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RESUMEN

El presente documento es el Estudio de Factibilidad de una Granja Avicola en
la Parroquia Alaquez del Cantdon Latacunga Provincia de Cotopaxi, tiene como
finalidad identificar la necesidad de la creacion de la microempresa en la zona
determinada como Alaquez, para lo cual se realiza una encuesta a 300 personas de la
zona siendo esto el inicio que ayuda a determinar las condiciones para emprender en
este negocio. Ante la pandemia que vivimos en la actualidad se vio necesario el poder
proveer al sector una carne de ave de calidad, que cumplan la expectativa de las
personas que las adquieran y también se convierta esta granja en una potencial fuente
de trabajo para el sector. De las encuestas realizadas se identifico que hay una demanda
de al menos unas 30 aves por semana, en un peso aproximado de 5 libras. Una vez
analizadas las condiciones de la zona, la demanda del producto, la inversion requerida
para la implementacién de la granja se concluye que el proyecto es viable y se puede
proceder con su ejecucion.

Palabras clave: Factibilidad, necesidad, ave, crecimiento.

ABSTRACT

This document is the Feasibility Study of a Poultry Farm in the Aladquez Parish of the
Canton Latacunga Province of Cotopaxi, it has as identification the need for the creation
of the micro-enterprise in the area determined as Alaquez, for which a survey of 300
people is carried out of the area, this being the beginning that helps determine the
conditions to undertake this business. Given the pandemic that we are currently
experiencing, it was necessary to be able to provide the sector with quality poultry meat
that meets the expectations of the people who acquire it, and this farm also becomes a
potential source of work for the sector. From the surveys carried out, it was identified that
there is a demand for at least 30 birds per week, at a specific weight of 5 pounds. Once
the conditions of the area, the demand for the product, the investment required for the
implementation of the farm have been analyzed, it is concluded that the project is viable
and can proceed with its execution.

Key words: Feasibility, need, bird, growth.
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INTRODUCCION

Actualmente en el pais estamos viviendo un momento critico ante la pandemia provocada
por el virus denominado COVID-19, esto ha motivado a que la gente promueva
emprendimientos que conciernen a temas alimenticios, asi nace la idea de ver la necesidad
de un estudio de factibilidad en la creacién de una granja avicola. Cabe sefialar que los
niveles de consumo de carne de pollo han ido incrementando ya que su caracteristica
principal es que es una potencial fuente de proteinas y saludable. Es por eso que se
identificd la necesidad de la implementacion de una granja avicola en la que se produzca
una carne de calidad, saludable y con un precio justo. La explotacion de la avicultura en
el Ecuador inicio los afios 50-60- 70-80 y 90 y se ha ido modernizando con el paso de los
anos. Existen grandes granjas productoras que no logran cumplir con el 100% de la
demanda, principalmente debido a su ubicacion que en su mayoria atiende a las grandes
ciudadades, la capacidad de produccién no llega a cubrir todas las zonas, los niveles de
consumo — demanda ante la pandemia vivida permite poder poner a la creacion de una
granja que satisfaga la necesidad identificada. Es asi que un estudio de factibilidad es un
aspecto importante para comenzar correctamente cualquier proyecto, ya que en su
creacion se necesita la informacion del mercado, organizacion, estudio técnico, financiero
y con estas variables poder tomar una decision favorable con respecto al proyecto, y de
esta manera tener los datos necesarios para comenzar con la inversion necesaria. El
presente trabajo denominado Estudio de Factibilidad de una Granja Avicola en la
Parroquia Alaquez del Cant6n Latacunga Provincia de Cotopaxi, reunira toda la
informacion necesaria para conocer el impacto social y econdmico al sector , también
permitira saber si es viable y que se mantenga en el tiempo produciendo un producto de

calidad.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Alaquez es una parroquia rural del Canton Latacunga de la Provincia de Cotopaxi, esta
zona agricola ganadera presenta gran actividad en lo que refiere a la crianza de animales
y aves domesticos, lo cual ha creado un mercado importante que afecta positivamente a

la matriz productiva de la zona.

Es asi que la avicultura ocupa un lugar importante en la cadena de actividades productivas
y apoya significativamente a la economia popular y solidaria de la Parroquia de Alaquez,
Cantdn Latacunga, Provincia de Cotopaxi.

El consumo de la carne de pollo en el Canton Latacunga es alta lo que indica que la
implementacién de la avicultura como fuente de ingresos es posible y que llevaria a
disminuir los indices de desempleo y pobreza en la parroquia con la creacion de empleo,
asi como producir y comercializar un alimento de calidad que satisfaga la demanda de la

parroquia, del Cantén y de la Provincia.

La demanda de carne de pollo se ha incrementado porque es carne blanca, con alto
contenido proteinico, es decir, saludable siempre y cuando sea criado de forma técnica y
cumpliendo con las guias de buenas practicas establecidas por las entidades de control

del pais.

En conocimiento de que la base de una buena vida es una alimentacion saludable y de
calidad, y que existe demanda de carne de ave en el sector se requiere saber si es factible
implementar una granja avicola en la parroquia Alaquez del Canton Latacunga de la
provincia de Cotopaxi, mediante la formulacion del proyecto de factibilidad.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar un Estudio de Factibilidad de una Granja Avicola en la Parroquia Alaquez del

Cantdn Latacunga Provincia de Cotopaxi.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Fundamentar el trabajo a través de una investigacion grafica y bibliogréfica,
garantizando el desarrollo técnico de la misma.

e Validar la existencia de demanda en el mercado objetivo.

e Plantear técnicamente la propuesta para la implementacion de una Granja Avicola que

satisfaga la demanda del mercado objetivo.
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JUSTIFICACION

El presente Estudio de Factibilidad de una Granja Avicola en la Parroquia Alaquez
del Canton Latacunga de la Provincia de Cotopaxi tiene la finalidad de identificar la
necesidad en cuanto a consumo de carne de ave en la referida zona y las condiciones
administrativas, legales y técnicas para la implementa de un proyecto de la linea de
alimentacion saludable y de calidad, basada en crianza de aves para consumo Yy asi

poder enfrentar la falta de un alimento con alto contenido proteinico y nutricional.

La situacion actual a nivel mundial ha permitido redefinir las prioridades de las
personas siendo una de ellas una alimentacion de alta calidad que permita mantener
un sistema inmunoldgico fuerte que permita a los seres humanos incrementar la
probabilidad de sobrevivencia ante virus que pueden ser letales especialmente en

organismos vulnerables.

En los grandes supermercados existe alta oferta de la carne de ave, sin embargo, al
constituirse grandes cadenas cuentan con productos, en este caso aves, que son criadas
de forma artificial para su rapido crecimiento y no permitiendo el desarrollo normal
del ave para que efectivamente sea un producto de calidad con alto valor nutricional
que es lo que ofrece una granja avicola ubicada en un sector rural con acceso a

alimentacion natural y condiciones amigables para el desarrollo de las aves.
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CAPITULO I: FUNDAMENTACION TEORICA

La fundamentacion tedrica describe las estrategias para emprender un proyecto,
planificacion como base para la estructuracion de un proyecto, la viabilidad de un

proyecto, estudio de factibilidad, estudio de mercado.

Con el pasar del tiempo varios autores han portado a la definicion de la calidad total
como: Jurédn, Crosby, Ishikawa, Bemming, entre otros. El aporte de Juran fue la
disminucion de los costos de la no calidad, es decir incrementar la calidad
disminuyendo los fallos crdnicos de la ausencia de calidad. Crosby planted conceptos
como: relacién cliente y proveedor y Cero Defectos lo cual dependia del cambio de
mentalidad de la alta Direccién. Demming aport6 con el control estadistico y la
mejora de la calidad de los productos compatibles con las necesidades de los
consumidores. (LOPEZ, 2005)

Ishikawa fue el promotor del Diagrama Causa y Efecto o espina de pescado que
consiste en un circulo de calidad basado en la definicion de objetivos, definicion del
método, entrenamiento, ejecucion de la tarea, controlar resultados y tomar acciones.
Adicionalmente, Ishikawa establece como principios de la calidad el compromiso
total de la alta direccién y de los mandos intermedios, administracién participativa,
adhesion del personal a los objetivos de calidad asi como la formacién en
herramientas de calidad. (LOPEZ, 2005)

Posteriormente se consideran temas especificos como: Granja Avicola, tipos de
granjas, procesos de registro y control de granjas avicolas, caracteristicas de las
granjas, sanidad animal y bioseguridad en las granjas, permisos de funcionamiento de
las granjas (Registro Sanitario, Patente Municipal, Servicio de Rentas Internas,

permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos y permiso ambiental.

Es decir, se considerara una fase administrativa, fase financiera y fase legal. La fase
administrativa considerara elementos como la vision, misién, valores, entre otros. La
fase financiera considerara el VAN, TIR y depreciacién. La Fase legal basicamente

definira las herramientas requeridas para la constitucion de la Granja Avicola.
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1. MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES
En vista de los acontecimientos en torno a la pandemia provocada por el COVID-19 y
tras un estudio bibliografico sobre proyectos de factibilidad para la creacion de una Granja
Auvicola, se puede concluir que existen propuestas, pero no en la zona de la parroquia
Alaquez del Canton Latacunga de la Provincia de Cotopaxi. En tal virtud el presente
trabajo ayudara al desarrollo del sector en un escenario post pandemia.
1.2 ELPROYECTO
La estructuracion de un proyecto se orienta a la satisfaccion de necesidades de los
individuos para lo cual se consideran las siguientes etapas: descubrimiento o
planteamiento del problema, definicion y formulacion del proyecto, planteamiento y
compilacion de datos, ejecucion y evaluacion de resultados del referido Proyecto. (DUBS
DE MOYA, El proyecto factible , una modalidad de investigacion, 2002)
1.2.1. IMPORTANCIA DE LOS PROYECTOS
La ejecucion de proyectos productivos son motores que dinamizan mercados y que a su
vez generan empleo, esto convierte al proyecto en la ejecucion de una inversion que
contribuye en el crecimiento econémico o en la mejora en beneficios sociales del sector
donde se desarrolle, ensefiando como manejar l0os recursos econémicos propios o
privados, y que el cumplimiento de los objetivos sea lo primordial, cumpliendo con todos
los aspectos necesarios para su fin positivo (CORDOVA, 2013)
1.2.2 CICLO DE VIDA DEL PROYECTO
El ciclo de vida del Proyecto contempla los siguientes elementos:

e Laideade qué es lo que se va a realizar y si es viable o no.

e La pre operacién o pre inversion que esta compuesta por la idea de negocio, el

perfil, el estudio de factibilidad.
e Lainversion es la fase donde se comienza con la implementacién del proyecto.
e La operacion que contempla la fase de administracién, gerenciamiento y
evaluacion de las

acciones del proyecto, tal y como se observa en la Figura No.1.
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Figura 1 Ciclo de vida del proyecto

Pre-inversion

Ciclode vidade los
proyectos

Inversion

Operacion

Cabe sefialar que la operacion es la etapa mas importante dentro del ciclo de vida de un
proyecto, porque es aqui donde la inversion se materializa y se inicia la generacion del
producto.

El ciclo de vida del proyecto se muestra como un proceso de compra de certidumbre, da
las herramientas necesarias para vislumbrar el futuro de mejoramiento continuo, pero
indicando también donde existira incertidumbre, para contrarrestarla y que el proyecto
sea exitoso. (CORDOVA, 2013)

1.2.3. TIPOS DE PROYECTOS
Los Proyectos se clasifican de acuerdo a su naturaleza:
-Dependientes: requieren de otra inversion.
-Independientes: no requieren de otros proyectos.
-Mutuamente excluyentes: son proyectos operacionales en los que si se acepta uno el otro
no se debe realizar.
Los proyectos también se clasifican de acuerdo al area a la que pertenecen:
-Productivos: utilizan recursos para producir.
-De infraestructura econdmica: generan obras que facilitan el desarrollo de futuras
actividades.
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-De infraestructura social: los que solucionan limitantes.

