|$ 80.74 | $ 79391
Mes3 | $4,886.92 | $ 38.63 | $ 161.8 | $123.14 | $ 372.22 Mes34 | $3,065.58 | $ 83.05 $ 161.8|$ 78.72 | $ 872.63
Mes4 | $4847.32 | $ 39.59 | $ 1618 | $122.17 | $ 49439  Mes35 | $2,980.46 | $ 85.13 | $ 1618 | $ 76.64 | $ 949.27
MesS | $4,806.74|$ 40.58 | § 1618 | $12118 $ 61558 |  |Mes36 | $2,893.20 | § 87.26 | $ 1618 | $ 7451 $ 1,023.78
Mes 6 $4,765.14 $ 41.60 $ 161.8 $120.17 $ 735.74 Mes 37 $2,803.76 $ 89.44 $ 161.8 $ 72.33 $ 72.33
Mes10 | $456809 | § 4592 | $ 1618 | $11585| $ 120576 | |\ (6242300 | $ 9872 | $ 1618 | $ 6305 | $ 338.72
Mes11 | $4,541.02 | $ 47.06 | $ 161.8 | $114.70 | $ 1,320.46 Mes42 | $2321.90 | $101.19 | $ 1618 | $ 6058 | $ 39930
Mes 12 | $4,492.78 | $ 48.24 | $ 161.8 | $113.53 | $ 1,433.98
Mes43 | $2,218.18 | $103.72 | $ 1618 | $ 58.05 | $ 457.35
Mes13 | $4,443.33 | $ 4945 |$ 1618 | $11232 | $ 11232
Mes44 | $2,111.87 | $106.31 | $ 1618 | $ 5545 | $ 512.80
WLl COEALS | O S S G0 | STILEE |6 220 Mes 45 | $2,002.90 | $108.97 | $ 161.8 | $ 52.80 | $ 565.60
Mes15 | $4,340.70 | $ 51.95|$ 1618 | $109.82 | $ 333.22 — : - ' :
Mes46 | $1,891.20 | $111.69 | $ 161.8 | $ 50.07 | $ 615.67
Mes16 | $4,287.45 | $ 53.25|$ 161.8 | $108.52 | $ 441.74
Mes47 | $1,776.72 | $11449 | $ 1618 | $ 47.28 | $ 662.95
Mes17 | $4,232.87 | $ 5458 | $ 161.8 | $107.19 | $ 548.92
Mes 18 | $417692 | § 5595 | $ 1618 | $105.82 | $ 65474 | |Wes48 8165937 | $11735| % 1618 § 4442 § 70737
Mes10 | $4,11058 | § 5734 | $ 1618 | $10442| § 75917 Mes49 |$1539.08| $12028 | $ 1618 | $ 4148|8 4148
Mes20 | $4,06080 | $ 58.78 | $ 161.8 | $102.00 | $ 862.16| Mess0 | $141579| $12329 9 1618|$ 3848 | § 7996
Mes22 | $393880 | $ 6L75 | $ 1618 | $100.01 | § 1,06369| (Mes52|$1150.80 ) $12953 | $ 1618 § 3224 $ 14759
Mes23 | $3,87550 | $ 63.30 | $ 1618 | $ 9847 | $ 116216 Mess3 |$1027.12| $13277|$ 1618|$ 2900 $ 17659
Mes 24 | $3,810.62 | $ 64.88 | $ 161.8 | $ 96.89 | $ 1,259.05 Mes54 | $ 891.03| $136.09 | $ 1618 | $ 2568 | $ 202.27
Mes25 | $374412 | $ 6650 | $ 1618 | $ 9527 |$ 9527 Mes55 | § 75154 | $139.49 | $ 1618 | $ 2228 | § 22454
Mes 26 | $3,675.96 | $ 68.16 | $ 161.8 | $ 9360 | $ 188.87 Mes56 | $ 608.56 | $142.98 | $ 161.8 | $ 18.79 | $ 24333
Mes 27 | $3,606.09 | $ 69.87 | $ 1618 | $ 91.90 | $ 280.77 Mes57 | $ 46201 | $14655|$ 1618 | $ 1521 | $ 25855
Mes28 | $3534.48 | $ 7161 |$ 1618 |$ 90.15|$ 370.92 Mes58 | $ 311.79 | $15022 | $ 1618 | $ 11.55|$ 270.10
Mes?29 | $3,461.07 | $ 7341 |$ 1618 |$ 8836 | $ 459.28 Mes59 | $ 157.82 | $15397 | $ 1618 |$ 7.79 | $ 277.89
Mes30 | $3,385.83 | $ 75.24 | $ 1618 | $ 8653 | $ 54581 Mes 60 |-$ 0.00| $157.82 | $161.77 | $ 395 |$ 281.84
Fuente: Trabajo de Investigacion
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CALCULO DE LA CUOTA MENSUAL

FORMULA Donde:
R = VA i Interes
1-(1+i/m)™™ n: nimero de afios
i/m VA: Préstamo
m: Meses

Datos: $ 5,000.00
i= 30% R= 1- (1+0.30/12) —(5)(22)
n= 5 0.30/12
VA: §$5,000.00

= 12 $ 5,000.00

0.772716412

0.025

$ 5,000.00

30.99

R=$161.77

4. Presupuesto de Venta

Los ingresos que obtendra el proyecto se debe determinar en base a la produccion

mensual generada la cual determin6 el plan de produccién

Para el segundo afio la produccién se incrementara en un 15% , debido a que en los 3
primeros meses del primer afio no hay produccion, debido al ciclo reproductivo de los
conejos, sin embargo para el segundo afio la produccion se estabiliza y la capacidad
instalada de la granja se utiliza en un 65% y del afo tres en adelante se estima un
incremento del 10% ya que se pretende bajar los niveles de mortalidad en los gazapos, lo

cual permitira elevar la produccion
a. Determinacion del Precio de Venta

$559.33
668u.

Costo Unitario del Producto = $1.44 +

Costo Unitario del Producto $ 2.28
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El margen de contribucién sobre el costo es de 33% ya que segun el estudio
de precios realizado a los diferentes oferentes identificados, se determin6 que el
precio de venta del producto ronda entre $ 3.11 a $ 3.39 I.V.A incluido (Ver
tabla 18 ), considerando ademas factores como la disposicion a pagar, la
demanda del producto en el mercado, el precio de los productos sustitutos, los
gustos y preferencias del consumidor, calidad y beneficios del producto, segun el
estudio de mercado en el capitulo Il del trabajo de investigacion, para el producto
se establece un precio de venta asignando un valor de $3.39 cabe aclarar que el

precio de venta incluye el impuesto al valor agregado (l.V.A).

Formula:
Precio de venta = costo unitario del producto + margen de contribucion
Preciode Venta = $2.28+(2.28x0.33)

Precio de venta = § 3.00 por libra de Carne de Conejo

Para calcular el precio de venta con IVA se tiene:

La tasa del impuesto del valor agregado es del 13 %

Precio de venta VA incluido = §3.00 + ( $ 3.00 x 0.13 )

Precio de venta VAincluido = § 3 39 por libra de Carne de Conejo

b. Politica de Otorgamiento de Crédito

Se ha considerado un otorgamiento de crédito del 25% para darles facilidad de pago
a sus clientes y con el fin que la empresa tenga la certeza de cubrir el 75% de
ventas al contado permitiéndole cubrir sus costos y gastos de operacion y no poner

en riesgo su liquidez financiera.



5. Estados Financieros

Tabla 47: Estado de Resultados Proforma
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Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Ventas totales $16,160.66 | $ 23,148.85 | $ 27,500.83 | $ 32,670.99 | $ 38,813.13
Costo de Produccion $ 7,67263|% 10,990.43 | $ 11,869.67 | $ 12,819.24 | $ 13,844.78
Margen sobre ventas $ 8488.02|$ 12,158.41 | $ 15,631.16 | $ 19,851.74 | $ 24,968.35
Gasto de Oficina $ 307596 9% 307596 % 307596 $ 3,075.96| $ 3,075.96
gasto de Venta $ 3664.24|9$ 4166.79|$ 4,950.15| $ 5880.78 | $ 6,986.36
Depreciacion $ 2442001 $ 2442.00|$ 2442.00| $ 2442.00| $ 2,442.00
Utilidad operativa $ 69417|$ 2473.67|$ 5163.06| $ 8453.01 [ $ 12,464.03
Gastos financieros $ 143398 |$ 1259.05[$ 1,023.78[$ 707.37|$ 281.84
Utilidad antes de impuestos $ 2128.15|$ 1214.62|$ 413928 $ 7,745.64 | $ 12,182.19
Impuesto sobre la renta $ $ 30365[$ 1,03482[$ 1,936.41|$ 3,045.55
Pago a cuenta $ 24241|$ 347.23|$ 41251|$ 490.06|$ 582.20
Utilidad despues de Impuestos  [-$ 188574|$ 91096 | $ 3,104.46[$ 5809.23 | $ 9,136.65
Depreciacion $ 2442.00 | $ 2,442.00 | $ 2,442.00 | $ 2,442.00| $ 2,442.00
Utilidad Neta $ 556.25|$% 335296|$ 5546.45| $ 8251.23|$ 11,578.64

Fuente: Trabajo de Investigacion

A continuacion se muestra la proyeccion de ventas en base a la tabla 30 que muestra el plan de

produccion para el primer afio en la que se proyecta vender 5,386 89 libras de carne, al igual

para los proximos cinco afios de la empresa., la cual se célculo de la siguiente manera:

Se espera que para el primer afio se vendan 5,386.89 Ibs. X $ 3.00 = $ 16, 160.66 y de la

misma manera para los proximos afos.

Ademas, se presenta el calculo de la proyeccion de ventas de la empresa para cinco afios

calculandole el impuesto al valor agregado de las ventas a realizar, asi como también el calculo

del IVA Crédito Fiscal de las compras realizadas, obteniendo de igual manera el monto del

impuesto a pagar.



Tabla 48: Proyeccion de Ventas de la Empresa y Determinacion IVA por Pagar.
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Mes Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio de Carne en Canal 3.00 3.30 3.63 3.99 4.39
Total venta Unidades 5,386.89 | 7,014.80| 7,57599| 8182.06| 8,836.63
Total venta en $ $16,160.66 | $23,148.85 | $27,500.83 | $32,670.99 | $38,813.13
IVA Debito fiscal $ 2,100.89 | $ 3,009.35|$ 3575.11|$ 4,247.23 | $ 5,045.71
IVA Credito Fiscal $ 58846(% 79387 [$ 943.11($ 1,12042 | $ 1,331.06
IVA a pagar $ 151243 [$ 221548 |$ 2,631.99 | $ 3,126.81 | $ 3,714.65
Pago a Cuenta $ 24241($ 347.23|$ 41251|$ 490.06|$ 582.20
Total Impuesto apagar | $ 1,754.84 [ $ 2562.72 | $ 3,044.51 | $ 3,616.87 [ $ 4,296.85
Fuente: Trabajo de Investigacion

Tabla 49: Balance General Proforma
Activos circulantes afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Efectivo y cuentas en bancos $1,219.18 |-$ 2,071.24 |-$ 1,504.44 |-$ 4,169.06 [$  370.13
Inventarios materias primas $ 96.45(% 11459|$ 136.13|$ 161.72|$ 23165
Cuentas por cobrar $ 20357 (% 241.13|$ 286.47($ 340.32[$  404.30
Total activos circulantes $1,519.20 |-$ 1,715.52 |-$ 1,081.84 |-$ 3,667.02 | $ 1,006.09
Activos de Corto plazo
Activos Biologicos(Gamas Machos) [ $ 960.00 | $ 1,920.00 | $2,880.00 [ $ 3,840.00 [ $ 4,800.00
Depreciacion -5 960.00 |-$ 960.00 |-$1,920.00 [-$ 2,880.00 [-$ 3,840.00
Total activos Corto $ $ 960.00[$ 960.00|$ 960.00|$  960.00
Activos de largo plazo
Equipos mayores $6,487.29 | $ 6,487.29 | $6,487.29 | $11,522.88 | $ 11,522.88
Depreciaciones -$1,482.00 |-$ 2,963.99 |-$ 4,445.99 |-$ 5,927.98 [-$ 7,409.98
Total activos Largo Plazo $5,005.29 | $3,523.30 | $2,041.30 | $ 559490 | $ 4,112.90
Total activos $6,524.50 | $2,767.77 [ $1,919.46 | $ 2,887.87|$ 6,078.99
Pasivos a Corto Plazo
Cuentas por pagar $ 96.65(% 11448|$ 12364 |$ 13353|$ 144.22
Creditos Bancarios $5,000.00 | $ 5,000.00 | $5,000.00 | $ 5,000.00 | $ 5,000.00
Amortizacion del credito -$ 507.22 |-$ 1,189.38 |-$ 2,106.80 |-$ 3,340.63 |-$ 5,000.00
Impuestos por pagar $ - |-$4,075.14 |-$ 7,119.65 |-$ 10,736.52 |-$ 15,033.37
Total Pasivos a Corto Plazo $4,589.43 [-$ 150.04 |-$ 4,102.81 |-$ 8,943.62 |-$ 14,889.15
Capital $5,000.00 | $ 5,000.00 | $5,000.00 | $ 5,000.00 | $ 5,000.00
Utilidades retenidas -$3,064.93 |-$ 2,082.19 | $1,022.27 [ $ 6,831.50 | $ 15,968.14
Total patrimonio $1,935.07 | $2917.81 | $6,022.27 | $11,831.50 | $ 20,968.14
Total Pasivos $6,524.50 | $2,767.77 | $1,919.46 | $ 2,887.87 | $ 6,078.99

Fuente: Trabajo de Investigacion
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Flujo de caja Inicio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo operativo
Utilidad neta $ 5 1885.74($ 91096|$ 310446 $ 5809.23| § 9,136.65
Depreciaciones $ 2442008 2442.001$ 244200 | $ 244200 $ 2,442.00
Generacion bruta de efectivo $ $ 556.25|$ 335296|$ 5546.45|$ 825123 | $ 11,578.64
Flujo operativo
Cuentas por cobrar $ $  20357(-§ 3756]-$ 4533 (-5 5386[- 6398
Inventarios iniciales $ $  9%45|-% 18.13]-% 21548  2559(-$  69.93
Cuentas por pagar $ $ 96.65[(8 1783]$ 9.16(% 989§ 1068
Impuestos por pagar $ 1754.84 -8 2562.72|-§ 3,044.51 (-8 3,616.87|-5 4,296.85
Total flujo operativo $ $ 195821 -5 260058 (-5 3,102.22 |-$ 3,686.43|-8 4,420.08
Flujos de inversiones preoperativas
(Gastos preoperativos - 865.00
Activos hiologicos cp $  960.00(-5 960.00]-5 960.00(-5  960.00(-§ 960.00(-$ 960.00
Inversiones largo plazo $ 6487.29|$ - -$ 5,035.59
Tota flujos de inversiones preoperativas $ 831229(-F 960.00(-§ 960.00|-6  960.00 [-§ 599559 [-§ 960.00
Total flujo de inversion $ 831229(-5 960.00(-§ 960.00|-6  960.00 |-§ 599559 [-§ 960.00
Flujo financiero
Creditos bancarios $ 5,000.00
Amortizacion del prestamo $ 507.22|-$ 68216(-8  917.42|-$ 123383 -5 1659.37
Aporte de capital $ 5,000.00
Pago de dividendos
Total flujo financiero $ 1000000 |-§ 507.22(-5 68216  917.42|-$ 1233.83|-8 1,659.37
Saldo final neto de efectivo $ 1687.71(% 2869.18|-6 889.77|$  566.81|-b 2,664.63|$ 4539.20
Saldo inicial neto de efectivo $ - | $ 1687.71[$ 118147|% 207124 |-$ 150444 |5 4169.06
Saldo final de efectivo $ 168771 (- L118L47|-$ 207124 |-§ 150444 (-6 4169.06|$ 370.13

Fuente: Trabajo de Investigacion
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Flujo Efectivo Inversion inicial Ano 1 Afno 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Efectivo inicial $ = $ 1,687.71 | $ 404251 |$%$ 1158587 |$ 22,276.84|$ 36,657.02
Ingresos por ventas $ = $ 16,16066 |$ 23,148.85($% 27,500.83|$ 32,670.99 | $ 38,813.13
Credito bancario $ 5,000.00

Credito bancario rotativo
Aporte del empresario $ 5,000.00

Efectivo disponible antes de gastos $ 10,000.00 | $ 17,848.37|$ 27,191.36 |$ 39,086.70 | $ 54,947.83 | $ 75,470.15
Flujo de inversiones

Gastos preoperativos $ 865.00

Compra de activos de Corto Plazo $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00
Compra de activos de mediano plazo

Compra de Activos de Largo Plazo $ 6,487.29

Total flujo de inversion $ 8,312.29 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00
Flujo de capital de trabajo

Compras de materias primas contado $ - $ 2,750.20 | $ 3,935.01 | $ 3,867.90 | $ 3,842.38 | $ 3,472.21
Cambios en cuentas por pagar $ 3756 | $ 4533 | $ 53.86 | $ 63.98 |-$ 404.30
Cambios en cuentas por cobrar $ 17.83 [ $ 9.16 | $ 9.89 | 3% 10.68 [-$ 144.22
Total cambios capital de trabajo $ 2,73047 (% 3,808.83|% 3.82394[|% 3,789.08 | $ 3,732.30
Flujo operativo

Salarios $ = $ 3,075.96 (% 3,075.96 | $ 3,075.96 | $ 3,075.96 [ $ 3,075.96
Gastos de venta $ 3,664.24 | $ 4,166.79 | $ 4,950.15 | $ 5,880.78 | $ 6,986.36
Gastos de operacion $ - $ - $ - $ = $ > $ =
Pago de impuesto sobre la renta $ - $ - $ 303.65 | $ 1,034.82 | $ 1,936.41 | $ 3,045.55
Amortizacion del prestamo $ = $ 1,941.20 | $ 1,941.20 | $ 1,941.20 | $ 1,941.20 | $ 1,941.20
Gastos financieros del prestamo $ - $ 1,433.98 | $ 1,259.05 | $ 1,023.78 | $ 707.37 | $ 281.84
Total flujo operativo $ = $ 10,11538|$ 10,746.66 | $ 12,025.91|$ 13,541.72 | $ 15,330.91
Efectivo disponible $ 168771 | $ 4,04251| $ 11,585.87 | $ 22,276.84 | $ 36,657.02 | $ 64,057.70 |-

uente: Trabajo de Investigacion
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6. Evaluacion de Criterios Econémicos
En este apartado se determinan los criterios financieros lo cual permite conocer la
rentabilidad del negocio, en el futuro para ello es necesario analizar cada uno de ellos.

