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Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de Ila carne de pollo

Resumen Ejecutivo
El presente Trabajo presenta una propuesta de planeacién estratégica para la

Granja Avicola Maltez Reyes la cual produce y comercializa carne de pollo.

Se identificaron ciertos aspectos, en el desarrollo del presente estudio dentro de las
que destacan el nivel de participacion en el mercado de las diferentes marcas de Pollo
existentes en el mercado, llegandose a establecer que Tip-Top Industrial posee un
32.72% de Participacion en el Mercado del Distrito IV de Managua seguido de Avicola
la Estrella con un 22.43%, después siguen las otras marcas con porcentajes no tan
relevantes. Lo importante aqui es que se logro determinar que un porcentaje del
19.02% no tiene conocimiento de la marca de pollo que compran, es ahi donde
encontramos el potencial real existente para la introduccion de una nueva marca de

pollo.

En base a los resultados obtenidos por la metodologia FODA se logro comprobar que
la Granja no esta aprovechando las oportunidades que brinda el mercado ni evitando
las amenazas externas con eficacia, ademas esta es débil a lo interno ya que no
tiene registro en el reconocimiento de sus fortalezas con respecto a sus debilidades lo
cual es perjudicial. En base a los resultados de los analisis se disefan estrategias de
mercado de penetracion con el fin de incrementar las ventas de este producto para

una mayor competitividad.

El costo del plan de accion para el aino 2006 que permite cumplir con las estrategias

que incluyen promocion, publicidad y empaque de productos; es de C$ .
Esto nos brinda la oportunidad de recomendar a la Avicola Maltez Reyes para un

futuro préximo la expansion de su negocio a través de un plan de formulacion,

evolucion y administracion de proyectos que abarque un mayor marcado.

Universidad Nacional de Ingenieria.



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

Introduccion

La Avicultura en Nicaragua es un sector que en la ultima década ha presentado un
crecimiento exponencial, en cuanto a la producciéon y comercializaciéon tanto de la
carne de pollo como de los huevos de granja, considerando que el pollo es uno de los

alimentos basicos, presentes en la actual canasta basica.

El presente estudio se vera enfocado a un sistema de comercializacién de la carne de
pollo que tiene su origen de la Granja Avicola: Maltez Reyes, ubicada en la ciudad de
Managua en Esquipulas distrito V, la cual llamaremos de este modo por los apellidos
de los Propietarios, ya que esta no se encuentra legalmente constituida y es del tipo
artesanal. Se presentaran los factores utiles para el desempefio de una excelente
comercializacion de la carne de pollo tales como: canales de distribucion, equipo
rodante, publicidad y promociones, asi como el precio en que ofertan el producto,
practicando el uso de herramientas como la Entrevista, dirigida a conocer los
procesos que ahora se utilizan, asi como también la organizacion vigente y los planes
a futuro que esperan llevar a cabo con su Granja. Posteriormente se realiza un
analisis de demanda y oferta por medio de una Investigacion de Mercado, a través de

datos Primarios y Secundarios.

Se realiza un analisis Competitivo del mercado utilizando el Diagrama de PORTER,
detallando la situacion de la Empresa, la situacién del entorno, las oportunidades y
amenazas existentes en el sector, asi como también las fortalezas y debilidades que
se tiene a lo interno. Por ultimo se propone un cronograma para la puesta en marcha
del Plan, con las actividades, definidas, asi como también sus costos respectivos, para
comprobar asi la viabilidad de la Propuesta, sobre la base de dirigir acciones que
conlleven a incrementar la ventas y por ende la participacion en el Mercado, dando asi

los primeros pasos para obtener un posicionamiento en la mente del Consumidor.

Universidad Nacional de Ingenieria. 2



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

Justificacion

El presente estudio tiene como fin, demostrar los beneficios de la puesta en practica
de Estrategias de comercializacion para la carne de pollo, como un valor agregado
del producto, que conlleve al aumento de la Rentabilidad, en la empresa “Maltez
Reyes” de origen avicola y asi mismo satisfacer la demanda y contribuir al desarrollo
economico del sector Avicola, que forma parte de los denominados Cluster de la

carne, siendo esta la oferta exportable del pais.

Uno de los factores importantes e influyentes, es el crecimiento del sector a lo largo
del tiempo, asi también vemos como solamente una pequefa proporcidon de ese
crecimiento esta en manos de Empresas de caracter nacional es decir en manos de
Nicaraglenses las cuales en su mayoria estdn dominadas por los grandes oligopolios
o por empresarios de origen Tico o Grupos empresariales de origen Estado

Unidenses.

Al estar en vigencia el tratado de libre comercio DR-CAFTA, sentimos que es de vital
importancia, a raiz de la oportunidad de negociar con otros paises nuestro producto
(Carne de pollo), concientizando a nuestros pequefios avicultores, de que si quieren
sobrevivir en un mercado tan competitivo como el de ahora, es necesario un
compromiso sélido y fuerte de parte de ellos, para la mejora continua de la calidad del
producto, cumpliendo con las normas y estandares internacionales que les permitan a
ellos, poder asociarse en cooperativas, con un producto de calidad, para ser
competitivos en el mercado Internacional y para tal efecto deben de comenzar por ser

competitivos aca, en nuestro pais.

Por lo tanto este trabajo esta orientado hacia el pequefio avicultor, donde se le indica
de acuerdo a las caracteristicas del mercado, donde, como, cuanto y cuando ubicar el

producto de la mejor manera para ser competitivo y lograr obtener utilidades.

Universidad Nacional de Ingenieria. 3



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

OBJETIVOS DEL ESTUDIO:

Objetivo General

¢ Proponer un Plan Estratégico de Mercado para la comercializacion de carne de
pollo dirigida al distrito IV de Managua a fin de generar un incremento en los
Ingresos en mas de un 40% de la Avicola Maltés Reyes, de manera que el
sistema de comercializacion se establezca como un valor agregado del
producto.

Objetivos especificos.

»ldentificar el potencial de mercado existente del distrito IV del municipio de

Managua asi como la demanda de mercado en la comercializacion de carne de pollo.

»Determinar la competencia para la empresa vy la participacion de cada uno de ellos

en el mercado del distrito [V de Managua.

»Determinar la mezcla de mercadotecnia adecuada para llevar a cabo el plan

estratégico para lograr la penetraciéon en mercado del distrito IV de Managua.

»Definir las Estrategias a Implementar para la puesta en marcha del Plan Estratégico.

»Elaborar un presupuesto con el fin de definir la rentabilidad de la puesta en marcha
plan estratégico propuesto.

Universidad Nacional de Ingenieria. 4



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

CAPITULO I: ESTUDIO DE MERCADO.

1.1 Analisis situacional de la empresa avicola.

La empresa se encuentra ubicada en el sector de esquipula de Managua. Los canales
de distribucion que actualmente presenta la empresa son de comunicacion directa es

decir de un solo canal:

1.) Granja Avicola: Vendedores
“‘Maltez Reyes” ambulantes del
sector.

Granja Avicola: Consumidores de
2.) “Maltez Reyes” la carne de pollo.
Granja Avicola: Pulperias
3.) “Maltez Reyes” — aledanas
Grafico# 1

No cuenta con ninguna publicidad (solo la conocida en la actualidad como de boca a
oreja’), ni cuentan con promociones para vender el producto, los precios estan de

acuerdo a la competencia.

En cuanto a la plaza, el negocio se encuentra ubicado en un lugar el cual cita en la
siguiente direccion: del costado norte de iglesia catdlica de Esquipulas 800 metros
hacia el lago, ademas cuenta con los elementos apropiados para produccion avicola

ya que se encuentra en una zona que no afecta a la poblacidon en cuanto a las

" Herramienta de publicidad que se incrementado en los Ultimos afios y que busca incrementar las
ventas de un producto a través de las referencias de personas que les satisfizo el producto
www.bocaoreja.es
www.seisgrados.net

Universidad Nacional de Ingenieria. 5



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

medidas higiénicas permitidas por el MINSA

1.2 Proceso de preparacion para la comercializaciéon de la carne de pollo:

Una vez que el pollito se cria de manera cuidadosa, se alimenta con la comida
requerida para su formacion y que este se encuentre en buen estado de salud, este
se encuentra en el punto exacto para ser comercializado a la poblacion que tienen el
habito de consumir carne de pollo, asi como también es utilizada para las
alimentaciones balanceadas recetadas por doctores a sus pacientes por minerales y
vitaminas que este posee siendo esta una de las virtudes de que esta carne posee, ya

que esta se puede digerir facilmente y hace menos dano. (Ver anexo # 1 : Proceso de ka

Granja “Maltez Reyes.”)

1.2.1 Modelo del diagrama de operaciones:

Compra del pollito pequeno.

Granja Avicola’maltez Reyes”

Alimentacién y cuido precavido del pollito.

Seis semanas de Crianza del pollito.

Destace del pollo.

Pesar el pollo destazado.

Manejo de desechos

Almacenamiento directo en sus respectivos empaques.

Proceso de Comercializacién de la carne de pollo (Venta).

080009010

Grafico # 2
Universidad Nacional de Ingenieria. 6




Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

La importancia de realizar un diagnostico sobre la situacién actual de como se esta
comportando la comercializacion de la carne de pollo en el municipio de Managua, es
el hecho de identificar y analizar las condiciones favorables que nos puedan beneficiar
en cuanto a los factores que puedan influir en la mezcla de mercadotecnia y ademas
darnos cuenta de las amenazas existentes en cuanto a la competencia en el mercado
local, los canales de distribucion, los productos sustitutos, la entrada en vigencia del
CAFTA, las restricciones fitosanitarias y barreras arancelarias, el incremento en el

precio del petrdleo.

1.3 Factores influyentes en la mezcla de la mercadotecnia:

1.3.1 Factores cercanos:

Competidores: Existen competidores a nivel del municipio los cuales
son: Pollo Tip-Top, Pollo Estrella, Pollo Rico, Pollo Real, entre otros como
son los productores artesanales. También identificamos la presencia de

otras marcas provenientes de Costa Ricay Estados Unidos.

Proveedores: Proveedores a nivel del municipio: Concentrados el

Granjero, Indavinsa, Dysatir.

Clientes: Mercados, pulperias, distribuidores minoristas. Para el caso
especifico de la Granja en estudio, tenemos que sus clientes, son
pulperos de sectores aledafios a la granja y distribuidores en el Mercado

Oriental.

Sustitutos: Productos sustitutos tales como carne de res, de

Cerdo, de pescado y embutidos.

Politicas Arancelarias: el sector se encuentra exento de pago de

aranceles a las importaciones de insumos para la produccion avicola.

Universidad Nacional de Ingenieria. 7




Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

Tratados Comerciales: acuerdos y convenios sobre las

Exportaciones e Importaciones referidas en el DR-CAFTA

Factores de Desarrollo Tecnolégicos: Empleo de Técnicas o Métodos

modernos, para la crianza y matanza de pollos de Engorde, garantizando
asi un producto de calidad, que cumpla con las normas y estandares
internacionales. En este sentido la Granja carece, de empleo de técnicas

modernas, es mas bien del tipo artesanal.

1.3.2 Factores lejanos:

Factores Macroecondémicos: inestabilidad de los precios
internacionales del petréleo, que afectan a toda la cadena de
comercializacion del Producto, acuerdos de cooperacién con
Venezuela ( ALBA) y el apoyo a PYMEs.

Factores Politicos: Inestabilidad politica, en temas relacionados a
Reforma tributaria, puesta en vigencia del Cafta, condonacién de la
Deuda Externa, reformas a leyes tributarias por parte de la asamblea

nacional.

Universidad Nacional de Ingenieria. 8



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

1.4 ANALISIS SITUACIONAL

Analisis del sector Avicola a
nivel del Municipio de
Managua

Potencial para
comercializar
carne de Pollo en
el distrito IV de
Managua.

Grafico# 3

Universidad Nacional de Ingenieria. 9
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Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

1.5 Analisis de la demanda Insatisfecha.

Segun ANAPA? con la Produccién interna de carne de Pollo en el pais, se cubre,
la demanda de los consumidores, no ocurre lo mismo cualitativamente, es decir
que este analisis parte sobre la base de que existen caracteristicas en la carne de
Pollo que se comercializa en el mercado, que no cumplen con las expectativas o
deseos del consumidor, estas son caracteristicas que nuestro producto no debera
tener, para ser realmente competitivo.

Gustos y Preferencias:

Para la determinacion de la demanda insatisfecha, se realizé una encuesta la cual
nos ayudo a identificar los gustos y preferencias de los compradores de carne de
pollo, estableciendo, las caracteristicas idoneas que tiene el producto, para motivar
su compra, sirviéendonos de base para determinar cuales serian las caracteristicas

de nuestro propio producto.