-De regulacion y fortalecimiento de mercados: normalizan las reglas de los mercados.
-De apoyo de base: dirigidos a apoyar los proyectos anteriormente mencionados.

Los proyectos de acuerdo al fin buscado se clasifican en proyectos de inversion privada,
proyectos de inversion publica, proyectos de inversion social. Los proyectos privados
pueden ser de creacion de nuevas unidades de negocios 0 empresas 0 de cambios en las
unidades existentes. En el caso de los proyectos de inversion pablica o social estan los
proyectos de infraestructura o de fortalecimiento de capacidades sociales o
gubernamentales. (CORDOVA, 2013)

1.3 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

El estudio de factibilidad de un proyecto siempre debera tener un objetivo en el cual
podamos identificar los pro y contra del poner en marcha un proyecto, claro esta que en
base a la informacidn que tengamos del anélisis seamos capaces de tomar alternativas que
permitan que sea factible al momento de concatenar todos los estudios de mercado,
econdémico-administrativo y legal (SANCHEZ, 2016)

El tener una herramienta de planeacion estratégica permite que el desarrollo de un
proyecto sea catapultado al éxito, es necesario identificar estrategias que permitan los
mejores beneficios y también proporcionen otras opciones ante eventuales fracasos y los
riesgos que conllevan los diferentes escenarios cambiantes de los ambientes internos y
externos (TRUJILLO, 2014)

Es recomendable el poder analizar a través de un FODA, en el cual se identifican las
fortalezas que siempre estan enmarcadas en el espiritu emprendedor, la creatividad, el
mejoramiento continuo y la calidad de productos que se desee producir, saber que las
debilidades como los recursos econdmicos, el desconocimiento del producto , la falta de
desarrollo tecnolégico o su buen manejo estdn presentes en todo el desarrollo del
emprendimiento (TRUJILLO, 2014)

Emplear las oportunidades que son las altas demandas del producto, o las alianzas que se
puedan aprovechar con la ayuda de planes de financiamientos economicos, considerando
amenazas como pandemias, inflacién, competencias, disminucién de adquisicién por
parte del consumidor (TRUJILLO, 2014)

1.3.1 ETAPAS DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
Las fases o etapas para determinar la factibilidad de un proyecto son:

e Estudio Administrativo
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e Estudio de Mercado
e Estudio Técnico
e Estudio Econémico Financiero. (ECHEVERRIA, 2017)

1.3.1.1 ESTUDIO ADMINISTRATIVO
Es la estructura organizativa responsable de la fase de ejecucion y operacién del proyecto.

En la fase de operacion la estructura organizativa se encarga de administrar los procesos
de compras, contrataciones, adquisiciones, etc. El estudio administrativo permite
determinar como se debe manejar todo lo relacionado a los temas administrativos del
proyecto, estableciendo un direccionamiento estratégico para el funcionamiento de la
empresa. Los elementos de un estudio administrativo son:
e ORGANIGRAMA: Se establecen los niveles jerarquicos que el proyecto
requiere, se establecen cargos y funciones al personal.
e DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO: Se determina la mision, vision,
objetivos, estrategias, valores y politicas de convivencia en el entorno laboral.
e MAPA ESTRATEGICO: Se establecen las perspectivas de andlisis a través de la
elaboracién del balance Scorecard. Metodologia para determinar la factibilidad
de un proyecto Revista Publicando, 4 No 13. No. 2. 2017, 172-188. ISSN 1390-
9304 184 Articulo recibido: 01-11-2017 Aprobacién definitiva: 12-12-2017 4.
(ECHEVERRIA, 2017)
ORGANIGRAMAS: Basicamente son la representacion gréafica de la estructura organica
de una empresa u organizacion que indica de forma esquematica la posicion de las areas,
niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de asesoria. Existen varios tipos de
organigramas como:

e Por su naturaleza:

- Microadministrativos: una sola organizacion.

- Macroadministrativos: mas de una organizacion.

- Mesoadministrativos: Una o0 mas organizaciones de un mismo sector.
e Por su finalidad:

- Informativo: pueden ser puestos a disposicion del pablico.
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- Analitico: andlisis de aspectos del comportamiento organizacional, permite

tener una vision macro global de la empresa.

- Formal: modelo de funcionamiento planificado o formal de una organizacién

y dispone de un documento escrito de aprobacion.

- Informal: tienen un modelo planificado sin embargo no dispone del

documento escrito de aprobacion.
Por su ambito:

- Generales: contienen informacion hasta un determinado nivel jerarquico de

acuerdo a su magnitud y caracteristicas.
- Especificos: estructura de un &rea de la organizacion
Por su contenido:

- Integrales: son representaciones graficas que contienen todas las unidades
administrativas de una organizacion con sus relaciones de jerarquia o

dependencia.

- Funcionales: contienen las principales funciones, unidades y sus
interrelaciones, sirve para capacitar y mostrar a la organizacion de manera

general.

- De puestos, plazas y unidades: muestran las necesidades de puestos, asi como
el numero de plazas existentes para cada unidad y ademas se incluyen los

nombres de las personas que ocupa las plazas.
Por su presentacion o disposicion grafica:

- Verticales: se muestran las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del
titular en la parte superior y se indican los niveles jerarquicos en forma

escalonada.

- Horizontales: muestran las unidades de izquierda a derecha, el titular al
extremo izquierdo, los niveles jerarquicos se ordenan como columnas y las

relaciones entre las unidades se ordenan por lineas de forma horizontal.
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Mixtos: combinacion vertical-horizontal, se recomienda para organizaciones

con gran numero de unidades en la base.

De blogue: se forma a partir de los verticales integran un mayor nimero de
unidades e espacios reducidos, permite que se muestren unidades en los

ultimos niveles jerarquicos.

Circularez: la unidad de mayor jerarquia se coloca en el centro de una serie de
circulosconcéntricos, en los que cada uno representa un nivel distinto de
autoridad. (THOMPSON, 2017)

e DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO. La planificacion es basica en una
empresa y una buena administracion depende de la organizacién, integracion,
direccion y control. (DAVALOS, 2016)

VISION: La vision de una empresa constituye el mapa de su futuro con
detalles como tecnologia, enfoque al cliente, tipo de mercado, capacidades a
desarrollar y el tipo de empresa en la que se va a convertir. (DAVALOS, 2016)

Una vision estratégica debe definir: quienes somos, lo que hacemos, donde
estamos ahora, hacia donde vamos, planear una ruta estratégica que la empresa
debe recorrer, comunicar la vision estratégica de forma clara que propicie el
compromiso en toda la organizacion. Las visiones estratégicas deben tener un
horizonte a 5 afios 0 mas. (DAVALOS, 2016)

MISION: describe de manera general sus capacidades, su enfoque al cliente y
sus actividades. Es un punto de inicio para la vision estratégica. La misién
comprende: las necesidades del cliente, los grupos de clientes a los que se
quiere satisfacer, las actividades, tecnologias y capacidades de la empresa. O
como la empresa se encarga de la creacion y suministro de valor para los
stakeholders. (DAVALOS, 2016)

Objetivos Estrategicos: su objetivo es convertir la vision estratégica y la
mision en indicadores de desempefio especificos, en resultados y
consecuencias que la empresa desea lograr, sirven como parametros de

evaluacion del progreso y desempefio de la empresa. Los criterios de
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desempefio son los que se relacionan con el desempefio financiero y el
desempefio estratégico. (DAVALOS, 2016)

- ESTRATEGIA: respuestas de la gestion al como alcanzar objetivos de
desempefio, como lograr una ventaja competitiva como conseguir hacer
realidad la mision y vision de la empresa. Para la determinacion de la
estrategia Thompson plantea factores externos: consideraciones de
pertenencia, atractivo de la industria, oportunidades y amenazas; y factores
internos: fortalezas y debilidades, concepto de negocio, sistema de valores.
(DAVALOS, 2016)

- PUNTOS DE INFLEXION ESTRATEGICOS: Para realizar el analisis de
puntos criticos se debe: identificar los factores que tienen mayor impacto en
el negocio, establecer puntos de inflexion (limites criticos estimados), estimar
la probabilidad de alcanzar cada punto de inflexién, la tolerancia de riesgo de
la empresa, establecer estrategias alternativas. (DAVALOS, 2016)

- PLANIFICACION OPERATIVA: Una vez que se han definido las metas es
necesario concretarlas en las operaciones de la empresa ejecutando u
despliegue de objetivos y convertirlos n programas y proyectos sobre la base
de los presupuestos con los que cuente la empresa. (DAVALOS, 2016)

VALORES: Son las bases morales, éticos donde se desarrollan y se forman los
pensamientos, actitudes y preferencias empresariales, armando de esa manera un
marco referencial para que se inicie toda accion, respuesta, reconocimiento
externo y alineacion con los objetivos estratégicos del plan enfocados hacia el
cumplimiento del mismo. Aqui se muestran los pasos con los cuales toda
organizacion en cada ambito de influencia dara inicio con su identidad,
accionando los mecanismos internos de resolucion de problemas que estan

presentes en la toma de decisiones a nivel organizacional. (DAVALOS, 2016)

POLITICAS DE CONVIVENCIA: basicamente son directrices que alcanzan
todos los niveles de una empresa para apoyo de su organizacion, sera una guia que
estara acorde con la estrategia de la empresa, (DAVALOS, 2016) y debe servir
como referencia para crear el resto de politicas departamentales (DAVALOS,
2016)
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- MAPA ESTRATEGICO: es la representacion completa de la estrategia a usar por
la empresa, en la cual se describe el proceso de creacion de valor, en la cual se
muestra el desempefio de la empresa, con esta herramienta los empleados conocen
a donde apunta la empresa, por ende cual sera el accionar de ellos para dar valor

agregado.

Figura 2 mapa estratégico
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1.3.1.2 ESTUDIO DE MERCADO

Para tomar decisiones se requiere de una investigacion de mercado que contempla la
obtencion de datos e informacion para la toma de decisiones e ingresar en un mercado
competitivo. La investigacion permite identificar problemas relacionados con la
transferencia de productos, bienes y servicios entre productores y consumidores con el
fin de satisfacer necesidades. (PRIETO, 2013)

El Estudio de Mercado desarrolla un plan de accion que se basa en el anélisis de lineas
de producto y servicios son rentables funcionales , con qué precios puede una empresa
comenzar con las ofertas y hasta donde son flexibles para ser acogidas por los usuarios,
la distribucion es un canal importante en el estudio de mercado de €l depende la
aceptacién o su rechazo y la promocion su eficacia , su alcance y el desempefio de la
publicidad, es necesario saber que para u buen estudio de mercado no es solo la correcta
aplicacion de la técnica sino también el sentido comin y la creatividad aplicada frente a
las circunstancias que se presenten (BENASSINI, 2009)

Presente siempre esta la Oferta y la Demanda, sobretodo el analisis requiere que sepamos
determinar cuando son buenos precios y con cuanto nos beneficia la cantidad ofertada al
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momento de cualquier transaccion, las preferencias de los consumidores indican si las
curvas de estas variables estan a favor o en contra, el mercado determina el equilibrio del
mismo estan alrededor de estos términos (BERUMEN, 2017)

Para la comercializacion de un producto se distinguen las siguientes etapas: introduccion
del producto, etapa de crecimiento, etapa de madurez y etapa de declinacion, es decir, el
ciclo del vida del producto, mismo que implica elementos como: el tiempo de vida, las
utilidades aumentan y disminuyen, estrategias de comercializacion, financieras de
produccién, de adquisiciones y de personal. (BARRIOS, 2017)

Para introducir un producto en el mercado se utiliza la estrategia de comercial se debe
realizar una mezcla inteligente de precio, promocion, distribucién y calidad del producto.
Posteriormente se puede realizar una estrategia de agitacion o espumacion rapida que
consiste en el lanzamiento de un nuevo producto de precio elevado con gran publicidad
para convencer al cliente de la adquision y recuperar la inversién propagandistica.
También se puede realizar una estrategia de agitacién o espumacion lenta que consiste en
lanzar un producto nuevo con precio elevado y bajo costo de comercializacion, ésta
estrategia se aplica cuando el mercado es pequefio y no hay competencia inminente o
potencial. (BARRIOS, 2017)

También se tiene la estrategia de penetracion rapida aplicable para grandes mercados y
cuando no hay peligro de confrontacién con los competidores. La estrategia consiste en
lanzar un producto con precio bajo y con grandes gastos de promocion. La Estrategia de
penetracién lenta se aplica cuando el mercado es grande, sensible al precio, conoce el
producto y tiene competencia potencial. La estrategia consiste en lanzar el producto con
precio bajo y escaso gasto de promocion. (BARRIOS, CICLO DE VIDA DE UN
PRODUCTO Y SUS ESTRATEGIAS RELACIONADAS, 2017)

En la etapa de crecimiento las estrategias deben basarse en: mejorar la calidad del
producto, innovar caracteristicas, ingresar a nuevos segmentos de mercado, canales de
distribucion nuevos, modificar la publicidad y disminuir precios. En la etapa de madurez
se provechan los recursos en productos nuevos, investigacion y desarrollo y potencializar
los productos viejos que se siguen consumiendo. En la etapa de declinacion se pueden
plantear estrategias como: incrementar la inversion, mantener la inversion, disminuir el
nivel de inversion, recuperar la inversion lo mas rapido posible, abandonar la produccion
del Producto. (BARRIOS, 2017)

DEFINICION DE LAS VARIABLES:
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VARIABLE DEPENDIENTE: Granja avicola, que depende de la demanda de aves.
VARIABLE INDEPENDIENTE: La demanda del mercado objetivo.

