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Introduccion

El presente informe seré orientado al Estudio de Cartera de Ventas por Lineas de Negocio
del Centro de Produccion Montalvo de la Empresa Incubandina S.A; el cual tiene como
objetivo verificar el rendimiento de la cartera de ventas por las lineas de negocio del centro de
produccion Montalvo de la empresa INCUBADORA ANDINA — INCUBANDINA S.A, para
ello se estudiaran los Gltimos dos periodos fiscales (2019 — 2020).

La empresa INCUBANDINA S.A es una empresa ecuatoriana reconocida a nivel nacional
e internacional cuya actividad principal es la produccion de pollitas bebés para postura (linea
liviana) y pollitos bebés para linea de carne (linea pesada). Reconocida por su esfuerzo en el
area avicola por la cria de aves de corral como son los pollos, patos, pavos entre otros animales,
la entidad se especifica en los pollos.

Esta entidad se dio gracias al compromiso de un grupo de personas que tomaron la decision
de reunirse con el propdsito de criar pollitos a beneficio propio. INCUBANDINA S.A nace en
el cantdbn Ambato, provincia Tungurahua el 6 de Julio de 1992, en aquella época este grupo de
avicultores logro mantener un negocio que pocos lograron conservar, la distribucion de la linea
genética de pollitos Lohmann la misma que en la actualidad mantiene como lider en el mercado
a la empresa.

En el presente informe se aplicard, la técnica de entrevista al gerente técnico, el cual es el
encargado de supervisar las areas de produccion de las dos lineas (liviana — pesada) de la
empresa INCUBANDINA S.A. Y estara enmarcado en la sublinea de investigacion aplicada:

Gestion financiera, tributaria y compromiso social, aplicando la Metodologia descriptiva.



Desarrollo

El presente informe se realiz6 con la finalidad del Estudio de Cartera de Ventas por Linea
de Negocio, del Centro de Produccion Montalvo de la Empresa Incubandina S.A.
INCUBADORA ANDINA — INCUBANDINA S.A con R.U.C 1890138507001 se encuentra
bajo el control de la Superintendencia de Compafiias, ademas de la aplicacion de las leyes
tributarias impuestas en el territorio nacional. Se encuentra estructurada de la siguiente manera:
presidente, gerente general y se divide en los departamentos contables, financiero, operaciones,
produccion, técnico y talento humano. Cada departamento se subdivide en distintas areas.

Lohmann Tierzucht GmbH (LB) es lider en el mercado aleméan gracias a la cria, produccion
y comercializacion de gallinas ponedoras, las cuales son criadas para la colocacion o el
rendimiento de alto crecimiento alta. La Empresa Lohmann ha monopolizado el mercado en
algunos paises debido a su importante linea genética. Incubandina S.A, en la actualidad es una
de las pocas empresas alrededor que aun mantiene una relacion comercial con Lohmann
Tierzucht por més de 28 afios. INCUBANDINA S.A, 2018)

INCUBADORA ANDINA — INCUBANDINA S.A empresa ecuatoriana reconocida a nivel
nacional como lider en la produccién, distribucién de aves de postura, cuenta con un
establecimiento matriz ubicado en el cantén Ambato y 11 establecimientos sucursales que se
encuentran ubicadas estratégicamente en las provincias de Los Rios, Guayas, Pastaza y
Cotopaxi; cuentan con la avanzada tecnologia ademas de tener personal capacitado. (Revista
Lideres, 2017)

Ideario Institucional

El Gerente General de INCUBANDINA S. A., convencido de que uno de los objetivos

principales de la Organizacion es garantizar la seguridad y salud de los trabajadores, el

bienestar animal, la inocuidad de los productos, el cuidado al medio ambiente, compromete



todo su esfuerzo y el de sus funcionarios a la consecucion de este objetivo, para lo cual
garantiza:

e Provision de Recursos necesarios para la implantacion y mantenimiento del Sistema de

Gestion Integral.
e Capacitacion permanente y sistematica de todo el personal de INCUBANDINA S. A.
e Difusion eficiente de los Procedimientos y Métodos de Trabajo, a fin de que el Sistema
de Gestion Integral sea entendido y practicado en forma adecuada y permanente por
todos los funcionarios.

e La practica consiente de la calidad, seguridad y salud en el trabajo por parte de todo el

personal involucrado con la empresa.