1.5.1 Indicadores que influyen en la demanda de un producto:

1.5.1.1 Precio:

La variable precio, afecta el comportamiento de compra, por lo que se realizaron
preguntas acerca de la proporcion de ingresos destinado a la adquisicion de carne
de pollo, de tal manera que nos permita establecer cual seria el precio de venta
maximo que se podria establecer en el producto, asi como también a través de que
medio de comunicacién es mas factible dar a conocer el producto y ademas
identificar los canales de distribucion mas apropiados para la comercializacién del
producto.
1.5.1.2

Finalmente, se pretendid conocer las caracteristicas de los consumidores, en

cuanto a tamano de la familia, frecuencia de compra, marca de preferencia y
analizar de qué manera se relacionan estas variables, para lograr la penetracion

exitosa en el mercado de una nueva marca de pollo.

2 Asociacién Nacional de Productores Avicolas

Universidad Nacional de Ingenieria. 10



Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

1.6 Segmentacién del Mercado Meta al que se lanzara el producto.

1.6.1 Segmentacion Geografica:

Se decidi6 segmentar el Mercado que existe de carne de Pollo, de manera
geografica tomando como punto de referencia, la ciudad de Managua ya que es
el mercado mas competitivo que se tiene por lo que hay presencia de todas las
Marcas de Pollo presentes en el mercado, con mayor acceso a los medios de
comunicacién y ademas se concentra la mayor poblacion del pais con los
mayores ingresos. Dentro de ese mercado se escogié el Distrito IV, como
Mercado de Prueba, ya que es la zona que representa todo el casco histérico de
la ciudad de Managua, ademas en este distrito cuenta con el area de compras
mas importante del pais, como lo es el Mercado Oriental, el cual constituye el
pulmon comercial de la Nacion, donde se comercializa al por menor y al por
mayor, desde productos perecederos hasta electrodomeésticos.

En el Distrito IV cruza la principal arteria vial de Nicaragua, como lo es la
Carretera Norte, y en dicho tramo, se encuentran algunas de las mas importantes
industrias de Nicaragua, Esta carretera constituye la primera imagen que tiene de
Managua todo visitante que entra por via aérea y de los que vienen del norte por

via terrestre.

4 1.6.2 Segmentacion Demografica:

Tomando como punto de referencia la poblacion del distrito 1V; En términos

Urbanisticos es uno de los distritos con mayor flujo de poblacién influenciado por la

presencia del Mercado Oriental donde convergen compradores de todo el pais y por

contar con el unico centro de recreacion a nivel de ciudad como El Malecon y otros

sitios de interés turistico y cultural. Se estima una afluencia diaria de 60, 000

visitantes® Por tal motivo segmentamos nuestro mercado de consumo, ya que

nuestro producto es de consumo basico, al segmento de Mercado comprendido entre

3 Cybermunicipios.org/managua/distrito4.com
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las edades de 3 afios hasta los 65 afios, segun recomendacién nutricional, en base a
que es un alimento con bajo contenido de grasas y colesterol, es uno de los primeros
alimentos sélidos con los que se sustituye a la leche materna en los infantes, y es uno
de los ultimos alimentos, recomendados para el consumo en las personas de la

tercera edad, por sus beneficios nutricionales.

1.6.3 Segmentacion Sicografica:

Se decidié segmentar el Mercado que existe de carne de Pollo, de
manera sicografica utilizando como punto de referencia, la Tipologia de
Barrios presentes en ese distrito (listas de barrios por distritos del Municipio de
Managua), enfocado en la Direccion de Urbanismo de la Alcaldia de
Managua, presentada de la siguiente forma:

€ Residencial Tipo A.

€ Residencial en Serie.

€ Tradicional

€ Popular Aislada.

€ Popular en Serie A.

€ Urbanizacion Progresiva.

¢ Asentamientos Espontaneos.

Se escogieron los barrios que se encuentran en la topologia de Tradicional,
Popular Aislada, Urbanizacion Progresivay Asentamientos Espontaneos esto
fue en base a la Representatividad en Numero de habitantes en el distrito, con un
total del 82.80% (suma de porcentajes de poblacién mas altos de cada tipologia de
barrios seleccionada) “de la Poblacién del Distrito.

Dentro de estas topologias escogidas se encuentran las personas de Clase baja,
media y media alta, basada en las caracteristicas propias del producto por ser de

Consumo basico en la alimentacion de la Poblaciéon®

“Ver anexo # 2 : Formulas del calculo porcentual poblacional.
® Se encuentra en la canasta basica como producto basico de consumo
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1.6.3.1 Pasos del calculo poblacional:®
A.) Calcular el porcentaje (%) de poblacién de cada tipologia con su respectivo No.
de encuestas, en base al total de poblacion del Distrito V.

B.) Calcular el porcentaje (%) de poblacion de cada tipologia, en base al total de
poblacién (suma) de todas las tipologias.

C.) seleccionar el (%) poblacional mas alto de cada tipologia.

D.) Calcular el porcentaje de poblacién de cada barrio correspondiente a su
tipologia y su respectiva cantidad de encuestas a levantar.

1.7Determinacion de las Herramientas de Investigacion de datos
Primarios:

Para la obtener la informacion pertinente para alcanzar los objetivos, se hace
necesaria la obtencion de informacion, suministrada por los consumidores e
intermediarios detallistas del producto, existen varias herramientas o instrumentos
para recabar esta informacién, nosotros en el presente estudio escogeremos las
siguientes:

* Encuesta (dirigida al consumidor final).

La encuesta va a estar dirigida al consumidor final, las personas encuestadas seran
las amas de casa, ya que ellas son las encargadas de decidir que cantidad y con que
frecuencia se consume determinado producto.

* La entrevista (realizada a los duefios de la granja avicola Maltez Reyes)
Se realizara una visita a los duefios de la granja avicola para conocer aspectos
relevantes a la distribucién realizada por la empresa, precios de venta a los
consumidores publicidad que utilizan y antecedentes de la empresa.

* La observacion

Se realizo una visita a la granja Maltez Reyes en donde se observé las condiciones
sanitarias, capacidad instalada y ubicacion de la granja asi como los métodos de

produccion que ahi se utilizan.

 Ver anexo # 2: Formulas del porcentaje (Poblacional) tipologias y barrios.
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1.8 Determinacion de la Muestra:

De la Presente Investigacion se hace necesario extraer una muestra representativa de
la Poblaciéon a estudiar, para tal efecto es necesario aplicar formulas para el calculo
aleatorio de la muestra, en nuestro caso particular nuestra muestra es no aleatoria, ya
que segmentamos por conveniencia nuestro mercado de prueba y completamos el
muestreo con el denominado «sistema de cuotas», que consiste en realizar cierto
numero de encuestas entre cada uno de los distintos grupos en que se divide el
universo para obtener un resultado global o por conglomerados. EI método de
muestreo por conglomerados puede utilizarse para llevar a cabo la evaluacion rapida
de las necesidades en grupos a estudiar.

Para el caso especifico de nuestra poblacion la cual era para el afio 2001 segun
datos del Departamento de Planeacion Urbana de la Alcaldia de Managua, la
Poblacion del distrito IV era de 248,036 habitantes, (Ver anexo # 2: Formulas del porcentaje
(Poblacional)  tipologias y barrios). para proyectar esa poblacidon para el afo 2005,
utilizamos la tasa de crecimiento poblacional (dato extraido del INEC), la cual es del 3.2
% para este afno, nos da como resultado para este afio la poblacion del distrito IV es
de 299,635 habitantes.

P=Po*(1+r)"

La formula que utilizaria para calcular esa muestra seria la utilizada para poblaciones
infinitas (mas de 100.000 habitantes):

FE o P o= 2
EE

Donde Z, es un valor de tabla cuando tomamos un nivel de confianza de 0.95 y un
error de 0.05, lo ubicamos en la tabla (Funcion de distribucién acumulada de Z) y nos
da como resultado Z= 1.65, P y Q es la probabilidad de éxito o de fracaso de la
Hipotesis de Investigacion Planteada utilizando el supuesto de un 50% de éxito o de

fracaso en la Hipotesis.

Cuando el valor de P y de Q no se conozca, o cuando la encuesta se realice sobre diferentes
aspectos en los que estos valores pueden ser diferentes, es conveniente tomar el caso mas
favorable, es decir, aquel que necesite el maximo tamafio de la muestra, lo cual ocurre para P
= Q = 50, luego,P = 50y Q = 50.
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Esto nos da como resultado un N= -

Para desarrollar el estudio de mercado como se menciono en la metodologia se
determino que existen 29,084 hogares en el distrito IV de Managua y como por lo
regular es una la persona encargada de realizar la compra de alimentos en el hogar
antes de realizar la encuesta se pregunté cual de los dos (hombre o mujer) es el

encargado de realizar esta actividad de compra.

El objetivo de esta actividad es verificar que se haya hecho una correcta seleccion de
la muestra, por lo que se puede apreciar que de las 272 personas encuestadas todas

eran las encargadas de las compras.
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1.9 _OBJETIVOS DE LA ENCUESTA

OBJETIVO GENERAL

» Determinar los gustos y preferencias del consumidor de carne de pollo enfocados
en atributos tales como el precio, la marca, el tamano, la disponibilidad de compra,
y la publicidad, de tal manera que nos permita conocer cual es el comportamiento

del consumidor ante la introduccién de una nueva marca de pollo al mercado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Establecer cuales son los atributos del producto que son relevantes para

el consumidor en el momento de comprar carne de Pollo.

o Determinar la importancia del precio en la demanda de carne de Pollo.

o Determinar que marca de Pollo consume la poblacién del Distrito V.

o Analizar la influencia que tiene la publicidad al momento de elegir el tipo

de producto de carne de Pollo.
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1.10 _Analisis de lo datos obtenidos’
Resultados:

= (pregunta No1): se obtuvo un 100% de que el genero femenino es el encargado de
las compras, satisfaciendo nuestro objetivo de verificacién de haber hecho una
correcta seleccion de la muestra, basado en el total poblacional del distrito IV de
Managua con un aproximado de 299,635 habitantes y en viviendas con un
29,084 (datos de la direccion de Urbanismo de la Alcaldia de Managua). Siendo de vital
importancia asegurarnos de que la pregunta estuviera dirigida a la persona

indicada.

* (Pregunta No2): en lo referente a La composicion del grupo familiar un 6.25% de
los hogares lo conforman 1-3 personas con un total de 17 personas entrevistadas,
un 33.46%(con 91 personas entrevistadas) lo conforman 4-6 personas y un 60.29%
lo conforman un numero de 7 a mas personas (con personas entrevistadas libras
de pollo compradas semanalmente). (resultados comparados con repuestas de la
pregunta No.5). Como se puede observar, notamos que una gran mayoria de la
poblacion encuestada tiene un niumero 7 a mas habitantes por vivienda, lo que da
como resultado un mayor consumo en cuanto a libras se trata del producto carne
de pollo. Esto corresponde con el Boletin Demografico Urbanistico, que emite la
Alcaldia de Managua, en donde se tienen datos de densidad poblacional por

barrios. (Ver Anexo #).

» (Pregunta No 8): La marca mas comprada y conocida del mercado es pollo Tip
Top, con un 32.72% de participacién en el distrito IV de Managua, cabe mencionar
que esta marca es lider en mercado Nacional, se encuentra posicionada desde
hace muchos afnos, tiene un estructura de Integracion vertical, lo que quiere decir
abarca desde la elaboracion de materia prima, tecnologia, eficientes canales

comercializacion y de distribucién, publicidad en diversos medios de comunicacion.

" (Ver anexo #1 : Andlisis de lo Resultados de la encuesta)
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» La segunda marca con participacién en el mercado es Pollo Estrella con un 22.43
%, esta empresa es la segunda mas conocida del pais, le sigue con un 19.12%
aquellos clientes que manifiestan que desconocen el tipo de marca del Pollo que
consumen, lo que se puede interpretar como, que la marca para ellos no es
importante para decidir su compra, posteriormente le sigue El Pollo Real con un
11.76%, esta empresa es de Origen Costarricense y se distribuye en Mercados y
Supermercados, junto con las marcas Pollo El Mejor Y Pollo Rico, con un 8.09% y

5.88% respectivamente.

» (Pregunta No. 9): Tomando como merito de que el pollo es un producto de
consumo basico en nuestra dieta diaria, recurrimos a tomar un analisis de los
medios mas utilizados para los anuncios publicitarios por lo que se tuvo como
resultado un 45.59% de personas en las que ningun medio de comunicacion lo
motiva a comprar el producto anunciado, asi como también el medio de
comunicacion mas visto es el de la television en el que se presentan anuncios de
empresas avicolas con un 38.24% seguido de un 7.35% del medio mas
escuchado (radio), un 5.15% de periddicos y un 3.68% de revistas; Dado de que el
pollo es un producto de consumo basico en nuestra dieta diaria. Por lo que un

45.59% no lo motiva ningun medio a comprar el producto.

= (Pregunta No 10): Esta pregunta esta destinada a conocer los gustos y
preferencias de los consumidores y asi identificar, cual es la prioridad a la hora de
comprar el producto, esto nos dio los siguientes resultados: Teniendo como
prioridad de los Encuestados el Precio con un 37.87%, seguido del color de la
carne con un 27.57 %, posteriormente un 18.75% se fueron por la marca, es decir
que son fiel a la Marca, El Peso tiene un 8.82% y por ultimo notamos que 6.99% la

motivo el empaque.