(ver ilustracion 16)

6.1 . Punto de Equilibrio
llustracién 16:: Punto de Equilibrio

Y =3.39X
1600
Y =1.44X +559.33
1400
287LBS
1200
“
o 1000 TTTTTTTTTTTOZ |
g |
5 800 i
a |
: 1
600 !
° ! Y =559.33
] |
£ 400 |
° 1
e | Costos Fijos
200 ! Costos Totales
o 5 Ventas Totales
o} 100 200 300 400 500
Unidades en Libras
Fuente: Trabajo de Investigacion
Desarrollo:
Punto de Equilibrio ($)=: | Ventas Totales = Costos Totales

!

Punto de Equilibrio (en unidades ) 3.39 x = 1.44 x +559.23
x =287 libras de Carne de Conejo
Don Conejon requiere de la venta de 287 libras de Carne de Conejo para alcanzar su
punto de equilibrio.
El punto de equilibrio para Don Conejon S.A de C.V esta determinado por la

interseccion de la ecuacion de los Costos Totales y la ecuacién de Ventas Totales,
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es decir que con una venta a partir de 287 Ib., estaria cubriendo los costos de
operacion y que a partir de 288 Ib. Vendidas la empresa obtendra utilidades o

ganancias.

Dado que los ingresos estan determinados por el niumero de unidades vendidas por
el precio de venta y esta a la vez es determinado en base a los costos incurridos en

la produccidn se tiene que:

Punto de Equilibrio en délares : Ventas Totales = Costos Totales

Formulas Utilizadas Datos

Donde: x: Total Unidades a vender en Equilibrio
Ventas Totales=Precio de Venta X Unidades a Vender (2)

$3.39 precio de Venta

Donde: 1.44x =costos variables unitarios. Por
Costos Totales=Costos Variables+ Costos Fijos unidades a vender (x)

Costos Fijos =$559.33

6.2 Valor Actual Neto
Flujo de Efectivo

2010 2011 2012 2013 2014
$ 556.15 | $ 3,352.96 | $ 5,546.45 | $ 825123 [ § 11,578.64

y

-$ 10,000.00

Los flujos han sido descontados a una tasa del 13.00%, la cual fue obtenida por el
Costo Promedio Ponderado de Capital, el cual esta compuesto por Deuda y recursos
propios, el costo del dinero por deudas de 30% anual, a 5 afios plazo. Mientras el
costo del dinero patrimonial o propio es de 10% ya que es lo que se deja de ganar si

el dinero lo invirtiera en otra actividad como depésitos en el mercado financiero.
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Al realizar la evaluacién mediante el Valor Actual Neto y al obtener un resultado
positivo se dice que es aceptable ya que al hacer una analisis comparativo la

inversion inicial se recupera.

VAN $ 8,307.14

Tabla 52: Costo Promedio Ponderado del Capital ( WACC)

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
Weighted Average Cost of Capital -WACC

Pasivo no Corriente Monto -$ Peso -% k WACC
Banco Procredit $ 5,000.00 50% | 21.05% | 8.00%
Patrimonio 0.00% 0.00%
Acciones Comunes $ 5,000.00 50% | 10.00% | 5.00%
Total de Financiamiento a Largo Plazo $ 10,000.00 | 100.00% 13.00%
Tasa de Impuesto 25%

Fuente: Trabajo de Investigacion

El costo promedio ponderado de capital que se muestra esta compuesto por la deuda que la
empresa adquirira con el Banco Procredit, que es la institucion financiera que le proporcionara el
crédito a un costo del 30 % anual a 5 afios plazo por un monto de $5.000.00. Ademas los
recursos propios o dinero patrimonial de $5,000.00, a un costo del 10% que seria lo que los

socios dejarian de ganar si el dinero lo invirtiera en otra actividad o depositos en el mercado

financiero.
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6.3 Tasa Interna de Retorno
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30.34%

31.34%

32.34%

33.34%

34.34%

35.34%

36.34%

($50,809.18)

($51,718.47)

($52,553.63)

($53,319.93)

($54,022.23)

($54,665.03)

($55,252.45)

$10,000.00

($2o',b&)700)

($30,000.00)

($40,000.00)

Valor Actual Neto

($50,000.00)

($60,000.00)

LI

"

Tasa de descuento

mm
I

i
[
[

Fuente: Trabajo de Investigacion

TIR

33.34 %

La tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial es de

33.34%, la cual comparada con la tasa de descuento "k” = 13% ( Tasa Minima de

Rendimiento), la TIR es mayor; es decir que el rendimiento que recibira al invertir en

el negocio es mayor y por lo tanto la inversion es rentable y se acepta.

6.4 Periodo de Recuperacion

Conociendo que la inversion a realizar es rentable y se acepta el plazo de tiempo

que se espera sea reembolsada la inversién inicial mediante los flujos netos de

efectivo es de 36.79 meses

| Periodo de Recuperacién (meses)

B Inverson Inicial
Flujo Meto

36.79
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Flujos Variables Flujos Variables descontados
Afio Flujos Acum. Flujos desc. Acum. K=| 13.00% |
1 556.15 <--Payback 492.17 49217 <--Payback
2 3,909.11 <--Payback 2,625.86 3,118.03 <--Payback
3 9,455.56 <--Payback 3,843.97 6,962.00 <--Payback
4 17,706.79 5,060.63 12,022.63
5 29,285.43 6,284.42 18,307.05
6 29,285.43 18,307.05
7 29,285.43 12,022.63
8 29,285.43 18,307.05
9 29,285.43 18,307.05
10 29,285.43 18,307.05
PB= 3 afios y fraccion PB= 3 aios y fraccion

Fuente: Trabajo de Investigacion

F.PLAN PUESTA EN MARCHA

Para que la empresa pueda operar segun la ley lo establece es necesario seguir una serie de
pasos que permitan la legalizacion formal de la misma. Es por ello que en este plan se da a
conocer los requisitos que se deben cumplir, los pasos a seguir y las entidades encargadas de

la emision de permisos y tramites respectivos para la creacion de una empresa.

1. Constitucién de la Empresa
a. Forma juridica de la Empresa.

La empresa Don Conején Actualmente no se encuentra constituida como Persona
Juridica es representada por uno de los Socios, el cual es Persona Natural, todos los

procesos de contratacidn y operacion se implementaran segun la normatividad legal

Don Conején sera constituida como una Sociedad Anénima ya que Segun lo
establecido en el Articulo 191 del Cédigo de Comercio de El Salvador (2003), es la
sociedad ideal para inversionistas, donde los aportes de capital se hacen mediante la
suscripcion de acciones. La responsabilidad de los socios se limita a los aportes en
acciones, se requieren por lo menos dos socios para constituir la sociedad y no hay

limites en la inversion.

Con la reforma al Art. 192 del Codigo de Comercio que permite a pequefios

empresarios como es el caso de los cunicultores el formalizar una empresa, como
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sociedad anonima para lo cual se requiere tener suscrito un capital de al menos
¢25,000, con la reduccién de la cantidad de dinero a suscribir en la reforma de este

articulo facilita el constituir una sociedad anénima.

Con el proposito de ofrecer un servicio que sea completo y agil para la formalizacion
de empresas, el Centro Nacional de Registros, los Ministerios de Hacienda, Trabajo y
el Instituto Salvadorefio del Seguro Social, en un esfuerzo conjunto, ha establecido en
las oficinas del Registro de Comercio la primera VENTANILLA DE SERVICIOS
INTEGRALES, donde se concentran los servicios prestados por las distintas
instituciones, con presencia de un delegado por cada institucion lo que agilizara los

tramites para la legalizacion

2. Aspectos Legales

Para la formalizacion de la Empresa Don Conejon S.A de C.V y la obtencion de todos los

registros que conlleva ese proceso, es necesario presentar los siguientes documentos:

a. Ministerio de Hacienda: El objetivo de este tramite es dotar a las personas
naturales y juridicas la calidad de contribuyente al Fisco.

- . . o
Ministecg_\,/ Registroy Control Especial de Contribuyentes (NIT)
de Hacienda
Obligacion Tributaria | Documentos a Obtener
A Requisitos:
D.GLI {Direccion . ' hequisitos.
General(de Impuestos NIT dela Sociedad, Formulario para solicitar MIT y NRC (F-210).
Internos): Oficinade | -Nurnero del Registro del Formulario para solicitar correlativo de facturas (F-940)
gobiemo que depende ; Fotocopia de DUy NIT del Representante Legal
del ministerio de Contribuyente con los cuales la CERTII?ICADAS pyor Notaric P 9

hacienda, enla que se | empresa quedara inscrita v la

. Autorizacion para realizar tramites firmada por el
debe solicitar la

inscripcién dela DGl obteniendo latarjeta de | RepresentanieLegal )
sociedad doténdola de | la empresa con el "NRC Recibo de pago por expedicion del MIT
calidad de Fotocopias de NIT de 2 accionistas.
contribuyente al Fisco. [ -Solvencia
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b. Direccion general de Estadisticas y Censos. Procura identificar al universo de
empresas que operan en El Salvador con fines estadisticos.

||E Registro en el Directorio de Empresas

Obligacion Estadistical

En esta oficina de gobiemo que depende del

ministerio de economia se inscribira la empresa a
Documentosa Obtener | Requisitos:

efecto de darle cumplimiento a lo que establece el
sevicio  estadistico  profesional y  obtener|-Solvencia de DIGESTYG

constancia de inscripcidon que es  requisito

-Presentar solicitud para solvencia.

indispensable para poder solicitar matricula de

empresay de establecimiento. ..

c. Ministerio de Economia: Como parte de la legalizacion y organizacion contable de
la empresa se hacen los tramites para obtener la matricula de empresa y

establecimiento, ademas de la inscripcion del balance inicial y el final del ejercicio.

Ilb Registro de Comercio

o ] Documentosa Obtener
Obligacion Mercantil: )
. . -Matricula de Empresa Reaisitos:
SU propdsito es registrar la empresa que ) . Requlisitos.
efectuara actividades mercantiles. -Matricula de Establecimiento
L . -Directorio de Empresas -Testimonio de la Escritura de Constitucion de la sociedad
La certificacion anual de esta matricula es ) ) ) )
-Registro de Balance -Recibo de Derechos de Registro debidamente cancelado
la Unica prueba para establecer la calidad L . - :
P P o _Constitucién de Persona Juridica -Solicitud para Matricula de Empresa 13 vez
frente & temeros de la condicion de Registro de Marcas -Recibo de Derechos de Registro debidamente cancelads
i ietar ) ) -Balance inicial original certificado y auditado
comemiante y de propietario de la Registro de Nombre Comercial
empresa.

-Reiistro de Patentes



172

d. Alcaldia Municipal: Procura fiscalizar el cumplimiento de las obligaciones tributarias
de las empresas con relacion a las municipalidades

Registro Municipal de Escrituras de Constitucion de Personas Juridicas

Requisitos:

-Pago del derecho de inscripcion en el
Catastro de Escrituras

Obligacion Municipal Documentosa Obtener -Original v copia de la escritura de
constitucion de la sociedad,
debidamente inscrita en el R.C.

Tacuba departamento de Ahuachapén deberén tramitar la|Municipal  de  Escrituras  de| original v fotocopia del NIT de la
Empresa.

Ya que la empresa iniciara operaciones en el municipio de|-nscripcion  en el Catastro

apertura de Cuentas en el departamento de Catastro de dicho Gonstitucion
-Balance Inicial debidamente firmado

por el representante legal, el contador
y el auditor y el auditor externo.

e. Super Intendencias de Obligaciones Mercantiles: Su finalidad es asegurar el

MuNicipio.. -Solvencia Municipal

método contable que se utilizara en la empresa, constatando que sea adecuado al
giro del negocio y que contenga todos los requisitos contables necesarios para su

funcionamiento y que responda a alguno de los sistemas contables generalmente

aceptados
Legalizacion del Sistema Contable de la Empresa

Requisitos:

Obligacion Mercantil: -Descripcion del Sistemacontable.

Se procede a presentar solicitud Documentosa Obtener -Sistema contable apegado a NIC.

debidamente autenticada al| = -Catélogo de cuentas

Licenciado en Contaduria Publica y| -Sistema Contable|_gajance inicial.

Auditoria aut_orizado por el Consejo | Legalizado DUIYNIT

de: nglanola de la Contaduria -Recbo de pago de los derechos de  Methcula

Publicay Auditaria. correspondientes.
-Constancia de Recepcion de Matriculzs exdendida por el
CMR.
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Legalizacion de las Libros Contables

Obligacion Mercantil:

Se procede a presentar solicitud
debidamente autenticada ante
notario, al Licenciado  en
Contaduria Publica, anexando la
siguiente documentacion.

Documentosa Obtener
Contable

-Sistema
Legalzado

Requisitos:
-Copia dela Descripcidn del Sistema contable

-Copia del recibo de pago de los derechos de -
Matricula de Comercio

-Copia del NIT , Nimero de Registro de IVA v
D

-Copia de Constancia
Matriculas en CNR

de Recepcidn de

-Libros u ho'|as a Ieializar

Los honorarios por la legalizacién de los libros, se pactaran con el Licenciado en

Contaduria Publica. Normalmente veinticinco centavos de dolar

autorizada.

por cada hoja

f. Instituto Salvadoreiio del Seguro Social y Administracion de Fondos de

Pensiones:

Su propdsito es regular los compromisos sociales de los que son sujetos los

empleadores y vincular directamente con la afiliacion a la seguridad social a los

trabajadores estableciendo las condiciones para su acceso a las prestaciones por

enfermedad, accidente de trabajo, enfermedad profesional y maternidad.
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a) Inscripcién en el ISSS

Requisitos:
1. Presentar formulario de Inscripcion

2. Anexar copia autenticada por notario de escritura
de constitucion dela sociedad

3. Anexar copia autenticada de NIT

Obligacion Laboral: Documentosa Obtener
. . * . . . I4. Presentar copia autenticada de Credencial o Poder
Parainscribir la empresa en el 1SSS -thmerri') de Identficaciony . Representante Legal
patronal.

5. Copia autenticada de DUI y NIT de representante
legal.

6. Presentar nomina de empleados, minimo 2
empleados

7. Presentar croquis de ubicacion lugar de domicilio
delaempresa

Inscripcion en Administradora de Fondos de Pensiones, AFP

Requisitos:
Obligacion Laboral: Documentosa Obtener -Presentar escrito con todos los detalles de la
Su proposito es regular las empresa, enviarlos ala AFP de eleccién.

obligaciones v prestaciones de|-NUmero  Unico Previsional

-Enviar copia de NIT e IVA ala AFP seleccionada
los sistemas de ahorro para (NUP).

- -Si los empleados no estan afiliados a ninguna AFP
PENSIONES. indicarles lo hagan a la AFP de su preferencia (AFP
CONFIA o AFP CRECER)

£ o~
g. Licencia Sanitaria. @I %

Existen otros aspectos legales que se deben considerar como son los tramites de:
Licencias sanitarias con el Ministerio de Salud Publica y El Ministerio de Agricultura y
Ganaderia. (ver Anexo 13)
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Para obtener la licencia sanitaria es necesario seguir os diferentes pasos:

llustracion 17: Pasos para la Obtencion

By N
of La inspeccién sanitaria de la camne la llevaran a efecto el Ministerio de
.KI‘ Agricultura y Ganaderia y el de Salud Publica y asistencia Social, por medio

' £ de Inspectores autorizados a este fin.

-

Los Inspectores del Ministerio de Agricultura y Ganaderia actuaran
solamente en los mataderos. Los Inspectores del Ministerio de Salud
Publica y Asistencia Social actuaran en los establecimientos industriales de
la carne y derivados , ademas en los expendios al piblico consumidor.

>

o

Para los efectos de control tributario municipal en los mataderos privados

con fines industriales, la Alcaldia del lugar mantendra un Inspector cuyo

; salario sera pagado por la empresa.

La carmne en canal y sus despojos seran objeto de un examen postmortem)

con el fin de determinar si pueden ser destinados al consumo humano,

iizad i | lestruid

{ N

' 'Si el Inspector encontrare sanas carne en canal , las marcara aplicandoles un

sello..

Fuente: Trabajo de Investigacion

3. Sistema Contable a Utilizar
El sistema de contabilidad contribuira a la buena gestion del empresa Don Conején S.A
de C.V,. empresa Agricola dedicada a la produccion y comercializacién de Carne de
Conejo en el municipio de Tacuba departamento de Ahuachapan, la aplicacién de este
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sistema permitira registrar en forma clara, precisa y oportuna las operaciones tanto
comerciales como administrativas que realiza la entidad para generar antecedentes que
les permitan controlar permanentemente la marcha de las actividades y tener informacién
actualizada de lo que esta pasando de tal manera que se tomen las decisiones que

corresponda para lograr la sustentabilidad y permanencia de la misma en el tiempo.

La base de costos sera pre-determinado segun lo que se ha incurrido en la produccion, el
sistema se basa en un sistema manual de procesamiento de datos, el que podria
incorporarse a un sistema electronico de procesamiento de datos si la empresa se

encontrara en condiciones de aplicarlo. ( Ver ilustracion 18 )
llustracion 18: Esquema del Sistema Contable

Control de
ingreso

Control de
Egreso

Libro de Estado de
Compras Resultados

SISTEMA Libro

. . . |
Libro Diario Mayor Balance
General

Libro de
Ventas

o
-

Planilla de
sueldos

Registro de Tarjetas de
Costos Existencia

e: Trabajo de Investigacion

Fuent
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3.1 Flujo de Operaciones del Sistema Contable

El sistema de contabilidad para la empresa Don Conejon S.A de C.V se basa en la

implementacion de los siguientes registros:

a. Libro Diario: En el que se anotaran diariamente todos los registros de entradas
(ingresos) y salidas de dinero (egresos) y su naturaleza. Para ello sera necesario
llevar comprobantes de ingresos y egresos los cuales serviran de apoyo para la

elaboracion del libro diario. ( Ver Formato1 )

Formato 1: Comprobante de Ingreso

Don Conejon S.A de C.V.
Tacuba-Ahuachapdn
Nuestra Produccion Nunca Para. ..
Comprobante de Ingreso N2

Lugar y fecha

Recibido

de: Monto
En concepto de : $

Valor en letras:

Recibido en: Efectivo Cheque No
Banco:

Firma: Administrador
Uso exclusivo de Contabilidad

Fuente: Trabajo de Investigacion

Los comprobantes de ingreso estaran numerados y detallan en forma precisa el

origen del ingreso fecha y firma del administrador.

Los comprobantes de egreso deberén estar respaldados por facturas o recibos y
firmados por quien autoriza la salida de dinero ( Ver Formato 2 ).Al inicio de cada
mes debe ser enviado al contador para su registro los cuales seran trasladados a las
respectivas cuentas en el Libro Mayor.
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Formato 2: Comprobante de Egreso.

Don Conejon S A de C.V.

Tacuba-Ahuachapdin
Nuestra Produccion Nunca Para. ..