e La realizacion de las buenas practicas ambientales, enmarcadas todas sus actividades

dentro de la normativa legal. INCUBANDINA S.A, 2018)
Cartera de Ventas o Cartera de Clientes
Es un conjunto de clientes que los vendedores de una empresa tienen dentro de un area de
venta y con los que interesa mantener un contacto y por ende el incremento de la misma. (Ofia,
2011)

La cartera de clientes se trata sobre la agrupacion de personas que la empresa toma en
consideracion de acuerdo a caracteristicas en comun que son, ser leales y solventes, apoyando
con su fidelidad el incremento de las ventas. Las personas que conforman este listado tendran
un trato especial, ya que para la entidad son considerados partes importantes de la empresa.
Importancia del Cliente

Una empresa puede existir sin fabrica pero no puede existir sin clientes, por ello mientras
mas clientes haya, mayor serd el nimero de necesidades que el cliente desea satisfacer al
adquirir algan bien o servicio, por ende ahi es donde reside la importancia del cliente, ya que

las empresas deben irse adaptando a los gustos y preferencias de las personas. (Godas, 2005)



En la actualidad los clientes son mas exigentes, debido a que no sélo buscan precio y
calidad, también, quieren recibir una buena atencién por parte del personal que lo atienda
ademas de sentirte comodo en un ambiente agradable. Por eso las empresas de tipo de negocio
deben de capacitar a sus empleados, para que estos ofrezcan un excelente servicio ya que los
empleados son la imagen de una empresa.

Si el cliente no queda satisfecho por el servicio recibido, lo més probable seria la mala
publicidad que el cliente insatisfecho daria a otras personas contando la experiencia que tuvo.
Caso contrario si este quedo satisfecho con el servicio recibido, 1o méas probable serd que
regrese a las instalaciones ademas de contar su buena experiencia a otros potenciales clientes.
(Reyes, 2017)

Afios atras, las empresas mencionaban con anterioridad que el cliente siempre tiene la razon,
por lo tanto lo que quiera la persona se tendria que hacer o decir, por eso ellos abusaban de su
mando. En la actualidad sigue siendo igual, con la diferencia de que el empleado que lo atiende
también tiene voz y voto. Se hace mencién de esto debido a que existen todo tipo de clientes,
es decir pueden ser comprensivos 0 despectivos, entre otros; y los empleados deberan tratar
con ello.

La empresa tiene la libertad de clasificar a sus clientes como crea mas conveniente:
e Clientes fieles y rentables

e Clientes fieles pero no rentables

e Clientes rentables pero no fieles

e Clientes no fieles y no rentables. (Barrera, 2013)



Tabla 1: Gestion de la Cartera de Clientes

Eentables No Eentables
. Profundizar v
Fieles fortalecer MMantener
No Fieles
Fortalecer Olvidar

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 1 se puede observar la siguiente gestion de cartera de clientes:

Clientes fieles y rentables: Son aquellos clientes que siempre realizaran sus compras
en la empresa sin importar que haya otra empresa a lado. En estos clientes, es donde la
entidad debe profundizar la relacion, dandoles un trato especial por su fidelidad.
Clientes fieles pero no rentables: Son aquellos clientes que les gustan comprar los
productos que la empresa vende pero que no pueden adquirirlo al instante, pero si en
un futuro.

Clientes rentables pero no fieles: Son aquellos clientes que les gustan comprar los
productos de la empresa asi como de la competencia. En este tipo de clientes, laempresa
deberé aplicar un plan estratégico para obtener una ventaja competitiva y asi ganar la
fidelidad del cliente.

Clientes no fieles y no rentables: Son aquellos clientes que rara vez compran el

producto de la empresa o de la competencia.

Control de una cartera de clientes

También es importante mantener un control en la cartera de clientes. Ademas de tener una

ficha del cliente en la que consten todos sus datos, es importante hacer un seguimiento del

comportamiento de este a lo largo del tiempo. Analizar la evolucion de sus compras, analizar

su paga, cuando compra y otras particularidades. (Cardenal, 2015)



En toda empresa es importante mantener un control interno de todo proceso que se realice
en ella, gracias a ello se llevara una mejor administracion. Por lo tanto, el mantener un estrecho
control de la cartera seré& beneficioso para la empresa.