La estructura de un estudio de mercado es la siguiente:
1. Producto
. Anédlisis de la demanda
. Analisis de la oferta
. Analisis de la demanda insatisfecha

2
3
4
5. Comercializacion del producto
6. Analisis de precios
7. Estrategias de precio
8. Estrategias de promocion
9. Estrategias de producto

10. Estrategias de plaza. (ECHEVERRIA, 2017)
PRODUCTO: Bésicamente es el ingrediente principal del emprendedor, es la parte
principal del éxito ya que esta dirigira al negocio que se dirige con su cambio, su mejora
y transformara la vida del que lo reciba en este caso el cliente (TRACY, 2015)
ANALISIS DE LA DEMANDA: El anélisis de la demanda esta en funciéon del precio que
el mercado esté dispuesto a aceptar, con la informacidn que arrojen las distintas variables
como son: nivel de ingresos, habitos en consumo, precios referenciales, modas entre otros
, de esta forma podemos poner un precio correcto ante una necesidad o servicio
(PACHECO, 2016)
ANALISIS DE LA OFERTA: Considera el valor agregado dado al producto para que sea
atractivo de esta manera la oferta ayuda a conocer quiénes son la competencia, contra
quien se debe tener mejores beneficios y en si productos, conocer a los competidores es
tan importante como a los consumidores ventajas y desventajas. (HAMILTON & PEZO,
2005)
DEMANDA INSATISFECHA: Es el resultado de la demanda menos la oferta, existen
reajustes que deben ser considerados para ello, es asi que la demanda que exigen los
consumidores debe ser cubierta por la produccidn sino se producira esta insatisfaccion.
(HAMILTON & PEZO, 2005)
COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO: El poder facilitar la venta de un producto y
que este llegue de manera Optima al consumidor o cliente final decimos que es una

comercializacion para lo cual la historia cuenta del trueque como el inicio de esta
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actividad, hasta la actualidad y se han creado varios tratados comerciales (LYNDON,
1964)

ANALISIS DE PRECIOS: Es necesario el fijar precios, este sera el punto de inicio de
cualquier negocio, bajo la medida exacta entre la introduccién o la ampliacion del
producto , se entiende que la politica del precio esta proporcionalmente ligada a la
competencia del mercado y del comportamiento del usuario que adquiere
(SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

ESTRATEGIAS DE PRECIO: Cuando se trata de las estrategias tradicionales de precios,
en este caso como los de penetracion, los competitivos y los premium, en la practica no
dan una ventaja que ayude o al cliente o al prestador del servicio, es deber de la empresa
tener precios acordes al tiempo, la realidad del mercado, siendo asi decimos entonces que
existen 3 estrategias alternativas para poner precios, que transmiten valor al cliente,
serian de los precios basados en la Estrategias de la promocion

La promocion es el mecanismo que ayuda a mostrar los bienes de una manera facil que
el consumidor se emocione, pero para ello , se necesita de herramientas como la
publicidad, o como su nombre lo indica de promociones en donde el cliente final valore
el servicio que demanda tal o cual producto satisfaccién, en las relaciones y en la
eficiencia (SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

ESTRATEGIAS DE LA PROMOCION: La promocién es el mecanismo que ayuda a
mostrar los bienes de una manera facil que el consumidor se emocione, pero para ello, se
necesita de herramientas como la publicidad, o como su nombre lo indica de promociones
en donde el cliente final valore el servicio que demanda determinado producto.
(SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO: Este planteamiento debe consistir en la presentacion
del producto sus beneficios, sus costos, en definitiva como el producto desarrollado dara
un bienestar a mi calidad de vida, satisfaciendo los deseos del consumidor
(SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

ESTRATEGIAS DE PLAZA: Esta estrategia regira en tanto las decisiones y los objetivos
estén bien direccionados , los diferentes mercados en la actualidad dan una gran variedad
de servicios y ofertas, en donde la competencia estara liderada por el mejor ofertante.
(SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

LOGOTIPO: Béasicamente es la forma, imagen, letras, simbolos, colores que identifican

una empresa, una marca, o institucion. Mediante el logotipo solo con ver conoce a que
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nos estamos enfrentando. Existen 5 puntos esenciales para que el logo demuestre o
indique lo que la empresa desea, que sea impactante, legible, escalable, reproducible y
distinguible. (SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

ISOTIPO: es la parte simbolica o iconica de la representacion grafica de una marca, en
otras palabras, es el dibujo, representacion gréafica de la marca utilizando simbolos o
iconos. Con el icono basta, por ejemplo: Apple, Volks wagewn, Chanel, entre otros.
(SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)

MARCA: Segtin la Asociacion Americana de Marketing (AMA), la marca es “un nombre,
un término, una sefial, un simbolo, un disefio, 0 una combinacién de alguno de ellos que
identifica productos y servicios de una empresa y los diferencia de los competidores”,
hay que entender una marca es Unica y dura toda la vida o hasta que exista un cambio
sustancial en su trayecto (SANTESMASES, VALDERREY, & SANCHEZ, 2014)
COLORES: El color esta presente en la mercadotecnia ya que los clientes fijan la vista
en el producto y eso permite ver en cada color diferentes sensaciones, ya sean calidos,
frios o tranquilidad, frescura, etc, de esta manera en el trascurrir del tiempo el color
marcara la diferencia cobrando mayor o menor relevancia, es decir lo que una persona de
20 ve en un color, la persona de 40 no lo vera, tenemos diferentes colores y entre los
principales identificamos lo siguiente:

COLOR AZUL: Trasmite estabilidad, calma, confianza, marcas asociadas a este color
Ford, Facebook, Samsung, entre otros. (SANTESMASES, VALDERREY, &
SANCHEZ, 2014)

COLOR ROJO: Trasmite energia, valor, estimulacion, marcas asociadas a este color
YouTube, coca cola, McDonald’s, entre otros. (SANTESMASES, VALDERREY, &
SANCHEZ, 2014)

COLOR VERDE: Transmite esperanza, armonia, paz, dinero, marcas asociadas a este
color Greenpeace, Starbucks, whatsaap, entre otros. (SANTESMASES, VALDERREY,
& SANCHEZ, 2014)

1.3.1.3 ESTUDIO TECNICO
En el Estudio Técnico se determinan elementos como: localizacion, tamafio de las

instalaciones, maquinaria y equipo requeridos, métodos para determinar el tamafio de la

planta, métodos para su localizacion, métodos de distribucion y procesos de produccion,
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asi como la seleccion del modelo tecnoldgico y administrativo idoneo. Es decir, el analisis
técnico se enfoca en:
e Localizacion 6ptima, es decir, la determinacion de la ubicacion geogréfica
adecuada.
e Tamafo del Proyecto, es decir, la determinacion de la capacidad maxima del
proyecto.
e Ingenieria del proyecto, es decir, determinacion de los procesos para generar el
producto o servicio.
e Layout, es decir, realizar la distribucion fisica del proyecto.
e Requerimientos de recursos. (ECHEVERRIA, 2017)
LOCALIZACION OPTIMA DE GRANJA AVICOLA: Lo ideal en la instalacion de una
granja avicola es no afectar al medio ambiente sobre todo cuando son reservas naturales,
es por eso que el Ministerio de ambiente , debe otorgar los permisos que validen la
construccion de una granja, sumado el tema de permisos de uso de suelo , del agua y el
registro.
TAMARNO DEL PROYECTO: Se debe garantizar que dentro del disefio del galpén las
condiciones para el desarrollo de las aves cumplan con parametros optimos en lo que
refiere a la higiene, bioseguridad, a eso sumado el tema de temperatura, luz, ventilacién,
el piso , las zonas de desinfeccion.
INGENIERIA DEL PROYECTO: Definir apropiadamente como se van destinando todos
los recursos necesarios, ya sea para la ejecucion de los planes o tareas, la maquinaria, las
herramientas, la mano de obra, los cuidados respecto al ambiente.
LAYOUT: Este proceso aglutina la planificacion e implementacion, los materiales, los
productos, que permitan que los costos operativos sean los acordes al proyecto y su
construccidn desde el punto de inicio hasta el final.
REQUERIMIENTOS DE RECURSOS: Son los insumos, la materia prima a ser utilizada
para la creacion del proyecto, su finalidad es que cumpla con los mayores estandares de
calidad, asi ofrecera también un valor coherente en el servicio o producto ofrecido.
(AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL
AGRO - AGROCALIDAD, 2017)
De los requerimientos de la instalacion y para un buen funcionamiento de una granja
avicola tenemos que estar atentos a cumplir con los aspectos sanitarios, seguridad,

distancias.
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Las zonas de operacion de la granja avicola deben cumplir con las normas actualmente

estipuladas por el Reglamento de control de instalacion y funcionamiento de granjas

avicolas.

La distribucidon de los galpones, el acceso al plantel, los silos de almacenaje, los pozos de

agua, los sistemas de alcantarillado todo debera cumplir con la calidad y bienestar tanto

para empleados como para el producto que se desarrollara en sus instalaciones, solo de

esta forma se asegura que el fin del proyecto culminara con éxito en su desarrollo y
sostenibilidad en el tiempo. (AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE
LA CALIDAD DEL AGRO — AGROCALIDAD, 2017)

Localizacién: las granjas deben estar ubicadas en lugares permitidos, con todas
las adaptaciones sanitarias, de bioseguridad, y distancias requeridas para su
normal desenvolvimiento, deben estar alejadas de zonas pantanosas o con suelos
con niveles freaticos altos , deben estar lejos de zonas naturales , deben mantener
distancias de zonas donde puedan alterar sus ecosistemas , deben contar con
plantas de tratamiento de residuos , rellenos sanitarios entre otros, y contar con la
suficiente agua potable (AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO
DE LA CALIDAD DEL AGRO — AGROCALIDAD, 2017)

Distribucion: El plantel contempla en su disefio con todas las zonas separadas
tanto areas limpias como sucias sepradas por filtros de sanitarios, las bodegas
deben estar en areas limpias, de no contar con alcantarillado se debe tener pozos
sépticos todo de acuerdo a los municipios y sus ordenanzas actuales (AGENCIA
ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL AGRO —
AGROCALIDAD, 2017)

Del Acceso al Plantel: el local tendra su nombre y registro de Agrocalidad, su
sistema de sefializacién adecuado , indicando todas las areas, el ingreso de
personal y vehiculos con sus correcto filtros de desinfeccion , un buen sistemas
de drenaje , con pediluvios donde puedan ingresar las botas de caucho de los
personeros de la granja , para acceso de vehiculos sus arcos de desifeccion y el
respectivo POES (procedimiento operativo estandar )para desinfeccion
(AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL
AGRO - AGROCALIDAD, 2017)

Cerramientos: la Granja debe estar protegida con cerramiento que no permita el
libre acceso ni a personas ni a animales ajenos al local, cercas vivas se usan

especies arboreas propias de la zona, areas de estacionamiento diferenciadas
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(AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL
AGRO - AGROCALIDAD, 2017)

e Disefio de infraestructura del galpdn :ambiente adecuado para la crianza de pollos
con temperatura , luz y ventilacion , permitiendo facil sanitizacion del sitio , asi
también el suelo de los galpones faciles de limpiar, y con zonas de desinfeccion
para animales, personas , vehiculos (AGENCIA ECUATORIANA DE
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL AGRO - AGROCALIDAD,
2017)

e Equipos para operacion avicola: comederos , bebederos, ventiladores, y otros
deben ser de facil manipulacion y de limpieza optima para que no sean focos de
infeccion. (AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD DEL AGRO — AGROCALIDAD, 2017)

¢ Instalaciones eléctricas del galpén: conexiones eléctricas disefiadas eficazmente
de esta manera se evita cualquier emergencia , estas conexiones deben ser propias
de uso industrial (AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD DEL AGRO — AGROCALIDAD, 2017)

1314 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
El estudio econémico permite determinar la rentabilidad de un proyecto, determinando

inversiones, costos, ingresos, egresos y demas parametros que permitan determinar la
asignacién correcta de recursos. Basicamente consiste en comparar flujos positivos
(ingresos) de los negativos (egresos) que permite la toma de decisiones. Es fundamental
determinar el financiamiento adecuado para el negocio considerando fuentes de
financiamiento asi como los intereses de las instituciones financieras del pais. Es
necesario determinar el Punto de equilibrio, es decir, el punto en el cual los ingresos son
iguales a los costos totales, utilidad es cero.