En Sintesis, lo que mas motiva al comprador, para adquirir el producto es el precio y la
calidad del mismo, seguido por la fidelidad de la marca, que es algo con lo que se
tiene que competir, casi no tiene mucha significancia el empaque y el peso, mas sin

embargo son elementos que no se pueden separar del producto.
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» (Pregunta No 12): De las 272, personas encuestadas se extrajeron resultados para
el rango de 26-41 cordobas, solamente 26 personas gastan semanalmente una
cantidad entre ese rango con un porcentaje del 9.56 % del total de personas
encuestadas. Para el rango de 42-57 cordobas, se obtuvo el porcentaje mas
significativo de 54.41%, ya que en ese rango se ubican los hogares que consumen
de 3 a 4 Ibs de pollo semanalmente. Y por ultimo el rango de 58-73 cordobas, del

total se obtuvo un 36.03 % de la muestra, que son hogares de 7 0 mas personas.

» (Pregunta No14): se adquirieron 141 personas que compran la carne de pollo en
las pulperias correspondiendo un 51.84% de la preferencia; 102 personas que
compran la carne de pollo en los mercados esto corresponde a un total de 37.50%
de la preferencia; 24 personas con un 8.82% de preferencia sienten mas
comodos comprar en los supermercados y tan solo 5 personas respondieron que lo
hacian en puestos de venta lo que corresponde a un 1.84% de preferencia. Esto
indica que distribuyendo el producto en las pulperias y en los mercados garantiza

éxito en la comercializacion del producto.

1.11Anadlisis de investigaciéon de mercado:

1.11.1 Determinacion de la demanda:

Para la determinacion de la demanda potencial insatisfecha hemos tomado un total de
272 Encuestados, los cuales son la muestra representativa del Distrito IV de Managua
compuesto por 299,635 habitantes aproximadamente, de los cuales representan un
total de 29,084 viviendas aproximadamente, donde el 100% de los encuestados
consume carne de pollo. Se logro establecer que un porcentaje del 19.02% no tiene
conocimiento de la marca de pollo que compran (Anexo |, Pregunta 9, grafico 11), lo
que implica que existe un porcentaje bastante significativo de la poblacién que no son
compradores fieles a la marca que podria aceptar un nuevo producto que satisfaga
sus necesidades con atributos como un precio accesible al consumidor un a buena
presensacion y calidad en cuanto ala consistencia y frescura de la carne de pollo.

(Ver anexo # 3 demanda potencial)
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1.11.2 Aspectos de relevancias:

Se identificaron ciertos aspectos, en el desarrollo del presente estudio dentro de las
que destacan el Nivel de participacion en el mercado de las diferentes marcas de
Pollo existentes en el mercado, llegandose a establecer que Tip-Top Industrial posee
un 32.72% de Participacién en el Mercado del Distrito IV de Managua seguido de
Avicola la Estrella con un 22.43%, después siguen las otras marcas con porcentajes

no tan relevantes.

Lo importante aqui es que se logro determinar que un porcentaje del 19.02% no
tiene conocimiento de la marca de pollo que compran, es ahi donde encontramos el
potencial real existente para la introduccion de una nueva marca de pollo y si
relacionamos esta pregunta con la de las caracteristicas que son mas importante a la
hora de realizar sus compras, vemos que la caracteristica importante para realizar la
compra en primer lugar es el precio del producto con un 37.87%, en segundo lugar es
la calidad del producto de mostrado por el color de la carne con un 27.57% y por

ultimo la marca con un 18.75%.

Todo esto es de vital importancia a la hora de formular las estrategias ya que el
producto que se tiene que lanzar al mercado tiene que tener un precio atractivo, con
calidad que le permita competir dentro del mercado y tiene que estar dispuesto o
situado cerca de la poblaciéon en lugares de acceso principalmente en Pulperias,

mercados y por ultimo en Supermercados.

Se logro que los medios para dar a conocer el producto no son tan relevantes, mas
que todo es la publicidad en el punto de venta y la estrategia para la distribucién a los
intermediarios, lo que se tiene que tomar en cuenta, en base a los resultados de este
estudio un 45.59% no lo motiva ningun medio de comunicacion y un 38.24% es por la
television, aunque es la television un medio masivo que llega a una poblacién mucho
mayor, hay que analizar la viabilidad de realizar una inversidén en publicidad a través

de television, como nuestro estudio va dirigido al lanzamiento publicitario en el distrito
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IV de Managua y el estudio va dirigido a empresas pequenas, las cuales no tienen tal

capacidad de inversion.

Colocando un producto que tenga los precios apropiados, ubicados en lugares
accesibles con atributos de calidad los cuales son necesarios en cuanto a sabor,
color, olor e higiene y ubicando la publicidad necesaria en el punto de venta

lograriamos satisfacer las necesidades del consumidor final.
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Capitulo II: Analisis De La Empresa
2.1 _Anadlisis Foda
La matriz FODA es un instrumento de ajuste importante que ayuda a desarrollar
cuatro tipos de estrategias: estrategias de fuerzas y debilidades, estrategias de
debilidades y oportunidades, estrategias de fuerzas y amenazas y estrategias de
debilidades y amenazas. Observar los factores internos y externos clave es la parte
mas dificil para desarrollar una matriz FODA.®
2.2 Matriz EFI (Evaluacién de Factores Internos)
Este instrumento resume y evalua las fuerzas y debilidades mas importantes dentro

de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y

evaluar las relaciones entre dichas areas.” Tabla No1

FACTORES INTERNOS PESO | CALIFI. | POND.
FORTALEZAS

Bajos costos financieros 0.05 2 0.1
Bajos costos administrativos 0.1 2 0.2
No hay inversién en terrenos 0.1 1 0.1
Inocuidad en la produccion 0.1 1 0.1
Comercializacion y distribucion realizados por la propia

empresa 0.1 1 0.1
DEBILIDADES

Altos costos de alimentacién 0.1 1 0.1
Dependencia de los proveedores de pollitos 0.05 2 0.1
Carencia de Marca, para diferenciar el Producto 0.1 1 0.1
Recursos financieros limitados 0.2 3 0.6
Niveles bajos de produccién 0.05 1 0.05
Capacidad de almacenamiento, y distribucion reducida 0.05 2 0.1
TOTAL 1 1.65

Fuente: Elaboracion Propia

El total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la calificacion
promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5 caracteriza que la
empresa que es débil en lo interno, La cantidad de factores no influye en la escala de los

totales ponderados porque los pesos siempre suman 1.0.

8 www.joseacontreras.net
“swww.Monografias.com, M. A. Raul Arrarte Mera
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2.3 Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)
El objetivo de esta matriz es “permitir a los estrategas resumir y evaluar

informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,

gubernamental, juridica, tecnologica y competitiva” ° Tabla No 2
FACTORES EXTERNOS PESO | CALIFIC. | PONDE.
OPORTUNIDADES
Tradicidon de que la carne de pollo es un producto sano 0.2 2 0.4
Existencia de un Mercado Potencial para nuestro producto 0.2 2 0.4
Tendencia estable de los precios de la carne de pollo 0.05 1 0.05
Incremento en el precio de otras carnes 0.05 2 0.1
La apertura a nuevos mercados, a raiz de los tratados de libre Comercio 0.05 1 0.05
AMENAZAS
Productos sustitutos (vegetales) con precios econdmicos. 0.05 1 0.05
Escasez de pollitos en ciertas temporadas del afo 0.2 1 0.2
Aumento de planteles avicolas pequefnos 0.01 2 0.02
Falta de financiamiento 0.05 1 0.05
La incursién de nuevos competidores al mercado a causa del libre
COMercio. 0.02 2 0.04
Gripe aviar n1-h5 con posibilidad de afectar al pais 0.2 1 0.2
TOTAL 1 1.56

Fuente: Elaboracion Propia

El valor del promedio ponderado es 1.56 muy por debajo de la media de 2.5 indica
que la empresa no esta capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas
externas con eficacia ni aprovechando las oportunidades existentes y minimizando los

posibles efectos negativos de las amenazas externas.

® Fred R. David. Conceptos de Administracion Estratégica. Editorial Pearson Educacion. Quinta Edicion.
ARo 1997. México DF. México
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2.4 Matriz de factores Internos — Externos (I-E)

FACTORES INTERNOS Tabla No 3
4 3 2 1
. 4
A
A | ] ]|
7
o)
R 3
E
S v Vv Vi
E
X
- 2
E
R Vil Vil IX
N
o)
S 1

Las estrategias a que se van a adoptar se determinaran por la zona en la cual caiga

el puntaje que se ha ponderado en las matrices de factores.

ZONA L 11, IV

o Desarrollo de Productos.

o Desarrollo de Mercado.

o Diversificacion de Productos.

ZONA Il V, VII

o Desarrollo de Productos
o Desarrollo de Mercado.

ZONA VI, VIIl, IX

o Penetracion de Mercado.
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2.5 Posicion de la Ponderacion de los Factores Internos y Externos

PFI=1.65 (Puntuacion de Factores Internos)

PFE 1.56  (Puntuacion de Factores Externos)

Grafico # 4
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Se necesita Formular Estrategias de Penetracién de Mercado para nuestro producto.
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2.6 _Matriz FODA

Tabla No 4

FODA

Fortalezas

Debilidades

Bajos costos financieros

Altos costos de alimentacion

Dependencia de los proveedores
de pollitos

Bajos costos administrativos

Carencia de Marca,
diferenciar el Producto

para

No hay inversion en terrenos
Comercializacion y distribucion
realizados por la propia empresa

Recursos financieros limitados

Oportunidades

Inocuidad en la produccién

Estrategias FO

Niveles bajos de produccion
Capacidad de almacenamiento, y
distribucién reducida.

Estrategias DO

Tradicion de que la carne de
pollo es un producto sano

Existencia de un Mercado
Potencial para nuestro producto

1. Publicidad encaminada a
posicionar el producto como sanoy
mejor, mas barato que otras carnes.

1. Registrar la Granja Avicola
Matez Reyes, ante el registro
Publico Mercantil.

Tendencia estable de los
precios de la carne de pollo

Incremento en el precio de otras
carnes

La apertura a nuevos
mercados, a raiz de los tratados
de libre Comercio

2.Realizar
impulsen
Pollo

promociones que
la compra de la carne de

2. Recurrir a préstamos para el
aumento de la capacidad instalada
y equipo rodante.

Amenazas

Productos sustitutos (vegetales)
con precios econdémicos.

Escasez de pollitos en ciertas
temporadas del afio

Estrategias FA

1.Desarrollar un empaque llamativo
y que explique las caracteristicas
nutricionales del producto

Estrategias DA
1.Contratos anuales con los
proveedores de pollitos garanticen
el suministro en la época de
escasez del afio

Aumento de planteles avicolas
pequefios

Demora en la concesion de
créditos

2. Recurrir a créditos los
Proveedores a plazos adecuados.

2. Conformacién, de Una
Asociacion Avicola que aglutine a
todos los productores avicolas
artesanales, para que tengan
acceso a créditos, capacitacion y
accesoria juridica.

La incursion de nuevos
competidores al mercado a
causa del libre comercio.

Gripe aviar n1-h5 con
posibilidad de afectar al pais

3.Recurrir a capacitaciones en el
MAGFOR aplicadas a la
bioseguridad para evitar riesgos a la
salud

3. Registrar la Granja Avicola
Matez Reyes, ante el registro
Publico Mercantil.

Universidad Nacional de Ingenieria. 26




Propuesta de Plan Estratégico para la comercializacion de la carne de pollo.

2.6.1 Estrategias Resultantes.

1. Publicidad encaminada a posicionar el producto como sano y mejor, mas barato
que otras carnes.

2. Realizar promociones que impulsen la compra de la carne de Pollo.
3. Registrar la Granja Avicola Matez Reyes, ante el registro Publico Mercantil.