Caracteristicas de una cartera de clientes
Una cartera de clientes también es un conjunto de datos que necesitan de constante
actualizacion, por ello se debe mantener la cartera con informacion de utilidad:

e Situacion econdmica actual y nivel de ingresos

e Estado Civil del Cliente y lugar de residencia.

e Andlisis Crediticio y nivel de endeudamiento (Mera, 2005)
Situacion econdmica actual y nivel de ingresos: Para conocer si el cliente tiene una fuente
de ingresos estable.
Estado Civil del Cliente y lugar de residencia: Para saber si el cliente tiene familia o no. Con
el conocimiento de este dato, la empresa puede llegar a conocer mejor a su cliente.
Analisis Crediticio y nivel de endeudamiento: Para conocer si el cliente no se encuentra
registrado en ninguna central de riesgos.
Clasificacion de la cartera de clientes

Es unatécnica que permite conocer y clasificar a los clientes que son vitales para la empresa,
dependiendo de su aportacion para las propias ventas, tenemos a: Clientes reales, Clientes
potenciales, Clientes nuevos, Clientes pasivos, Clientes inactivos y Clientes especiales.
(TMarketing, 2017)

Tomando en cuenta lo mencionado con anterioridad se podra determinar que son cada uno
de los tipos de clientes.

e Clientes reales = Compran de forma periddica
e Clientes potenciales = Posibles clientes en el futuro

e Clientes nuevos = Clientes primerizos



e Clientes inactivos = Clientes con necesidades y expectativas que no fueron cubiertas

por la empresa

e Clientes especiales = Cliente que al realizar su compra recibe beneficios adicionales.
Fidelidad del cliente

La fidelizacion como estrategia de marketing es lo que garantiza que la empresa siga
avanzando. Esto con lleva a la diferenciacién del producto, escuchar sugerencias de nuestros
clientes, brindar novedades y dar un servicio de calidad. Con eso se retiene a clientes, ademas
de obtener nuevos clientes potenciales. (Ruiz, 2018)

Entre empresas que ofertan los mismos productos siempre existird competencia, la causa o
causas que ocasionan gque una empresa tenga mayor venta sobre la otra serd; la diferenciacion
o valor agregado que le afiadan al producto asi como la calidad de servicio al cliente que brinde.
Ventajas de una cartera de clientes

e Cuantos més clientes fieles, se generardn mas compras y por tanto tendremos mas
ingresos.

e El coste de fidelizar clientes es més barato que la adquisicion de nuevos.

e Cuantos mas clientes fieles tengamos, mas imagen de marca podremos tener.

e Si nos compran a nosotros, quiere decir que no estan comprando a la competencia.

e Un cliente si es fiel no le daré tanta importancia a la subida de precios.

e Conoceremos mucho mejor a nuestros clientes, lo que nos permitira ofrecerles un mejor
servicio. (Sanchez, 2015)

Una vez logrado la fidelizacion de clientes en la empresa, esta obtendra la ventaja competitiva

sobre las otras empresas, como se recalcan en los items anteriores.



Desventajas de una cartera de clientes

e En algunas ocasiones, las empresas utilizan programas de fidelizacion que al final les
resulta costoso llegar a adquirir regalos o descuentos que se ofrecen, lo que provoca una
pérdida de interés en él.

e Algunas estrategias para la fidelizacion de los clientes suelen ser similares a los que
aplica la competencia, lo que resulta dificil la diferenciacion del producto.

e Los programas de fidelizacion de clientes suelen ser costos de implantar y administrar.
Esto da como resultado que empresas por fuera gestionen dichos programas, lo que da
como consecuencia que no tengan control completo de ello. (Rodriguez, 2014)

INCUBANDINA S.A. - Montalvo

La Empresa INCUBANDINA S.A. cuenta con sus respectivas granjas y plantas de
produccidn establecidas en la ciudad de Montalvo, Provincia de Los Rios, esto inicio en el afio
2002 cuando se decidié implementar en el negocio local de pollito bb (Broiler), y
simultaneamente construir una granja propia la cual permita la produccion de huevos con la
finalidad de su comercializacion en Latacunga — Cotopaxi. A partir del afio 2004 se decidid
incursionar en la venta de pollitas levantadas con duracion de 12 a 14 semanas por ello se
permitio la adquisicion de un galpon completamente equipado que garantice el crecimiento
debido del producto. En los tltimos afios, la empresa ha ido incrementando su participacion en
el mercado, especialmente por sus productos, tales como pollita bb y sin duda Incubandina S.A
es una empresa avicola reconocida a nivel nacional siendo una de las mas importantes del
centro del pais. INCUBANDINA S.A., 2017)