En la evaluacion financiera se determina la inversion, los costos e ingresos gque se generan
en laimplementacién del proyecto, para lo cual se considera la tasa interna de rendimiento
y el valor presente neto con lo cual se puede determinar la factibilidad de la
implementacion de un Proyecto.

La TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) permite conocer el retorno del dinero o la
rentabilidad que se obtienen en la inversion que se aplica en el proyecto, esta definida
como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN)

de una inversion sea igual a cero (VAN = 0). EI VAN o VPN es calculado a partir del
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flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente(valor actual),
aplicando una tasa de descuento. (PUGA, 2019)

Si la T.LR. resultante es igual o superior a la tasaexigida por el inversor (tasa de
descuento), y entre varias alternativas, la mas conveniente serd aquella que ofrezca
una T.1.R. mayor. (PUGA, 2019)

Si la TIR es igual a la tasa de descuento, el inversionista es indiferente entre realizar la
inversion o no. (PUGA, 2019)

Sila TIR es menor a la tasa de descuento, el proyecto debe rechazarse.

La Tasa Interna de Retorno es el tipo de descuento que hace igual a cero, asi:

N

e Q@
VAN ——I-I—;,m—ﬂ

Donde:
Qi: Flujo de Caja en el periodo i. (PUGA, 2019)
El VALOR ACTUAL NETO (VAN) permite calcular los flujos de caja futuros los cuales
son originados por la inversion del proyecto, permite determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, queda una ganancia. La formula que nos permitecalcular el VAN (Valor
Presente Neto) es:
In:representa los ingresos y
En:representa los egresos(generando el Flujo Neto)
N: es el numero de periodos considerado (el primer periodo lleva el nimero 0, no el 1..).
El valor In-En indica los flujos de caja estimados de cada periodo.
El tipo de interés es i.
Cuando se iguala el VAN a 0, i pasa a Ilamarse TIR (tasa interna de retorno).
Si el VAN>0 la inversion produciria ganancias.
Si el VANK<O la inversion produciria pérdidas.
Si el VAN=0 la inversion no produciria ni ganancias ni pérdidas. (PUGA, 2019)
El PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) significa determinar el
periodo de recuperacion de la inversion. (PUGA, 2019)
El COSTO / BENEFICIO: Es la relacién que existe entre los costos y beneficios
asociados a un proyecto de inversion, que permite conocer su rentabilidad. Se le conoce
también como Indice Neto de Rentabilidad y se obtiene al dividir el Valor Actual de los
Ingresos Totales Netos o beneficios netos VAI entre el Valor Actual de los Costos de
Inversion o costos totales VAC.
Si B/C > 1 El proyecto es rentable;
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Si B/C >0 =1 El proyecto no es rentable.

Para el calculo del costo beneficio se debe:

-ldentificar costos y beneficios: se debe hacer la proyeccion de los costos de inversion o
costos totales y de los ingresos totales o beneficios netos para un periodo de tiempo.
-Convertir costos y beneficios a un valor actual, considerando que el valor del dinero
cambia con el tiempo, se debe actualizar a través de una tasa de descuento.

-Calcular relacion costo — beneficio: se divide el valor actual de los beneficios entre el
valor actual de los costos del proyecto.

-Analizar relacidn costo — beneficio: si el valor es mayor a 1 es rentable, si es igual o

menor a 1 el proyecto no es rentable. (KOMIYA, 2019)

2. MARCO CONCEPTUAL

En el Marco Conceptual se definen los conceptos que se emplearan para el desarrollo del
presente Estudio de Factibilidad, de tal manera de tener claros e identificados los términos
empleados en el area avicola.

POLLO: Es el nombre con el que se conocen a las crias de las gallinas y de otras aves.
Etimoldgicamente viene vocablo latino pullus: carne de pollo. (Villamil, R. 2000)

TIPO DE POLLO: La raza méas conocida y mas utilizad para una granja avicola es la raza
BROLIER, misma que se caracteriza por su rapido crecimiento, buena conversion
alimenticia, alta viabilidad, alta rusticidad en el manejo y se adapta facilmente a las
condiciones climaticas variables. El color del plumaje es blanco. (Villamil, R. 2000)
BENEFICIOS DE CONSUMIR CARNE DE POLLO: Los beneficios del consumo de
carne de pollo se basa en elementos como: alto nivel de proteinas, hierro, fésforo, zinc y
vitaminas en general. Los efectos del consumo de pollo se pueden determinar en funcién
de las edades, asi:

POLLO EN LA POBLACION PREESCOLAR, ESCOLAR Y ADOLESCENTE:
Incremento en las demandas de necesidades energéticas y de nutrientes. (Villamil, R.
2000)

POLLO EN LA NUTRICION DEL DEPORTISTA: Las necesidades energéticas de los
deportistas son elevadas, asi como de macronutrientes (proteinas, carbohidratos y grasas).
(Villamil, R. 2000)

EL POLLO COMO ALIMENTO FUNCIONAL.: El pollo tiene Omega 3 y Selenio, por
lo que tiene efectos antioxidantes del Selenio e integridad del sistema cardiovascular del
Omega 3. (Villamil, R. 2000)
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GRANJA AVICOLA: Es un establecimiento agropecuario utilizado para la cria de aves
de corral tales como pollos, pavos, patos, y gansos, con el fin de utilizar su carne para

alimentacion, asi como los huevos para consumo. (Villamil, R. 2000)

3. MARCO REFERENCIAL

Para el presente trabajo se consideraron dos empresas ya posicionadas en el mercado
ecuatoriano por varios elementos como su calidad, variedad, inocuidad, estrategias de
mercado lo que les ha permitido permanecer a la cabeza en el mercado ecuatoriano mas

de 60 afios y siguen vigentes hasta la actualidad.

PRONACA

Inicialmente, en 1957 se constituye la empresa INDIA basada en la importacion y
distribucion de insumos agropecuarios y de articulos para la industria textil. En 1958
empieza la produccion de huevos y venta de pollas importadas en la Hacienda La Estancia
en Puembo. En 1965 se crea la empresa INCA, incubadora nacional, con lo cual ya
requirié la importacion de pollos. En 1974 aparece la empresa INDAVES, empresa
productora de huevos comerciales. En 1975 se instala la primera granja de aves Granada
de pollos de engorde en Puembo. En 1979 inicia PRONOCA (Procesadora Nacional de
Aves C.A.), SENACA (Semillas Nacionales C.A.)) e inicia la produccion vy
comercializacion de alimento balanceado en Puembo. En 1980 se inicia el trabajo con
integrados de aves y se construye Avandina, primera granja de aves en Santo Domingo
de los Tsachilas. En 1999 PRONACA se convierte en Procesadora Nacional de Alimentos
C.A., es decir, el referido grupo tiene mas de 60 afios alimentado al Ecuador. Su lema es
HACERLO BIEN ES HACER EL BIEN. Su logotipo utiliza el color rojo y su isotipo una
hoja verde. (PRONACA, 2020)

POFASA POLLO FAVORITO S.A,,

POFASA produce carne de pollo y pavo de la mejor calidad, inaugur6 su nueva planta de
faenamiento en Calacali, noroccidente de Pichincha con capacidad de 4 500 pollos y 800
pavos por hora. Esta nueva infraestructura reemplazé una planta anterior que oper6 desde
1987. En la nueva planta trabajan 125 personas, 115 como personal operativo y 10
administrativos. Se recibe las aves en pie de las granjas de crianza que tiene POFASA y
se faenan bajo normas sanitarias y Buenas Practicas de Manufactura (BPM).
(FAVORITA, 2016)
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4. MARCO LEGAL

Es indispensable conocer el marco legal vigente y aplicable en el Ecuador, que rige el

establecimiento de una Granja Avicola para obtener todos los permisos que se requiere

para todas las fases como: construccion, operacion, mantenimiento y en caso de requerirlo

el cierre.

Para la implementacion de una Granja Avicola en el Ecuador se considera el siguiente

Marco Legal:

Ley de Sanidad Animal,

Reglamento General a la Ley de Sanidad Animal,

Texto unificado de legislacion secundaria del MAGAP (TULSMAG), Libro
I, 11y Il publicado mediante Decreto Ejecutivo # 3609, Registro Oficial
Suplemento 1 de 20-mar-2003, tltima modificacion: 24-ago-2010,

Decreto Ejecutivo No. 1449 de creacion de AGROCALIDAD, de fecha
22 de noviembre de2008, publicado en el Registro Oficial No. 479, del 2
de diciembre de 2008. Resolucion 086 de Agrocalidad emitida el 25 de julio del
2011.

Organizacion Mundial de Sanidad Animal. (AGROCALIDAD, 2013)

En el Manual de Procedimientos para la obtencion del Certificado Sanitario de Control

Oficial de Granjas Avicolas se indica que se requieren los siguientes documentos:

Autorizacion de construccion,
Permiso de funcionamiento,
Certificados Sanitarios de movilizacion. (AGROCALIDAD, 2013)

Una Granja Avicola debe obtener los siguientes permisos:

Certificado de Interseccion emitido por el Ministerio del Ambiente,

Permiso de uso de suelo emitido por el GASD Municipal,

Permiso del uso de agua emitido por SENAGUA,

Registro de la Granja en AGROCALIDAD. (AGENCIA ECUATORIANA DE
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL AGRO - AGROCALIDAD,
2017)
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CAPITULO I1: DIAGNOSTICO SITUACIONAL/METODOLOGIA

La investigacion de mercados es una actividad que nace de los emprendedores buscando
la vialidad comercial que permite satisfacer necesidades a través del poder censar o
encuestar a grupos de personas respecto a diferentes actividades o servicios que se son
utiles para ellos , usando herramientas que permitan que la informacion obtenida de los
resultados certeros, de esta forma la informacion que se puede recopilar sera tratada
correctamente pudiendo obtener resultados positivos que hagan que se pueda realizar las
actividades investigadas (ROSENDO, 2018)

El estudio de mercado, también identifica la determinacién y cuantificacion de la
demanda y la oferta, el analisis correcto de los precios y el estudio de la comercializacién
, siendo asi su principal objetivo el poder investigar la posibilidad real de incursion o de

la penetracion de un producto en un mercado local (BACA, 2006)

Para realizar una investigacion existen varios métodos como:

e METODO INDUCTIVO Y EL METODO DEDUCTIVO.- Permite analizar el
objetivo general del proyecto para conocer/identificar las actividades que se
necesitan para cumplir dicho objetivo y viceversa.

e METODO DESCRIPTIVO.- Permite conocer las caracteristicas del mercado
objetivo, identificar los servicios que actualmente prestan las empresas para

analizar las variables existentes a través de fuentes primarias y secundarias.