4. Recurrir a préstamos para el aumento de la capacidad instalada y equipo
rodante.

5. Desarrollar un empaque llamativo y que explique las caracteristicas
nutricionales del producto.

6. Recurrir a créditos los Proveedores a plazos adecuados.

7. Recurrir a capacitaciones en el MAGFOR aplicadas a la bioseguridad para
evitar riesgos a la salud.

8. Contratos anuales con los proveedores de pollitos garanticen el suministro en
la época de escasez del afo.

9. Conformacion, de Una Asociacion Avicola que aglutine a todos los productores
avicolas artesanales, para que tengan acceso a créditos, capacitacion y
accesoria juridica.
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2.7 _Matriz Cuantitativa De Planificacién Estratégica

Tabla No 5
ESTRATEGIA1 | ESTRATEGIA2 | ESTRATEGIA3 | ESTRATEGIA4 | ESTRATEGIA5 | ESTRATEGIA6 | ESTRATEGIA7 | ESTRATEGIAS | ESTRATEGIA9

FACTORES INTERNOS PESO|CA. |TCA |CA. ITCA JCA. ITCA |CA. |TCA |CA. JTCA |CA. ITCA [CA. |TCA |CA. |TCA |CA. |TCA
FORTALEZAS
Bajos costos financieros 0.05 2 0.1 2 0.1 4 0.2 2 0.1 2 0.1 2 0.1 1] 0.05 2 0.1 2 0.1
Bajos costos administrativos 0.1 2 0.2 2 0.2 3 0.3 2 0.2 2 0.2 2 0.2 1 0.1 2 0.2 2 0.2
No hay inversién en terrenos 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 2 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1
Inocuidad en la produccion 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 3 0.3 1 0.1 1 0.1
Comercializacion y distribucion realizados por la
propia empresa 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 3 0.1 2 0.2 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1
DEBILIDADES
Altos costos de alimentacion 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1 4 0.4 1 0.1 1 0.1 1 0.1
Dependencia de los proveedores de pollitos 0.05 2 0.1 2 0.1 2 0.1 1 0.1 1] 0.05 3] 0.15 1] 0.05 4 0.2 2 0.1
Carencia de Marca, para diferenciar el Producto 0.1 3 0.3 3 0.3 3 0.3 1 0.1 3 0.3 1 0.1 1 0.1 1 0.1 1 0.1
Recursos financieros limitados 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6 3 0.6 3 0.6 3 0.6 1 0.2 3 0.6 1 0.2
Niveles bajos de produccion 0.05 2 0.1 3] 0.15 1 0.05 2| 0.05 3] 0.15 2 0.1 1] 0.05 2 0.1 1] 0.05
Capacidad de almacenamiento, y distribucion
reducida 0.05 1] 0.05 2 0.1 1 0.05 2 0.1 2 0.1 1] 0.05 3] 0.15 2 0.1 2 0.1
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OPORTUNIDADES

Tradicion de que la carne de pollo es un producto

sano 0.2 3 0.6 3 0.6 2 0.4 1 0.4 4 0.8 1 0.2 3 0.6 1 0.2 2 0.4
Existencia de un Mercado Potencial para nuestro
producto 0.2 2 0.4 2 0.4 2 0.4 1 0.4 3 0.6 1 0.2 1 0.2 1 0.2 2 0.4
Tendencia estable de los precios de la carne de
pollo 0.05 2 0.1 3] 0.15 1 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05
Incremento en el precio de otras carnes 0.05 3] 0.15 2 0.1 1 0.05 1 0.1 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05 2 0.1
La apertura a nuevos mercados, a raiz de los
tratados de libre Comercio 0.05 4 0.2 1] 0.05 4 0.2 3| 0.05 3] 0.15 1] 0.05 2 0.1 2 0.1 1] 0.05
AMENAZAS
Productos sustitutos (vegetales) con precios
econémicos. 0.05 3] 0.15 1] 0.05 1 0.05 1] 0.05 3] 0.15 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1] 0.05
Escasez de pollitos en ciertas temporadas del aio 0.2 1 0.2 1 0.2 2 0.4 1 0.2 1 0.2 1 0.2 1 0.2 4 0.8 1 0.2
Aumento de planteles avicolas pequefios 0.01 2] 0.02 2] 0.02 3 0.03 2] 0.02 2] 0.02 1] 0.01 2] 0.02 1] 0.01 2] 0.02
Falta de financiamiento 0.05 1] 0.05 1] 0.05 1 0.05 3] 0.05 2 0.1 3] 0.15 1] 0.05 3| 0.15 1] 0.05
La incursién de nuevos competidores al mercado [0.02 |2 0.04 |2 0.04 |3 0.06 1 0.04 |2 0.04 |1 0.02 |2 0.04 |2 0.04 |1 0.02
a causa del libre comercio.
Gripe aviar n1-h5 con posibilidad de afectar al 0.2 3 0.6 1 0.2 2 04 1 0.2 2 0.4 1 0.2 4 0.8 1 0.2 1 0.2
pais
TOTAL 4.36 3.81 4.09 3.21 4.56 3.18 3.46 3.65 2.79
CA - Calificacion del atractivo; TCA - Total de calificaciones del atractivo Calificacion del atractivo: 1 - no aceptable; 2 - posiblemente aceptable; 3 - probablemente aceptable; 4 la mas aceptable
Calificacion del atractivo: 1 - no aceptable; 2 - posiblemente aceptable; 3 - probablemente aceptable; 4 la mas aceptable
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2.8 Niveles Estratégicos

Se eligen las 4 primeras estrategias de mayor puntaje para las principales que son las
que se deben ejecutar en orden de importancia y las 5 ultimas para estrategias

secundarias que tienen una prioridad menor pero igual se deben ejecutar .

A. Estrategias Principales

Tabla No 6

puntaje
ESTRATEGIAS |4.56

ESTRATEGIA1 [4.36

ESTRATEGIA 3 |4-09

ESTRATEGIA2 |3.81

ESTRATEGIA 8 |[3.65

Aquellas que deberan ejecutarse de inmediato:
Desarrollar un empaque llamativo y que explique las caracteristicas nutricionales del
producto.

Publicidad encaminada a posicionar el producto como sano y mejor, mas barato que
otras carnes.

Registrar la Granja Avicola Matez Reyes, ante el registro Publico Mercantil.
Realizar promociones que impulsen la compra de la carne de Pollo

Contratos anuales con los proveedores de pollitos garanticen el suministro en la
época de escasez del ano.
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B. Estrategias Secundarias

Tabla No 7
Puntaje
ESTRATEGIA7 | 340
ESTRATEGIA4 | 327
ESTRATEGIAG | 18
ESTRATEGIAQ| 279

Aquellas que podran ejecutarse para sustituir a las principales:

Recurrir a capacitaciones en el MAGFOR aplicadas a la bioseguridad para evitar
riesgos a la salud

Recurrir a préstamos para el aumento de la capacidad instalada y equipo rodante.
Recurrir a créditos los Proveedores a plazos adecuados.

Conformacion, de Una Asociacion Avicola que aglutine a todos los productores

avicolas artesanales, para que tengan acceso a créditos, capacitacion y accesoria
juridica.
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CAPITULO lll: ANALISIS COMPETITIVO

Analisis de Porter

Michael E. Porter, analiza, la razén por la cual ciertos paises son sede de empresas
multinacionales de éxito. Su analisis parte de las empresas, su entorno y los factores
que las llevan a triunfar en los mercados internacionales. Sus investigaciones analizan

los sectores productivos, sus caracteristicas y las fuerzas competitivas.

3.1 Analisis del Sect icola Industrial:

3.1.1 Caracteristicas del sector:

Existen Grandes empresas que se reparten el mercado con productos carnicos
avicolas iguales, con las mismas materias primas. La diferenciacion esta basada en la

calidad, el servicio y el precio.

La mano de obra es calificada, pero con bajo grado de responsabilidad en general,
existiendo alta oferta de ésta. El sector esta sin restricciones a la entrada de nuevas

empresas nacionales como extranjeras.

En periodos de temporadas bajas en sus ventas bajan inmediatamente los precios de
sus productos ya que cuentan con los recursos econdmicos para responder a estos
cambios y debido a la holgura de su margen de ganancia con respecto a sus costos,

porque trabajan con sistemas de economias de escala.

Compradores:
Se ha establecido una diferencia entre sus clientes y los ha distinguido de la siguiente
manera:

Clientes mercenarios: solamente les interesa el precio.

Clientes fieles: les agrada el modo de venta y la calidad.
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Dentro de ellos podemos distinguir que en cada uno de estos se encuentran ciertas

clasificaciones:

Pequeinos compradores: son aquellos que solicitan una minima cantidad de

productos, por lo general son duefios de casa.

Medianos compradores: son aquellos que requieren de cantidades mayores de

productos.

La empresa cree que su segmento de clientes son los distribuidores minoristas ya que
la empresa busca a estos porque no son volumenes altos de venta. Dentro de los
clientes distribuidores minoristas estan los vendedores del Mercado oriental, quienes
venden su producto sobre todo a aquellos propietarios de pulperias aledanas a este

centro de compras.

Competidores del sector avicola.
Mataderos industriales: los mataderos avicolas de Nicaragua como avicola la
estrella, tip-top industrial, Pollo EI mejor, Pollo Rico, Pollo real son aquellas que estan

dominado el numero de consumidores del pais.

Cooperativas avicolas: destazadores de carne de pollo organizados que realizan

matanzas en sus planteles.

Importadores y productores nacionales de  productos agregados tales como:
embutidos y preparados estos han incursionado en el pais de, manera que

representan un inconveniente para la venta del producto pero no dificil de superar.

Competidores Potenciales: El crecimiento para este sector indica una mejoria

comercial que permite el desarrollo de nuevas empresas.
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La globalizacion y el DR-CAFTA indican que podrian empresas transnacionales
incursionar en el mercado avicola nicaraguense siendo una amenaza para las

empresas pequefias.

Entre los competidores potenciales se encuentran Tip-Top industrial, Avicola La
Estrella, Pollo Real, Pollo Rico, Pollo El Mejor empresas que poseen un nivel distinto

a estas empresas pequefnas en relacién a su tamafo y caracteristicas.

3.2 Analisis De Proveedores

La empresa tiene proveedores a los que les realiza compras y le pide cotizaciones
para determinar si sus proveedores esta brindando los materiales de Precios mas
bajos vy si tiene disponible para la venta, no se tiene un registro de todos los
proveedores de materia prima, ya que las compras las hacen muchas veces de

manera informal.

Los proveedores entregan en tiempo y forma siempre y cuando tengan en existencia
la materia prima solicitada. No hay arreglos de crédito con los proveedores en estos
momentos, las compras se hacen de contado.

3.3 Productos Sustitutos

El producto sustituto se centra esencialmente se encuentra en alta produccién de
otras carnes ya sea de de res que es un rubro tradicional del sector nicaraguense los
embutidos que le permite a las empresas producir con menores costos ya que estas
cuentan con los recursos econdmicos para tener acceso tecnologias para producir
en grandes cantidades. Ademas estan otras carnes como la de pescado que hasta
cierto punto tiene su estacionalidad en las fechas de verano pero el resto del afio

permanece con demanda variable.
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Nivel de fuerza de los sustitutos

La mayoria de los viables productos sustitutos como la carne de res, carne de, carne
de pescado, embutidos no constituyen una amenaza fuerte, porque para poder tener
igualdad en la demanda por los clientes de este tipo de producto deben pensar en el
gusto de los consumidores finales. Por lo tanto esto permite la posibilidad de

establecer estrategias de penetracion del mercado.

3.4 Nuevos Entrantes

En este caso es muy dificil establecer barreras de entrada para la industria avicola a
la cual estamos dirigidos, ya que es un mercado que no tiene mayores
complicaciones para acceder, esto se manifiesta por el las nuevas posibilidades de
entradas al pais de nuevos competidores debido al tratado de libre comercio con
Estados Unidos DR-CAFTA..

Sin embargo se puede lograr economias de escala, si se pudiera obtener los
recursos financieros, a través de un aumento en el volumen de produccion, una
disminucién en sus costos, accesos a insumos particulares que marquen la diferencia
frente a los competidores, y también manteniendo el aumento directo de los canales
de distribucion como forma de mejorar la llega de los productos requeridos por los
clientes, y un aumento de Ila experiencia obtenida a través de los afios en

funcionamiento.

Por tanto el analisis de Michael porter lo que nos plantea es hacer una estrategia de
tipo genérica mientras las empresas grandes con mayor acceso a recursos compiten
con base a liderazgo en los costos, las empresas pequefias suelen competir en
basados en diferenciacion y enfoque. Para nuestro producto utilizaremos como
estrategia genérica la diferenciacion y el enfoque del producto como las

caracteristicas percibidas por el consumidor la diferenciacion.
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Diamante De Porter

Nuevos ingresos

Competidores internacionales: productores y exportadores de USA, México y
Centroamérica por acuerdos: CAFTA, TLC México-Nicaragua.

Nuevos competidores nacionales atraidos por las oportunidades que ofrece el mercado
nacional.

Barreras de entradas: restricciones fitosanitarias: MINSA, tendencias del consumo de

los nicaraglenses.

Competidores del sector
avicola

Mataderos industriales:
avicola la estrella, tip-top
industrial, Pollo ElI mejor,
Pollo Rico.

Granjas avicolas.
Importadores y productores

nacionales de productos
nnnnnn AAc AArnA-

Proveedores
Comercializadores de
insumos para la
produccién avicola:
INDAVINSA, UPANIC,

AGROCENTRO,
NVQATIR

Compradores
Compradores mayoristas:
mercados de Managua.
Pulperias y miscelaneas.
Compradores finales:
consumidores de carne
de pollo.

Grafico # 6 Sustitutos
Ganado porcino: carne de
cerdo.

Ganado bovino: carne de res.
Mariscos: carne de pescado.
Carne de pelibuey.

Cuadro resumen de analisis Porter Carne de sova
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CAPITULO IV: Formulacion de Plan Estratégico

Pensamiento estratégico:

“Mientras mas grande es el desafio mas dulce sera la victoria.”
Autor anénimo

4.1 Formulacion de Plan Estratégico.

La Planeacién Estratégica se ha definido por varios autores, como el arte y la ciencia
de Formular, implementar y evaluar las decisiones que permite a la Empresa alcanzar
sus Objetivos. Esto quiere decir que la Planificacion Estratégica integra la
Administracion, la Mercadotecnia, las Finanzas y la Contabilidad, la Produccion y las

Operaciones, para obtener éxito en la Organizacion.