Mediante la realizacién de la entrevista aplicada al gerente operativo se pudo detectar el
problema, el cual es la carencia de datos de las facturaciones anuales de las dos lineas de
negocio; provocando la disminucion de ingresos de algunas marcas de pollos debido a la falta

de informacion financiera que se dio por las facturaciones inexistentes. Por ello el objetivo del
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informe serd verificar el rendimiento de la cartera de ventas por las lineas de negocio del centro
de produccién Montalvo de la empresa INCUBADORA ANDINA — INCUBANDINA S.A, se
estudiaran los Gltimos dos periodos fiscales (2019 — 2020). La realizacion del presente informe
se realizd con base en la informacion obtenida a través de la entidad al gerente operativo el
mismo que menciond los por menores que se ha dado en la plantacion de pollitas ademas de
darnos una breve explicacion sobre el proceso de cada linea de produccién, donde hizo mencion
sobre un proceso de compostaje que realiza laempresa con los residuos orgénicos de los huevos
de pollitos machos de la linea pesada.

La metodologia descriptiva se la aplicé con la finalidad de ordenar la informacién obtenida
de la entidad, con la cual se procedi6 a elaborar tablas sobre las ventas de las lineas de negocio
(liviana - pesada) de los periodos 2019 y 2020, realizando un analisis comparativo en ambos
periodos.

Lineas de Negocio
Linea liviana
La linea liviana en la empresa INCUBANDINA S.A se divide en:

e Pollita bb Lohmann primera

e Pollita bb liviana h&n primera

e Pollito bb Lohmann segunda

e Pollita bb liviana h&n segunda

e Pollito bb Lohmann macho

e Pollito bb liviano h&n macho
Caracteristicas de la Linea liviana

Las distintas marcas que conforman la linea liviana de pollitas se caracterizan por lo
siguiente:

e El peso corporal de las pollitas no debe exceder en 2kg
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e Son exclusivamente ponedoras de huevos

e No encluecan los huevos

e La cascara del huevo sera de color blanco

e Su plumaje comunmente es blanco pero existen algunas de color marron
Linea pesada

La linea liviana en la empresa INCUBANDINA S.A se divide en:

e Pollito bb Cobb primera

e Pollito bb Ross primera

e Pollito bb Cobb h&n segunda

e Pollito bb Ross segunda

e Pollita bb Nick Chick primera
Caracteristicas de la Linea Pesada

Las distintas marcas que conforman la linea liviana de pollitas se caracterizan por lo
siguiente:

e Se desarrollan rapidamente, ademas se tener una excelente resistencia a climas

calurosos y frios.

e Sus patas son fuertes y de buen desarrollo.

e La cascara del huevo sera de color marrdn y resistente.

e Su plumaje comunmente es blanco.

e Su engorde es rapido, ademas de su facilidad para convertirse en carne para la venta.
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Ventas realizadas segun las lineas de negocios en los periodos 2019 -2020

Tabla 2: Linea Liviana

LINEA LIVIAMNA
POLLITA BE POLLITA BE POLLITO BB P?llil;lllﬂ:B POLLITO BB F"DL:.HL:;%[B)B
o | vaaa s | omunn || U | o |,
SEGUMDA MACHO
ARNO 2019 % 9.617.646,00 50,00 50,00 5000 5675.04400| 53935200
ARD 2020 57.264852,00| 51.88352400| % 3.754 856,00 5 500,00 5 4.470.000,00 50,00

Elaboracién Propia

Fuente: Incubandina S.A

De acuerdo a la informacion entregada por parte de la empresa, se ha elaborado una tabla
donde se ven reflejadas las ventas que se han realizado en el afio 2019 y 2020 de la linea liviana

de pollitos de la empresa.