Comprobante de Egreso N2

Lugar y fecha
Pagado por: Monto
En concepto de : $

Valor en letras:

Pagado en: Efectivo Cheque No.
Banco:

Firma: Administrador
Uso exclusivo de Contabilidad

Fuente: Trabajo de Investigacion

b. Libro de Compras: en este se registraran todas las compras realizadas en el mes,
por factura, ademas de notas de débito o crédito recibidas, segun corresponda este
libro permitira determinar el total de IVA. Al final el contador clasificara de acuerdo al

tipo de cuenta ya sea de Activo Corriente y/o Activo no Corriente.

c. Libro de Ventas: en este se llevara un control de todas las ventas realizadas

durante el mes las cuales pueden ser de dos tipos:

e Venta directa o Consumidor Final: para la cual se utilizara factura a
consumidor final.

e Las ventas a intermediarios o distribuidores: con comprobante de crédito
fiscal, debiéndose anotar cada uno de los documentos emitidos, ademas de las
notas de Débito o Créditos segun corresponda.

d. Planilla de Costos
Este registro tiene por finalidad controlar adecuadamente las imputaciones que

corresponde efectuar a los costos de produccion o elaboracion por cada desembolso
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que realiza el empresario agricola por concepto de compras de concentrado, pagos
de remuneraciones, fletes, honorarios, etc. Dicho registro permite conocer en forma
diaria y detallada, tanto la cantidad de insumos utilizados como las horas empleadas

en la produccion de cada producto o proceso de éstos.

Al final del mes, cada uno de éstos componentes o asignaciones de costos,
debidamente valorizados por unidad de contabilidad o por el profesional del area

sea este interno o externo, deben centralizarse en el sistema contable principal

e. Planilla de Remuneraciones: registrara las remuneraciones y honorarios pagados
mensualmente a trabajadores sefialando sueldo base, beneficios, o descuentos
aplicados en el mes, mensualmente se debe distribuir la mano de obra entre las

diferentes areas de trabajo segun corresponda.

f. Tarjeta de Existencia de Materia Prima: este documento tendrd por finalidad
controlar en forma fisica, monetaria entradas y salidas de insumos (concentrados,
medicamentos) que seran utilizados en la produccién, dando a conocer cantidades
de concentrado, medicamentos y otros insumos que se encuentren en bodega o que
ya han sido utilizados. Este registro se llevara al dia en forma permanente y es

responsabilidad del encargado de bodega. ( area de crianza )

g. Tarjeta de Existencia de Conejar: Esta permitira llevar un control de inventario,
tanto de gazapos, reproductoras, pichones listos para la venta y/o destace y carne

empacada, lo cual hace un mejor manejo de inventario. ( ver formato 3)

Formato 3: Libro de Existencias.

Libro de Existencias Conejar

Reproductores Gazapos

3 meses | Adultos | Enfermeria | Total Observaciones
Machos | Hembras | Recie Nacidos | Destete

Fuente: Trabajo de Investigacion
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h. Registro de Cuentas por Pagar: Este registro se usa para llevar un control de los
pagos o compromisos de la empresa a fecha. Este registro es importante porque
nos permite saber con anticipacion los compromisos financieros de la organizacion y

tomar las medidas a tiempo para cumplirlos. ( Ver Formato 4)

Formato 4:Cuentas por Pagar

Don Conejon S.A de C.V.
Tacuba-Ahuachapdin
Nuestra Produccion Nunca Para. ..

Cuentas por Pagar N°

| Lugar y fecha

Nombre del Proveedor: Monto
En concepto de : $
Fecha de Pago:

Firma: Administrador
Uso exclusivo de Contabilidad

Fuente: Trabajo de Investigacion

i. Registro de Cuentas por Cobrar: Este registro se usa para llevar un control de los
clientes o deudores de la empresa. Este registro es importante porque permite saber
en forma permanente quienes deben, cuanto (monto $) y la fecha en que deben

cancelar, demas facilita la cobranza de esas deudas.

Formato 5: Registro Cuentas por Cobrar

Don Conejon S.A de C.V.

Tacuba-Ahuachapdin
Nuestra Produccion Nunca Para. ..

Cuentas por Cobrar N°

 Lugar y fecha
Nombre del deudor: Monto
En concepto de : $
Fecha de Cobro:

Firma: Administrador
Uso exclusivo de Contabilidad

Fuente: Trabajo de Investigacion
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No. | ACTIVIDADES Responsable Mes 1 Mes 2 Mes 3
1 | Constitucién de la empresa Socios
2 | Solicitud de Crédito Socios
3 [ Contratacidn de personal Socios
a Compra de materiales insumos magquinarias y

otros ( ver presupuesto de inversion) Socios
5 Construccidon y ambientaciéon de cobertizo vy

jaulas Socios
6 | Compra de Gamasy Machos reproductores Socios
7 Adecuacion de Oficina y departamento de

destazo. Socios
8 |[Equipamiento de enfermeria. Socios

Adecuacion de sala de ventas. Socios

10 | Implementacion del plan de mercadeo Socios
11 [ Operacionalizacion del plan de negocio Socios




G. ANALISIS DE RIESGOS Y ESTRATEGIAS DE CONTINGENCIA

1. Analisis de Riesgo
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Mecanismos a
Riesgos Situacion de Riesgo implementar Beneficios a Generar
Estrategias de Contingencia
= Innovar el Producto: mEl producto por sus
= Bajo Nivel de ventas a causade | Dando a conocer sus | caracteristicas
producto Sustituto (Pollos, | beneficios nutricionales ala | saludables permitiendo
otras carnes). vez crear cultura de | elevar las ventas a la
consumo. empresa.
= Mejora en la calidad de
producto = Cliente satisfecho, por
= Surgimiento de nuevos | = Ofrecimiento de nuevos | la calidad.
_8 productores de carne en la productos (piel, embutidos, | = La empresa
o zona. abono) incursiona en nuevos
(&) = Crear una alianza con mercados,
— .
o) estos Productores manteniendo las
= ventas.
= Sustituir la alimentacién de
concentrado por una dieta [= Menor dependencia
= Que el unico fabricante de | rica en vegetales (heno o | de proveedores
concentrado  para  conejo | zacate,) harinas | industriales.
(Aliansa) opte por ya no | (desperdicios de Pany otros
producir. similares) tomando en [= No estancamiento de
cuenta que el cambio de | la produccién
dieta no debe ser dréstico
= Establecer un fondo por
riesgos estableciendo un | = Una empresa
= Pérdidas Econémicas: porcentaje de las preparada para
e utilidades a una cuenta situaciones de
D = Muerte de conejos  por destinada para este tipo desastre ylo
O enfermedad. de Riesgos. perdidas.
c ,
g = Pérdidas materiales por " Venta tf),tal 0 parcial de la |, Opcion de reinvertir si
— desastres naturales. compania a una empresa la empresa asi lo
LL del sector con mas solidez desea
. Qui financiera, que pueda '
uiebra de la Empresa . C
impulsar el crecimiento de
la compafiia.
— = Ley que prohiba la | = Cierre total o parcial de la | = Una empresa
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Fuente: Trabajo de Investigacion
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2. Propuesta de Estatutos para La Empresa.
2.1 Salida de Socios

Pueden dejar de ser socios de la empresa Don Conejon S.A de C.V, aquellos
miembros que renuncien o sean expulsados de la empresa por el incumplimiento de los
estatutos.
= Renuncias de los socios :
o La renuncia a la empresa sera voluntaria en el momento que el accionistas lo
requiera.
o El socio estara obligado a presentar a los demés su renuncia por escrito al

menos 15 dias antes de retirarse de la empresa para analizar su situacion.

= Lo que le corresponde al socio: Debera entregar el equipo y otros bienes lo que
se considere propiedad de la empresa, la entrega del equipo y otros bienes sera 15
dias antes.
Derecho a su porcion de efectivo si no se tuvieran deudas, sino lo que le
corresponda al pagar las deudas, si quedara. debe presentar una renuncia formal, y

por escrito para que sea discutido en el consejo de administracién general.

= Restricciones para los socios que se retiren:

o No tendra que tomar parte de los bienes que estan sefialados como propiedad de
la empresa, no es permitido que haga negocio en nombre de DON CONEJON
SA.deCV

o No pueden realizar ventas independientes a los clientes de DON CONEJON S.A
de C.V, ya que ellos se considera que forman parte de la empresa.

o Las deudas con la empresa deben ser pagadas en efectivo 0 en especie (jaula

conejos, concentrado)

= Expulsion de los socios :Un socio puede ser expulsado por las siguientes razones:
o Después de tres faltas cometidas sin enmendar su error, luego de presentarse
en estado de ebriedad a las horas de trabajo, reuniones con clientes, asambleas

ajunta, etc. y demas actividades que estén relacionadas con la empresa
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o Robo o hurto de propiedad o efectivo de la empresa se sometera a una
demanda legal por parte de la empresa.

o Incumplimiento a los Valores: Si el faltante de efectivo tuviere justificacion el
inciso anterior no se toma en cuenta el caso sera llevado a junta y el acusado
podra dar la justificacion respectiva, para que esta puedan actuar respecto al

caso incluye los bienes de la empresa.

2.2 Liquidacion de la Empresa

Si la empresa no tuviere el éxito esperado es necesario decidir de antemano las

condiciones bajo las cuales se liquidara teniendo previsto el mecanismo para recuperar

la mayor parte del dinero invertido.

a.

Liquidadores

Nombrados los liquidadores, los administradores les entregaran todos los bienes,

libros y documentos de la sociedad, dicha entrega se haré constar en un inventario

detallado que sera suscrito por ambas partes.

Los liquidadores tendrén las siguientes facultades:

¢ Concluir las operaciones sociales que hubieren quedado pendientes al tiempo de
la disolucién.

eCobrar lo que se deba a la sociedad y pagar lo que ella deba.

oVender los bienes de la sociedad.

eRealizar el balance final de la liquidacion que debera someterse a la discusion y
aprobacion de los socios en la forma que corresponda segun la naturaleza de la
sociedad.

eDepositar en el Registro de Comercio el balance final, una vez aprobado, y
hacerlo publicar.

eliquidar a cada socio su participacion en el haber social, una vez hechos el

depdsito y publicacion del balance a que se refiere el ordinal anterior.
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eOtorgar la escritura de liquidacion y obtener su inscripcién en el Registro de
Comercio queda terminantemente prohibido a los liquidadores e iniciar

operaciones sociales nuevas.

En la liquidacién de las sociedades, los liquidadores procederan a distribuir entre
los socios el remanente, después de pagadas las obligaciones sociales, con

sujecion a las siguientes reglas:

oEn el balance final se indicara la parte que a cada socio le corresponde en el
haber social.

eDicho balance se publicard y quedard asi como los papeles y libros de la
sociedad a disposicion de los accionistas, quienes gozaran de un plazo de
quince dias, a partir de la ultima publicacion para presentar sus reclamaciones
a los liquidadores.

e Transcurrido dicho plazo, los liquidadores convocarédn a una junta general de
accionistas para que aprueben en definitiva el balance. Esta junta sera
presidida por uno de los liquidadores.

eAprobado el balance general, los liquidadores procederan a hacer a los
accionistas los pagos que correspondan contra entrega de las acciones.

elas sumas que pertenezcan a los accionistas y que no fueren cobradas en el
transcurso de dos meses contados desde la aprobacién del balance final se

depositaran en una institucién bancaria, a la orden del accionista.

Cuando las participaciones sociales hayan de pagarse con bienes distintos del
dinero, los liquidadores, a nombre de la sociedad que se liquida otorgaran los
documentos o escrituras de cesiéon a favor de los socios previamente al

otorgamiento de la escritura de liquidacion social.

Los documentos sociales, los libros y papeles de la sociedad se depositaran en
una institucion bancaria o en la persona que designen la mayoria de los socios; el
deposito durara diez afios, si no se hiciere la designacion se depositaran en el

lugar que el juez competente designe.
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Si la liquidacién hubiere sido judicial, el depdsito se realizara siempre en el lugar
que el Juez competente designe. Al inscribirse en el Registro de Comercio la
escritura de liquidacion de una sociedad, se cancelaran las inscripciones de las
escrituras de constitucion y modificacién de la misma y de sus estatutos si los

hubiere.

Luego de presentar diferentes planes que son de gran relevancia y le dan vida al
Plan de Negocio que se le propone al grupo de cunicultores y hacer un Anélisis de
Riesgos y Estrategias de Contingencia; como aporte adicional del grupo de tesis y
con la finalidad de que los socios cuenten con un modelo de desarrollo
organizacional de las areas que conforman la empresa que es resultado de la
asociacion del grupo de cunicultores, se presenta en el siguiente literal una
proyeccidn sobre la manera que debe de desarrollarse a nivel empresarial y

organizacional “Don Conejon S.A de C.V” en el largo plazo.

H. BASES PARA ELABORACION DE LA PROPUESTA DE ORGANIZACION
ADMINISTRATIVA A LARGO PLAZO.

Parte del aporte como grupo de tesis se dan a conocer las bases para realizar una re-
organizacion administrativa a largo plazo de la empresa “Don Conejon S.A de C.V”, la cual
se estima que en un periodo de tiempo incremente sus operaciones y por lo tanto requeriran
una organizacion administrativa mayor ya que las necesidades y requerimientos de las

actividades a realizar asi lo demandarian.
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1. Objetivos del Plan de Organizacion

a. General
Crear las bases para la proyeccion de la estructura organizacional que exprese el
grado de complejidad, formalidad y centralizacién que desarrollara la empresa en el

largo plazo.

b. Especificos

« Establecer las relaciones de autoridad y responsabilidad entre los miembros de la

empresa.

« Describir la estructura organica y las areas funcionales con las que sera necesario

que cuente la empresa debido al incremento de las actividades de la empresa.

« Determinar el personal que laborara en las diferentes areas que conformarén la
empresa, haciendo una distribucion equitativa que cumpla con los requerimientos

de la empresa

2. Estructura Organica.

La presente estructura organica es una propuesta que le garantiza a la empresa “Don
Conejon S.A de C.V’, que al momento que experimente un incremento en sus
operaciones cuente con un modelo de desarrollo organizacional de las areas que

conforman la empresa.

Se propone que se mantenga una relacion de autoridad lineal directa, y que se incorpore
una nueva unidad de direccion, es decir una unidad encargada de la administracion
general de la empresa, constituyendo de ésta manera el nivel de decisién por el Consejo

de Administracion General y la direccion por la Administracion General.

Por otra parte se propone que cuente con tres areas generales, las cuales estan
constituidas por: Area de Produccion, Area de Mercadeo, Area Financiero Contable y dos
especificas como lo son: Sub-Area de Materia Prima, Sub-Area de Almacenaje.
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Segun el plan de organizacién propuesto a la empresa ( literal D capitulo Il del presente

trabajo ) ya cuenta con una unidad descentralizada que es la sala de ventas que estaria

ubicada en el area urbana del municipio de Tacuba, pero en esta propuesta organizativa

y con la expectativa de un incremento en las ventas y haya ganado mercado en el

municipio de San Salvador sera necesario para dar una mejor cobertura al mercado, la

apertura de una sala de ventas que este ubicada en dicho municipio y por lo tanto

contara la empresa con dos salas de ventas: en el municipio de Tacuba y en el municipio

de San Salvador

Constituyéndose en dos unidades descentralizadas para la empresa y estarian a cargo

de la administracion general, las cuales son representadas en un organigrama en el que

estan reflejadas las areas con las que contara la empresa.

llustracién 19: Organigrama Funcional de “ Don Conejon S.A de C.V

Consejo de !
Administracion General

Administracion 02
(General

Area de Produccion %3

r

Sub- Area de %

MaAtaria Drimmn

Sub- Area de 07

ArAnAnnain

Area de Mercadeo %

Area Financiero 0°
Cnntahla

Sala de Ventas 08
Qan Salvadar

Sala de Ventas %
Tariiha

Fuente: Trabajo de Investigacion
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3. Distribucion de Puestos por Areas de Trabajo

En la presente distribucion de puestos se toman en cuenta los puestos de trabajo que ya
estan asignados en las areas funcionales establecidas en el literal D capitulo Il del

trabajo de investigacion.

El Consejo de Administracidn General estara representado por los tres socios de la
empresa, ya que de manera conjunta tomaran decisiones de gran relevancia para el
funcionamiento de la empresa, uno de los socios estara a cargo de manera general del
area de produccién y de manera especifica la sub-area de materia prima y el tercer socio

del sub-area de almacenaje.

Por otra parte segun el modelo de desarrollo organizacional propuesto, el personal que
debera contratarse y las areas que conforman la empresa estarian distribuidas de la

siguiente manera:

Seréa necesaria la contratacion de una persona que desempefie el cargo de Administrador
General, ya que es recomendable que sea una persona que no sea socio de la empresa
para evitar fraudes y sea una administracion transparente. Ademas dado que las
transacciones financieras de la empresa se incrementarian es necesario crear un Area
Financiera Contable, ademas sera necesario contar con los servicios de un encargado de
la sala de ventas que estara ubicada en el municipio de San Salvador y un repartidor
asignado especificamente para dicha sala de ventas que se encargue de los pedidos a

domicilio y de otras actividades que se requieran en dicha sala.

Tabla 53: Personal a Contratar por Puestos Tipo

Puestos Tipo Puestos de Trabajo
Administracion General 1
Contador 1
Encargado de sala de 1
ventas San Salvador
Repartidor sala de ventas 1
San Salvador
Total 4

Fuente: Trabajo de Investigacién
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Tabla 54: Personal con el que Contara la Empresa por Area de Trabajo

Area de Trabajo Puestos de Trabajo

Area de Produccion 2
Area de Mercadeo 1
Area Financiera Contable 1
Sala de Ventas en Tacuba 2
Sala de Ventas en San 2
Salvador

Total 8

Fuente: Trabajo de Investigacion

De esta manera es como se propone que “Don Conejon S.A de C.V” lleve a cabo la
organizacion administrativa de la empresa a largo Plazo, ya que se espera que alcance
un desarrollo y crecimiento mayor en todas las operaciones en las que esta inmersa la

empresa.
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CONCLUSIONES

Segun los resultados obtenidos en el estudio financiero para la empresa “Don Conejon
S.Ade C.V” muestra un futuro prometedor, ya que el periodo de recuperacion de la

inversion es relativamente corto.

El proyecto de creacion de la empresa ” Don Conejon S.A de C.V ” es un proyecto que se
puede desarrollar en el corto plazo, ya que existe forma de financiar tanto con recursos

propios como con financiamiento bancario.

Existe demanda de la Carne de Conejo segun estudio de mercado un 74 % de los
habitantes (de la muestra de familias de San Salvador) esta dispuesta a adquirir Carne

de Conejo, esto representa un mercado para la empresa.

Los conocimientos técnicos que poseen el grupo de cunicultores son una de las
principales fortalezas que posee la empresa, garantizando asi la mejora de los procesos

de produccion de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Llevar un control adecuado de las finanzas el cual les garantizard& una pronta

recuperacion de la inversion.

Utilizar el Plan de Negocio como base para justificar ante un institucion bancaria, que la

empresa puede responder ante un posible financiamiento.

Implementar las estrategias de mercadeo de manera que estas contribuyan a satisfacer
las necesidades de los clientes y la empresa aprovechando la demanda potencial

identificada.