Existen varias técnicas que se emplean para obtener informacion como:

e ENTREVISTA. - Se la puede realizar a personas involucradas en el campo de la
produccién y comercializacion del producto objeto de la presente investigacion.

e ENCUESTA .- Esta técnica sirve para la recopilacién de informacion relevante, a
través de preguntas abiertas y cerradas, que se realizan a una muestra
representativa de la poblacion para conocer su opinion, preferencia, expectativas
del producto.

e OBSERVACION DOCUMENTAL.- Es una observacion indirecta de fuentes de
informacién impresa, grabada o video grabada: documentales, peliculas audio,
etc.

Los instrumentos que se pueden emplear son:

e Guia de entrevista: ayuda memoria.
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e Internet: para realizar encuestas.

21  METODOLOGIA UTILIZADA

El enfoque de la presenta investigacion es descriptiva, misma que esta basada en métodos
y procedimiento cientificos que permiten recolectar datos y caracterizar a la poblacién
objetivo, para lo cual se aplicaran encuestas para obtener datos, interés, opiniones y demas

informacidn requerida para la presente investigacion.

Las herramientas empleadas para obtener informacion son: Encuestas y entrevista a un

avicultor experimentado de la zona.

La encuesta se realizo a través de un software de recoleccion y tabulacién de datos y los
resultados servirdn para identificar los indicadores para la definicion de las caracteristicas,
demanda insatisfecha y precio del producto que satisfaga las necesidades del mercado

objetivo.

La entrevista se realizé personalmente a un avicultor experimentado de la zona a fin de

conocer sobre la base de su experiencia como se ha venido desarrollando el sector avicola.

2.1.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

El Proyecto se desarrollara en la parroquia Alaguez del Cantén Latacunga de la Provincia
de Cotopaxi, parroquia que cuenta con 5481 habitantes y cada familia cuenta
aproximadamente con 4 miembros (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTCAS Y

CENSOS, 2010), con lo que se obtiene el nimero de familias a ser investigadas, asi:

Poblacion

Numero de familias =
" / Miembros de la familia

5481
Numero de familias = 7

Numero de familias = 1370
Para la determinacion de la muestra se aplico la siguiente formula:

Z?xD?x N
"~ e2(N—1)+2%xD?

n

N=Poblacion=1370

e=5%
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Z=95%=1,96
D?=0,25
n="?

_ 1,962 % 0,25 * 1370
©0,052(1370 — 1) + 1,962 % 0,25

n

n = 300,20
Las encuestas se realizaran a 300 personas.

La entrevista se realizara al Sr. Patricio Brazales, avicultor de la zona con més de 10 afos

de experiencia en el area.

2.1.2 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

A continuacion se muestran y analizan los resultados obtenidos de la aplicacién de los
instrumentos utilizados para la recopilacién de la informacion, estos son: encuestas y
entrevistas:

2121 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
OBTENIDOS EN LAS ENCUESTAS

La Tecnica empleada para la recopilacion de la informacion del mercado objetivo fue la
ENCUESTA por su versatilidad y facilidad de aplicacion, considerando la situacion
actual provocada por la Pandemia en el Canton Latacunga de la Provincia de Pichincha,
en donde el incremento de contagios ha sido exponencial asi como de fallecidos, por tal
motivo la mejor herramienta para identificar las necesidades insatisfechas fue la encuesta
realizada via web para evitar el contacto con las personas y obtener la informacion

salvaguardando la salud.

Los resultados de la Encuesta realizada se detallan a continuacién, y en la seccién de

Anexos se encuentran los resultados que el sistema empleado despliega.

1. ¢Qué tipos de alimentos prefiere para su familia?
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Tabla 1 Tipo de alimento

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Naturales 288 96 %
Procesados 12 4%
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 3 Tipo de alimento

@ NATURALES
@ PROCESADOS

Interpretacion:

De 300 respuestas; el 96% indica que prefiere alimentos naturales, y el 4% le gusta los

alimentos procesados
2.- ¢ Consume usted carne de pollo?

Tabla 2 Carne de pollo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 285 96,6 %
No 9 31%
Otros 1 0,3%
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.
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Figura 4 Consumo de Pollo

Interpretacion:

De 295 de respuestas; el 96,6 % indica que le gusta la carne de pollo y el 3,1% no le

gusta, adicional el 0,3% no le gusta la carne
3.- ¢La carne de pollo que usted prefiere es?

Tabla 3 Carne de pollo blanca, amarilla u otros

®si
® No
® OTROS

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Carne blanca 99 33,7%
Carne amarilla 173 58,8 %
Otros 28

Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 5 Carne de Pollo

_LOS AMARILLOS
(58.8%)

Interpretacion:

@ POLLOS BLANCOS

@ POLLOS AMARILLOS

@ Criollo y los dos anteriores
® Los dos

@ Amarillos y blancos

® Ambos

® Dos

@ Desconocia que hay por colores.

13V
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De 294 respuestas; el 58,8% desean pollos amarillos, el 33,7% les gustan los pollos
blancos, en menor porcentajes pero no menos importantes, el cliente desea pollos
criollos, o les gusta de los 2 tipos, gracias a este resultado , la cria de pollos amarillos en

la granja es la mas importante
4.- ¢Cual es la presentacion de carne de pollo que prefiere?

Tabla 4 Presentacion de la carne de pollo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Enteros 187 64 %
Cuartos 22 75%
Octavos 14 4.8%
Libras 77 23,7 %
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 6 Presentacion de la carne

@® ENTERO

® CUARTOS
OCTAVOS

@ POR LIBRAS

ENTERO
187 (64%)

Interpretacion:

De 292 respuestas al 64% de personas encuestadas les gusta el pollo en presentacion
entera, el 23.6% desea por libras, estos dos resultados son positivos para la granja, al

momento del empacado.
5.- ¢Con que frecuencia consume carne de pollo?

Tabla 5 Frecuencia de consumo de carne de pollo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
0 a 2 veces por semana 120 41 %
2 a 4 veces por semana 135 46,1 %
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Mas de 4 veces 45
Totales 300

12,9%
100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 7 Frecuencia Consumo de Carne

'ECES POR SEMANA
i1%)

@ MAS DE 4 VECES

4

Interpretacion:

® 0 A2VECES POR SEMANA
® 2 A4VECES POR SEMANA

De 293 respuestas el 46,1% de personas encuestadas se alimentan de 2 a 4 veces por

semana, indicando que la demanda del producto es buena en el mercado objetivo.

6.- ¢Dbnde prefiere adquirir su carne de pollo?

Tabla 6 Preferencia de forma de adquisicion de carne de pollo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Tienda cercana 135 46,4 %
Supermercado 79 27,1 %
Entrega a domicilio 77 26,5 %
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 8 Preferencia de compra, el sitio

® TIENDA CERCANA
@ SUPERMERCADO
@ ENTREGA A DOMICILIO

Interpretacion:
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De 291 respuestas el 46,4% de personas desean adquirir su producto en la tienda cercana,
el 27,1% lo realiza en un supermercado cercano y el 26,5% prefiere que se lo entreguen
en casa, la accesibilidad para poder dejar el producto en cualquiera de los 3 sitios es

favorable
7.- ¢ Cuanto es el valor que usted paga por un pollo pelado de 5 Ib?

Tabla 7 Valor de la carne de pollo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
6 dolares 156 54,2 %
7 dolares 107 37,2 %
Otros precios 37 8,6 %
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 9 Valor de la carne de pollo

® 6 DOLARES
@ 7 DOLARES
4
@ Entre 31,50 y $1,75 la libra
@ Cinco ddlares por el pollo completo
® 8 dolares
® Nose
® 450

114 W
Interpretacion:

De 288 respuestas el 54,2% de personas encuestadas pagaran 63 por un pollo, mientras
que el 37,2% pagaran 7$, siendo estos valores los mas rentables para las operaciones de
la Granja, adicional encontramos respuestas favorables como pagos desde 4 hasta 8

ddlares por pollo
8.- ¢ Cuanto paga usted por la libra de pollo amarillo?

Tabla 8 Costo de la libra de pollo amarillo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
1,25 ddlares 136 49,5 %
1,35 dolares 98 35,6 %
Otros precios 66 14,9 %
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Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 10 Libra de Pollo amarillo

® 1.25 DOLARES
® 1.35 DOLARES
o1

® 150

® Nose

®15

@115

@ No compro por libras

15

Interpretacion:

De 275 respuestas por libra de pollo amarillo el 49,5% de personas encuestadas paga
1,25%, mientras que el 35,6% de personas encuestadas paga 1,35$, este rango también

beneficia a la empresa avicola ya que el margen de ganancia es éptimo.
9.- ¢ Cuanto paga usted por la libra de pollo blanco?

Tabla 9 Costo de la libra de pollo blanco

Alternativas Frecuencia Porcentaje
1 délar 94 35,1 %
1,10 dolares 142 53 %
Otros precios 64 11,9 %
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 11 Libra de Pollo blanco

® 1DOLAR

@® 1,10 DOLARES
@ 1.50

® 150

@ 125

® No se

® 1.40 dolares
® No se

14 Y
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Interpretacion:

De 268 respuestas por libra de pollo blanco el 53% de personas encuestadas paga 1$,
mientras que el 35,1% de personas encuestadas paga 1,10$, este rango de precios no
afecta al normal desarrollo de la empresa ya que la oferta que se hace es por la carne de
pollo amarillo que tiene més aceptacion en el mercado objetivo.

10.- ¢ Le gustaria que una granja avicola le suministre directamente la carne de

pollo?

Tabla 10 Suministro de Carne de Pollo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 219 75,3 %
No 14 4,8 %
tal vez 58 19,9 %
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 12 Suministro de carne de pollo

® Si
® No

Tal vez

Interpretacion:

De 291 respuestas el 75,3% de personas encuestadas desean que sea la propia avicola
quien les lleve el producto a su hogar, mientras que el 19.9% de personas encuestadas
aun estan indecisos y apenas un 4,8% de personas encuestadas no desean este servicio

que ofrece la avicola
11.- ¢ Prefiere pollos pequefios o grandes?

Tabla 11 Pollos Pequefios o Grandes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
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Pequefios 93 32%

Grandes 198 68 %
Otros 9 1%
Totales 300 100,00%

Fuente: Encuesta realizada via on line por Edgar Lema.

Figura 13 Pollos pequefios o grandes

® PEQUENOS
@® GRANDES

Interpretacion:

De 291 respuestas el 68% de personas encuestadas desean pollos grandes, mientras que
el 32% de personas encuestadas desean pollos pequefios, asi podemos determinar el

tiempo de crianza para obtener los pollos deseados por los clientes.

2.1.2.2 Analisis en interpretacion de resultados de la Entrevista a un Avicultor
zona Alaquez

Entrevistador: Sr. Edgar Lema

Entrevistado: Sr Patricio Brazales

Ocupacion: Gerente Propietario de Avicola Brazales

1.- ¢ Cuantos afios esta dedicado al negocio de la avicultura?

Respuesta: Aproximadamente ya voy 15 afios en el negocio de la avicultura

2.- ¢ Qué es lo més dificil de mantenerse en este negocio?

Respuesta: Encontrar el apoyo de los entes de gobierno, sobre todo por el tema de

permisos, ahora es mas rapido algunos trdmites como permisos o usos de suelo, adicional
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existen técnicos enviados por el MAGAP incluso hay cursos de fomento en el tema de

avicultura
3.- ¢ Cuanto se ha expandido su negocio desde que inicio?

Respuesta: En el caso de las aves yo comencé con 3000 aves actualmente existen unas
10000, y la extension de los galpones se inicié con uno para las 3000 actualmente tengo

6 galpones.

4.- ¢ Existe alguna recomendacién para la persona que desea comenzar en este tipo

de produccién?