El Proceso de Planeacion Estratégica, consta de dos etapas: la Primera es la
Formulacién, la Segunda es la Implementacion.

La Formulacidon de una estrategia consiste, en elaborar la mision y vision de la
empresa, detectar las oportunidades y amenazas externas a la Empresa, definir las
fuerzas y debilidades, establecer objetivos a largo plazo y elegir estrategias concretas
que se seguiran.

La Implementacion, implica desarrollar una cultura que sostenga la Estrategia, crear
una estructura organizacional eficaz, crear sistemas de control, determinar las
actividades de comercializacién, asi como vincular la remuneracion de los empleados

con los resultados de la Empresa.

Para nuestro caso especifico como esto es una Propuesta que les estamos haciendo
al Propietario de la Granja, al final es decision de el si sigue al pie de la letra la
propuesta o no, lo que se pretende es demostrar que con la implementacion de este

Plan se lograran alcanzar los Objetivos.
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4.2 Estrategia Para La Comercializacién De Carne De Pollo.

Mision:

Somos una empresa que comercializa carne de pollo en el distrito IV de Managua con
el fin de satisfacer siempre las necesidades del cliente al mejor precio para el publico,
con un fuerte compromiso de proporcionarlos con calidad y profesionalismo que nos

caracteriza.

Vision:

Aqui en Pollo EI Campedn nos proponemos ser una empresa que sirva de referencia,
para lograr un desarrollo en la industria avicola nacional y miras a la exportacion a

nivel industrial. Consolidando su presencia y participacion en el mercado Nacional.

Filosofia de la Empresa:

Nos situamos y enfocamos todos nuestros esfuerzos, en lo que se llama
Mercadotecnia Social, ya que lo que pretendemos, se logra a través del escuchar las
necesidades y anhelos de los consumidores finales, no esperando el cambio,
simplemente haciéndolo, no solo con el fin de que sea rentable el producto, sino que
también sea saludable y provea de mayor facilidad de uso de tal forma que los anhelos
se satisfagan. Protegiendo el entorno y modelo ambiente utilizando la tecnologia
apropiada para el manejo de desechos y residuos del producto final y sus insumos de

produccion.
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4.3 Elementos Centrales De La Mercadotecnia.
1. Necesidad, demanda y anhelos.
La poblacion en General y en algunos segmentos mas pobres, anhelan y
necesitan consumir carne de pollo, aun precio menor, con un abanico mas
grande de posibilidades en Cuanto a gustos y preferencias haciendo mas facil
su manejo teniendo como elemento primordial de decision el precio y el sabor

del Producto.

2. Producto:
El producto es carne de pollo en diferentes presentaciones, con empaque
caracteristico con el logo de la empresa y la informacion nutricional pertinente,
utilizando los métodos adecuados disponible para la crianza y desarrollo de un

pollo saludable, a un precio accesible.

3. Valor Agregado:
El uso de los métodos adecuados y insumos necesarios que generen un
producto con buen sabor, saludable con una buena presentacion y accesible al
consumidor, todo con el objetivo de brindar la satisfaccion esperada por el
consumidor final, con elementos tales como la marca, el empaque y la

presentacion de diferentes opciones para distintos segmentos de mercado.

4. Transacciones y relaciones:
Pretendemos establecer en la etapa introductoria canales de distribucién a
mayoristas y minoristas con precios diferenciados de acuerdo al volumen de
compra. En lo relacionado a los proveedores de insumos para la produccion
tenemos como insumos: concentrados, vitaminas, vacunas, bebederos,
aspersores, etc. Las Empresas que distribuyen estos insumos son: Dysatir,

Indavinsa, Concentrados El Granjero.
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5. Mercado Meta:
Definimos como nuestro mercado meta a los consumidores de carne de pollo de
la poblaciéon de Managua, con un nivel de ingreso mensual minimo de C$ 2000
cérdobas. Segun el costo de la canasta basica publicada por el ministerio del
trabajo.

Micro ambiente:

e La Compaiia:
 Los Proveedores:
¢ Los Intermediarios:

* Los Competidores:

6. El Publico:

« Marena: MARENA formula, propone, dirige y supervisa el cumplimiento de las
politicas nacionales del ambiente tales como las normas de calidad ambiental y de
aprovechamiento sostenible de los recursos naturales. controla las actividades
contaminantes y supervisa el Registro Nacional de Sustancias Fisico quimicas que
afecten o dafien el medio ambiente.

» Alcaldias: Competencias de la Alcaldia de Managua conforme al Articulo No. 7 de
la Ley de Municipios, éstos ejercen su gestidén y la prestacién de los servicios,
enmarcandose dentro de las siguientes atribuciones: Control del desarrollo urbano
y del uso del suelo, Construcciéon y administracion de mercados, rastros y

lavaderos publicos.

 MINSA: El Ministerio de Salud tiene la misién disefiar, implantar y ejecutar las
intervenciones dirigidas tanto a promover, proteger, recuperar y rehabilitar la salud
de las personas y la comunidad, asi como a interrumpir la cadena epidemiologica

de las enfermedades
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« DGA: La Direccién General de Servicios Aduaneros tiene a su cargo la
administracién de los servicios aduaneros para el control y facilitacién del comercio
exterior por medio del desarrollo y mejoramiento constante de la técnica aduanera,
asi también, la administracién de los tributos establecidos a favor del Estado que
gravan el trafico internacional de mercancias y las relaciones juridicas derivadas de

ellos.

 DGI.: Regula todo lo concerniente a la existencia y cuantia de las obligaciones
tributarias, la DGI es la encargada de administrar las leyes fiscales y recaudar los
impuestos internos del pais: Impuesto sobre la Renta (IR), Impuesto al Valor
Agregado (IVA), Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), Impuesto de Timbres
Fiscales (ITF).

« Liga de Defensa del Derecho del Consumidor es una organizacion no
gubernamental, creada a raiz de una iniciativa de ciudadanos interesados por la
defensa de sus intereses como consumidores se propone priorizar temas
relevantes a la proteccion de los consumidores en las areas de Seguridad

alimentaria y nutricional Servicios basicos, Consumo sustentable, Transporte.

» Micro financieras: el financiamiento a la micro y pequefia empresa urbana y rural.
Por ejemplo Banco ProCredit ofrece Productos y Servicios Financieros accesibles

para todos los segmentos del mercado.
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4.4 Objetivos de Mercadotecnia:

* Mejorar la atencion al cliente de la granja avicola Maltez Reyes continuamente,
con un trato mas personalizado hacia nuestros clientes distribuidores minoristas y

mayorista.

* Mantener y mejorar la calidad de nuestros pollos (granja avicola Maltez Reyes) de

acuerdo a los requerimientos de los clientes.

* Incrementar las ventas de la granja avicola Maltez Reyes y ofrecer precios

adecuados que hagan a nuestros clientes preferirnos al momento de la visita.

4.5 Metas de Mercadotecnia:

 Aumentar la produccion de pollo de engorde de la granja avicola Maltez Reyes en

un 55.5 % dentro del primer mes.

e Incrementar las ventas de carne de pollo en un 333% en los primeros 6 meses que
permita un aumento en las utilidades de la empresa para la reinversion.

* Incursionar en el mercado del Distrito IV y aumentar la cartera de clientes para
nuestra empresa que ayude a ampliar la distribucién de nuestro producto.

» Constituir legalmente la Empresa, en el primer mes del Plan.

» Dirigir la Publicidad de la carne de pollo de la granja avicola Maltez Reyes

promociones de venta enfocada hacia el distribuidor minorista y mayorista.
» Establecer relaciones de créditos, con los proveedores a los 4 meses de estar en

vigencia el Plan Estratégico.
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Dar los primeros pasos para la Conformacion de una Cooperativa que aglutine a todos
los Pequefios Avicultores a partir del 40 mes de la puesta en marcha del plan

estratégico

4.6 Valores

« Respeto al cliente: Tenemos que estar siempre atentos, y comprender las
necesidades de los clientes y satisfacerlas. “Al elegirnos, el cliente se convierte en

el jefe de la empresa.”

» Eficiencia: El manejo adecuado de los recursos cumpliendo a cabalidad para con

los parametros establecidos para reducir los costos de nuestros productos finales.

« Respeto a las personas:, Queremos crear un entorno que permita a los
trabajadores desarrollar sus capacidades, su creatividad, compartir experiencias
con una adecuada motivacion para individuo en beneficio de nosotros y de

nuestros clientes.

* Respeto al medio ambiente: Formamos parte del medio ambiente, dando
importancia a su preservacion mediante el tratamiento adecuado de nuestros

desechos.
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4.7 ESTRATEGIAS PROPUESTAS

1. Publicidad encaminada a posicionar el producto como sano y mejor, mas barato
que otras carnes.

2. Realizar promociones que impulsen la compra de la carne de Pollo

3. Registrar la Granja Avicola Matez Reyes, ante el registro Publico Mercantil.

4. Recurrir a préstamos para el aumento de la capacidad instalada y equipo
rodante.

5. Disefar un empaque llamativo y que explique las caracteristicas nutricionales
del producto.

6. Recurrir a créditos con los Proveedores a plazos adecuados.

7. Recurrir a capacitaciones en el MAGFOR aplicadas a la bioseguridad para
evitar riesgos a la salud.

8. Contratos anuales con los proveedores de pollitos garanticen el suministro en
la época de escasez del afo

9. Conformacion de una Asociacién Avicola que aglutine a todos los productores
avicolas artesanales, para que tengan acceso a créditos, capacitacion y
accesoria juridica.

Tomado del analisis FODA
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4.8 Plan de Trabajo

4.8.1 Estrategias Primarias Cuadro No 1

Estrategia: Diseflar Empaques llamativos y que explique las caracteristicas
nutricionales del producto.
Objetivo: Relacionar el producto con la Marca, para ser diferenciado del resto
» Definir el mensaje que se quiere dar, es decir el concepto, la informacion
requerida tanto de los atributos del producto, asi como lo que se quiere
comunicar al consumidor.
« Establecer el como se dira el mensaje, la creatividad que este en
correspondencia con el plan Publicitario de la Empresa.
* Realizar propuestas de Disefio de Empaques, para escoger la que mas se
acerque a lo que se quiere decir. Con sus respectivos tamaros.
« Cotizar la impresion de este tipo de Empaques, en las cantidades necesarias

Cuadro No 2

Estrategia: Publicidad encaminada a posicionar el producto como sano, mejory mas
barato que otras carnes.

Objetivo Dar a conocer el producto al mercado, estableciendo elementos de
diferenciacion del producto en cuanto a la competencia.

» Definir la Marca del Producto

« Establecer el concepto, la idea en si del producto.

» Establecimiento de los medios a utilizar para publicitarnos y cotizar sus servicios

« Dar a hacer volantes, para ser distribuidos en semaforos, pulperias, supermercados
y mercados.

» Realizar un plan de medios, para presupuestar los gastos de ventas, que se
tendrian a corto plazo.

Cuadro No 3

Estrategia: Realizar promociones que impulsen la compra de la carne de Pollo

Obijetivo: Incrementar las ventas del Producto

» Establecer el tipo de Promocién que se lanzara, en base a mejorar el volumen de
ventas y dirigido al tipo de clientes.

» Ofrecer la promocién de forma directa al Cliente.

e Monitorear el resultado de la promocidn, es decir las ventas.
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Estrategia: Contratos anuales con los proveedores de pollitos garanticen el suministro

en la época de escasez del ano.
Objetivo: Garantizar El suministro de materia prima necesaria para la comercializacion

del producto
» Contratos de compra con los proveedores (Alpesa), iniciando con un lote de 200
pollitos cada 15 dias incrementando en 200 unidades por mes.
» Convenios de créditos que beneficien a ambas partes.
* Realizar el pago adecuado en tiempo y forma a los proveedores.

Cuadro No 4

4.8.2 Estrategias Secundarias:

Cuadro No 5

Estrategia: Recurrir a capacitaciones en el MAGFOR aplicadas a la bioseguridad para
evitar riesgos a la salud.

Objetivo: Aumentar el conocimiento técnico del personal que labore en la granja
acerca las normas de higiene y seguridad tanto para los trabajadores como para la
crianza de pollo.

« Acordar una entrevista con el Responsable de la oficina de capacitacion del
MAGFOR para llevar a cabo un seminario acerca de todo lo relacionado a la
crianza de pollos.

» Llevar a cabo el seminario en las oficinas de capacitacion del MAGFOR.

* Incentivar al empleado para que desempefie sus funciones aplicando las normas
y estandares en el manejo de la crianza de pollos.

Cuadro No 6

Estrategia: Recurrir a préstamos para el aumento de la capacidad instalada y equipo
rodante.

Objetivo: Aumentar la capacidad de produccion y equipos fisicos del negocio para
satisfacer la demanda del mercado.