Aprovechar los conocimientos técnicos que poseen los socios para mejorar la

produccion, disminuir costos y lograr un crecimiento optimo de la empresa.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Alfalfa: Planta herbacea de la familia de las leguminosas, de hasta 1 m de altura, con hojas
alternas compuestas y flores en racimos axilares de color azul violaceo, que se cultiva para

forraje o alimento del ganado.

Amortizacion: Desvalorizacién periddica de los bienes y posesiones cuyo valor disminuye con
el tiempo o con el uso.
Cunicultura . Técnica de criar y fomentar la reproduccion de los conejos para aprovechar sus

productos, como la piel y la carne.
Carne magra: Carne que contiene poca o nada de grasa.
Castracion: Extirpacion o inutilizacién de los 6rganos genitales.
Cautiverio: Estado de privacion de libertad de los animales no domésticos.
Cebo: Comida que se da a los animales para alimentarlos, engordarlos o atraerlos.
Coito: Union sexual en los animales superiores.

Comercializacion : Conjunto de actividades desarrolladas con el fin de facilitar la venta de una

mercancia o un producto.

Costos fijo: Llamados también costos generales o irrecuperables, estan formados por
conceptos como el pago contractual del arrendamiento de los edificios y el equipo, los

intereses abonados por las deudas, los sueldos del profesorado fijo, etc.
Cubricion: Dicho del macho, Fecundar a la hembra.
Deshidratacion : Pérdida o extraccion del agua que contiene un cuerpo o un organismo.
Desinfeccion: Destruccion de los gérmenes que pueden causar infecciones
Desollar: Quitar la piel del cuerpo a un animal, o de alguno de sus miembros.
Dislocacion: Desplazamiento anormal de una articulacién o un hueso

Dividendo: Parte de los beneficios de una sociedad atribuida a cada accionista, segun el

numero de acciones que se posea.
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El Capital Fijo: es parte del capital productivo que participando por entero y reiteradamente en
la produccién de la mercancia transfiere su valor por partes al nuevo producto, en el

transcurso de varios periodos de produccion a medida que se va desgastando.

Embalar: Colocar convenientemente dentro de cajas, cubiertas o cualquier otro envoltorio los

objetos que han de transportarse.

Embriéon: Ser vivo en las primeras etapas de su desarrollo, desde la fecundacion hasta que el

organismo adquiere las caracteristicas morfologicas de la especie.

Factibilidad: es la medicion de las probabilidades de éxito de un proyecto de inversion, en
relacion a los procesos y recursos tecnoldgicos, el rendimiento esperado, el financiamiento

accesible y el bienestar social.
Fertilidad: Capacidad de producir en abundancia la fertilidad de una tierra.

Fibra: Cada uno de los filamentos que entran en la composicion de los tejidos organicos

vegetales 0 animales, de ciertos minerales y de algunos productos quimicos.
Fisiologia: Ciencia que estudia las funciones de los seres organicos

Forraje: Pasto seco conservado para alimentacién del ganado, cereales destinados a la

alimentacion del ganado.
Fosil : Resto de un ser organico muerto que se encuentra petrificado en ciertas capas terrestres.
Gastronomia: Arte de preparar una buena comida.

Gastronomia: Conjunto de conocimientos y actividades relacionados con la comida, concebida

casi como un arte
Gazapo : Conejo joven

Genético: Clave de la informacién contenida en los genes que expresa la correspondencia
universal entre la secuencia de los &cidos nucléicos y de las proteinas, ademas constituye el

fundamento de la transmision de los caracteres hereditarios.

Germen: Microorganismo que puede causar o propagar enfermedades.


http://es.wikipedia.org/wiki/Mercanc%C3%ADa
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hidrato de carbono:Nombre genérico de las sustancias organicas de reaccién neutra, formadas

por carbono, hidrégeno y oxigeno

Higienizacion: Establecimiento o dotacion de las condiciones higiénicas esenciales o

normativas.
Industrializacion: Desarrollo del sector industrial dentro de la actividad econédmica de una zona.

Inseminacion artificial: Procedimiento artificial para hacer llegar el semen al 6vulo;

fecundacién artificial.

Melaza: Liquido mas o menos viscoso, de color pardo oscuro y sabor muy dulce, que queda

como residuo de la fabricacion del azucar de cafia o remolacha.
Melaza: Residuo liquido espeso, dulce y oscuro que resulta de la cristalizacion del azucar.

Mineral: Sustancia inorganica, sdlida y homogénea de composicion quimica y estructura

generalmente cristalina.
Muda : Proceso por el cual ciertos animales cambian la piel o las plumas.

Neuroendocrino, na: adj. MED. [Influencia] nerviosa y endocrina, y en particular [interaccion]

entre los sistemas nervioso y endocrino.

patégeno,na: adj. [Elemento o medio] que origina y desarrolla las enfermedades (gérmenes

patdgenos.)
Pienso : Alimento seco para alimentar al ganado.

Profilactico,ca: Que sirve para proteger de una enfermedad la higiene es la medida profilactica
esencial, parte de la medicina que tiene por objeto la conservacion de la salud y la

preservacion de la enfermedad.

Proteina: Cualquiera de las numerosas sustancias quimicas formadas por aminoacidos que
forman parte de la materia fundamental de las células y de las sustancias vegetales y

animales.

Pulpa: Masa carnosa y tierna de las frutas o legumbres, parte interior comestible de estas. Parte
esponjosa que se encuentra en los troncos o tallos de las plantas lefiosas, cualquier materia

vegetal reducida al estado de pasta.
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Salvado:Cascara del grano de los cereales desmenuzada al  molerlo:

el pan integral conserva el salvado.
Semental : [Animal] macho que se destina a la reproduccion.

Viabilidad: es el analisis de las condiciones técnicas, legales, de mercado, gerenciales y del

entorno requeridas para la ejecucion de un proyecto.
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ANEXO 1

Municipio de Tacuba Ahuachapan
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Anexo 2

UNIVERSIDAD DE EI SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

CUESTIONARIO DIRIGIDO A CONSUMIDORES
Estudio para la Comercializacion de Carne de Conejo
Trabajo de Investigacion a Nivel Académico

OBJETIVO: Determinar el nivel de aceptacion de la carne de conejo en los habitantes del municipio de San Salvador.

INDICACIONES: El presente cuestionario de recoleccion de informacién contiene preguntas cerradas, favor identificar el

0 los elementos que considere convenientes.

I. DATOS GENERALES
« Ocupacion:
«Genero: M () F .. () Empleado () Comerciante ()
Estudiante () Negocio Propio ()
«Edad :18a27 () 38a47 () Pensionado/a () Desemplead@ ()
28a 37 () 4rab7 () Otros
58 omas () «Ingresos Mensuales:
«Estado Civil: Menos de $ 174.00 ( ) $601a $900 ()
Casad@ () Divorciad@ () $175 - $300 () $901° mas ()

Solter@ () Viud@ ()

$301 - $600 ()

Il. DATOS

ESPECIFICOS

1. ¢El consumo de came forma parte de su dieta
alimenticia familiar?
Sl () NO ()

2. De las diferentes clases de carnes ¢cuéles son los
que compra con mayor frecuencia?

a. Conejo () d. Cerdo ()
b. Res () e Otras especifique
c. Pollo ()

3. ¢Conoce si actualmente se comercializa carne de
conejo en el municipio de San Salvador?
Si () NO ()

De ser negativa su respuesta pasar a la pregunta
No. 5.

4. ;En cual de los siguientes lugares conoce que se
vende carne de conejo?

a. Supermercado ()
b. Mercados municipales ()
c. A domicilio ()
d. Otros
5. ¢Ha consumido anteriormente carne de conejo?
S () NO ()

Si su respuesta es negativa pasar a la pregunta No. 9.

6. ¢Cada cuanto tiempo aproximadamente consume carne
de conejo?

. Unavez ala semana

. Cada quince dias

. Una vez al mes

. En eventos especiales
. .Otros:

P e
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7. ¢Cobmo consideraria la carne de conejo en términos
alimenticios en comparacion a otras clases de carnes?
a. Excelente () c. Regular ()
b. Muy Buena () d. Mala ()

8. ¢ Al degustar la carne de conejo cuales de las siguientes

caracteristicas hicieron que esta fuera de su agrado?

. Presentacion ()
. Sabor y aroma
. La manera en que fue preparada
. Conocimiento del Valor nutricional
. Consistencia de la carne

Todas las anteriores
. Otros:

™~ 0O O O T
A~ TN N N~
N S N N S




9. ;Si supiera que la carne de conejo contiene
propiedades nutritivas la haria parte de su dieta
alimenticia?

S () NO ()

De ser afirmativa pasar a la pregunta No. 11.

10. ¢Por qué no le gustaria degustar la carne de
conejo?
a. La carne no es comestible
b. No sabe como prepararla
c. Le da algin malestar
d. La apariencia de la carne no le atrae
e. Los considera como mascota
f. Otros

~_— — — —

Gracias fin de la encuesta.

11. ¢ Conociendo las caracteristicas nutricionales para la
salud estaria dispuest@ a comprar carne de conejo?

a. Si periddicamente ()
b. Si ocasionalmente ()
c. No ()

De responder negativa

Gracias, fin de la encuesta

12. ¢ En que lugar preferiria adquirir carne de conejo?

a. Supermercado ()
b. Mercados municipales ()
c. A domicilio ()
d. Comedor ()
e. Restaurante ()
f. Otros

13. ¢Cudles de las siguientes caracteristicas considera
importantes, para adquirir carne de conejo?
a. El empaque

b. El precio

c. Criado en granja

d. Informacion Nutricional
e Fecha de Vencimiento
g. Sabory Olor

h. La frescura

f. Todas las anteriores
i..Otras;

—_— e — — —~ —
—_ T — e — — — -

14. ¢En cual de las siguientes presentaciones preferiria
consumir carne de conejo?

a. Embutidos ()
b. Carne ahumada

c. Carne marinada lista para cocinar
d. Carne fresca sin preparar

e. Deshuesada

f. Molida

g. Otros

~— T — — ~—

15. ;Cual de las siguientes alternativas considera que
seria el adecuado para dar a conocer la carne de
conejo?

a Radio )
¢ Television

d. Hojas volantes en las casas
e. Vallas publicitarias

f. Impulsarlo en supermercados
g. Todas las anteriores

h. Otros:

—_— — — ~— —

16. ¢ Conoce el precio al cual se esta comercializando
la libra de carne de conejo actualmente?
S () NO ()

Cuanto aproximadamente_$

De responder negativa

Gracias, fin de la encuesta

17. Tomando en cuenta los beneficios nutricionales
como le parece el precio de la carne de conejo con
respecto a las otras carnes.

a. Alto ()
b. Bajo ()
c. Normal ()

jGracias por su Colaboracién!




Anexo 3

UNVERSIDAD DE EL SALVADOR

Facultad de Ciencias Econémicas

Trabajo de Investigacion a Nivel Académico

Cuestionario Dirigido a Comerciantes de Carne en los Mercados Municipales del Municipio de San
Salvador.

OBJETIVO: Conocer la aceptacion de la carne de conejo en los mercados municipales de San Salvador y su
disposicion para comercializar carne de conejo.

INDICACIONES: El presente cuestionario de recoleccion de informacion contiene preguntas cerradas, favor
identificar el o los elementos que considere convenientes.

lIl. DATOS GENERALES
» Genero: M CrF e ) « Nombre del Mercado:
o Edad
a) 15-20 [] e)36-40 []
b) 21-25 ] f) 41-45 [] |e Tiempo de Vender Carne
¢) 26-30 ] g)46 -amas [ a) Menos de un afio ]
d) 31-35 ] b) Menos de 5 afios ]
¢) Mas de 5 afios []

IV.INFORMACION ESPECIFICA
1. Tipos de carne que vende actualmente

a) Res ] d)Cerdo []
b) Pollo ] e) Cabra [ 1]
) Pescado [ f) Conejo ]

2. De los anteriores ¢ Qué tipo de Carne tiene mayor demanda?

a) Res ] d) Cerdo L]

b) Pollo ] e) Cabra [ ]

c) Pescado [ f) Conejo ]
3. ¢Alguna vez ha vendido carne de conejo?

a)Si [] b)No []

Porque

Si su respuesta es negativa pasar a la pregunta No 9

4. ; Aproximadamente hace cuanto tiempo dejo de vender carne de conejo?




10.

1.

12.

13.

Porque

¢ Cual fue el motivo por el cual dejo de venderla?

¢ Aproximadamente cada cuanto tiempo compraba carne de conejo?

a) Diariamente [ 1]
b) Semanalmente ]
c) Otros []

¢A qué precio compraba la carne de conejo anteriormente?

Ubicacion del Proveedor o Nombre

¢ Conoce que actualmente se comercializa carne de conejo?

a)Si [] b)No []
¢ Ha escuchado el precio al cual se comercializa actualmente?
a)Si [ b)No [

Como le parece el precio de la carne de conejo

a)Alto  [1 b)Bajo [ ¢) Normal ]

Le han preguntado por carne de conejo alguna vez
a) Muchas veces ]
b) Pocas veces ]
¢) Nunca ]

Actualmente estaria dispuesto a vender carne de conejo, para ofrecer mayor variedad a sus
clientes.

a) Si [ b)No [




Anexo 4

GUIA DE PREGUNTAS PARA SER CONTESTADA POR:

N\
¥ : MIEMBRO DEL GRUPO DE
_ s .‘ CUNICULTORES DEL MUNICIPIO DE TACUBA DEPARTAMENTO DE

‘ AHUACHAPAN

I.  DATOS DE IDENTIFICACION.
« Nombre del Puesto de Trabajo :
« Cargo que Desempefia
« Tiempo de Trabajar:
En el Puesto de Trabajo

En el Cargo que Desempefia

« Nivel Académico: Titulo Obtenido:
Primaria ()
Basica ()

Il. DATOS SOBRE LA ORGANIZACION Y FUNCIONAMIENTO DE LAS GRANJAS DEL GRUPO DE
CUNICULTORES.

1. ¢ Qué actividades han realizado para dar a conocer el producto que ustedes ofrecen?
« Cada cuanto tiempo las realizan
« En que lugares y de que manera se informan
« De que manera logran llamar la atencion de los clientes en esos lugares

2. ;Existe alguien a cargo de la organizacion a fin de garantizar el buen funcionamiento de las granjas?
Si() No( )

Explique:

3. ¢ De acuerdo al tipo de organizacién mencionado anteriormente, considera que es el adecuado?
Si() No ()

Por que:




4. Cada granja cubre sus gastos de operacién o de que manera se lo hace.

5. Se le da mantenimiento al local donde esta ubicada la Granja

6. ¢Cuales son los retos a los que se han enfrentado, referente a la produccion durante los ultimos
afios?

7. ¢Cuales son los posibles retos que usted considera que podria enfrentar el Grupo Cunicultor en los
préximos afios?

8. ¢ Existe un control de inventarios del producto que tienen a la venta?
Si () No. ()

« Tipo de presentacién ()
« Cantidad ()
« De no poseerlo considera que es necesario hacer un inventario

9. ¢Se ha considerado ofrecer nuevos productos derivados de conejo?
o Piel
« Estiércol
« Venta como mascotas, etc....
Si () No ()

10. ¢Cual es la forma de pago en la que adquieren los insumos necesarios para la produccién?

Al crédito () Al contado ()

Cual es el plazo de pago () El pago se realiza con puntualidad ( )



11. A parte de la comercializacion de la carnes, obtienen algun otro beneficio econémico de los conejos
« Venta como mascotas
« Obtienen las pieles
e Otras
« De utilizar una de las anteriores con que frecuencia se realizan dichas actividades

12. ¢ En que lugares o establecimientos estan comercializando la carne actualmente?

13. ¢ Considera que la demanda del producto ha ido creciendo constantemente?
Si() No( )

Explique:

14. ; Cuales considera que son los problemas que afectan la demanda del producto?
« Considera que pueden ser controlados
Explique:

15. ¢ De que madera realizan la venta del producto?
« Venta directa
« Venta con intermediarios
o Otras

16. ¢Conoce la competencia a la que se enfrenta actualmente?

Si () No ()
o Ubicacion ()
o Cobertura del mercado ()
« Productos que ofrecen ()
« Algunas de las ventajas que poseen ( )
« Desventajas que poseen ()
« Capacidad de produccion ()

o Precio ()




17. De que manera se asignan los precios a los productos

18. ¢ Cuales son los pasos que siguen durante el proceso de produccién?

19. ¢ Cuales son los incentivos que se utilizan para motivar a los miembros del Grupo Cunicultor?
« De no poseerlos cuales considera que podrian implementar

20. De que manera se evalla el desempefio del personal dentro de las granjas

21. ¢ Qué beneficio considera que a recibido al dedicarse a la produccion y comercializacion de Carne de
Conejo?




Anexo 5

GUIA DE PREGUNTAS PARA SER CONTESTADA POR MIEMBROS DEL
GRUPO DE CUNICULTORES DEL MUNICIPIO DE TACUBA
DEPARTAMENTO DE AHUACHAPAN

DATOS DE IDENTIFICACION.

« Nombre del Puesto de Trabajo :

« Cargo que Desempefia

« Tiempo de Trabajar:

En el Puesto de Trabajo

En el Cargo que Desempefia

« Nivel Académico: Titulo Obtenido:
Primaria ()
Basica ()

. DATOS SOBRE LA ORGANIZACION Y FUNCIONAMIENTO DE LAS GRANJAS DELGRUPO DE

CUNICULTORES
¢Por que decidieron iniciar en la crianza de conejos?

¢,Por qué decidieron iniciar la comercializacién de la carne de conejo?

¢, Qué nivel de desarrollo considera que ha alcanzado la produccion y comercializacion de carne de
conejo hasta la fecha?

¢, Aproximadamente cuanto tiempo tienen de haber formado el Grupo de Cunicultores?




10.

1.

12.

13.

¢ Explique brevemente el propésito de agruparse para la produccién y comercializacion de carne de
conejo?

¢ Cuantas granjas son las que actualmente estan en funcionamiento?

Qué lugar se determino para que las granjas iniciaran su funcionamiento?

¢ Por qué decidieron ubicar las granjas en ese lugar?

¢ De que manera se obtuvieron los recursos financieros para que iniciara su funcionamiento?

¢ Cual es la Misién del Grupo de Cunicultores?

¢ Cual es la Vision que cumple el Grupo de Cunicultores?

¢Mencione los Valores que fomentan al interior del Grupo de Cunicultores?

¢, Cudles son los objetivos que se persiguen actualmente con la existencia del Grupo de Cunicultores?




14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢ Considera que cuenta con los recursos necesarios para alcanzar los objetivos que pretenden
alcanzar?

Si() No( )
Porque:

Cuales son los reglamentos generales que orientan la manera de cdémo debe de funcionar el Grupo
de Cunicultores?

¢ Explique brevemente las estrategias que el Grupo de Cunicultores emplea a efecto de lograr un
posicionamiento efectivo en el mercado?

¢ Cuales son los planes de trabajo que se estan ejecutando actualmente?

¢ Mencione los programas de capacitacién que ha recibido para mejorar el desempefio laboral?