Respuesta: Definitivamente el empefio y la dedicacion debe ser diaria, las aves necesitan
de varios cuidados, pero sobretodo es la diaria presencia que uno mismo verifique, antes
yo lo hacia todo en conjunto con mi familia, actualmente tengo 5 empleados de planta 'y

5 més que ayudan esporadicamente
5.- ¢ El negocio de la avicultura rinde en la actualidad?

Respuesta: Existe bastante competencia solo quien se sacrifica se puede posicionar y
mantener. Es necesario poder pedir ayuda a gente que ya esta en el negocio pero también

se necesita asesorar con técnicos del area.

6.- De acuerdo a su experiencia ¢ Cuél es preferencia de la gente, pollos amarillos o

blancos?
Respuesta: La gente prefiere pollos amarillos.

7.- De acuerdo a su experiencia ¢ Cual es el precio aproximado actual de la libra de

pollos amarillos o blancos?

Respuesta: El precio de la libra de pollo amarillo actualmente oscila entre USD 1,20 y

1,30. El precio de la libra de pollo amarillo actualmente oscila entre USD 1,10 y 1,20.

2.1.2.3. Triangulacion de resultados

Al analizar los resultados obtenidos de las encuestas a las 300 personas y se identifican
los siguientes aspectos que deben ser considerados para la implementacion de una granja

avicola, asi:

e Existe alto consumo de carne de pollo en el sector denominado Alaquez , 2 de

cada 3 habitantes consumen este alimento.
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e Laalimentacion predominante, sobretodo bajo las circunstancias de la pandemia
, s lo natural , es asi que la gente trata de buscar dentro de la zona , sitios que le
suministren de los productos basicos

e En su mayoria la gente prefirié adquirir aves enteras, ya que puede obtener mas
alimento y sirve para mas personas dentro de un hogar al momento de realizar las
diferente comidas del dia.

e Desde el inicio de la pandemia del Coronavirus, las familias tuvieron que quedarse
en casa , por lo que todos tuvieron que volver a las cocinas de sus hogares y
realizar su propios alimentos, la carne de pollo a sido la principal fuente de los
platos de comida

e Las familias aun confian mucho en la tienda de su sector, siendo este el principal
distribuidor de carne para los alrededores de la zona de Alaquez, el segundo sitio
de donde las familias adquieren sus productos son los supermercados, y muy cerca
el fomento de servicios de entrega a domicilio se abre un importante mercado , de
este ultimo la Granja Avicola optimizara sus servicios

e Respecto a los precios, la libra de carne de pollo amarilla tiene un valor mas alto
que la carne blanca, esto se debe a su sabor y sobretodo que la carne amarilla esta
asociado a la crianza organica de la ave, esta opcion es aprovechada por la Granja
avicola con la que se trabaja el estudio de factibilidad ya que la demanda de esta

carne es mas alta

Respecto a la entrevista realizada al Avicultor de la zona, se concluye lo siguiente

El negocio de la crianza de aves, es un sector bastante competitivo, en el cual, el producto
de la calidad, permite que el negocio sea rentable, actualmente existen grandes
productoras de aves, ya sea en el tema de crianza, de aves de corral, de pollos de engorde,

de gallinas de postura de huevos

Adicional como explica el Sr Patricio Brazales avicultor de la zona, es necesario poder
empaparse de todo lo que conlleva una crianza de aves optima, usando tecnologia y
pidiendo el apoyo técnico necesario para las diferentes actividades en el manejo de las
aves, el uso correcto de las instalaciones, los recursos alimenticios, la tasa de mortalidad

de las aves, y las diferentes maneras de comercializar el producto

Del andlisis realizado a los resultados tanto de la encuesta como de las entrevistas

realizadas se determina que existe demanda insatisfecha de carne de pollo amarillo de
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calidad a precios competitivos en el mercado objetivo, motivo por el cual es factible la
implementacion de una granja avicola con el fin de satisfacer la demanda del mercado

objetivo identificado.
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CAPITULO Ill: PROPUESTA

La parroquia Aladquez del Canton Latacunga de la Provincia de Cotopaxi es una parroquia
rural. Esta parroquia tiene origenes remotos, en donde los Panzaleos lo Ilamaron
“Halaqui” o “flujo de sangre”. Entre los afios 1573-1584 el General Juan Antonio de
Clavijo, pacificd y redujo 18 pueblos del centro interandino, de ellos, Alaguez fue uno de
los dltimos establecidos después de los Molles, San Miguel, Pujili y Saquisili; Clavijo
repartio solares, sefiald el sitio para la iglesia para los religiosos de San Francisco dirigida
por el Fraile Martin Narea, asi como entregd algunos animales para su crianza y
reproduccion. (ILION SYSTEM, 2010)

Alaquez estd 2948 metros sobre el nivel del mar, tiene una superficie de 142 KM2,
colinda al Norte con la Parroquia José Gaungo Bajo, al Sur con la parroquia San
Buenaventura, al Este los paramos de Pansache y al Oeste parroquia Guaytacama. (ILION
SYSTEM, 2010)

En la zona existen 3 granjas avicolas de las cuales 1 es de pollos de engorde y 2 son
granjas ponedoras, motivo por el cual es factible la implementacion de una Granja
Avicola de pollos de engorde por las condiciones de la zona asi como las facilidades de
acceso y de provision de los insumos requeridos tanto para su construccion como su
operacion.

Sobre la base de la investigacion mercadoldgica se determiné que es factible la
implementacién de la Granja Avicola en la parroquia Alaguez, del Caton Latacunga de la

Provincia de Cotopaxi para satisfacer la demanda insatisfecha del mercado objetivo.
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3.1 OBJETIVOS

3.1.1 OBJETIVO GENERAL
Determinar la Factibilidad de la implementacién de una Granja Avicola en la Parroquia

Alaquez del Canton Latacunga de la Provincia de Cotopaxi.

3.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

3.2

Definir la estructura organizacional que requiere la Granja Avicola.

Conocer los elementos legales requeridos para la implementacion de la Granja
Avicola.

Definir los elementos técnicos que debe poseer la Granja Avicola.

Satisfacer la demanda insatisfecha de carne de pollo de calidad, frescura y sabor
del sector de Aldquez y sus alrededores.

Definir el costo/beneficio de la implementacion de la Granja Avicola.

Reutilizar los desechos organicos generados durante la crianza de las aves.

FASE ADMINISTRATIVA

La Fase Administrativa contempla la parte filoséfica que contempla la visidn, mision,

politicas, valores y la parte estructural de la empresa, es decir la fase estructural y

funcional de la Granja Avicola que se desea implementar.

Figura 14 Elementos de la Fase Administrativa de la Granja Avicola

Fase Administrativa

|

Fase F|Iosof|ca Estructura Empresarial

Misién
— Organigrama Estructural
— Vision

Orgamgrama FunC|onaI

— Pdliticas

— Valores
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3.21

FASE FILOSOFICA

La filosofia institucional contempla los siguientes elementos:

3.2.1.1 MISION

Ser la mejor empresa en la crianza de pollos de engorde, en produccién, y

comercializacion en el Sector de Alaquez del Canton Latacunga y otras partes del pais,

con la mejor calidad y mejorando continuamente.

3.2.1.2 VISION

Conformar una empresa elite en el sector de crianza de aves, buscando el liderazgo en la

produccién pollos, para satisfacer las necesidades del consumidor ofreciendo productos

frescos y con calidad garantizada, con un cuidadoso proceso de cria, engorde,

faenamiento y empacado, a precio totalmente competitivo.

3.3.1.3 POLITICAS

Laborar bajo estrictas normas de asepsia y de calidad para que los productos
ofertados cumplan con la sanidad que exige el cliente.

Utilizar TIC para la oferta del producto que permitan acercarse al cliente de una
manera virtual y también poder realizar transacciones mas rapidas, confiables,
seguras , adicional que se conozca como trabaja la empresa avicola.
Cumplimiento oportuno en la entrega del producto al cliente

Los empleados deberdn cumplir con todas las normas de seguridad para evitar

desastres en el transcurro del trabajo.

3.3.1.4 VALORES

RESPETO: Todos los que son parte de la Granja Avicola Monserrath cumplen
son su trabajo a cabalidad y respetan el organigrama, asi también dan un trato
especial a las aves para que sea un gran producto.

LEALTAD: Cada uno de los trabajadores estd comprometidos con la Granja
Avicola Monserrath en su crecimiento y dar el mejor servicio de calidad para
lograr ser la mejor empresa.

RESPONSABILIDAD: Los trabajadores cumplen a cabalidad sus obligaciones,
buscando la mejora continua de ellos mismo y de la empresa.

TRABAJO EN EQUIPO: Trabajo proactivo para alcanzar objetivos comunes, en
un ambiente de confianza, comunicacion permanente y respeto.
MEJORAMIENTO CONTINUO: Buscar la excelencia a través de reconocer

mejor las habilidades en cada campo y ponerla a disposicion del trabajo.
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e HONESTIDAD Y CONFIDENCIALIDAD: Manejo pulcro de la informacion
interna de la empresa, asegurando que no existan fugas de informacion que puedan
dafar el prestigio de sus trabajadores o de la granja avicola como tal.

e OBTENCION DE RESULTADOS A CORTO PLAZO: La obtencion de
resultados a corto plazo es un objetivo comun para quienes hacen la Granja avicola
Monserrath. Tenemos el respaldo de sus empleados y socios de la empresa.

e COLABORACION INTERDISCIPLINARIA: La participacion de todos los
trabajadores que conforma la granja Avicola Monserrath, permite poder tener la

suficiente informacion para cada dia hacer un mejor trabajo.

3.2.2 ESTRUCTURA EMPRESARIAL
La estructura empresarial contempla el Organigrama Estructural y el Organigrama

Funcional de acuerdo al siguiente detalle:
3.2.2.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Figura 15 Organigrama Estructural de la Granja

GERENTE GENERAL

JEFE DE
PRODUCCION

OPERADOR
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3.2.2.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA GRANJA

Figura 16 Organigrama Funcional de la Granja Avicola Monserrat

GERENTE GENERAL: DETERMINA
LOS OBJETIVOS, SUS ESTRATEGIAS,
LAS POLITICAS DE LA EMPRESA.

BUSCA CONTINUAMENTE LA
MEJORA DE SU EMPRESA

EFE DE PRODUCCION:CONTROL DE
CALIDAD TANTO DE LA CRIANZA,
CRECIMIENTO , DESARROLLO DE

LAS AVES, TAMBIEN DE CUMPLIR'Y
HACER CUMPLIR TODAS LAS
TAREAS DE LA EMPRESA

OPERADOR:SER RESPONSABLE DE
LAS TAREAS DIARIAS
ENCONMENDADES RESPECTO AL
GALPON Y SUS AVEZ

32221 FUNCIONES DEL EQUIPO DE GRANJA AVICOLA

Las Funciones del Gerente son:

e Trabajar con su equipo en el cumplimiento de los objetivos y cumplir con las
prioridades de su empresa.

e Escuchar a todos y ser ente de liderazgo para lograr acuerdos que beneficien a la
empresa.

e Permitir la participacion de sus empleados tanto en la planificacién, como también
la toma de decisiones y solucion de problemas que se presenten en el diario
trabajo.

e Encontrar mecanismos de comunicacion que ayude en la retroalimentacion de lo
necesario para una buena labor.

Las Funciones del Jefe de Produccién son:

e Control de proceso de cria, de alimentacién controlada y del proceso de faena

miento con todas las medidas de bioseguridad.

e Control del personal.
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e Control de calidad del producto
e Mantener la comunicacion directa con el gerente respecto a todas las labores de
la granja.
e Cumplir y hacer cumplir los reglamentos de la granja.
Las Funciones del operario son:
e Realizar el trabajo asignado de manera oportuna y conforme los procedimientos.
e Dar a conocer a sus superiores todas las actividades para evitar problemas en

cualquiera de los procesos de la granja.

e Serresponsables con las instalaciones de la granja, insumos y equipos de la granja.

3.3 FASE MERCADOLOGICA

A continuacion se detallan los elementos mercadolégicos que se contemplan en la
presente propuesta.