» Recopilar informacion en las diferentes entidades financieras que trabajan con
organismos no gubernamentales acerca de requisitos de préstamos y tasas de
intereses.

* Llevar a cabo el préstamo con la entidad financiera que mas convenga tomando
en cuenta parametros como monto del préstamo, plazo e intereses.
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CuadroNo 7

Estrategia: Recurrir a créditos con los Proveedores a plazos adecuados

Objetivo: Obtener los recursos de materia prima, materiales directos e indirectos
necesarios para llevar a cabo la produccion en tiempo y forma.
* Investigar acerca de los proveedores que ofrezcan la mejor oferta de crédito para
el negocio.
» Consolidar entrevista con el proveedor que clasifique segun los parametros de
intereses, beneficios y plazos de pagos.
» Definir las clausulas y acuerdos con el proveedor acerca de los compromisos de
pagos, cumplimientos e incumplimientos de las partes que conformaran el
acuerdo.

Cuadro No 8

Estrategia: Conformacion de una Asociacion Avicola que aglutine a todos los
productores avicolas artesanales, para que tengan acceso a créditos, capacitacion y
asesoria juridica.

Objetivo: Obtener apoyo para enfrentar las diferentes situaciones de riesgos que se
puedan presentar a los productores avicolas.

» Convocar a los distintos productores avicolas.

» Organizar la asociacién de productores avicolas.

» Definir los estatutos por los que se regira la Asociacion.

» Registrar y Constituir legalmente la Asociacion.
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06 |16jul'06 [13ago'06 [10sep'06 [080ct'06 [05nov'06 |03 dic'06 |31d

Id Estrategia 30 13|26 08|21 ]03]16|20|12]25]07]2]03]16]29

1 |Registrarla GranjaAvicolaMatez Reyes, anteel registroPublicoMercantil. I:I

2 | Desarrollarun empaquellamativey que expliquelascaracteristicanutricionales
del producto.

3 | Publicidadencaminada posicionarel productocomosano y mejor,masbaratoque
otrascanes.

4 | Realizarpromocionesque impulsen lacomprade lacarnede Pollo

5 |Recurrira préstamospara el aumentode la capacidadnstaladay equiporodante.

7 |Recurrira capacitacionegn el MAGFOR aplicadas la bioseguridadparaevitar
riesgosa lasalud.

6 | Recurriracréditoslos Proveedoresa plazos adecuados. I:I

8 | Contratosanualescon los proveedoresde pollitosgaranticenel suministroen la
¢pocade escasezdel afio

9 | Conformacionde Una AsociacidnAvicolaque aglutinea todos los productores |
avicolasartesanalesparaque tenganaccesoa créditos, capacitacioy accesoria
juridica.
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CAPITULO V: EL PRESUPUESTO

5.1 presupuesto del Registro mercantil (Proceso):

(Ver anexo # 3 Presupuesto, costos.)

1. Registrar la Granja Avicola Maltez Reyes, ante el registro Publico Mercantil."

a)

b)

TranNSPOIrte. ..., C$ 300.00
Compramos dos libros Order Book que sirven para llevar la contabilidad basica,

estos pueden ser comprados en cualquier libreria y son llamados:

» El Libro diario ........... C$50.00
» El Libro Mayor ........... C$50.00

En el banco pagamos por la inscripciéon (de los dos libros y el foliado de los

mismos) la cantidad de C$50.00.

Solicitud de la Matricula Comercial de nuestro negocio
- solvencia municipal............... C$25.00.
- ademas pagara un anticipo de C$ 260.00 (doscientos sesenta) cordobas de
la MATRICULA COMERCIAL

La Administracion de Rentas:

Categoria 2 Ingresos. ............ccoevuenene. C$ 250.00

Disefio e impresion de facturas comerciales embretadas: C$ 564.24

'® Especificaciones de pasos en anexo
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5.2 Presupuesto del Diseiio de presentacion:

(Ver anexo # 3 Presentacién presupuestada.)

Disefiar un empaque llamativo y que explique las caracteristicas nutricionales del

producto.

D111 o T J PP C$614.25 (US $ 35*17.55)

Empaque........cocoooiiiiiiiii C$ 3,000 (C$ 3.00*1000)
5.3 Publicidad Presupuestada:

(Ver anexo # 3 Presupuesto de publicidad.)

Publicidad encaminada a posicionar el producto como sano y mejor, mas barato que
otras carnes.

Volantes a full color bond 40 1/16.................. C$ 1,500 (3000* 2)

Afiches a full color 17°x 22" papel satinado... C$ 4420.60 (500*8.841)

5.4 Presupuesto Promocidnales:

(Ver anexo # 3 Presupuesto Promocidnales.)
Realizar promociones que impulsen la compra de la carne de Pollo.

Bajo la premisa que 40% de los negocios comprarian al menos 200 Lbr, dado que la
capacidad instalada no permite que se aumente la produccion por encima de este
porcentaje. Tenemos la siguiente proyeccion:

5.4.1 Tabla de proyeccioén de promociones

Periodo(Meses) produccioén en libras Costo de promocién
2 3731 C$ 1,044.68
3 4547 C$1,273.02
4 5362 C$ 1,501.36
5 6178 C$1,729.70
6 6993 C$ 1,958.04

Tabla No 8 Fuente elaboracion propia

Universidad Nacional de Ingenieria. 50



Proguesta de glan Estratégico para la comercializacion de la carne de gollo.

5.5 Préstamos:

Recurrir a préstamos para el aumento de la capacidad instalada y equipo rodante.

-A inicios del mes 4, del Plan Propuesto, se realiza un proceso de Estudio, en
dependencia del cumplimiento de los Prondsticos de Venta esperados, y analizando
los riesgos existentes en el entorno, y las distintas condiciones de prestamos que se
nos brindan en la distintas entidades bancarias, escogiendo que opcion tomar en base
a la tasa mas baja del mercado y al tipo de requisitos que solicitan. No le colocamos

costo, asociado a esta estrategia.

5.6 Créditos con los Proveedores a plazos adecuados:

-Esto va a estar dado por la fidelidad, que se tenga con los proveedores, para
que desde un inicio se cree una relacion comercial cercana donde exista la confianza y
seguridad, para que el Proveedor, le brinde a la Avicola Maltez Reyes el acceso al

crédito directo con el proveedor.

5.7_Capacitaciones:
Recurrir a capacitaciones en el MAGFOR aplicadas a la bioseguridad para evitar

riesgos a la salud.

-En algunos casos, estas se pueden brindar de forma gratuita, por el Magfor,
en lo relacionado a medidas de control contra la Gripe Aviar, En otras ocasiones se
tiene que pagar un monto determinado en base al tipo de especialista que de la

capacitacion y del tema que se trate.

5.8_Contratos:
Contratos anuales con los proveedores de pollitos garanticen el suministro en la
época de escasez del ano.
- Esta en dependencia del volumen, que se este demandando y de la

frecuencia del mismo, con el fin de no incumplir con el pedido, ni con el pago
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5.9 Conformaciones:
Conformacion, de Una Asociacion Avicola que aglutine a todos los productores
avicolas artesanales, para que tengan acceso a créditos, capacitacion y accesoria

juridica:

« Convocatoria y alquilerde local........................ C$ 2500.00

» Registrar y Constituir legalmente la Asociacion...C$ 200.00

5.10_ Costo total del plan estratégico: (Ver anexo #3+ bla No 9
abla NO

Plan Estratégico Monto en C$
Registrar la Granja Avicola Maltez Reyes 1549.24
Empaque 3614.25
Publicidad 5920.60
Promociones
Conformacion de Una Asociacion 2700
Total

Fuente Elaboracion propia Grafico # 8
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Fuente Elaboracién propia
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Conclusiones

= Se determino que la demanda representada por una muestra de 272
Encuestados, el 100% de los encuestados consume carne de pollo en el distrito
IV de Managua. Se logro establecer que un porcentaje del 19.02% no tiene
conocimiento de la marca de pollo que consumen (Anexo |, Pregunta 9, grafico
11), nos da la oportunidad de captar parte de este porcentaje del mercado para
el sistema de comercializaciéon de la avicola Maltez Reyes. vemos que la
caracteristica importante para realizar la compra en primer lugar es el precio del
producto con un 37.87%, en segundo lugar es el color de la carne con un 27.57%
y por ultimo la marca con un 18.75%. Para formular las estrategias y dado que el
producto que se comercializara en el mercado debe tener un precio atractivo,
con calidad y atributos necesarios en cuanto a sabor, color, olor e higiene que le
permita competir dentro del mercado, ademas tiene que estar ubicado cerca de
lugares de mayor frecuencia de compra como son Pulperias, mercados y por
ultimo en Supermercados, todo con el fin satisfacer las necesidades del

consumidor final.

= A través del analisis de participacion realizado en la encuesta se determiné que
la empresa Tip-Top Industrial posee un 32.72% de Participacién en el Mercado
del Distrito IV de Managua seguido de Avicola la Estrella con un 22.43%, otras
marcas presentaron juntas el 26% entre las cuales figuran Pollo Rico, Pollo El
Mejor, Pollo Real. Hubo un 19% que no respondié a las opciones presentadas,
que no esta cautivo, lo que indica que esto representa un mercado potencial que

puede ser un objetivo de mercado.

= En base a los resultados de este estudio se logro determinar que los medios
para dar a conocer el producto no son tan relevantes un 45.59% no lo motiva
ningun medio de comunicacion y un 38.24% es por la television, pero dado que
nuestro estudio va encaminado al lanzamiento publicitario y el estudio va dirigido

a empresas pequeinas, las cuales no tienen tal capacidad de inversion, es la
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publicidad adecuada en el punto de venta lograremos satisfacer las necesidades
del consumidor final y la estrategia para la distribucién a los intermediarios en el
distrito IV de Managua ubicados en lugares accesibles de mayor frecuencia de
compra. Situando un producto que tenga los precios apropiados, Recurriendo a
promociones que motiven la compra del producto en temporada de menor

demanda.

» Partiendo del analisis mercado del 19.02% de la poblacién que no tiene
conocimiento de la marca de pollo que consumen (Anexo |, Pregunta 9, grafico
11), nos da la oportunidad de captar parte de este porcentaje del mercado para
el sistema de comercializacion de la avicola Maltez Reyes. En base al
cumplimiento del plan estratégico de comercializacion que se propone que todo

lo se produce se vende

= Sobre la base del monto obtenido en el presupuesto, observamos que al aplicar
las Estrategias Propuestas, en el presente estudio, se reducen a 4 aspectos
fundamentales los cuales son: La Legalizacion de la Empresa, La Capacitacion
en el manejo mas industrializado del producto, El acceso a Créditos para la
Inversién, en capacidad instalada mas tecnificada y La publicidad en caminada

a dar a conocer el Producto.
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Recomendaciones

Para la Generacion de Estrategias, hay definido ciertas normas a seguir relacionado
con la actual posicion en el mercado, es decir que si te encuentras siendo el lider en
tu ramo de negocio, tu estrategia tiene que ser de Lider, si eres uno de los principales
competidores del mercado pero no eres el lider, entonces la estrategia es de
seguimiento y competitiva, mientras si eres uno de los mas pequenos competidores, la
estrategia se tiene que enfocar en satisfacer las necesidades de un nicho de ese
Mercado, pero para esto el producto tiene que tener caracteristicas especificas es
decir diferentes al resto. Para nuestro caso en particular nuestra estrategia es la de
Flanqueo, es decir, que los esfuerzos de la Mercadotecnia giraran en torno a la
introduccion del producto en un mercado no tan exigente, mas interesado por el
precio, mas sin embargo no desinteresado por la calidad, donde se brindara un pollo

fresco, no congelado, que cumpla con las medidas Fitosanitarios.

Mas sin embargo para crecer en un negocio hay que invertir, y esa inversion se tendra
que dar cuando exista la necesidad y la oportunidad en el mercado para arriesgarse,
en ese particular, nosotros recomendamos a los Propietarios de la Avicola Maltez
Reyes, que en su debido momento se tendra que hacer un estudio de Formulacion de
Proyecto, para comprobar la viabilidad de invertir en el crecimiento ya sea con una
nueva Granja o la expansion de la misma de forma mas tecnificada, donde se pueda

producir mas a un costo menor.
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ENCUESTA DE OPINION

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA

RECINTO UNIVERSITARIO PEDRO ARAUZ PALACIOS
CURSO DE TITULACION EN MERCADEO

El objetivo de la presente encuesta es determinar los gustos y preferencias del
consumidor de carne de Pollo y el comportamiento ante la introduccién de una
nueva marca de carne de Pollo. Le agradecemos de antemano la informacién
que nos pueda brindar. Marque con una X su respuesta.

Sexo del encuestado F_~ M

PREGUNTAS GENERALES

1.- Usted es generalmente la persona que decide que comprar en su hogar?
Si_
No

2.- De que numero se compone su grupo familiar
1-3 personas___

4-6 personas___

7amas__

Producto.

A. Qué tipo de carne considera usted mas sana. (Elija 1 de las
alternativas)

RES
POLLO

PESCADO
Otras

B. Cada cuanto consume carne de pollo a la semana.
1. Una vez por semana 2. Dos veces por semana

3. Tres veces por semana
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C. Cual es la cantidad aproximada de carne de pollo que compra a la
semana.