Tabla 3 Diferenciacion de los afios 2019 - 2020

LINEA LIVIANA ANO2019]  ANO2020] DIFERENCIA
POLLITABB LOHMANNPRIMERA | ¢4 517 61500| §7264852.00] $2352704.00
POLLITA BB LIVIANA HENPRIMERA $0.00| §1883524.00 §1883524.00
POLLITO BELOHMANNSEGUNDA s000| $375485600 $3.734856.00
POLLITA BB LIVIANA H&N SEGUNDA 6 500,00 S 500,00
POLLITO BELOHMANNMACHO $675.044.00| $4470.00000| §3.794956.00
POLLITO BBLIVIANOH&NMACHO | (0.0 coool 53035200

Elaboracién propia
Fuente: Incubandina S.A
Tomando en consideracion las tablas #02 y #03 se pudo determinar que han existido
incrementos y disminuciones en la linea liviana de ventas. Pollita bb Lohmann primera
disminuyo un 24,46% en el afio 2020, esto se dio debido a la falta de datos de facturacion que
paso a mediados del 2020 donde se realizaron ventas no legitimas en las plantas de produccion

de Montalvo donde no dejaron constancia de facturas por ellas; la pollita bb liviana h&n
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primera, pollito bb Lohmann segunda y pollita bb liviana h&n segunda aumentaron en un 100%
su venta, porque la empresa ya tenia establecido su destino de venta debido a contratos que se
habian concretado con clientes.

El pollito bb Lohmann macho aumento en un 84,89% en el afio 2020, esto se debe al
nacimiento no planificado de los pollitos machos. Una vez que las pollitas de postura ponen
huevos no se puede determinar de forma inmediata si el huevo a nacer sera pollito o pollita.
Por ello al aumentar la produccion de pollita liviana H&N se dan los casos de nacimientos de
este tipo de pollitos. Los huevos pasan a una fase de incubacion en donde se determina su sexo,
en caso de ser hembras, seguiran con el procedimiento establecido; pero si son machos estos
serian un proceso distinto llamado compostaje. Proceso en el cual se convierten en residuos
organicos para ser utilizados como abono. Por ultimo pero no menos importante tenemos a
pollito bb liviano h&n macho el cual su venta se redujo en un 100%, debido a que no nacieron

los de su tipo en esa época.

Tabla 4 Linea Pesada

LINEA PESADA
POLLITO EE POLLITO EE POLLITO BB POLLITA EE
ng;g;gé;i ROSS COBE H&N ROSS NICK CHICK
PEIMERA SEGUNDA SEGUNDA PEIMERA
ANO 2019 £2201.900,00 % 3560000 $ 16.800.00 § 400,00 §262.000,00
ANO 2020 $2355.200.00 $392.000.00 $32.00000 $ 5.950.00 % 19.700.00

Elaboracién propia

Fuente: Incubandina S.A
De acuerdo a la informacion entregada por parte de la empresa, se ha elaborado una tabla
donde se ven reflejadas las ventas que se han realizado en el afio 2019 y 2020 de la linea pesada

de pollitos de la empresa.



Tabla 5: Diferenciacion de los afios 2019 - 2020

LINEA PESADA ANO 2019 ANO 020 |DIFERENCIA
POLLITOBE COBEPRIMEEREA 5220190000 5$2.35520000( 515530000
POLLITOBE ROS55 PRIMERA 53360000 S302.000,00| S5358.400,00
POLLITOBE COBBH&N SEGUNDA 5 16.800.00 § 32.000.00 5 15.200,00
POLLITOBE RO55 SEGUNDA 5 400,00 5 3.930,00 5 3.350,00
POLLITA BENICK CHICK PRIMERA 5 262.000.00 519700001 -5242.300.00
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Elaboracién propia

Fuente: Incubandina S.A

Tomando en consideracion las tablas #04 y #05 se pudo determinar que han existido
incrementos y disminuciones en la linea pesada de ventas. Pollita bb Cobb primera aumento
un 6,51% en el afio 2020, pollito bb Ross primera aumento un 91,43% en el afio 2020, pollito
bb H&N segunda aumento un 47,5% en el afio 2020, pollita bb Ross segunda aumentaron en
un 93,28% en el 2020, y, por Gltimo, pero no menos importante tenemos a pollito bb Nick
Chick primera el cual su venta se redujo en un 92,48%. Esta ultima se redujo debido al cambio
de personal técnico en el area de produccion para este tipo.