¢ Cuales son los puestos de trabajo asignados a los miembros del Grupo Cunicultor?

En la actualidad las areas de trabajo con las que se cuentan en las granjas son:

De que manera es definida la delegacion de Autoridad y Responsabilidad entre los miembros del
Grupo.




22.

23.

24.

22.

Explique brevemente la funcién principal que debe de desarrollar el Grupo Cunicultor?

¢ De que manera es dividido el trabajo entre los miembros del Grupo Cunicultor?

¢ Considera que se necesita mas personal para realizar las actividades?

¢ Considera que posee las herramientas y equipo necesario para desempefar su trabajo de manera
efectiva?

Si() No( )
Por que:

23.

24.

25.

Explique brevemente la manera en que se deben de coordinar las actividades dentro del Grupo
Cunicultor?

Aproximadamente cada cuanto tiempo se realizan reuniones para dar a conocer informacion
importante a los miembros del Grupo

¢, Considera que las condiciones Fisico Ambientales en las que desempefian el trabajo en las granjas
es el adecuado?

Si() No( )
Explique:




26.

Estan claramente definidas las tareas y responsabilidades de los miembros del Grupo Cunicultor?
Si() No( )
Explique:

27.

28.

29.

30.

¢ Qué tipo de dificultades se han dado referente al funcionamiento de las Granjas?

Explique brevemente la manera en que han logrado controlar las dificultades mencionadas
anteriormente:

¢ Cuales han sido los principales retos que han tenido que enfrentar entre los miembros del Grupo
Cunicultor?

¢ Explique brevemente la manera en que han logrado controlar los retos mencionados anteriormente?




ANEXO No.6

RESULTADO DEL CUESTIONARIO DIRIGIDO A CONSUMIDORES DE CARNE DE CONEJO
EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

Objetivo de la Encuesta: Determinar el nivel de aceptacion de la Carne de Conejo en los

habitantes del municipio de San Salvador

i. DATOS GENERALES

1. ¢Cual es su género?

Tabla de Frecuencia.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Masculino 67 35.64%
Femenino 121 64.36%

Total 188 100%

GENERO

m Masculino

Ll Femenino

Comentario.

La investigacion se aplico tanto a el género Masculino como Femenino de estos un 36%

corresponde a él

género masculino,

mientras que el

resto  64%

al

femenino



2. Edad
Tabla de Frecuencia:

Alternativas Frecuencia Porcentaje
18 a 27 85 45.21%
28a37 47 25.00%
38a47 27 14.36%
48 a 57 17 9.04%

58 amas 12 6.38
Total 188 100%
EDADES

1%
9%

[@18227
45% = Wm8a37
W38247
483 57

H58a més

Cometario.

Las edades de la mayoria de las personas encuestadas se encuentran en los rangos de 18 a 27 afios y de
28 a 37 afos, ya que entre ambos grupos suman un 70% de la poblacién encuestada, este es un dato
importante para poder segmentar el mercado meta, al conocer informacién general de los potenciales
consumidores de Carne de Conejo.



3. Estado Civil

Tabla de Frecuencia.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Casad@ 74 39.36%
Solter@ 102 54.26%
Divorciad@ 8 4.26%
Viud@ 4 2.13%
Total 188.00 100%

Estado Civil
4% 2%

M Casad@

4 Solter@

M Divorciad@
4Viud@

Comentario.

Como se observa la mayoria de personas encuestadas manifiestan estar solter@ con un total de 54%
mientras las personas casad@ tienen un total del 40%, y una minima cantidad del 4% dice ser divorciad@



4. Ocupacion

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Empleado 105 55.85%
Estudiante 37 19.68%
Pensionad@ 2 1.06%
Comerciante 9 4.79%
Negocio Propio 25 13.30%
Desempleado 10 5.32%
Total 188 100%
Ocupacion
5% M Empleado

M Estudiante
5%

1% I4 Pensionad@
M Comerciante

i Negocio
Propio
M Desempleado

Comentario.

La grafica anterior nos muestra que existe un porcentaje mayor de personas empleadas con un 56%, de la
poblacion utilizada, con un menor porcentaje de 20% hay un grupo de personas estudian, mientras que las
personas con negocio propio se tienen en un 13% y un 5% de la poblacién respondio6 estar desempleado y
la menor proporcion del 1% dice ser pensionado



5. Ingresos

Tabla de Frecuencia:

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos de $174 43 22.87%
$175a$ 300 63 33.51%
$301 a $600 62 32.98%
$601 a $900 15 7.98%
$901 mas 5 2.66%
Total 188 100%

Ingresos Mensuales

3%

E Menos de $174

S$175a %300

M 5301 a 5600

B 5601 a 5900

$901 mas

Comentario

Del total de personas encuestadas, el 33% actualmente poseen ingresos entre los $175 a $300, y una
misma cantidad tiene ingresos de $301 a $600 lo cual nos permite identificar la capacidad de compra de la
poblacién en estudio. Esta informacién es de vital importancia para establecer si existe relacidn directa

entre el poder adquisitivo y el ser o no consumidor de Carne de Conejo.



Pregunta 1. ; El consumo de carne forma parte de su dieta alimenticia familiar?

Objetivo.: Conocer si las personas consumen carne como parte de su diera alimenticia.

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 174 92.55%
No 14 7.45%
Total 188 100%

Consumo de diferentes tipos de Carne

i Si

L1 No

Comentario.

La mayoria de las personas encuestadas que es el 93% dice que la carne forma parte de su dieta
alimenticia, mientras un 7% dice no consumir ningun tipo de carne. Esto es importante conocerlo

ya que refleja los gustos de las personas y preferencia por las carnes.



Pregunta2 De las diferentes clases de carnes ;cuales son las que compra con

Objetivo.: Determinar que tipo de carne tiene mayor demanda.

frecuencia?

Tabla de Frecuencia:

Alternativa Frecuencia
Res 123
Pollo 137
Cerdo 7
Total Frecuencias 267

mayor

Tipos de Carne que vende

3%

51%

Comentario.

El grafico anterior muestra que 51% de las personas consume carne de pollo ademas de otras

carnes siguiendo la carne de pollo con un 46% y la de cerdo con una minima del 3%, con esto

conocemos

las preferencias de las personas por los diferentes tipos de carne.



Pregunta3 ;Conoce si actualmente se comercializa Carne de Conejo en el municipio de San

Salvador?

Objetivo.: Determinar si las personas conocen si se comercializa Carne de Conejo en el

municipio de San Salvador.

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 87 46.28%
No 101 53.72%
Total 188 100%

Conocimiento sobre la comercializacion de carne de
conejo

NG Si

54%

Comentario.

La grafica muestra que un 46% si conoce sobre el tema mientras un 54% que representa mas de
la mitad de la poblacion encuestada no conoce sobre la comercializacién de Carne de Conejo.



Pregunta 4 ;En cual de los siguientes lugares conoce que se vende Carne de Conejo?

Objetivo.: determinar los lugares en los que se comercializa actualmente Carne de Conejo.

Tabla de Frecuencia

. Porcentaje de Porcentaje de
Lugar Frecuencia R
frecuencia muestra
Supermercado 69 79% 37%
Mercados 9 10% 5%
Municipales
A domicilio 3 3% 2%
Otros 6 7% 3%
Total Frecuencia 87 100% 46%
Total Muestra 188 100%
Titulo del grafico
A domicilio O;[r;s
49 °
Mercados A\
Municipales
10%
Supermercado
79%
Comentario.

El 79% de las personas que si conocen que se comercializa Carne de Conejo en el municipio de San
Salvador manifiestan este se comercializa en supermercados, mientras un 10% dice que en Mercados
municipales, 4% dice que a domicilio y un 7% en otros lugares entre los cuales mencionaron, restaurantes

y ferias gastronémicas.



Pregunta 5 ;Ha consumido anteriormente Carne de Conejo?

Objetivo.: Conocer si ha existido consumo de Carne de Conejo

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 90 47.87
No 98 52.13

Comentario.

El 48% de la poblacion encuestada manifestd haber consumido Carne de Conejo por lo menos
una vez, mientras que un 52% indico que jamas ha probado la Carne de Conejo, por lo que existe
un mercado cautivo al cual mediante el establecimiento de estrategias se puede alcanzar y

conquistar.



Pregunta 6 ;Cada cuanto tiempo aproximadamente consume Carne de Conejo?

Objetivo.: Determinar un patron de consumo de Carne de Conejo.

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Una vez a la semana 1 0.53
Una vez al mes 9 4.79
Eventos especiales 67 35.11
Otros 13 7.45
Total 90
!- U"aI:ez ®  Frecuenciade CONSUMO  yna vez al
I semana mes .
1% 10%
:Otros/
15% —’ :

Comentario

El 74% que representa la gran mayoria de las personas encuestadas que han consumido Carne
de Conejo, dicen que lo consumen en eventos especiales, el 16% lo consume en otros entre los
cuales mencionaron restaurantes y ferias gastrondmicas, un 10% manifiesta comerla una vez al

mes mientras un 1% dice ser parte de su dieta alimenticia.



Pregunta 7. ; Como consideraria la Carne de Conejo en términos alimenticios en comparacion a

otras clases de carnes?

Objetivo: Determinar el nivel de aceptacion en términos alimenticios de la Carmne de Conejo en
comparacion a otras clases de carnes.

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Excelente 24 13%
Muy Buena 53 59%
Regular 12 13%
Mala 1 1%
Total Frecuencia 90 86.00%
I Regular Calificacién de la Carne| Mala |

I

Comentario:

Las persona encuestadas que consumen carne o la han consumido, la gran mayoria que es el
59% la califica como muy Buena, un 27% dice ser excelente, un 13% la califica como regular y
solo un 1% dice ser mala, esto demuestra que la Carne de Conejo tiene una gran aceptacion por

parte de los habitantes del municipio de San Salvador.



Pagina 8. ¢ Al degustar la Carne de Conejo cuales de las siguientes caracteristicas hicieron

que esta fuera de su agrado?

Objetivo : Conocer las caracteristicas que hacen que la Carne de Conejo sea aceptada.
Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje.de
Frecuencia

Presentacion 3 3%

Sabor y Aroma 30 33%

Forma que fue preparada 32 36%

Conocimiento del valor 4 4%

nutricional

Consistencia de la carne 5 6%

Todas las anteriores 16 18%

Total Frecuencia 90 100%
r Todas las . e . Presentacion 1
: anteriores Caracteristicas Preferidas 3%
| 18% |

Consistencia

I dela ::arne Sabory Aroma I

6% 32%
* Conocimiento :

del valor

I nutricional I
- ;
! Forma que fue I
. preparada .
I_ 36% I

Comentario.

El 36% de la poblacién encuestada considera que la caracteristica que le satisfajo al degustar la
carne de conejo fue la forma en la que fue preparada, el 33% manifiesta que fue el sabor y aroma
y un 16 5 considera que fue por la presentacion sabor y aroma, la forma en la que fue preparada,

or el conocimiento del valor nutricional, y la consistencia de la carne



Pregunta 9 ;Si supiera que la Carne de Conejo contiene propiedades nutritivas la haria parte de

su dieta alimenticia?

Objetivo.: Determinar la disposicién de consumo de Carne de Conejo si se conocieran las

propiedades nutritivas.

Tabla de Frecuencia:

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 142 75.53%
No 46 24.47%
Total 188 100%
| Disposicion de Consumo l

Comentario.

El 76% de la poblacion encuestada manifiesta que al saber el valor nutricional de la Carne de Conejo estaria
dispuesto a hacerla parte de su dieta, y el 24% dice que aun con el valor nutricional de la Carne de Conejo no estaria
dispuesto a hacerla parte de su dieta, motivo por el cual se hace necesario implementar campafias publicitarias para

dar a conocer a la poblacién del valor nutricional de la Carne de Conejo.



Pregunta 10. ;Por qué no le gustaria degustar la carne de conejo?

Objetivo.: determinar los motivos por el cual a las personas no les gustaria consumir Carne de

Conejo
Tabla de Frecuencia
Alternativa Frecuencia Porcentaje

La carne no es comestible 2 4.35%

No sabe cdmo prepararla 3 6.52%

Le da algiin malestar 3 6.52%

La apariencia de la carne no le atrae 11 23.91%

Los considera como mascota 25 54.35%

Otros 2 4.35%

Total Frecuencia 46 100%
L T e E ﬂl
I '
: La carne !10 €S No sabe como |
I comestible prepararla e da algun :
) 4% |
| Otros 7% malestar |
| 4% % |
| i
| i
i i
3 Los considera |
! como mascota :
i 54% !
i i
i i
| i
| |
| |
TSR i

Comentarios:

La mayoria de las personas que no estan dispuestas a consumir Carne de Conejo dice que la
causa de esto es que consideran al Conejo como mascota siendo este un porcentaje de 54%,
mientras un 24% dice que la apariencia no le atrae, un 7% dice que le provoca malestar, el 7%
dice que porque no la considera comestible y un 4% a otras.



Pregunta 11. ;Conociendo las caracteristicas nutricionales para la salud estaria dispuest@ a

comprar Carne de Conejo?

Objetivo.: Conocer las probabilidades de la Carne de Conejo ante los demas tipos de carne, al

conocer su alto valor nutricional.

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si Periodicamente 62 44%
Si ocasionalmente 77 54%
No 3 2%
Total Frecuencia 142 100%

i No Disposicion de Compra.

Si |
Periodicamente
44%

Comentario

El 54% de las personas encuestadas manifiestan que al conocer el valor nutricional de la Carne
de Conejo estan dispuestas a comprar Carne de Conejo ocasionalmente, mientras un 44% dice
estar dispuesto a adquirirla periodicamente y solo un 2% no esta dispuesto a comprar Carne de

Conejo.



Pregunta 12. ;En que lugar preferiria adquirir Carne de Conejo?

Objetivo: Determinar el lugar mas factible para comercializar Carne de Conejo

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Supermercado 90 64%
Mercados 24 18%
Municipales
A domicilio 2 1%
Comedor 11 8%
Restaurante 19 8%
Total Frecuencia 142 100%

i Restaurante Lugar de comercializacion preferida |

9% |
! Comerdor
8%

! A domicilio
i 1%

Comentario:
El 64% de los clientes potenciales manifiesta que prefiere comprar la Carne de Conejo en
supermercados mientras un 18% dice que en mercados municipales, un 9% lo prefiere comprar

en restaurantes, un 8% en comedor, y un 1% a domicilio.



Pregunta 13 ;Cudles de las siguientes caracteristicas considera importantes, para adquirir

Carne de Conejo?
Objetivo: Conocer las caracteristicas importantes al adquirir Carne de Conejo

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Empaque 10 7.04%
El precio 17 11.97%
Criado en granja 13 9.15%
Informacién Nutricional 10 7.04%
Sabor y Olor 8 5.63%
La frescura 24 16.90%
Todas las anteriores 56 39.44%
Otras 4 2.82%
Total Frecuencia 142 100.00%
! Otras ‘CaracteristicasImportantes |

! Todas las
i anteriores
39%

Criado en granja'
9% |

Informacion |
Nutricional
7% |

Sabory Olor
6% |

Comentario.

La mayoria de las personas dice que todas las caracteristicas mencionadas son importantes a la hora de
comprar Carne de Conejo, mientras un 17% dice que la frescura de la carne, un 12% manifiesta importarle
el precio un 9% que sea criado en granja.



Pregunta 14 ;En cual de las siguientes presentaciones preferiria consumir Carne de Conejo?

Objetivo.: Conocer si el consumidor estaria dispuesto a adquirir distintos productos derivados de

la Carne de Conejo.

Tabla de Frecuencia:

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Embutidos 2 1%
Carne ahumada 11 8%
Carne marinada lista para cocinar 55 39%
Carne fresca sin preparar 56 39%
Deshuesada 14 10%
Molida 4 3%
Total 142 100%
T e e |
: Molida \presentacion Preferida| _-Embutidos :
! 3% 1% Carne ahumada |
| Deshuesada / 8% :
: 10% !
! i
! i
! i
i Carne fresca sin :
. preprar |
| 39% |
i |
! i
! i
L J
Comentario

El producto de mayor preferencia es la Carne de Conejo marinada lista para cocinar con un 39%,
la misma proporcidn la carne fresca, luego la Carne de Conejo deshuesada con un  10%,
siguiéndoles la carne ahumada un 8%, luego la carne molida con un 3% y en ultimo lugar los

embutidos con un 1%.



Pregunta 15 ;Cual de las siguientes alternativas considera que seria el adecuado para dar a

conocer la Carne de Conejo?

Objetivo: Conocer el medio de mayor aceptacidn para promover el consumo de carne de Conejo

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 3.00 2%
Televisidn 46.00 32%
Hojas volantes 13.00 9%
Vallas publicitarias 8.00 6%
Impulsarlo en supermercados 28.00 20%
Todas las anteriores 44.00 31%
Total Frecuencia 142.00 100%

| Todas las
anteriores
31%

Vallas

publicitarias
L 6% I

Comentario:

El 32% de poblacién encuestada considera que la television es la mejor forma de promover el
consumo de Carne de Conejo, mientras otro 31% cree que es necesario darlo a conocer en todos
los medios , un 20% dice las degustaciones en supermercados, 9% sugieren Hojas volantes, 6%
vallas publicitarias y un 2% en radio.



Pregunta 16. ;Conoce el precio al cual se esta comercializando la libra de Carne de Conejo

actualmente?

Objetivo: Determinar el precio que se vende la Carne de Conejo en el mercado

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 32.00 23%
No 110.00 77%
Total Frecuencia 142.00 100%

i Conocimiento del Precic de la Carne de Conejo |

Comentario:

El 77% de la poblacién encuestada no conoce el precio al cual se comercializa la Carne de

Conejo en el municipio de San Salvador, mientras un 23% dice si conocerlo.



Pregunta 17;Conoce el precio al cual se esta comercializando la libra de Carne de Conejo

actualmente?
Objetivo.: Determinar el precio que se vende la Carne de Conejo en el mercado

Tabla de Frecuencia

Precio Frecuencia Porcentaje
$2.00 2 6%
$2.25 3 9%
$2.75 1 3%
$ 3.00 14 44%
$3.25 4 13%
$3.50 6 19%
$3.75 2 6%
Total 32 100%
14
" Precio
12
10
m 52.00
s m 5225
c $2.75
o = $3.00
5 W 53.25
4 $3.50
4 3
2
2 1
0
$2.00 52.25 $2.75 $3.00 53.25 $3.50

Comentario:

El 44% De las personas que conocen el precio de la Carne de Conejo dicen que este es de $3.00
mientras un 19% dice ser de $3.50, un 13% manifiesta que es de $3.25, un 9% dice rondar entre
$3.25 y un 6% lo ha comprado en $ 3.75 y solo la minoria dice tener un precio abajo los tres

dolares entre estos se tiene que un 6% dice ser de $2.00 y un % dice ser de $ 2.75 y un 9% que
es de $2.25.



Pregunta 17.1 Tomando en cuenta los beneficios nutricionales como le parece el precio de la

Carne de Conejo con respecto a las otras carnes.