1. Dos libras 2. Tres libras 3. Cuatro libras 4 .Cinco o
mas

D. En que presentacion lo prefiere.

Pollo Entero Congelado
Pollo fresco
Pollo en Piezas.

E. Sisu repuesta fue la numero 3. Que pieza(s) prefiere comprar

1. Piernas de pollo
2. Alitas de pollo

3. Muslos de Pollo
Pechugas de Pollo

F.-Que tipo de Marca de Carne De Pollo Usted mas consume:
Pollo Tip Top

Pollo Estrella

Pollo EI Mejor

Pollo Real

Pollo Rico

No Sabe

G.-Que medio de comunicacién le impulsa a Usted a adquirir esta marca
de Pollo

Television__

Radio__

Peridédicos

Revistas

Ninguno____

H.- Cual de estas caracteristicas es la mas importante para usted al
momento de comprar pollo.

Marca

Precio

Peso

Empaque.

Color de la carne
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I. Considera adecuado el precio que actualmente paga por la libra de
pollo.

1. Si 2. No

J. Cuanto dinero destina semanalmente para la compra de este producto.

28 - 42 cérdobas
43 - 65 cordobas
66 - 85 cordobas_
86 en adelante_

K. Tiene acceso a los puestos de distribucion de carne de pollo.

1. Si 2.No

L. Donde compra regularmente la carne de Pollo.
1. Supermercados 2.Mercados 3. Pulperias

X75
4. Puestos de venta
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Analisis de lo dat btenidos:

Pregunta 1. Usted es generalmente la persona que decide que comprar en su

hogar?
Tabla No 10

Seleccion | Porcentaje
Sl 100%

NO 0%

Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 2. De que numero se compone su grupo familiar

De que numero se compone su grupo familiar

Seleccién Frecuencia Porcentaje | Porcentaje
acum.

1-3 Personas 17 6.25% 6.25%

4-6 Personas 91 33.46% 39.71%

7- amas 164 60.29% 100.00%

Total 272 100.00%

Tabla No 11 Fuente: Elaboracién Propia
Grafico#9  De que numero se compone su grupo familiar

Frecuencia

6%

@33%
61%

@ 1-3 Personas W 4-6 Personas O 7- a mas

Fuente: Elaboracion Propia
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Relacionando los resultados de esta pregunta con los de la numero 5

obtenemos lo siguiente.

Cual es la cantidad .
aproximada de carne | De que numero se compone su grupo familiar
de pollo que compra a

la semana, 1-3 Personas 4-6 Personas 7-omas | total

2 Libras 8 14 4 26
3 Libras 7 25 25 57
4 Libras 2 34 55 91
5 libras o mas -- 18 80 98
Total 17 91 164| 272

Tabla No 12 Fuente: Elaboracion Propia

Grafico # 10 Relacion de Resultados Pregunta No.3

con Pregunta No.5

O2 Libras @3 Libras O4 Libras O5 libras o mas

1-3 Personas 4-6 Personas

De que numero se compone su grupo familiar

Fuente: Elaboracion Propia.
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Pregunta 8.

Que tipo de Marca de Carne De Pollo Usted mas consume

Que tipo de Marca de Carne De Pollo Usted mas consume
Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje Acum.
Pollo Tip Top 89 32.72% 32.72%
Pollo Estrella 61 22.43% 55.15%
Pollo El Mejor 22 8.09% 63.24%
Pollo Real 32 11.76% 75.00%
Pollo Rico 16 5.88% 80.88%
No Sabe 52 19.12% 100.00%
TOTAL 272 100%
Tabla No 13 Fuente: Elaboracion Propia

Grafico#11 | Que tipo de Marca de Carne De Pollo Usted
mas consume Frecuencia
6%
12% i 19%
S%Q
22% 33%
@ Pollo Tip Top B Pollo Estrella O Pollo El Mejor
O Pollo Real m Pollo Rico @ No Sabe
Grafico # 11 Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta No. 9. Que medio de comunicacion le impulsa a Usted a adquirir

esta marca de Pollo. Tabla No 14
Que medio de comunicacion le impulsa a Usted a adquirir esta marca
de Pollo
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acum.

Television 104 38.24% 38.24%
Radio 20 7.35% 45.59%
Periodicos 14 5.15% 50.74%
Revistas 10 3.68% 54.41%
Ninguno 124 45.59% 100.00%
TOTAL 272 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico # 12 Que medio de comunicacioén le impulsa a Usted
a adquirir esta marca de Pollo

O Television W Radio

4%

O Periodicos

5% 7%

O Revistas

@Ninguno

Grafico # 12

Pregunta No 10. Cual de estas caracteristicas es la mas importante para usted

Fuente: Elaboracion Propia

al momento de comprar pollo.

Cual de estas caracteristicas es la mas importante para usted al
momento de comprar pollo.
Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje Acum.

Marca 51 18.75% 18.75%
Precio 103 37.87% 56.62%
Peso 24 8.82% 65.44%
Empaque 19 6.99% 72.43%
Color de la Carne 75 27.57% 100.00%
Total 272 100.00%

Tabla No 15

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico#13  ;yal de estas caracteristicas es la mas
importante para usted al momento de comprar pollo.

28% 19% @ Marca

m Precio

O Peso

O Empaque

m Color de la Carne

Grafico #13 Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta No 12. Cuanto dinero destina semanalmente para la compra de este
producto.

Cuanto dinero destina semanalmente para la compra de este
Producto
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
26-41 Cordobas | 26 9.56% 9.56%
42-57 Cérdobas | 148 54.41% 63.97%
58-73 Cordobas | 98 36.03% 100.00%
TOTAL 272 100.00%
Tabla No 16 Fuente: Elaboracion Propia

Grafico # 14 Cuanto dinero destina semanalmente

para la compra de este Producto.

10%

O 26-41 Cordobas m42-57 Cordobas 0O058-73 Cordobas

Grafico # 14 Fuente: Elaboracion Propia
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egunta 14. Donde compra regularmente la carne de Pollo.

Frecuencia | Porcentaje
Supermercados 24 8.82%
Mercados 102 37.50%
Pulperias 141 51.84%
Puestos de venta 5 1.84%
Total 272 100.00%
Tabla No 17 Fuente: Elaboracién Propia.
Grafico # 15 Donde compra regularmente la carne de

51%

@ Supermercados

Pollo

2%

O Mercados

9%

O Pulperias

38%

OPuestos de venta

Fuente: Elaboracion Propia.

Que pieza(s) prefiere comprar

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Acum.
Piernas de pollo 49 30.6% 30.6%
Alitas de pollo 20 12.5% 43.1%
Muslos de Pollo 76 47.5% 90.6%
Pechugas de Pollo 15 9.4% 100.0%
TOTAL 160 100.0%

Tabla No 18

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico #16 Piezas que prefiere comprar

%

@ Piernas de pollo m Alitas de pollo O Muslos de Pollo 00 Pechugas de Pollo

Grafico# 16 Fuente: Elaboracién Propia.
Considera adecuado el precio que actualmente paga por la libra
de pollo.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acum.
Si 82 30.15% 69.9%
No 190 69.85% 100.0%
TOTAL 272 100.00%
Tabla No 19 Fuente: Elaboracion Propia.

Fuente: Elaboracion Propia.

Grafico # 17
Tiene acceso a los puestos de distribucion de carne de pollo.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acum.
Si 272 100% 100%
No 0 0% 100%
TOTAL 272 100%
Tabla No 20 Fuente: Elaboracion Propia.
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Acceso los puestos de distribucion

|l Frecuencia

272

Grafico # 18 Fuente: Elaboracion Propia.
Sexo del encuestado
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acum.
F 226 83.09% 83.1%
M 46 16.91% 100.0%
TOTAL 272 100.00%
Tabla No 21 Fuente: Elaboracién Propia.

Sexo del encuestado

17%

—
—

83%

- a

Grafico # 19 Fuente: Elaboracion Propia.
Qué tipo de carne considera usted mas sana.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acum.
RES 15 5.51% 5.51%
POLLO 176 64.71% 70.22%
PESCADO 72 26.47% 96.69%
Otras 9 3.31% 100.00%
TOTAL 272
Tabla No 22 Fuente: Elaboracion Propia.
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O RES

Qué tipo de carne considera usted mas sana. Frecuencia

m POLLO O PESCADO O Otras

65%

3% 26%

Grafico # 20

Fuente: Elaboracion Propia.

TABLA No.8

En que presentacion lo prefiere.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acum.

1)Pollo Entero Congelado 20 7.35% 7.35%
2)Pollo fresco 92 33.82% 41.18%
3)Pollo en Piezas 160 58.82% 100.00%

TOTAL

272 100.00%

Tabla No 23 Fuente: Elaboracion Propia.

Presentacion de compra de carne de pollo

7%

34%
59%

O 1)Pollo Entero Congelado m 2)Pollo fresco O 3)Pollo en Piezas

Grafico # 21 Fuente: Elaboracién Propia.
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Procesos en la granja Maltez Reyes.

Crianza

l

Traslado al area
de destace

l

Destace del pollo

l

Enfriamiento

l

Venta

Grafico #22
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ANEXO # 2



VZ

uesta de plan Estvate;

Tabla 1. Areas bajo la curva normal estandar. Los valores de la tabla que no se muestran
en negrita representan la probabilidad de observar un valor menor o igual a z. La cifra
entera y el primer decimal de z se buscan en la primera columna, y el segundo decimal en

la cabecera de la tabla.

Pz =z = | Fiode

Segunda cifra decimal del valor de z

z 0.00 .01 .02 .03 .04 .05 .06 .07 .08 .09
0.0 | .5000 | .5040 | .5080 | .5120 | .5160 | .5199 | .5239 | .5279 | .5319 [ .5359
0.1] .5398 | .5438 | .5478 | .5517 | .5557 | .5596 | .5636 | .5675 | .5714 [ .5753
0.2 | .5793 | .5832 | .5871 | .5910 | .5948 | .5987 | .6026 | .6064 | .6103 | .6141
0.3 ] .6179 | .6217 | .6255 | .6293 | .6331 | .6368 | .6406 | .6443 | .6480 [ .6517
0.4| .6554 | .6591 | .6628 | .6664 | .6700 | .6736 | .6772 | .6808 | .6844 [ .6879
0.5] .6915 | .6950 | .6985 | .7019 | .7054 | .7088 | .7123 | .7157 [ .7190 [ .7224
0.6 | .7257 | .7291 | .7324 | .7357 | .7389 | .7422 | .7454 | .7486 | .7517 [ .7549
0.7 ] .7580 | .7611 | .7642 | .7673 | .7704 | .7734 | .7764 | .7794 | .7823 [ .7852
0.8 | .7881 | .7910 | .7939 | .7967 | .7995 | .8023 | .8051 | .8078 | .8106 [ .8133
0.9| .8159 [ .8186 | .8212 | .8238 | .8264 | .8289 | .8315 | .8340 | .8365 [ .8389
1.0 | .8413 | .8438 | .8461 | .8485 | .8508 | .8531 | .8554 | .8577 | .8599 | .8621
1.1 .8643 | .8665 | .8686 | .8708 | .8729 | .8749 | .8770 | .8790 | .8810 | .8830
1.2 | .8849 | .8869 | .8888 | .8907 | .8925 | .8944 | .8962 | .8980 | .8997 | .9015
1.3 ] .9032 | .9049 | .9066 | .9082 | .9099 | .9115 | .9131 | .9147 | .9162 | .9177
1.4 .9192 | .9207 | .9222 | .9236 | .9251 | .9265 | .9279 | .9292 | .9306 | .9319
1.5 .9332 | .9345 | .9357 | .9370 | .9382 | .9394 | .9406 | .9418 | .9429 | .9441
1.6 | .9452 | .9463 | .9474 | .9484 | .9495 | .9505 | .9515 | .9525 | .9535 | .9545
1.7 | .9554 | 9564 | .9573 | .9582 | .9591 | .9599 | .9608 | .9616 | .9625 | .9633
1.8 | .9641 | .9649 | .9656 | .9664 | .9671 | .9678 | .9686 | .9693 | .9699 | .9706
1.9 9713 | 9719 | .9726 | .9732 | .9738 | .9744 | .9750 | .9756 | .9761 | .9767
2.0] 9772 | 9778 | .9783 | .9788 | .9793 | .9798 | .9803 | .9808 | .9812 [ .9817
2.1 .9821 [ .9826 | .9830 | .9834 | .9838 | .9842 | .9846 | .9850 | .9854 [ .9857
2.2 | 9861 | .9864 | .9868 | .9871 | .9875 | .4878 | .9881 | .9884 | .9887 [ .9890
2.3 | 9893 | .9896 | .9898 | .9901 | .9904 | .9906 | .9909 | .9911 | .9913 [ .9916
2.4 ] 9918 | .9920 | .9922 | .9925 | .9927 | .9929 | .9931 | .9932 | .9934 [ .9936
2.5] 9938 | .9940 | .9941 | .9943 | .9945 | .9946 | .9948 | .9949 | .9951 [ .9952
2.6 | 9953 | .9955 | .9956 | .9957 | .9959 | .9960 | .9961 | .9962 [ .9963 [ .9964
2.7 ] 9965 | .9966 | .9967 | .9968 | .9969 | .9970 | .9971 | .9972 [ .9973 [ .9974
2.8 | 9974 | 9975 | .9976 | .9977 | .9977 | .9978 | .9979 [ .9979 | .9980 | .9981
2.9 ] 9981 | .9982 | .9982 | .9983 | .9984 | .9984 | .9985 | .9985 | .9986 [ .9986
3.0 | 9987 | .9987 | .9987 | .9988 | .9988 | .9989 | .9989 | .9989 [ .9990 [ .9990
3.1] 9990 | .9991 | .9991 | .9991 | .9992 | .9992 | .9992 | .9992 | .9993 [ .9993
3.2 | 9993 | .9993 | .9994 | .9994 | .9994 | .9994 | .9994 | .9995 | .9995 [ .9995
3.3 ] 9995 | .9995 | .9995 | .9996 | .9996 | .9996 | .9996 | .9996 | .9996 [ .9997
3.4 | 9997 | .9997 | .9997 | .9997 | .9997 | .9997 | .9997 | .9997 | .9997 [ .9998

Tabla No 24.
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1)

Porcentaje (%)

poblacional por

distrito de cada
tipologias

2)

No. de encuestas a
realizar en cada

tipologia.