En 4 de las 5 tipos de pollitos que conforman la linea pesada se dio el incremento de ventas
porque la empresa Incubandina S.A tenia contratos establecidos con anterioridad para la ventas
de los pollitos al por mayor con sus clientes frecuentes, ademés de la integracion de nuevos
clientes a la empresa, las marcas de este tipo de pollitos se destacan en el mercado por su carne.

A continuacion se colocara un listado sobre la cartera de clientes que la empresa ha tenido

en los ultimos 2 afios (2019 y 2020):



Tabla 6 Cartera de Clientes 2019

Comparacion del listado de la Cartera de Clientes 2019 - 2020

Tabla 7 Cartera de Clientes 2020

Clientes | Nombres Y Apellidos
1006313 Cliente A
1022345 Cliente B
1009949 Cliente C
1006607 Cliente D
1005774 Cliente E
1024463 Cliente F
1022000 Cliente G
1021724 Cliente H
2001256 Cliente |
1024296 Cliente J
1006022 Cliente K
1024412 Cliente L
1006565 Cliente M

Elaboracion propia

Fuente: Incubandina S.A

Clientes | Nombres Y Apellidos | Clientes | Nombres Y Apellidos
1006313 Cliente A 1006292 Cliente N
1022345 Cliente B 1017139 Cliente O
1009949 Cliente C 1019540 Cliente P
1006607 Cliente D 1021515 Cliente Q
1005774 Cliente E 1009785 Cliente R
1024463 Cliente F 1023363 Cliente S
1022000 Cliente G 1011000 Cliente T
1021724 Cliente H 1021789 Cliente U
2001256 Cliente | 2002346 Cliente V
1024296 Cliente J 10244322 Cliente W
1006022 Cliente K 1001222 Cliente X
1024412 Cliente L 1029812 Cliente Y
1006565 Cliente M 1073265 Cliente Z

Elaboracién propia

Fuente: Incubandina S.A

15
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Comparando las tablas #06 y #07 se puede observar que la cartera de clientes ha aumentado
en el 2020 en comparacion al afio 2019, determinando que el estudio de la cartera de ventas es
positivo debido a su incremento. Como se menciond anteriormente en la linea pesada, este
incremento se dio por los contratos que la empresa Incubandina S.A tenia establecidos con
anterioridad para la ventas de los pollitos al por mayor con sus clientes frecuentes y nuevos
clientes, dando como resultado que su cartera de clientes se duplicara de un afio a otro; a pesar
de los inconvenientes que ha tenido sobre la falta de facturacion que se dio a mediados del
2020 en la linea liviana (Pollita bb Lohmann primera) y en la linea pesada (pollito bb Nick

Chick primera).
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Conclusiones

De acuerdo a la investigacion realizada se ha podido concluir lo siguiente:

La Empresa se maneja con varias lineas de produccion, en este caso se distinguio la
linea liviana y linea pesada de pollitos Lohmann asi como la Nick Chick. Son pollitas
que obtienen una gran demanda de venta en el pais por su calidad genética que se
conoce desde hace mas de 28 afios. La linea liviana se especializa en pollitas ponedoras
de huevos generando mayor ingreso por medio de ellos, mientras que la linea pesada
genera mayor ingresos por su carne para el alimento. En lo relacionado a la cartera de
clientes, la empresa lleva un registro del control de ellos asegurandose que cada cliente
reciba un buen servicio en su compra. Los clientes son el principal factor para el
movimiento econémico de una empresa.

Se determind que la empresa Incubandina S.A dispone de variedades de marca de
pollitos para la venta, dando asi a clientes variedad para su adquisicion tales como:
Pollita bb Lohmann primera, Pollita bb liviana h&n primera, Pollito bb Lohmann
segunda, Pollita bb liviana h&n segunda, Pollito bb Lohmann macho o Pollito bb
liviano h&n macho, pertenecientes a la linea liviana; asi como los que integran a la
linea pesada como: Pollito bb Cobb primera, Pollito bb Ross primera, Pollito bb Cobb
h&n segunda, Pollito bb Ross segunda o Pollita bb Nick Chick primera. Es una empresa
reconocida por su calidad en carnes.