Objetivo: conocer la percepcidn que tienen las personas del precio de la Carne de Conejo en

comparacion a otras carnes.

Tabla de Frecuencias:

Precio Frecuencia Porcentje
Alto 11 34%
Bajo 1 3%
Normal 20 63%
Total frecuencias 32 100%

! Calificacion del Precio |

3% |

Comentarios

Un 63% dice que tomando en cuenta las propiedades nutritivas que tiene la Carne de Conejo el
precio le parece normal, mientras un 34% dice estar alto y un 3% dice considerarlo bajo.



ANEXO No.7

RESULTADO DEL CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS COMERCIANTES DE CARNES EN LOS
MERCADOS DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

Objetivo de la Encuesta: Determinar la aceptacion de la carne de conejo en los mercados

municipales de San Salvador y su disposicion para comercializar

carne de conejo.

1. . ¢Cual es su género?

Tabla de Frecuencias

Alternativas Frecuencia Frecuencia
Relativa
Masculino 11 20.75%
Femenino 42 79.25%
Total 53 100%
Género

w o+~ wnw ®m c T

Masculino Femenino

Comentarios:
La investigacion se aplico tanto a el Género Masculino como Femenino de estos un 20.75%

corresponde a él género masculino, mientras que el resto 79.25% al femenino.



2. ;Cual es su Edad?
Tabla de Frecuencias

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
15 a20 5 9.43%
21a25 2 3.77%
26 a 30 4 7.55%
31 a3 4 7.55%
36 a 40 6 11.32%
41 a 45 4 7.55%
46 a mas 28 52.83%
Total 53.00 100.%
Edades
30 28
P
25
V]
e 20
S
; 15
010 ) 6
s . , 4 4 I 4
| )
0
15 a20 21a25 26a30 31a35 36a40 41ad5 46a mas
Comentarios:

Las edades abarcadas dentro de la investigacion incluyen a personas mayores de 15 afios, de
estas un 11.32% de la poblacion sus edades oscilan alrededor de los 36 a 40 afios. Mientras uno
de los mayores grupo con edades de méas de 42 afios ocupa un 52.83% debido a que se tomo
solo un miembro de la familia los otros rangos ocupan una menor cantidad.



3. ¢Tiempo de Vender Carne en el mercado?

Tabla de Frecuencias:

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Menos de un aio 2 3.77%
Menos de 5 afnos 3 5.66%
Mas de 5 afios 48 90.57%

Total 53 100%

Tiempo de vender carne

P 50

U 40

e

s 30

t 20

[o] =

s 10 R
0

. Menos de un afio Menos de 5 afos Mas de 5 anos
Tiempo
Comentarios

La grafica anterior nos muestra que la mayoria de las personas encuestadas tienen mas de 5
afios de vender en los mercados con un porcentaje del 90.57% mientras un 5.66% menos de 5
afios de vender carne y una minima cantidad del 3.77% tiene al menos un afio de vender carne
en los mercados municipales.



4. Tipos de carne que vende actualmente

Objetivo.: Determinar los tipos de carne que son vendidos en los mercados del municipio
de San Salvador.

Tabla de Frecuencias

Tipo de carne No.de Porcentaje

personas
Res 47 88.68%
Cerdo 36 67.92%
Pollo 6 11.32%
Conejo 1 0.02%

50
45
p 40
u 35
e 30
s 25
t 20

5

S
10
5

0

Venta de Carne

Tipo de carne Res

Cerdo Pollo

il Res
M Cerdo
M Pollo

i Conejo

Comentarios:

Lo anterior muestra que de las 53 personas encuestadas un 88.68% vende carne de res mientras

que un 67.92% comercializa carne de cerdo, y una minima cantidad ofrece de pollo con un

11.32%, y solo una personas o sea un 0.02% vende came de conejo.




5. De los anteriores ;Qué tipo de Carne tiene mayor demanda?

Objetivo.: Determinar que tipos de carne tiene mayor demanda en los mercados del
municipio de San Salvador

Tabla de Frecuencia:

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Res 46 86.79%
Pollo 3 5.66%
Cerdo 4 7.55%
Total 53 100%

Carne con mayor demanda

50

40

30

20

10

w o~ w o c T

0
Pollo Cerdo

. Res
Tipo de carne

Comentarios
El 86.79% de la poblacién manifiesta que la carne con mayor demanda es la de res, mientras un

7.55% dice que la carne de cerdo posee demanda y una minima cantidad 5.66% dice que vende
mas el pollo



6. Alguna vez ha vendido carne de conejo?

Objetivo.: Conocer si ha existido oferta de carne de conejo en los mercados del
municipio de San Salvador.

Tabla de Frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Si 1 1.89%
No 52 98.11%
Total 53 100

¢Algunavez a vendido carne de conejo?

Puestos de Carne

Oferta de carne de conejo

Comentarios:

De las personas encuestadas solo 1 persona dice vender carne de conejo, mientras 52

que representan la mayoria 98.11% nunca han vendido dicha carne.



¢ Conoce que actualmente se comercializa carne de conejo?

Objetivo: Determinar si en los puestos de los mercados del municipio de San Salvador,
conocen que actualmente se comercializa carne de conejo

Tabla de Frecuencias:

Alternativa Frecuencia  Porcentaje
Si 40 75.47%
No 13 24.53%
Total 53 100%
Frecuencia

W Si

No

Comentarios:

El 75.47% de las personas dice conocer que se comercializa carne de conejo en el

municipio de San Salvador, mientras un 24.53% no conoce sobre el tema.



¢Ha escuchado el precio al cual se comercializa actualmente?

Objetivo: Determinar si en los puestos de los mercados del municipio de San Salvador,
conocen el precio al cual se comercializa carne de conejo.

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
Si 6 11.32%
No 47 88.68%
Total 53 100

éConoce el precio de la carne de
conejo?
60
g 40
o
& 20
0
Si No
Personas que conocen el precio

Comentarios:

De las personas encuestadas solo un 11.32% dice conocer el precio de la carne de

conejo mientras una gran mayoria que representa un 88.68% dice no conocerlo.






9. Como le parece el precio de la carne de conejo

Objetivo: conocer la percepcion de los puestos de carne en los mercados del municipio

de San Salvador, respecto al precio de la carne de conejo.

Tabla de Frecuencias:

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
Alto 1 1.89%
Normal 5 9.43%
N/A 47 88.68%

Total 53 100.00

¢Como considera el precio de la
carne?

Puestos

Alto Mormal N/A

Calificacion del precio

Comentarios:

De las personas que conocen el precio de la carne de conejo 5 de ellas que son la gran
mayoria lo considera normal, tomando en cuenta los beneficios nutricionales que esta

tiene para su salud. Mientras una de ellos menciono que le parecia alto.



10. ¢Le han preguntado por carne de conejo alguna vez?

Objetivo: Determinar la demanda potencial de carne de conejo en los mercados del

municipio de San Salvador.

Tabla de Frecuencia:

Frecuencia  Porcentaje
Muchas 1 1.89%
Pocas 10 16.98%
Nunca 42. 79.25%
Total 53.00 100.00

¢Le han preguntado porcarnede
conejo?
5o
40
[o]
£ 30
@
03_ 20 10
o T a—
o T T T
Muchas Pocas MNunca
Frecuencia
Comentarios:

El 16.98% de las personas encuestadas dice le han preguntado por carne de conejo
muchas veces, mientras un 1.89% dice que le preguntan mucho por Carne de Conejo.



11. ¢ Actualmente estaria dispuesto a vender carne de conejo, para ofrecer mayor
variedad a sus clientes.?

Objetivo: Conocer la disposicion de vender carne de conejo en los puestos de carne de

los mercados del municipio de San Salvador.

Tabla de Frecuencia

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
Si 28 52.83%
No 25 47.17%
Total 53 100%

Disposicion a vender carne

2

28.00
v
27.00 //
3 - /’_
8 26.00
(]
S 25.00 A+ .
o
=
24.00 /
2300 L T T
Si No
Disposicion.

Mas de la mitad de la poblacion encuestada siendo dell 52.83% de las personas
encuestadas dice estar dispuesta a vender carne de conejo en los mercados municipales

mientras un 47.17% dice o estar de acuerdo



ANEXO 8

Cruce de variables

Cruce -1 Caracteristicas de la carne Vrs. Calificacién de la carne de conejo

Tabla de Frecuencia

Caracteristicas de Agrado

Consideracion de la Carne de Conejo en Términos Alimenticios Total

Excelente % Muy Buena % Regular % Mala N/A
Presentacion 0% 2 4% 1 8% 3
Sabor y Aroma 9 38% 16 30% 3 25% 28
Forma que fue preparada 6 25% 20 38% 6 50% 32
Conocimiento del valor 1 4% 2 4% 1 8% 4
nutricional
Consistencia de la carne 2 8% 3 6% 0% 5
Todas las anteriores 6 25% 10 19% 0% 16
N/A 0% 0% 1 8% 1 98 100
Total 24 100% 53 100% 12 100% % 98 188
70 LY & .7 . r -
2 - |Calificacion de la carne de conejo Vrs. Caracteristicas
18 A 16
16 1 B Consideracion de la Carne de Conejo en terminos
14 - alimenticios Excelente
12 Consideracion de la Carne de Conejo en terminos
10 g 12 alimenticios Muy Buena
Consideracion de la Carne de Conejo en terminos
8 1 6l ls alimenticios Regular
61 ] B Consideracion de la Carne de Conejo en terminos
4 - 3 3 alimenticios Mala
2 - 2 2
2 4 1 Tl H Consideracion de la Carne de Conejo en terminos
| ‘h I alimenticios N/A
0 T T
Presentacion  SaboryAroma Formaque fue Conocimiento  Consistencia Todaslas
preparada del valor dela carne anteriores
nutricional
Comentario.

Las personas que han consumido Carne de Conejo la han evaluado de acuerdo a las

caracteristicas que esta posee entre las cuales se menciona que un 38% la calificd excelente por




su sabor y aroma, un mismo porcentaje la califica como muy buena tomando en cuenta la forma
en que fue preparada, un 8% la califico como regular por su presentacion, aspectos que hay que
mejorar, y solo un 4% de las personas la considera excelente basandose en las propiedades
nutricionales, mostrando en este el poco conocimiento que las personas tienen acerca de las
contenidos proteicos de la carne, punto que deberia ser conocido y valorado por los habitantes,
por ende hay que buscar los mecanismos para dar a conocerlos entre la poblacion, ya que es

una ventaja que tiene ante las otras carnes.

Cruce -2 Disposicion de Compra Vrs. Ingresos

Tabla de Frecuencias

Disposicion de Compra
% %
Ingresos Total Periodi Ocasional
SiPeriodicamente  Siocasionalmente No  N/A eriodico casiona
Menos de $174 12 16 15 43 9% 12%
$175a$ 300 18 26 2 17 63 13% 19%
$301 a $600 24 24 1 13 62 17% 17%
$601 a $900 7 7 1 15 5% 5%
$901 méas 1 4 5 1% 3%
Total 62 7 3 46 188 45% 55%
30 - Disposicion de compra Vrs. Ingreso
25
20 A

B Dispaosicion de Compra Si
Periodicamente

15 A
M Disposicion de Compra Si
10 - ocasionalmente
# Disposicion de Compra No
N =l
O 1 1 1 1 1

Menosde  $175a5300 $301a$600 S$601a5900 5901 mds
5174




Comentarios

La mayoria de las personas esta dispuesta a comprar carne de conejo de manera periodica,
siendo las personas que tienen ingresos entre $175 a $ 300 los méas dispuestos a adquirir dicho
producto, este con un total del 19% mientras las personas que quieren comprar la carne
periodicamente y hacerla parte de su dieta constituye un 17% las cuales cuentan con un ingreso

de $301 a $600 mensuales, esto nos muestra a que personas ira dirigido el producto, en cuanto a

sus nivele de ingreso.

Cruce -3 Disposicion de compra vrs. Género

Tabla de Frecuencias:

No
N/A
Total

Disposicion de Compra

Si Periddicamente

Si ocasionalmente

GENERO
Masculino Femenino
29 33
29 48
3
9 37
67 121

Total

62
77

46
188

Disposicion de Compra Vrs. Género
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Si

Periodicamente ocasionalmente

B GENERO Masculino
i GENERO Femenino




Comentario.

Este cruce de variables demuestra que una minoria del género femenino no quiere comprar
Carne de Conejo, aunque todas las personas del género masculino el 100% esta dispuesto a
adquirir carne de conejo tanto periodicamente como ocasionalmente. Lo que demuestra que los
hombres son nuestro mercado meta ya que no tienen prejuicios respecto al consumo de esta
clase de carne.

Cruce -4 Edad vrs. Consumo

Tabla de Frecuencia

EDAD CONSUMO Total
Si No
18227 63 2 85
28237 36 1 47
38a47 21 6 27
48257 13 4 17
58 amas 9 3 12
Total 142 46 188
i 70 - Consumo Vrs. Género |
60 - I
! 50 A
I | EH CONSUMOSI
SOR ® CONSUMO No
|20 4 |
- 10 -~ I
1,
I 18a 27 28a 37 38a 47 48a 57 58 a mas I
Comentarios:

Las personas dispuestas a consumir carne de conejos oscilan entre las edades de 18 a mas
afos, sin embargo la mayoria de las personas que la consumiria se encuentra entre los 18 y 37

afos, con un 69%, lo que nos demuestra que tenemos un mercado bastante joven.



ANEXO 9

80 DIARIO OFICIAL Tomo N° 279

MARCA DE FABRICA

No.de Expediente 2008073864
No.de Presentacion 20080104944
CLASE: 29

EN INFRASCRITO REGISTRADOR,

HACE SABER: Que a esta oficina se ha presentado JUAN CARLOS ASCENCIO ROMAN, de nacionalidad SALVADORENA y
JOSE MAXIMINO ESCOBAR HERNANDEZ, de nacionalidad SALVADORENA y JUAN LUCAS GONZALES DE LA CRUZ,
de nacionalidad SALVADORENA y ADALBERTO ANTONIO GALICIA ROMAN, de nacionalidad SALVADORENA y MOISES
MAGANA DE LA CRUZ, de nacionalidad SALVADORENA, en calidad de PROPIETARIOS, solicitando el registro de la MARCA
DE FABRICA Y DE COMERCIO,

Tacuba Ahuackapdn

Consistente en: las palabras Don Conejon Tacuba- Ahuachapan y disefio, que servira para: AMPARAR: CARNE DE CONEJO.

La solicitud fue presentada el dia ocho de febrero del afio dos mil ocho.

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL, Registro de la Propiedad Industrial, Departamento de Marcas y Otros signos
Distintivos.

San Salvador, veintiocho de abril del afio dos mil ocho.

DAVID ANTONIO CUADRA GOMEZ,
REGISTRADOR.

EDUARDO GIOVANNY BIGUEUR CORNEJO,
SECRETARIO.



Fuente: Trabajo de Investigacion

ANEXO 10

3v. alt.No. F009497-2

Logo 5 (elegido)




Plan de Produccion " Don Conejon S.A de C.V"

Reemplazo:

C: Carne

P: Parida

Plan de Produccion para el Segundo Ano

M: Montada
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“ EMPRESA “ DON CONEJON S.A DE C.V”

MANUAL DE ORGANIZACION

APROBACION

La junta directiva de la empresa de “ Don Conejon S.A de C.V ”, en uso
de sus facultades legales y administrativas, aprueba el presente
“Manual de Organizacion”, con el proposito de que la Empresa, cuente

con un instrumento que defina su organizacion y funcionamiento.

Dado en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapan, El
Salvador Centro Ameérica, a las horas del dia del mes de

del anno dos mil nueve.

Fecha de Actualizacion:




MANUAL DE ORGANIZACION

AUTORIZACION

La junta directiva de la empresa de “Don Conejon S.A de C.V ”, en uso
de sus facultades legales y administrativas, autoriza el presente “Manual
de Organizacion”, con el proposito de que la Empresa, cuente con un
instrumento que defina su ambito de accion en lo relativo a objetivos,
politicas, funciones, relaciones de autoridad y responsabilidad y
aspectos normativos de la unidad organizativa, cuyo funcionamiento

esta regulado por el Codigo de Comercio El Salvador.

Dado en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapan, El
Salvador Centro Ameérica, a las horas del dia del mes de

del anno dos mil nueve.

Fecha de Actualizacion:
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INTRODUCION

El presente manual de Organizacion pretende dotar a la Empresa “Don
Conejon S.A de C.V” de una herramienta técnica administrativa que
destaque el campo de accion de la Empresa, para que sirva de
orientacion y consulta al personal, con el objeto de lograr un mejor

ordenamiento y desarrollo de las actividades que realizan.

El Manual comprende aspectos generales como: la estructura organica
propuesta de acuerdo a los requerimientos de la empresa el cual muestra
graficamente los niveles Jerarquicos sus respectiva delimitaciones de
autoridad y dependencia, asi como también el objetivo de las unidades
organicas, las politicas y funciones que les corresponde realizar a cada

una de ellas y que integran a “Don Conejon”



OBJETIVOS

General.
B Contribuir a la adecuada administracion de la empresa por medio

de una eficiente organizacion de las unidades organicas que la

integran.

Especificos
B Definir formalmente la estructura organizativa de la empresa.

B Delimitar funciones entre las unidades organicas que conforman la

empresa.

B Establecer claramente las lineas de autoridad y responsabilidad

dentro de la organizacion interna.



Ambito de Aplicacién

El ambito de aplicacion del manual, comprende todas las unidades
organicas que conforman la empresa “Don Conejon S.A de C.V“ para lo
cual es necesario establecer de manera clara la estructura organizativa
de la misma, para que contribuya al desarrollo de las funciones de las

diferentes unidades.

Normas para su uso:
A continuacion se denota el Manual de Organizacion, el cual se ha
elaborado de tal manera, que su contenido sea de facil comprension para

todas las personas, que de una u otra forma hagan uso de él.

El orden establecido para el contenido del Manual se describe de la
siguiente forma:

» Objetivos

» Politicas

» Funcion General

» Funcion Especifica

» Aspectos Normativos

Para efectos de presentacion del Manual, se le ha asignado un cédigo
para cada unidad organica, el cual consta de dos digitos, con ello se
pretende, que la persona que haga uso de €l localice en forma rapida la

informacion que necesita consultar.

Nombre De La Unidad Organica Codigo
Consejo de Administracion General 01
Area de Produccion 02
Area de Mercadeo 03
Sub-area de Materia Prima 04
Sub- area de Almacenaje 05
Sala de Ventas 06

Despacho Financiero Contable 07



Instrucciones para su Actualizacion

Las normas para su actualizacion deberan aplicarse a partir del
momento en que éste sea presentado a las autoridades encargadas
de dirigir a la empresa por lo que sera necesario controlarlo
periodicamente para determinar si esta cumpliendo con el objetivo

para el cual fue elaborado.

Todas las propuestas o sugerencias de actualizacion
(modificaciones, sustituciones o adiciones) al contenido del
presente manual que surjan por razones internas o externas de la
empresa deberan ser comunicadas por escrito a la Gerencia

General.