Porcentaje (%) de
poblacion de cada
tipologia basado en
el total de su
poblacion.

Formulas del calculo poblacional:

Poblacion total del
distrito IV.

100%
*

Poblaciodn total de de
tipologia.

Total de encuestas .
I muestral. I Porcen.taje (%)
poblacional de

l I cada tipologia.
*k

Poblacion de
cada tipologia.

% | 100%

Total de poblacion
(suma) de todas las
tipologias.




4)
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3)

Poblacion de

Porcentaje (%) de cada tipologia.

poblacion de cada
tipologia basado en _ % | 100%
el total de su -

poblacion.

Total de poblacion
(suma) de todas las
tipologias.

Poblacion del barrio.

Porcentaje (%) de

poblacion de cada 100°
barrio de cada *

tipologia.

Poblacion total (suma) de
cada barrio de la
tipologia.
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5)
Total de encuestas
muestral.
No. de encuestas a
levantar en cada . o
barrio de cada — *k 100%
tipologia.
Porcentaje (%) poblacional
perteneciente a cada barrio
de cada tipologia.
Calculos: Tipologia Popular Aislada
Porcentaje (%) de 205.375
poblacion ’ .
De tipologia = % 100% = 56.19%
(Popular Aislada)
115,404
No. de encuestas a 272
realizar en . — 153
tipologia (popular - % 100% ‘ encuestas
aislada)
56.19%




3)

4.)

5.)
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Porcentaje (%)
de poblacion de
cada tipologia
basado en el total
de su poblacién.

115,404

Porcentaje (%) de
poblacion del
barrio mecatera de
la tipologia:
popular aislada.

* z‘ 46.53% ‘

248,036

13,093

100% =

No. de encuestas a
levantar en el
barrio la mecatera de
la tipologia: popular
aislada

80,445

16.28%

272 ‘

25

Encuestas.

16.28%
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Analisis y estratificacion de la muestra

Encuestas 272 Popular Aislada | Asent. Espontaneos | Tradicional | Urbanizacion Progresiva
Poblacion | 205375 56.19% 18.59% 13.21% 12.01%
Encuestas 153 51 36 33
TIPOLOGIA DE BARRIOS
Regdenmal Re3|den_c|al Tradicional | Popular Aislada Popu!ar en Urbanlzaplon Asentamientos TOTAL
Aislada en Serie Serie A Progresiva | Espontaneos
Poblacion 3881 24409 27130 115404 14371 24665 38176 | 248036
%Porcentaje 1.56% 9.84% 10.94% 46.53% 5.79% 9.94% 15.39%
POPULAR AISLADA 80445 69.71%
La Mecatera | El Eden Bo. Qosta Larreynaga San Luis El Paraisito BO'. I_\/Iana San Cristobal
Rica Sur Aucxiliadora
Poblacion 13093 12834 11027 10561 10561 8437 7299 6633
Y%Porcentaje 16.28% | 15.95% 13.71% 13.13%| 13.13% 10.49% 9.07% 8.25%
Encuestas 25 24 21 20 20 16 14 13
ASENTAMIENTOS ESPONTANEOS 28189
Bo. 19 de Julio [Las Torres |Santo Domingo |Bendicto Valverde |Jorge Dimitrov | Bo. Chico Pelon
Poblacion 10470 4440 4134 3925 2988 2232
%Porcentaje 37.14% 15.75% 14.67% 13.92% 10.60% 7.92%
Encuestas 19 8 7 7 5 4
TRADICIONAL 26277
Bo. CampoBruce Bo. San Jose Oriental | Los Angeles
Poblacion 12316 8664 5297
%Porcentaje 46.87% 32.97% 20.16%
Encuestas 17 12 7
URBANIZACION PROGRESIVA 16868
Francisco
Jorge Dimitrov Union Sovietica Meza Domitila Lugo | Nueva Libia
Poblacion 9870 2152 1934 1512 1400
%Porcentaje 58.51% 12.76% 11.47% 8.96% 8.30%
Encuestas 19 4 4 3 3
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¢ Qué tengo que hacer para inscribir legalmente una MIPYME?

Para comenzar demos de buscar la manera mas facil de registrar nuestras

operaciones de ingresos y gastos, de manera que podamos informarnos

facilmente sobre la rentabilidad o no de nuestro negocio, para ello:

a)

Compramos dos libros Order Book que sirven para llevar la contabilidad

basica, estos pueden ser comprados en cualquier libreria y son llamados:

= EI Libro diario (aqui se registran los ingresos y gastos diarios del
negocio)
= EI Libro Mayor (registramos el consolidado de ingresos y gastos

mensuales).

Después de comprar los libros, vamos a el banco que nos quede mas cerca
y ahi pagamos la cantidad de C$ 50.00 (cincuenta cérdobas) por la

inscripcion de los dos libros y el foliado de los mismos.

Luego es aconsejable ir a El Registro Mercantil.

Gran parte de los gerentes propietarios de PYMES no acostumbran hacer

este tramite, sin embargo, es recomendable hacerlo tomando en cuenta de

que en la medida en que nosotros estemos legalizados, sera mucho mas
facil conseguir el auxilio de las autoridades en caso de cualquier estafa o

servicios, esta es la mejor manera de proteger nuestra contratos de
compra y venta de bienes y servicios. Para legalizarnos como empresa

debemos ir al REGISTRO MERCANTIL que esta ubicado en la_
Centroameérica contiquo al registro de la Propiedad y hacer la solicitud en

papel sellado.
Si hemos hecho nuestra empresa bajo una Escritura Publica:

» debemos anexar a la solicitud en papel sellado, una copia de la Escritura
Publica,
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» en caso de que no sea asi, solo debemos solicitar nuestro registro y
suministrar los datos en la solicitud sobre la base de los Artos. 15y 19

del Codigo Comercial de Nicaragua.

También en el Registro Mercantil debe mostrar la minuta de cancelacion

obtenida en el banco.

d) ;Qué hacer en la Alcaldia?

Aqui solicitamos la Matricula Comercial de nuestro negocio.

La alcaldia municipal es un lugar de visita obligatoria para todo Micro,

pequefio o mediano empresario y en esta dependencia debemos cumplir

con los siguientes requisitos:

- Presentar una solvencia municipal que tiene un valor de C$25.00 (veinte y
cinco cordobas) y esta solvencia es cancelada en la caja de la Alcaldia.

- Esta solvencia municipal la debemos presentar con una carta, en original y

copia, en la cual solicita la matricula comercial suministrando los

siguientes datos:

+  Nombre del negocio.
- Tipo de negocio.
« Direccién del negocio (ubicando el nombre del barrio, N° de casa,

con la mayor exactitud posible para su facil ubicacion)

Acompafada de esta carta debemos presentar:

- Original y copia de su cédula R.U.C.

- Fotocopias de inscripcion de los libros Mayor y diario.

- Y pagara un anticipo de C$ 260.00 (doscientos sesenta) cérdobas de la
MATRICULA COMERCIAL. El valor restante de esta matricula se

cancela al recibir este documento lo cual sucede dos meses y diez dias

después de haber declarado la primera retencion del 1.5 % del 1.G.V.

Una vez adquirida la Matricula Comercial de nuestro negocio; vamos a:
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e) La Administracion de Rentas mas cercana:

Al llegar a estas oficinas tenemos que tener presente, que ya existe una
categorizacion de las PYMES que maneja la Administracién de Rentas y es la

siguiente:

» Categoria 1 Ingresos de C$ 1.00-239.0 Microempresa

» Categoria 2 Ingresos de C$ 240.000.00 -499.0 = Pequeiia.
» Categoria 3 Ingresos de C$ 500.0 - 5, 999.0 = Mediana.
> Categoria 4 Ingresos de C$ 6,000.000.00 = Grande

» Los negocios que tengan obligaciones sujetas a gravamen del
I.G.V. tanto importadores como los que proyectan ingresos mayores
a los C$ 240,000.00 (doscientos cuarenta mil cérdobas) anuales,
deben obtener la constancia de Responsable Retenedor del

Impuesto General al Valor (1.G.V.).

Los PYMES que se encuentren bajo estas condiciones, seran
sometidos al régimen simplificado de pequeios contribuyentes y
cerraran sus obligaciones de inscripcion pagando las respectivas cuotas

fijas que se le asignen mensualmente

Al presentarse a la Administracion de Rentas debemos de:

. Presentar el numero R.U.C.
. Suministrar los datos que nos pidan sobre nuestro negocio.
. Dar nuestro nombres y apellidos completos segun nuestra

Cédula de Identidad o identificacion de ley).

. La direccion exacta del negocio.

El giro del negocio. (qué tipo de actividad comercial

desarrollamos)
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f) La emisién de Factura Comerciales.

Demos de Recordar que todo tipo de negocio, tiene la obligacion de
emitir las facturas comerciales por toda compra que se haga de bienes y

Servicios.

En el caso de Nicaragua, la factura comercial debe cumplir con los

siguientes requisitos:

Nombre de la empresa o razén social.

Pie de imprenta fiscal.

Facturas prenumeradas comenzando con el 0001.
No. De R.U.C.

Direccion y teléfono de quien las emite.

Y V V V V V¥V

Fecha en que se efectua la transaccion.
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ANEXO # 3
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ESTADISTICA DE LA PRODUCCION

Unidades de Produccién
Tabla No 23.
Fuente Ao Carne de POLLO
elaboracion
propia 2002 9600
2003 19200
2004 12000
2005 4800

Fuente elaboracion propia

Produccion historica Unidades de
producion

20000
18000
16000
14000
12000
10000
8000
6000
4000
2000

Fuente elaboracion propia
2003

2002 Afio

Grafico #23 Fuente elaboracion propia
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Presupuesto promocionales

Peri Unid. De peso . produccion | Costo de
eriodo Produccion | Prom- Precio Ingreso| costos en libras )
en Ibrs promocion
mes 1 833 35 14| C$40,817.00]  10.5 2916|  C$612.26
mes 2 1066 35 14| C$52,234.00]  10.5 3731]  C$783.51
mes 3 1299| 3.5 14| C$63,651.00 105 4547|  C$954.77
mes 4 1532 35 14| C$75,068.00, 105 5362| C$ 1,126.02
mes 5 1765 3.5 14| C$ 86,485.00 10.5 6178| C$ 1,297.28
mes 6 1998 3.5 14| C$97,902.00 105 6993 C$ 1,468.53
Tabla No 24.
. Peso .y
Periodo PUmd' De promedio | Precio en C$ Ingreso prod}l ceon en
roduccion libras
en Lbr.
| mes 1] 833]| 3.5]| 14] C$ 40,817.00] 2916]
. mes?2] 1066]| 3.5] 14]| C$ 52,234.00]| 3731}
| mes 3] 1299] 3.5]| 14]| C$ 63,651.00]| 4547]
| mes 4] 1532] 3.5]| 14] C$ 75,068.00] 5362]
| mes 5| 1765]| 3.5] 14]| C$ 86,485.00]| 6178]

Tabla No 25.

Tomando como punto de partido la poblacién del distrito donde vamos a
incursionar y el porcentaje de demanda insatisfecha o sea aquellas personas
que no tienen preferencias por una marca.

Mercado potencial = poblacion del distrito IV * 19.02 %
= 299,635 * 19.02 %
= 56,990 personas

Consumo per capita mensual = consumo per capita anual / 12
Consumo per capita mensual = 11 libras/12 meses
Consumo per capita mensual = 0.91 Ibs/mes.

Demanda potencial = 0.91 * 56, 990
= 51,240 Ib/mes

mes 6| 1998| 3.5| 14| C$ 97,902.00' 6993|
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