Se concluye que la empresa requiere implementar un control mas intensivo sobre las
ventas que se realizan para asi evitar los inconvenientes que se dieron con anterioridad,
los cuales provocaron pérdidas monetarias a la empresa por la venta ilegal de las
pollitas. También se hace mencion a que a pesar de los inconvenientes que tuvo la
empresa, gracias a las ventas concretadas que tenia, esto permitio que la cartera de

clientes aumentara en el afio 2020.
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ANEXOS
Anexo N°01
Constancia de su inscripcion en el RUC — Bajo Supervision de la Superintendencia de
Compaifiias
Consulta de RUC
RUC Razén social
1890138507001 INCUBADORA ANDINA INCUBANDINA SOCIEDAD ANONIMA.
Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial
ACTIVO INCUBANDINA S.A.

Representante legal

Nombre: CORRALES BASTIDAS SEGUNDO JAVIER
Cédula/RUC: 0501621213

Actividad econdmica principal EXPLOTACION DE CRIADEROS DE POLLOS ¥ REPRODUCCION DE AVES

DE CORRAL, POLLOS ¥ GALLINAS (AVES DE LA ESPECIE GALLUS

DOMESTICUS).
SOCIEDAD BAJO CONTROL DE LA SUPERINTENDENCIA DE COMPARIAS
Clase contribuyente Obligado a llevar contabilidad
ESPECIAL sl

Fechacose aciidodes

06/07/1992 28/07/2020
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Anexo N°02
Preguntas de la Entrevista

éLa empresa cuenta con la disponibilidad de espacio suficiente para la cria de
pollos de las 2 lineas de negocio?

Si alguna de las lineas de negocio desapareceria, ¢seria realmente perjudicial para
la empresa?

¢ Cual de las dos lineas de negocio tiene mayor rentabilidad?

¢ Cual es la diferencia entre la linea liviana y linea pesada?

¢, Cudl es el destino de las pollitas al finalizar su ciclo de vida?

¢, Cudl es el destino de los pollitos al finalizar su ciclo de vida?

¢La cartera de clientes que posee la empresa aumenta o disminuye con el pasar de

los afios?



Anexo N°03

Organigrama institucional de la empresa (Montalvo)

ORGANIGRAMA FUNCIONAL INCUBADORA ANDINA INCUBANDINA S.A.
Gerencia Regional Costa
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Anexo N°04
Linea Liviana — Linea Pesada

Linea Liviana

e Pollita bb Lohmann

Linea Pesada

e Pollita bb Nick Chick
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http://www.ltz.de/de-wAssets/docs/management-guides/es/Ponedoras/jaula/LTZ-Management-Guide-LB-Classic.pdf
http://www.hn-int.com/eng-wAssets/docs/managementguides/Layers-Spanish/H-N-Nick-Chick.pdf

Anexo N°05

Oficio de autorizacion

N : UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
L. J‘ FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
\‘h'- Far! DECANATO

Babahoyo. febrero 25 de 2021
D-FAFI-UTB-038-UT-ICA-2021

Ing.

Jawvier Comales

GERENTE GENERAL DE LAEMPRESAINCUBANDINASA
Chudad. -

De mus consideracionss:

La Universidad Tecnica de Babahoyo v la Facultad de Administracion, Finanzas e Informatica
(FAFI), con la finalidad de formar profesionales altamente capacitados busca prestiziosas

e Instituciones Publicas y Privadas en las cuales miestros futuros profesionales tengan
12 oportunidad de afianzar sus conocimientos.

La Senoria ARGUELLO GUERRERO ANGELA AHIKFEL con cédula de idensddad
No. 0202021374, Esmdiante de la Camera de Ingenieria en Contabilidad v Auditoria.
matriculada en el proceso de trulacion en &l periodo Noviembre 2020 - Vh\o"O"l trabajo da
unﬂaaonnwchhdadﬁsmdmdeCasopuahmndelgndomdmuopmﬁeswnﬂ
universiano de tercer nivel como INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA
El Estudio de Caso: ESTUDIO DE CARTERA DE VENTAS POR LINEA DE NEGOCIO
DEL CENTRO DE PRODUCCION MONTALVO DE INCUBANDINA S A.

Es por 25ta razon. solicito 2 usted., si &5 posible se sirva autorizar el permiso respectivo para que

La Sedorita Arguello pueda desamollar Ia investigacion en la inmstitucion de su acertada
direccion.

Por su zennl atencion al presents, s2 extiends 2l agradecimiento instrcional
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