Las revisiones del manual deberan realizarse semestralmente y los
responsables de hacerlas seran los encargados de cada unidad

organica.

Con la eficiencia con que se realice el control del manual,

dependera que se mantenga actualizado o se vuelva obsoleto.



“Organigrama Funcional de DON CONEJON S.A de C.V”

(propuesta).
Tacaba Ahuackajdn
LINEA JERARQUICA SIGNIFICADO NIVEL JERARQUICO CODIGO
. . Decision 01
Autoridad Lineal
. Direccion 02,03
"""""" Asesoria Externa Consejode O Operativo 04,05
. {_ - Unidad Descentralizada Administracion Asesoria Externa 06
_______ Despacho Financiero
Contable 07
A ion 02 .
Area de Produccién Area de Mercadeo
Sub- Area de ™ Sub- Area de 05 SRR S
Materia Prima Almacenaije
Sala de Ventas 08
en Tacuba
Elaborado por: Yesenia Carolina Orellana Alemén Fecha de Elaboracion: _Septiembre 2009

Concepcion de Maria Campos Martinez Fecha de Revisién



Descripcion de Niveles Jerarquicos

«©

En la estructura organizativa que se propone para la Empresa “ Don
Conejon”, se han considerado tres niveles de autoridad y
responsabilidad, lo cual esta fundamentado de acuerdo a las funciones
que han sido agrupadas dentro de un mismo rango y en correspondencia
a lo que cada unidad organica debe realizar para alcanzar los objetivos

propuestos de la empresa.

A. Nivel de Decision: En este nivel se discuten, se orientan y se toman
las decisiones de los asuntos trascendentales para el funcionamiento
de la empresa. Esta conformado por la Junta Directiva y por la

Gerencia General.

B. Nivel de Asesoria Externa: Es el que se encarga de comprobar que
los procedimientos contables que la empresa ha establecido de
acuerdo a las regulaciones sean cumplidas a cabalidad, este nivel es

integrado por Auditoria.

C. Nivel Operativo: Este nivel lo constituyen las demas unidades de la
estructura organica responsables de ejecutar las actividades de

indole operativo de la empresa.

Asi mismo, se establece el codigo de los diferentes niveles jerarquicos de

“Don Conejon”, el cual se presenta a continuacion:

NIVEL JERAROQUICO CODIGO
» Nivel de Decision N.D.E
» Nivel de Asesoria Externa N.A.E

» Nivel operativo N.O



GLOSARIO DE TERMINOS

» Actividad: Conjunto de tareas que contribuyen al logro de una funcion.

» Autoridad: Poder de mando, que se delega a una persona, con el
proposito de que ésta, pueda cumplir con todas las funciones
inherentes al cargo a desempenar.

» Autoridad de Linea: Es la caracteristica medular del crecimiento
vertical de una organizacion; su concepto esta amparado en la relacion
de superior a subalterno, existente en los niveles jerarquicos; es decir,
en base a su posicion, el superior delega autoridad a un subalterno;
éste a su vez delega autoridad en otro subalterno de categoria inferior y
asi sucesivamente, hasta conformar una linea, que se inicia en la
cuspide de la piramide organizacional y termina en el estrato ultimo
inferior de la misma.

» Autoridad de Asesoria o Staff: Las relaciones de asesoria o staff se
han utilizado en apoyo a las relaciones de autoridad de linea. El staff
denota una funcion de consulta, consejo y esta orientada a prestar
ayuda a los encargados directos de la ejecucion de las operaciones.

» Centralizacion: Una organizacion es centralizada, cuando la autoridad
esta concentrada en un solo punto; es decir no se delega.

» Clave: Representa las letras iniciales mayusculas del nombre de las
unidades organizativas de la empresa.

» Codigo: Es el orden numérico que se le ha asignado a cada unidad
organizativa, en el organigrama propuesto, para facilitar el manejo del
manual.

» Control: Someter cierta actividad al dominio o direccion de las
autoridades o la vigilancia de las mismas, para que no se desvie el

curso impuesto.



Coordinacion: Armonizar las distintas actividades que se desarrollan
en una unidad administrativa, a fin de facilitar el logro de los objetivos
de la misma.

Descentralizacion: Si la autoridad esta convenientemente repartida en
varios puntos de la estructura organizativa, se tiene la presencia de
una organizacion descentralizada.

Departamento: Area definida de la organizacién que cumple con una
funcion o actividad especifica.

Estructura: Es el conjunto de conexiones relaciones internas y
reciprocas de cierta permanencia, que articulan a los diferentes
elementos de una empresa.

Funcion: Conjunto de actividades afines y coordinadas, necesarias
para alcanzar los objetivos de una institucion.

Jefe: La persona que actiia como superior jerarquico.

Manual: Es un documento que contiene en forma ordenada y
sistematizada, informacion y/o instrucciones sobre antecedentes,
organizacion, politicas de un organismo que se consideren necesarias
para la mejor ejecucion del trabajo.

Meta: Es la enunciacion de un objetivo en términos cuantificables.
Niveles Jerarquicos: Son las relaciones de autoridad y responsabilidad
que se dan en una organizacion.

Norma: Es la reglamentacion de una politica que sirve para desarrollar
en mejor forma una actividad y/o funcion.

Objetivo: Es el resultado que se pretende alcanzar.

Organigrama: Es la representacion grafica de las relaciones de
dependencia y jerarquia existente entre los diferentes cargos y unidades
de una organizacion.

Organizacion: Es la estructura técnica de las relaciones que deben
existir entre las funciones, niveles y actividades de los elementos
materiales y humanos de una empresa, con el fin de lograr su maxima

eficiencia dentro de los planes y objetivos senalados.



Plan: Es la formulacion ordenada, coherente y sistematica de los
diferentes medios de accion que coadyuvaran al eficaz logro de los
objetivos propuestos.

Politica: Marco de referencia a través del cual, una empresa establece
los lineamientos basicos, dentro de los cuales ha de realizar sus
actividades, tendientes a la consecucion de sus objetivos.

Programas: Es la formulacion cronologica y anticipada de los diferentes
trabajos que se desarrollaran en el futuro, a fin de alcanzar una meta o
un objetivo determinado.

Relacion: Vinculacion, nexo que se establece entre dos personas, con
motivo de un hecho o ejecucion de una actividad o trabajo.
Responsabilidad: Obligacion a cumplir determinadas labores
previamente establecidas.

Seccion: Dependencia en las cuales se encuentra dividido un
departamento o una unidad.

Unidad de Mando: Para cada funcion debe existir un solo mando, un
subordinado no debe recibir 6rdenes sobre una misma materia de dos
personas distintas.

Unidad de Organizacion: Es un componente de la estructura
organizacional, en el cual operara procesos de coordinacion integracion
de actividades, de personas, que desarrollan esfuerzos, en la
consecucion de objetivos comunes, dentro de una division del trabajo,

pero articulados por una jerarquizacion de autoridad y responsabilidad.



Contenido Especifico del

Manual de Organizacion.







EMPRESA PAGINA: 1/1

“DON CONEJON S.A de C.V”
CcODIGO DE LA UNIDAD

MANUAL DE ORGANIZACION T G
Tacaba 4««:4«/6«'«
NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA: NIV.EI'.,‘ JERARQUICO:
Consejo Administrativo General Decision

CODIGO (S) DE LA
UNIDAD (ES) QUE
SUPERVISA:
02,03,04,05,06,07

CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: Ninguno

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO: Aprobar o rechazar los planes generales de la empresa presentados por las areas que
conforman a la empresa

POLITICAS:
P Analizar minuciosamente los planes generales de la empresa antes de aprobarlos.
B Realizar reuniones periédicamente para estar al dia sobre el funcionamiento de la empresa.

FUNCION GENERAL: Verificar que el funcionamiento de la empresa esté encaminado a lograr el
objetivo general de la misma.

FUNCIONES ESPECIFICAS
b Vigilar el equilibrio financiero de la empresa por medio del informe del asesor financiero
contable a fin de aprobar o no los tres primeros y tomar las medidas que juzgue oportunas.
® Remover y nombrar a los administradores de las areas y al asesor financiero contable.
» Establecer los honorarios correspondientes a los administradores y asesor financiero contable
® Distribuir las utilidades.

ASPECTOS NORMATIVOS:
Consejo Administrativo General tiene normado su funcionamiento en el Articulo 223, Secciéon C
del Codigo de Comercio.

RELACIONES DE COORDINACION:
» INTERNAS:
e Area de Produccién
o Area de Mercadeo
e Sala de ventas
e Auditoria Externa

CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:

o Instalaciones Amplias
Instalaciones con iluminacion adecuada
Instalaciones con temperatura fria normal
Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO AUTORIZADO



EMPRESA
“DON CONEJON S.A de C.V”
CODIGO DE LA

MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD
ORGANICA:04

PAGINA: %

Tacuba rthaackatden

NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA: NIVEL
A - - JERARQUICO:
Sub - Area de Materia Prima 0 )
perativo

CODIGO (S) DE LA
UNIDAD (ES) QUE
SUPERVISA:

Ninguna

CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: 02

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO:
Apoyar en mantener las instalaciones en buena estado para su correcto funcionamiento y llevar a
cabo el proceso de crianza

POLITICAS:
e Permitir el acceso en las instalaciones a las personas que se identifiquen debidamente
e Realizar con determinada frecuencia el mantenimiento en los equipos e instalaciones de la
granja
e Llevar un adecuado control del proceso de crianza
e Brindar atencién con prontitud y amabilidad a las personas que visiten las instalaciones.
P Desarrollar las actividades de limpieza del area a cargo

FUNCIONES GENERALES:.
e Garantizar que el proceso de crianza de conejos se realice de manera adecuada
proporcionando una adecuada alimentaciéon, con higiene, calidad y de manera ordenada.
e Mantener los niveles de material prima adecuados que permitan desarrollar el proceso de
crianza de manera efectiva

FUNCIONES ESPECIFICAS

B Elaboracién y coordinacion de programas de crianza del conejar

B Proporcionar la seguridad y vigilancia al area de cobertizo para jaulas para que garantice un
habitat adecuado para el conejar

B Mantener limpios los comederos, bebederos y jaulas para garantizar la salud de las hembras,
machos reproductores y gazapos

® Mantener un adecuado control en lo que respecta a la limpieza, ornato y aseo del cobertizo para
jaulas y bodega de alimentos

P Velar porque el equipo de limpieza e instalaciones de la granja se encuentre en buenas
condiciones de funcionamiento y sea el adecuado.

® Almacenamiento adecuado de las herramientas que se utilizan en el proceso de crianza

} Garantizar una alimentaciéon adecuada a los a las hembras, machos reproductores y gazapos

} Desarrollar cada paso el proceso de crianza de los conejos , con higiene, calidad y de manera
ordenada.

B Monitoreo y registro de los periodos de monta o copulacion de machos y hembras
reproductoras, nacimiento de gazapos, periodo de engorde y cada fase del proceso de crianza

B Llevar un registro de todas las actividades inmersas en el proceso de crianza de los conejos

B Llevar un estricto control de las enfermedades que pudieran afectar al conejar y mantener
programas de salud como vitaminar a las hembras y machos reproductores para que los
gazapos nazcan fuertes y contribuya a mantener la salud del conejar




EMPRESA PAGINA: 2/2
“DON CONEJON S.A de C.V” i
CODIGO DE LA UNIDAD
MANUAL DE ORGANIZACION ORGANICA: 04

RELACIONES DE COORDINACION:
P INTERNAS:
Area de Producciéon
Sub -Area de Almacenamiento

b« EXTERNAS:
Asociados

CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:
e Instalaciones Amplias
e Instalaciones con iluminacién adecuada
e Instalaciones con temperatura fria normal
e Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO AUTORIZADO



EMPRESA
“DON CONEJON S.A de C.V”

PAGINA: 1/2

2 CODIGO DE LA
o MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD
Tacuba rtbuackatden ORGANICA:05
< NIVEL
NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA:
JERARQUICO:

Sub- Area de Almacenamiento Operativo

CODIGO (S) DE LA
UNIDAD (ES) QUE
SUPERVISA:
Ninguna

CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: 02

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO:
Realizar el proceso de produccion de la carne acorde a los procedimientos establecidos por la
empresa y garantizar que el producto final sea etiquetado y almacenado adecuadamente.

POLITICAS:

e Permitir el acceso en las instalaciones a supervisores que vigilen aspectos relacionados con la
salubridad que deben de cumplirse durante el proceso de producciéon de la carne.

e Realizar con frecuencia el mantenimiento en los equipos e instalaciones del ara de sacrificio y
almacenamiento de la empresa

e Llevar un adecuado control del proceso de producciéon

e Inspeccionar los animales que seran sacrificados

e Desarrollar las actividades de limpieza en el area de sacrificio y refrigeracién

FUNCION GENERAL:.

e Velar por que cada actividad del proceso de produccion de la Carne de Conejo se realice de
manera eficiente con higiene y calidad que garantice un excelente producto para que pueda
ser empacado y este listo para su venta

e Garantizar que embalaje del producto terminado se realice con calidad e higiene.

e Mantener un adecuado control de inventario, que permita mantener un adecuado nivel de
producto en existencia

FUNCIONES ESPECIFICAS

} Elaboracion y coordinacion de programas de producciéon

® Proporcionar la seguridad y vigilancia al area de sacrificio de la empresa para que garantice
que los procesos productivos sean eficientes

P Mantener un adecuado control en lo que respecta a la limpieza, ornato y aseo del area de
sacrificio y refrigeracion del producto

} Velar porque el equipo de destazo se encuentre en optimas condiciones de funcionamiento y sea
el adecuado.

B Tratamiento adecuado de los desechos resultantes del proceso productivo

B Almacenamiento con altos niveles de higiene del producto empacado listo para la venta

P Desarrollar cada paso el proceso de produccion de la carne, el empacado y refrigerado con
higiene, calidad y de manera ordenada.

P registrar todas las actividades inmersas en el proceso de produccion de la carne

P controlar en la clasificacién de la carne para empaque y venta

P Mantener normas higiénicas en cada fase del proceso productivo




EMPRESA PAGINA: 2/2
“DON CONEJON S.A de C.V»
MANUAL DE ORGANIZACION

CcODIGO DE LA UNIDAD
ORGANICA: 05

Tacuba rthaackatde

RELACIONES DE COORDINACION:
» INTERNAS:
Sub -Area de Materia Prima

P - EXTERNAS:
Inspectores del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social

CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:

e Instalaciones Amplias

e Instalaciones con iluminacion adecuada

e Instalaciones con temperatura fria normal
e Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO AUTORIZADO




EMPRESA PAGINA: 1/ 2
“DON CONEJON S.A de C.V”

cODIGO DE LA

MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD ORGANICA:03

Tacuba rthuackafdn

NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA: NIVEL JERARQUICO:
Area de Mercadeo Operativo

CODIGO (S) DE LA
UNIDAD (ES) QUE
SUPERVISA: 06

CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: 01

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO:
Estudiar las necesidades actuales del mercado y proyectar las necesidades y tendencias de dicho
mercado.

POLITICAS:
P Dirigir los esfuerzos de mercadeo para desarrollar el mercado meta.
* Coordinar los diferentes programas de promocién y publicidad de los productos que ofrecen

FUNCION GENERAL:.
P Gestionar la asignacion de recursos financieros para la implementacion de campanas
publicitarias y promocién de los productos.
P Establecer una mezcla de mercadeo que garantices el éxito en la comercializacion del producto
en la empresa las expectativas de ventas de la empresa

FUNCIONES ESPECIFICAS

Realizar analisis de los gustos y preferencias del mercado meta.

Guiar a la empresa en la introducciéon de nuevas lineas de productos.

Innovar el mercado con productos de consumo masivo y a bajos precios.

Anticipar las tendencias de los clientes potenciales y del mercado meta.

Gestionar la asignaciéon de recursos financieros para la implementacion de campanas
publicitarias y promocion de los productos.

Administrar la sala de ventas de Tacuba

Exhortar al mercado meta a la adquisicién al por mayor de las diferentes lineas de productos
que ofrece la empresa.

ASPECTOS NORMATIVOS:

Ley de Proteccion al Consumidor




PAGINA: 2/2
EMPRESA

“DON CONEJON S.A de C.V” i
CODIGO DE LA UNIDAD
MANUAL DE ORGANIZACION ORGANICA: 03

RELACIONES DE COORDINACION:

» INTERNAS:
Consejo Administrativo General
Area de Mercadeo
Area de Produccién

» EXTERNAS:
A con los principales clientes de la empresa

CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:

Instalaciones Amplias

Instalaciones con iluminacién adecuada
Instalaciones con temperatura fria normal
Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO: AUTORIZADO



EMPRESA PAGINA: 1/2
“DON CONEJON S.A de C.V”
CODIGO DE LA

MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD
ORGANICA: 06

Tacuba rthuackapdn
NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA: NIVEL JERARQUICO:
Sala de Ventas Descentralizado
CODIGO (S) DE LA
CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: 03 UNIDAD (ES) QUE

SUPERVISA: Ninguna

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO:
Estar en contacto directo con el cliente al momento de realizar las actividades referentes a
servicio al cliente y que tengan relacién con los fondos de la empresa

POLITICAS:
P Aplicar estrategias e incentivos que hagan sentir al cliente que es bien atendido al momento
en que realice sus operaciones en la sala ventas
P Realizar peridodicamente seminarios de actualizacién y capacitaciéon acerca de un buen
servicio al cliente.

FUNCION GENERAL:.
P Ofrecer un servicio en forma agil y oportuna a todos los clientes y asociados que lo
demanden y brindarles informacion sobre los diferentes productos que ofrece la empresa.
P Registro de las operaciones que se realizan en la salsa de ventas que proporcione
informacion relevante para la elaboracion de los pronostico de ventas.

FUNCIONES ESPECIFICAS

P Participar en la elaboracién de los pronoésticos de ventas de los productos al Mayoreo y al
Detalle.

® Contactar a los clientes al por mayor y clientes potenciales para ofrecerles los productos.

® Determinar las rutas de distribucion de los pedidos.

P Mover fisicamente los productos vendidos al por mayor a los Clientes locales.

P Almacenar adecuadamente los productos terminados.

P Registro de la fecha de expiracion del producto

» Coordinar la distribucién de pedidos.

® Plantificar las rutas de despacho de productos.

P Monitorear las instalaciones de almacenaje.

P Registrar las operaciones que se realizan en la salsa de ventas

RELACIONES DE COORDINACION:
» INTERNAS:

Area de Mercadeo
Despacho Financiero Contable
P - EXTERNAS:

Asociados y Puablico en General.