Figura 17 Elementos de la Fase Mercadol6gica de la Granja Avicola

Fase Mercadoldgica
[ [ | | |
. . Col Estrategias de
Logotipo Isotipo Marca olores Promocion

3.3.1 LOGOTIPO
El logotipo de la Granja Avicola Monserrath es:

Figura 18 Logotipo

GRANJA AVICOLA
MON ERRATH

o

EL MAS RICO POLLO DEL CAMPO
ATU MESA
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3.3.2ISOTIPO
El isotipo de la Granja Avicola Monserrath se escogid porque representa un pollo joven

sano, fuerte y con alto contenido nutricional.

3.3.3 MARCA
La marca es la representacion de una ave de calidad , que denota salud y frescura

3.3.4 COLORES
Los colores de la Granja Avicola Monserrath se escogieron por las siguientes razones:

Verde representa los campos donde estan las instalaciones de la Granja Avicola
Amarillo representa el color del ave que denota su buena calidad tanto en valor nutricional

como frescura.

3.3.5 ESTRATEGIAS
Se puntualiza que el precio es un factor principal para tomar decisiones, es por ello que

la estrategia a utilizar permitird que los productos se comercialicen en el mercado a un
precio similar o menor al de nuestros competidores, sin que la calidad del producto se
minimice ni tampoco el margen de utilidad sea bajo.

e Estrategias para el Producto: Es decir esta estrategia se va a basar en la
diferenciacion, por la calidad de materia prima, por ser ésta especificamente de
pollo criollo, ya que lo que se busca es que los consumidores distingan a nuestros
productos por su precio, prestigio y calidad.

e Estrategia de Promocion: Nuestro producto se haré conocer, a través del canal de
television con mas sintonia en la provincia de Cotopaxi, siendo este medio de
comunicacion el mas adecuado para llegar a todos los sectores de la provincia, asi
como el empleo de redes sociales de acceso comun, entrega de tarjetas en las que

se coloca la informacion del producto y los teléfonos de contacto.

34 FASE PRODUCTIVA

La Fase productiva contempla todos los elementos técnicos tanto para la construccion

como para la operacion de la Granja Avicola.
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Figura 19 Elementos Fase Productiva

Fase Productiva
|
[ | | | | |
- o . . Canales De
Ubicacién Tamanio del Maquinaria Crlanga, Tratamlgqto Distribucion
proyecto Insumos Faenamiento Desperdicios

3.4.1 UBICACION DE LA GRANJA AVICOLA
La Granja Avicola Monserrath se ubicaré:

Tabla 12 Ubicacion Politico - Administrativa de la Granja Avicola Monserrath

Parroquia Alaquez
Canton Latacunga

Provincia Cotopaxi
Pais Ecuador

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

Tabla 13 Ubicacion Geogrdfica de la Granja Avicola Monserrath (Sistema WGS 84 Zona 17 S)

X Y

765737 9904519

765750 9904521
765740 9904566
765765 9904571
765747 9904632
765717 9904627

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

A continuacion la imagen satelital de la ubicacion de la Granja Avicola Monserrath:
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Figura 20 Imagen satelital

3.4.2 TAMANO DEL PROYECTO

Se calcula que el tamafio de la Granja Avicola en funcion a la demanda insatisfecha, por

tal razon se ha propuesto que todos los afios se comercialice el 0,09% de pollos faenados,

incrementando un 5% de utilidad con la que actualmente trabaja la empresa Monserrath,

es decir la utilidad sera de un 35%.

Considerando los resultados de la encuesta realizada la Granja Avicola tendra una

capacidad de 1000 aves, para lo cual se consideraran las siguientes dimensiones:

Tabla 14 Dimensiones de la Granja

Area Largo Ancho Unidad

Bodega 5 6 M
Galpodn 20 5 M
Desinfeccion 1 1 M

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.
El Material de construccion requerido sera:

Tabla 15 Material de Construccion

MATERIAL CANTIDAD UNIDAD
Piedra 4 Volquetas
Granzén 3 Volquetas
Cemento 85 Quintales
Bloques 700 Unidades
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Planchas de eternit de color
Planchas de eternit transparente
Malla
Puertas
Ventanas

Cortinas

27

20

Unidades
Unidades
M lineales
Unidades
Unidades
Unidades

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

343 MAQUINARIAY EQUIPOS

Los equipos requeridos para 1000 aves son:

Tabla 16 Equipos requeridos

EQUIPOS UNIDADES

Comederos 70
Bebederos 40

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

3.4.4 INSUMOS REQUERIDOS

Los insumos requeridos para una tanda de 1000 pollos en 2 meses se detallan a

continuacion:

Tabla 17 Equipos requeridos

INSUMOS CANTIDAD UNIDAD
Agua Potable 170 M3

Morochillo 10 Quintales
Alimento para Crecimiento 5 Quintales
Alimento para engorde 5 Quintales
Vitaminas 40 Unidades
Antobioticos 25 Unidades
Viruta 20 Quintales

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.
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3.45 DESCRIPCION DEL PROCESO DE CRIANZA Y FAENAMIENTO DE
POLLOS

El proceso comienza con el pedido de los pollitos de 15 dias por lo menos con dos meses
de anticipacion a nuestros proveedores. Posterior a esto antes de la llegada se desinfectara
el galpon por dentro y por fuera para recibir al nuevo lote, esto generalmente se hace con
una pequefia cantidad de yodo. Es importante anotar que en los procesos se debe llevar
un libro de registro de campo para anotar toda novedad y detalle acerca de las aves, estos
formularios seréan disefiados de acuerdo a la necesidad del avicultor.

Luego de realizar el pedido al llegar los pollitos se los pesan con caja, se descuenta el
peso de la caja y se divide para el nimero de pollos, el resultado es el peso promedio de
los pollitos. Este dato se lo anotara en el libro de registro que se debera disponer.

El proceso de preparacion de cama en el galpdn comienza con el esparcimiento de viruta
en el piso para que las aves podran descansar. La cama se hara a una altura de 5 cm de
espesor sobre el piso, para que el galpon tenga una temperatura adecuada y los desechos
del ave puedan secarse con mas facilidad pues la humedad relativa debe fluctuar alrededor
de 60% durante todo el periodo de crianza. La cama debe cambiarse cada vez que el
avicultor cambie de lote de pollitas pero esto no implica que no debe retirar en pequefias
cantidades la viruta esta humedecida, pero esto en pequerfias cantidades.

Para el nuevo lote se deben hacer circulos para tener un espacio y temperatura adecuada
acorde a la edad de las gallinas, los circulos deben ampliarse segun el crecimiento de las
aves, para lo cual se deber considerar que en zonas frias como Alaguez 1000 los pollos
necesitan un maximo de 82 m2,

La alimentacién semanal de las aves se registra en el libro de campo. Al final de cada
semana, con el dato de consumo se alimentd semanal y el peso promedio de un pollo,
podemos obtener el dato importante de la [lamada (conversion alimenticia semanal). Para
obtener esta conversion acudiremos a los registros diarios o semanales del control de
alimentos, el mismo que podria ser diario, semanal, quincenal o de acuerdo al criterio del
avicultor en el que se registraran la existencia actual del ave, cuantos ingresaron al inicio,
el total existente, el alimento consumido el saldo de alimento en bodega y quiza la
necesidad alimenticia de las aves. Como se adquirira pollitos de 15 dias se les dara agua
mas vitaminas y antibidticos y en caso de presentarse reaccion a las vacunas se les
controlara con vitaminas y antibioticos durante tres dias. Del dia 16 al 21 se les da agua
pura y alimento a voluntad. Desde el dia 22 y 24 proporcione agua pura y alimento a

voluntad pero teniendo cuidado si se presentan heces fecales color café, pues son sintomas
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que puede haber adquirido la enfermedad de coccidiosis , ademas se debe aumentar el
espacio destinado para los pollos a la mitad del galpon. Desde el 25 al 28 se deberé aplicar
nuevamente la vacuna contra el NEWCASTLE vy ya los pollos deberan ocupar el espacio
de todo el galpon y la temperatura estar al ambiente, manteniendo las cortinas en su
mayoria abiertas todo el tiempo. Desde el dia 29 al 49 se les administrara en el agua tres
dias de antibiotico mas vitamina., al igual que los dias anteriores hay que mantener los
comederos y bebederos llenos. Para mantener el ambiente fresco y holgura ambiental, las
cortinas permaneceran abiertas todo el dia. A partir de la tercera semana
aproximadamente las aves por cambio de alimento o por instinto comienzan a atacarse
unas a otras causandose heridas por ello el avicultor deberé separar las aves heridas. Del
dia 50 hasta su salida se les dard abundante agua pura y alimento teniendo las cortinas
abiertas totalmente. Los pollos de carne, que al final de la octava semana se ponen a la
venta han ganado hasta entonces un peso (el méximo), pasada esta etapa se entiende que
ya es antieconémico el mantenerlos. Al final de la octava semana los pollos deben pesar
un promedio en vivo de 5 Ib. Al término de la crianza de los pollos, tanto el galpdn como
los equipos y todo utensilio usado deberan ser desinfectados con suma prolijidad.
Desinfectar el techo, paredes puertas, cortinas con Yodo.

El faenamiento se realizara en una peladora de pollos eléctrica que requiere agua caliente
para el desplumado de los pollos posteriormente de forma manual se realiza el lavado
tanto del pollo como de las visceras, se desaguaran las visceras y se procedera al

empacado al vacio para su posterior entrega al consumidor final.

346 TRATAMIENTO DE DESPERDICIOS
Como producto de la crianza y engorde de pollos se obtiene un abono organico
denominado gallinaza que tiene un olor caracteristico y para su disminucién se deben
considerar los siguientes elementos:

e Antigliedad del material organico.

e Tipo de Proceso: si solamente se recogen los desechos o se los almacena.

e Velocidad del Proceso: tiempo que se demora en recoger los desechos a partir de

que sale el lote de aves.

El control de olores se realizara colocando en la estructura del galpdn cortezas de arboles
que vienen a constituirse un instrumento de biofiltracion pues, estos son capaces de
absorber los compuestos gaseosos que emiten los desperdicios del animal para lo cual
bastar& con una rama grande en cada esquina del galpén.
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3.4.7 CANALES DE DISTRIBUCION

Una vez que el pollo ha cumplido el tiempo indispensable de crianza (60 dias) y ha
logrado el desarrollo y peso conveniente, es necesario buscar la salida inmediata al
mercado, para lo cual se debe tener identificados los puntos de distribucion y venta por
lo menos con dos semanas de anticipacion, sin embargo el objetivo de la Granja Avicola

Monserrath es proveer directamente al consumidor final.

3.5 FASE FINANCIERA

En la presente fase se analiza la parte econdmica financiera de la Granja Avicola tanto para la
construccidn, operacion como para la comercializacién del producto, finalmente se obtiene el

TIR y VAN para la correspondiente verificacion de la rentabilidad del proyecto.

Figura21 VAN Yy TIR

Fase Financiera

Formulas finacieras,
asiduidad del

proyecto

VAN Valor Actual TIR Taza Interes
Neto Retorno

Para el financiamiento se recurre a capital propio entre los socios , asi se financiara la
empresa Yy se pretende obtener un redito econémico que vaya creciendo progresivamente
para recuperar la inversion realizada y finalmente obtener réditos econémicos para su

continuidad, crecimiento y mejora continua.