PAGINA: 2/2
EMPRESA

“DON CONEJON S.A de C.V” cODIGO DE LA

MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD
ORGANICA: 06

—
Tacuba Hhuackapdn

CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:

e Instalaciones Amplias

e Instalaciones con iluminacion adecuada

e Instalaciones con temperatura fria normal
e Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO AUTORIZADO
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“DON CONEJON S.A de C.V” i
2 CODIGO DE LA
MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD ORGANICA:07
Tacaba 4«4{4«,&4’::
NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA: NIVEL JERARQUICO:
Despacho Financiero Contable Asesoria Externa
CODIGO (S) DE LA
CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: UNIDAD (ES) QUE
SUPERVISA:

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO:
Obtener los beneficios y la liquidez necesaria mediante la administracién de los recursos para
operar

POLITICAS:
P Mantener un nivel de liquidez que permita a la organizacion funcionar sin entrar en apuros
financieros
d Aprobar créditos a clientes que tengan por lo menos ventas acumuladas al contado mayores
de ciento ochenta libras.

FUNCION GENERAL:.
P Apoyar la gestion de la empresa mediante la administracion de los recursos financieros
velando porque existan los fondos necesarios para continuar con su normal funcionamiento.
P Presentar a la gerencia registros actualizados de los controles de ingreso y egreso de efectivo
que garanticen un equilibrio financiero de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

b Llevar registros actualizados de los controles de ingreso y egreso de efectivo

» Coordinar, supervisar y participar en la elaboracion de los presupuestos con que opera la
empresa

Preparar y ejecutar los presupuestos de la empresa

Controlar las operaciones de las cuentas bancarias.

Llevar los registros de préstamos que se realizan

Llevar el control de los préstamos en mora

Manejar las firmas autorizadas para el desembolso y los pagos.

Librar los cheques que fueran requeridos por las operaciones de desembolsos y pago

ASPECTOS NORMATIVOS:

Reglamento Interno de la Empresa

» RELACIONES DE COORDINACION:

e INTERNAS:
Consejo de Administracion , Area de Produccion, Area de mercadeo y sala de Ventas.



PAGINA: 2/2
EMPRESA

“DON CONEJON S.A de C.V” i
CODIGO DE LA UNIDAD
MANUAL DE ORGANIZACION | ORGANICA: 07

)
aadfa rhuackapdn

EXTERNAS
Consejo Administrativo General

CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:

¢ Instalaciones Amplias

¢ Instalaciones con iluminacion adecuada

e Instalaciones con temperatura fria normal
e Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO: AUTORIZADO




EMPRESA PAGINA: 1 / 2
“DON CONEJON S.A de C.V”

cODIGO DE LA

MANUAL DE ORGANIZACION UNIDAD ORGANICA:02
Piacoba Abuackasde
NOMBRE DE LA UNIDAD ORGANICA: NIVEL JERARQUICO:
Area de Produccion Direcci6n
CODIGO (S) DE LA
CODIGO DE LA UNIDAD ORGANICA DE QUIEN DEPENDE: 01 UNIDAD (ES) QUE

SUPERVISA: 04,05

CODIGO(S) DE PUESTO(S) QUE PERTENECEN LA UNIDAD:

OBJETIVO:
Velar por que se realicen de manera efectiva el proceso de crianza y el proceso de producciéon de
la Carne de Conejo.

POLITICAS:
» Llevar un adecuado control del proceso de crianza y proceso de produccién de la carne
» Proveer a las sub-areas del materia prima y almacenamiento de los recursos necesario para
que lleven a cabo con eficiencia y eficacia sus respectivos procesos productivos

FUNCIONES GENERALES:.
P Mantener una adecuada distribucion de la planta para que garantice un flujo de las
actividades de manera efectiva.
P Garantizar que se mantengan los niveles productivos y producto almacenado en los niveles
adecuados acorde a las necesidades de venta de la empresa
FUNCIONES ESPECIFICAS

» Establecer el programa de produccion que se debe llevar a cabo en la empresa

d Llevar registros actualizados de los controles de ingreso y egreso de efectivo

B Velar por que las condiciones de infraestructura sean las adecuadas a los proceso
productivos que se deben llevar a cabo

P Proponer los presupuestos de acuerdo a las necesidades del area productiva

Llevar los registros de las sub-areas de materia prima y almacenamiento de

ASPECTOS NORMATIVOS:

Reglamento Interno de la Empresa

» RELACIONES DE COORDINACION:

e INTERNAS:
Consejo de Administracion, Area de mercadeo, sub-area de materia prima, Sub-area de
almacenamiento y sala de Ventas.



PAGINA: 2/2
EMPRESA

“DON CONEJON S.A de C.V” i
CODIGO DE LA UNIDAD
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)
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CONDICIONES FISICO-AMBIENTALES:

e Instalaciones Amplias

e Instalaciones con iluminacion adecuada

e Instalaciones con temperatura fria normal
e Zona de descanso

VIGENCIA REFORMA REVISADO APROBADO: AUTORIZADO




LEYES RELATIVAS AL SISTEMA DE SALUD DE EL SALVADOR DECRETO N° 588.-

LEY DE INSPECCION SANITARIA DE LA CARNE
Art. 5.- Todo animal destinado a la matanza estara sujeto a un examen previo (ante-mortem)
practicado por los Inspectores del Ministerio de Agricultura y Ganaderia. En los mataderos privados
con fines industriales, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia nombrara un Inspector con Titulo de
Veterinario, cuyos servicios seran remunerados por la empresa, si el animal presentare sintomas de
enfermedad sera separado de los sanos. El Inspector podra autorizar su matanza pero en lugar
distinto de aquél en que se verifique los sanos. En todo caso, siempre sera dentro del mismo
matadero. Las canales y sus despojos serén objeto de un examen postmortem con el fin de
determinar si pueden ser destinados al consumo humano, utilizados en otros fines o deben ser
destruidos.

Art. 6.- Si el Inspector encontrare sanas las canales, las marcara aplicandoles un sello. Cuando del
examen resultare que son impropias para el consumo humano, ordenard que se destruyan a su
presencia o que se destinen para fines distintos al consumo humano, bajo supervision.

Art. 7.- Los Inspectores en todo caso hardn cuantos exdmenes creyeren convenientes para
determinar si las canales se encuentran en condiciones sanas, aun cuando ya hubieren sido
inspeccionadas y aprobadas.

Si comprobaren que se han perjudicado y constituyen peligro para el consumo humano, procederan
de conformidad con lo dispuesto en el articulo anterior.

Art. 8.- Las canales y sus partes, para ser consideradas sanas, no deben contener tintes, productos
quimicos, preservativos o ingredientes que las vuelvan insalubres o impropias al consumo humano.
Art. 9.- Lo dispuesto en el articulo anterior en lo que respecta a aditivos, no tendran aplicacion
tratandose de carnes o productos derivados de la carne destinados a la exportacion si estan
preparados o empacados siguiendo las indicaciones del comprador extranjero, toda vez que en la
preparacion o empaque no se emplee ninguna sustancia en contravencion a las practicas usuales
del comercio internacional de la carne. Si tales productos fueren vendidos u ofrecidos a la venta en
el territorio nacional quedaran sujetos a lo que al respecto prescriban las leyes y sus reglamentos
sobre esta materia.

Art. 10.- El empaque o colocacion en envases de las canales o sus partes, se hara en el mismo
matadero y a presencia del Inspector quien los marcara con un sello.

Art. 11.- Los Inspectores tendran acceso a los mataderos a toda hora, estén o no operando, a fin de
comprobar el  cumplimiento de la  presente ley y su reglamento.



ANEXO 14
Hoja Volante

Le ofrece Carne de Conejo, de
Excelente calidad a buen precio

-Carne en trozos
-Carne deshuezada
-Yentas al Por menor y mayor

Contactenos al Teléfono: 7909-1636

o al correo donconeon0%@yahoo.com

Coma bien, coma saludable coma carne de Conejo

Fuente: Trabajo de Investigacion

Tamanfo:

Alto 9.92cm

Ancho: 15.59cm

En papel Bond base 20



= CONDICIONES HIGIENICAS EN EL ALOJAMIENTO DEL CONEJAR

Alimentacion del Conejar

El conejo se puede alimentar con muchas sustancias que se consideran subproductos
de la industria alimenticia (pulpas, melazas, salvados, restos vegetales, etc.) y cosechas
de alto rendimiento como vegetales fibrosos que no compiten con la alimentacion
humana (pajas, harina de alfalfa, forrajes diversos, etc.). Desde este punto de vista, su
cria es mucho méas ventajosa en estos paises que el de otras especies, como las aves o

el cerdo, que se alimentan basicamente con cereales.

Existen tres componentes principales en la dieta de un conejo, el forraje seco, los
alimentos concentrados y los alimentos verdes, el forraje, fresco o seco, deberia ser el
componente principal de la dieta, el mejor que se puede dar a los conejos es un heno de
buena calidad, un buen heno estd formado por variedad de plantas, tiene un olor

agradable y no esta mohoso o descolorido.

Los alimentos concentrados han de darse en cantidades minimas por los problemas
digestivos que podrian causar. Estos son alimentos muy energéticos y ricos en hidratos
de carbono como los cereales. Nunca deben de suministrarse en una cantidad superior a
10 g por kg de peso vivo del animal al dia y siempre han de darse triturados, pues de otra
manera el conejo podria comerlos enteros, con lo que se digeririan mal y darian

problemas.

En el comercio pueden encontrarse dietas formuladas para conejos que contienen pienso
en granulos prensados ademas de los citados cereales (que por cierto no suelen estar
triturados), no han de darse mas de 40 g por Kg de esta mezcla por dia y al igual que
para otras mascotas, la dieta sélo a base de estos puede resultar monétona. Se puede
incluirlos como un componente mas, pero no como el unico. Los alimentos verdes
pueden constituir el 45 % de la dieta, pero hay que acostumbrar poco a poco al animal. Si

de golpe se le suministra una gran cantidad de alimentos verdes se le provocaria una



diarrea, si el conejo no esta acostumbrado al alimento fresco, se deberia ir aumentando
todos los dias poco a poco su cantidad hasta alcanzar los limites deseados, nunca se
debe cambiar bruscamente la dieta o introducir de golpe un alimento nuevo. Como
alimento verde se les puede dar trébol (no mas de un 20 % del total de forraje verde),
alfalfa, diente de ledn, llantén, zanahoria, pera y manzana (peladas), también hierbas
aromaticas como la salvia, tomillo, romero o la menta seran aceptadas. El alimento verde
puede dejarse unas tres horas en la jaula, si después de este tiempo no ha sido
consumido se retira, también puede mezclarse con el forraje seco y pienso pues

contienen antibiéticos y promotores del crecimiento.%

* Localizacion de las Jaulas

Al hablar de la explotacion es preciso recordar que aunque el conejo puede vivir 10 6

mas afios, solo se hace uso de una corta vida, 90 a £

establecimiento para su vida en cautiverio™? .En la
inmensa mayoria de los casos, este “buen

establecimiento” es una jaula de metal donde

dispondran de unos 25 cm2 y en la que pasaran su

corta existencia, salvo cuando sean enviados al matadero o a la “sala de sacrificio”.

Dado que el objetivo de una empresa que explota animales es obtener el mayor beneficio
econdmico posible, en la practica la mayoria de los empresarios siguen los consejos de
los expertos y explotan a los conejos en este sistema. Segun Jesus Emilio Echeverri
“Este sistema reporta ganancias y genera empleo” El sistema de explotacion en jaulas es
el més idéneo, ya se trate de una explotacidén industrial a gran escala o de una

explotacion modesta.#!

% http:/Avww.veOtjg.com

*0 Jesus Emilio Politécnico Colombiano Jaime Isaza Cadavid. “Explotacion y Manejo del Conejar Domestico” 2004
Pag. 25. La Explotacion

41 Eduardo Villena Fernandez.” Sistemas de Produccion . Cunicultura”, vol 111 2002 Péag. 474-475



Los conejos son recluidos en jaulas, en climas templados se pueden poner las jaulas al
aire libre, pero los expertos recomiendan edificios cerrados con adecuada ventilacién. En
las jaulas, los espacios minimos son 0,35m? para las hembras reproductoras y 0,06m2

para los bebés en cebo.

Segun el experto en explotacion de conejos Eduardo Villena, se aconseja tener siempre
hembras de reposicién de la propia explotacion, con el fin de mantener siempre los
mismos efectivos de produccion, aunque haya que desechar anticipadamente una
hembra reproductora.4?

Existen diferentes estilos de alojamiento que varian desde jaulas de alambre hasta
casillas de madera, las jaulas de alambre se adaptan a lugares tales como sétanos,
establos, garajes, etcétera. Las casillas de madera se recomiendan para ser usadas en el

exterior, el tamafio de las jaulas o casillas dependera del tamafio del animal. 43

Para razas grandes se requeriran medidas de 75 x 90 centimetros como minimo, las
medianas 60 x 79, y las chicas 40 x 60 centimetros. Una norma general indica 0.70
metros cuadrados por cada 460 gramos de peso del conejo y dado que el conejo es un

roedor, se recomienda que se construya con materiales de buena calidad.

*2 Eduardo Villena Fernandez.” Sistemas de Produccion. Cunicultura.” Vol. 111 2002 Pag. 482
3 Evelin Galdamez. “Un Negocio de Poco Espacio”. Diario de Hoy.



= REPRODUCCION DEL CONEJAR
La cunicultura tiene por objeto llegar al conocimiento de las caracteristicas normales y
anormales del conejo en explotacion que permitan alcanzar las condiciones Optimas posibles
para su maximo rendimiento. De ahi que el buen estado de salud de los animales
reproductores sea de gran importancia, ya que repercute sobre la capacidad sexual, la ferti-
lidad, la concepcidn, el desarrollo embrionario, el parto y otros aspectos que contribuyen a la

crianza de gazapos sanos, robustos y numerosos.

En los reproductores machos, el semental debe ser capaz de realizar el coito y la
inseminacién, asi como la fecundacion de los 6vulos maduros, por el esperma. Estos factores
pueden alterarse debido a diversas causas: edad inadecuada del animal (demasiado joven o
demasiado viejo); consanguinidad muy estrecha; salud deficiente (debilidad, enfermedades);
trastornos congénitos (hipoplasia testicular, criptorquidismo, aplasias segmentarias del tracto
genital); lesiones de los 6rganos reproductores (balanitis, balanopostitis, orquitis aguda o
cronica, alteraciones sifiliticas, degeneracion testicular, abscesos, tumores); raciones
carenciales o desequilibradas (suministro inapropiado de proteinas, energéticos, minerales o
vitaminas); trastornos neuroendocrinos por causas ambientales (tensién, inadaptacion, malas

instalaciones, manejo deficiente).



ANEXO 17

= ENFERMEDADES QUE LOS AFECTAN

Los agentes causales de una enfermedad estan continuamente en el medio ambiente del
conejo, sin embargo, que se manifieste una enfermedad en unos conejos y en otros no puede
deberse a la resistencia genética a dicha enfermedad especifica por parte de ciertos conejos
la ventilacion, la higiene y la observacion son factores importantes en el control de las

enfermedades.

La ventilacién se asocia directamente con la dilucion del aire, a menor ventilacion, mayor sera
el nimero de organismos patdgenos dispersos en un area especifica. La ventilacion adecuada
contribuye en gran medida a disminuir las enfermedades respiratorias; la higienizacién tanto

fisica como quimica es otra forma de reducir los organismos patégenos de la conejera.

La remocion de excrementos de las jaulas, la desinfeccion de las madrigueras, asi como la
remocion del pelo, reducen el nimero de organismos causantes de enfermedades. La
contintia observacion de los animales de sus heces fecales y del consumo de alimento y agua
son factores que contribuyen a la deteccion temprana de enfermedades. Si se espera que
aparezcan descargas nasales profusas o diarreas, por lo comun es muy poco lo que puede

hacerse por salvarles la vida a los animales afectados.

* Principales enfermedades
Las enfermedades mas importantes en la crianza de conejos son la Pasteurelosis y la

Enteritis, que se manifiestan con diversos sintomas clinicos que se denotan a continuacion

Catarro
(Bortedella

Infeccion en
Glandula Mamaria




Principales Enfermedades

Enfermedad Sintomas

?;‘:;?:Jz?;'s La manifestacion mas comin de esta condicion es el catarro, otras condiciones causadas por esta

multocida,) bacteria son la pulmonia, la piometra (infeccién en el Utero), la orquitis (infeccion en los testiculos)
k y el cuello torcido.

Catarros Esta no es una enfermedad pasajera como en los humanos, sino que deja efectos prolongados

(Bortedella en el animal. Los primeros sintomas son estornudos, descargas nasales y presencia de pelo en la

broschisepticum) | planta de las patas delanteras, ya que el conejo las utiliza para limpiarse.

Es una inflamacién del tejido de los pulmones que tiene como resultado una menor absorcién de
Pulmonia oxigeno por la sangre. El sintoma mas comun es la dificultad para respirar, y se puede observar
también que la cabeza se extiende hacia atras

Son pequefios y estan dentro de las orejas, se manifiestan por la acumulacion de costras,

Acaros rascado y sacudidas de las mismas

Producida por falta de nutrientes en la alimentacion, se debe consultar con el veterinario si es

Orina Roja conveniente dar una dieta con alta cantidad de legumbres de heno.

Se producen por contacto con pisos rugosos en la planta de las patas, pudiendo afectarse
principalmente las traseras y a veces las delanteras. El conejo se mueve nerviosamente buscando
las partes mas blandas de la jaula para sentarse.

Llagas o Ulceras

Fuente: Climent Bonilla J. B. Teoria y Practica de la Explotacién del Conejo.



= TRAMITES DE CONSTITUCION

Una empresa para poder legalizarse formalmente debe seguir una serie de pasos que le
permitan operar con todas las de la ley, uno de esos tramites es la matricula de la empresa y
la sub-matricula de establecimiento ambas autorizaciones deben obtenerse en las oficinas
del Registro de Comercio, en donde cada empresa debe poseer una sola matricula aunque

desarrolle distintas actividades comerciales.

Para formalizar una empresa es necesario obtener registros que atafien al Organo Ejecutivo,
las municipalidades y el sistema de pensiones. A continuacion un detalle de las principales

exigencias#4

« EI'NIT: Numero de Identificacion Tributario con el cual se otorga la calidad de contribuyente
al fisco, estableciendo un registro y control especial de las obligaciones a que estan sujetos

todos los pobladores que producen algun ingreso econdmico en el territorio nacional.

« La seguridad social: se refiere al registro del Numero de Identificacion Patronal (NIP); la
finalidad del trdmite es que el patrono adquiera los compromisos de la seguridad social, y

vincular con la afiliacién al sistema de seguridad social a los trabajadores de la empresa.

« Centro de trabajo: el patrono también esta obligado a inscribir su empresa en los registros
que se llevan en la Direccion General de Inspeccion de Trabajo en las oficinas Regionales
de Trabajo.

« Registro de alcaldia: el registro del establecimiento de negocios se obtiene en la alcaldia
municipal donde se encuentra la sede de la nueva empresa.

« Solvencia municipal: La solvencia municipal es una constancia o comprobante extendido por
la Alcaldia, en la que se hace constar que una persona natural o juridica se encuentra

solvente con el pago de sus impuestos municipales.

* http:/Avww.eldiariodehoy.com.sv/ lunes10demarzode2003/ pagina 30