Para la fase de constructiva se determinaron los costos mostrados en la siguiente tabla, de
acuerdo a los valores de las ferreterias de la zona asi como la mano de obra:

Tabla 18 Equipos requeridos

Valor Valor
Concepto Cantidad Unitario Total
Material piedra, ripio y arena 3 170,00 170,00
manguera alambre 8,00 8,00
Mano de obra - - 500,00
Compra cemento 30 7,58 227,40
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tablas de monte

Ib clavos

Volqueta de lastre

barrilla compro Jose Luis
Compra cemento

Clavos

volquetas lastre

Compra Cemento

Pago alquiler columenas

Pago Alisador 96.5 mts
Alquiler de tapas para columnas
Compra de bloques

Volqguetas de arena

Compra cemento

Mano de obra

Compra de bloques

Compra correas o perfil G 80x2
Compra correas o perfil G 100x2
Electrodos aga 60*11

Ethernit de 3mts

Techo traslucido amarillo 3mts
Compra correas o perfil G 100x2
Transporte

Puertas

Discos

Electrodos aga 60*11

Ganchos J para colocar el eterni
Capuchon ganchos J

Malla soldada para ventanas
Platinas para colocacion mallas
Ethernit de 3mts

Anticorrosivo

Compra correas o perfil G 80x2
Mano de obra

Cemento

Columna

Alambre

Compra Cemento

Pago maestro

Compra Cemento

Bloques

Mano de obra

Bloques

TOTAL COSTO CONSTRUCCION

25

700

20

500
15

= O

A WO wWwEk oo

200
200

el @2 I S

ONUC P P M

300

60

2,50
1,00
50,00

8,00
4,00
50,00
7,65
60,00
96,50
18,00
0,30
50,00
7,60

0,30

17,60
21,60
21,65
22,99
30,04
23,99
10,00
85,00
9,15

2,25

22,92
3,50
17,50

7,65
26,60
1,25
7,65
25,00
7,65
0,30
100,00
0,30

62,50
8,00
50,00
450,00
24,00
4,00
100,00
382,50
60,00
96,50
18,00
210,00
100,00
152,00
500,00
150,00
264,00
108,00
21,65
620,83
150,18
143,94
10,00
255,00
9,15
9,00
311,14

137,54
3,50
70,00
455,00
30,60
26,60
1,25
38,25
50,00
45,90
90,00
200,00
18,00

6.342,43

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.
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Para el funcionamiento de la granja avicola se requiere de los implementos detallados a
continuacion:

Tabla 19 Costo de activos para un lote de 1000 pollos

Valor Valor
Concepto Unidad Unitario Cantidad Total

(USD) (USD)
Bebederos Unidades 5,5 70,00 385,00
Comederos Unidades 4,5 40,00 180,00
TOTAL GASTOS IMPLEMENTOS (ACTIVOS)/LOTE 1000 pollos 565,00

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

Para el crecimiento de los pollos se requieren los elementos a continuacion detallados:

Tabla 20 Costo de los pollos e insumos para el crecimiento de un lote de 1000 pollos

Valor Valor
Concepto Unidad Cantidad Unitario Total

(USD) (USD)
pollos de 15 dias unidades  1.000 1,00 1.000,00
Antibidtico unidades 25 1,00 25,00
Morochillo quintales 10 15,60 156,00
Balanceado quintales 10 25,00 250,00
Vitamina unidades 40 2,00 80,00
Agua potable m3 170 0,48 81,60
TOTAL GASTOS INSUMOS/LOTE 1000 pollos 1592,60

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

Considerando que cada lote de 1000 pollos sale al mercado en aproximadamente 2
meses, los salarios corresponderian:

Tabla 21 Salarios por cada lote de 1000 pollos

Salario Valor
Concepto Meses Mensual Total
Gerente 2 600 1.200,00
Jefe de Produccion 2 500 1.000,00
Operario 2 400 800,00
Veterinario 2 200 400,00
TOTAL SALARIOS/LOTE 1000 pollos 3400,00

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

Considerando todos los elementos antes expuestos a excepcion de los costos de
construccién y de implementos que son activos, y una mortalidad del 1% se tiene:

Tabla 22 Costos de operacion por cada lote de 1000 pollos

CONCEPTO VALOR UNIDAD

OPERACION 1592,60 USD
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SALARIOS
MORTALIDAD

3.400,00 UsD

62,50

usD

TOTAL COSTOS DE OPERACION POR LOTE DE 1000 POLLOS 5055,10 USD

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

Si consideramos que el costo de producir 1000 pollos es de USD 5055,10 a razon de 990
pollos vivos que se pueden comercializar se tiene un costo de produccién de pollo de
USD 5,11 y asumiendo un peso promedio de 5 Ib se tiene que el costo de produccion de
cada libra de pollo es de USD 1,02.

Tabla 23 Ganancia por cada lote de 1000 pollos

Precio .
CONCEPTO  Cantidad E‘;‘;O Pollo ?Lo;’)to’ o ollo tztraelc'o
(USD)
PRODUCCION 990 5 1.02 5.11 5055.10
VENTA AL
N OBL en 990 5 1,25 6,25 6187.50
GANANCIA POR LOTE DE POLLO 1132,40

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

A continuacion se realiza el calculo del VAN y TIR, utilizando la informacién detallada

a continuacion:

Tabla 24 Calculo TIR y VAN

FLUJOS Mes 0 Mes 2 Mes 4 Mes 6 Mes 8 TOTALES
Ventas
$ $
Cantidad Vendida 990,00 1.980,00 $ 2.970,00 $  3.960,00
$
Precio Unitario $ 6,25 | 6,30 $ 635 | $ 6,40
$
Ingreso por ventas $ 6.187,50 | 12.474,00 $ 18.859,50 $ 25.344,00
BENEFICIOS TOTALES $ $
ACTUALIZADOS $ 5.625,00 |10.309,09 $ 14.169,42 $ 17.310,29 | 47.413,81
Costos
$ $
Costo de produccién y ventas 5.055,10 5.105,65 $ 515620 | $ 5.206,75
Gastos
$ $
Gastos de operacion 1.592,00 1.607,92 $ 162384 | $ 1.639,76
Inversion $6.907,43
$
Costos Totales $ 6.907,43 $ 6.647,10 |6.713,57 $ 6.780,04 $ 6.846,51
COSTOS TOTALES $ $
ACTUALIZADOS $ 6.907,43 $ 6.042,82 |5.548,40 $ 5.093,94 $ 4.676,26 | 28.268,86
$ - $
FLUJO NETO $ -6.907,43 | 459,60 5.760,43 $ 12.079,46 | $ 18.497,49
FLUJO NETO $ = $
ACTUALIZADO $ -6.907,43 | 417,82 4.760,69 $ 9.075,48 $ 12.634,03
FLUJO NETO $ -
ACUMULADO $ -6.907,43 |7.325,25 $ 6.510,91 $ 19.144,95
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Célculo de indicadores
VAN $19.144,95
TIR 51%
B/C $ 1,68
PRI $ 2,28

Fuente: Elaborado por Edgar Lema.

3.6 FASE LEGAL

La Fase Legal contempla Leyes, Reglamentos Normas que daran el sustento legal para

el desarrollo del proyecto

Figura 22 Fase Legal

Fase Legal

Leyes Reglamentos Normas

Para inicio de esa fase se indica que la compafiia se denominard GRANJA AVICOLA
MONSERRATH, la misma estara ubicada en el Barrio Laigua de Vargas de la Parroquia

Alaquez, Cantén Latacunga, Provincia de Cotopaxi.
Tipo de Empresa: COMPANIA LIMITADA
Socios: Dos

La compafiia tendréa una duracion de 20 afios, que contados a partir de la fecha de creacién,
podran ser prorrogados por sus socios y alargar fecha de finalizacion

Basicamente la compafiia tendra como objeto la crianza y faenamiento de aves de calidad
para consumo humano.

Los permisos que se deben obtener son:
e RUC (SRI)

64



Uso de suelo (GAD Municipal de Latacunga)

Permiso de Construccion (GAD Municipal de Latacunga)

Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos (Cuerpo de Bomberos de
Latacunga)

Permiso Ambiental — Certificado Ambiental (GAD Provincial de Cotopaxi)
Permiso de Funcionamiento (AGROCALIDAD — COTOPAXI)
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CONCLUSIONES
La fundamentacion tedrica descrita en el primer capitulo comprende varios

conceptos para apoyar los temas que se han desarrollado dentro de la investigacion
del proyecto de factibilidad.

El Estudio de Factibilidad para la implementacion de la Granja Avicola
Monserrath fue desarrollado con el afan de emprender un negocio rentable,
desarrollando un organigrama estructural y funcional alineado mediante un
esquema de procesos.

Con las estrategias de mercado planteadas se puede lograr ingresar al mercado y
ser competitivos con un producto de excelente calidad y buen precio.

La rentabilidad del negocio ha dado resultados positivos que aseguran una
proyeccion de crecimiento rentable, permitiendo recuperar la inversion y poder
crecer a futuro.

Ante los acontecimientos de dominio pablico respecto a la Pandemia Mundial, el
poder tener las capacidades de iniciar un negocio propio, es un aliciente para el

sector donde se desarrolla el mismo.

RECOMENDACIONES
Implementar la Granja Avicola Monserrath en la Parroquia Aldquez del Canton

Latacunga de la Provincia de Cotopaxi cumpliendo con los elementos tanto
legales como técnicos para obtener productos de calidad.

Se recomienda prestar especial atencion a la asepsia del galpdn, para evitar
enfermedades en las aves y disminuir la mortalidad.

Se recomienda incrementar la frecuencia de visitas del veterinario sobretodo en la
etapa inicial de las aves, con el fin de identificar posibles problemas que puedan
provocar alteraciones en las aves.

Utilizar la capacidad total del galpon con el fin de optimizar el espacio y obtener
la productividad esperada.
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ANEXOS

Encuestas realizadas

ENCUESTA GRANJA AVICOLA

Estarmnos realizando una investigacidn para determinar |2 factibilidad de implementar una granja awicala,
motiva por & cual nos gustaria saber cudles son sus necesidadies respecio al consumo de came de ave,
esto mas ayudard para identificar formas de= satsfacer l2s mismas.

La mncue<ta sobo e tomard cinco minutos v hus respuestas son totalmente andnimas.

Solo puedes responder la encuscta una vez, pero tisnes |a opitn de modificar tus respuestas hasta =
cierne de esta el 30 de julio de 20230,

5i tienes alguna preguita sobre |2 encuesta, smvianos un coreo electrinico 2 jpedd@omail.com

|Tus comentarias son valiosos para nosotost

*]ibligetorio

1. DHreccion de correo elecoronioo *

z QUE TIPOS DE Al IMENTOS FREFIERE PAR A ST FAMIITA <
Moercs aolo un ovelo.

MATURALES
PROCEZADCSE

3. CONSUME USTED CABNE DE POLLD
Mercs aolo un ovelo.
Si

M
OTROS

4 La CaRNEDEFOLLD QUE CONSUME ES
Moerca aolo un Ovelo.

POLLCE BLAMCOS
POLLCE AMARILL DS
Otras:
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3. f-_".:'.jl ES LA FRESENTACION DE CARNE DE POLLO QUE PREFIERE?

Marca aoko un ovelo.

ENTERQ
CL&RTOS
OCTAVDE
PCR LIBRAS

b Cow QUE ERECUENCLA CONSUME CARNE DEFOLLOD
Merca aolo un oval.

04 2VECES POR SEMANA

2 A 4VECES POR SEMANA
MAS DE 4 VECES

7. DONDE PREFIERE ADQUIRIR SU CARNE DE POLLOD
Merca aolo un ovalo.
TIEWDA CERCAMA

SUPERMERCADD
EMTREGE A DOMICILID

f CUaNTOESELVALDR (QUE USTED PAGA POR TN POLLO PELATD DF ¢ LTBR A5
Merca aolo un oval.
£ DOLARES

7DOLARES
(tras:
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9 ‘-_C';*_"-.TE' PaA USTED POR LIERA O POLLD aMARIIICY
Mercs aolo un ovelo.

1,25 DOLARES
1,35 DOLARES
Ctms:

10 I;_l:llﬁ_"-.-.l.'ﬂl FaGa USTED POR LIGE.A OE POLLD BLANTO?
Msrcs aclo un ovalo.

1 DOLAR

1,10 BOLARES
Do

11. LEGUSTARIA QUE UNA GRAN]JA AVICOLA LE SUMINISTRE DIRECTAMENTE LA CARNE DE
FOLLO

Msrca aolo un ovalo.
o
Mo
Tal vez

12 ‘-_:-'E.EF[EE.E BPOLLOE ?EQL'.F_Q\-.“':IS 0 ZRANDEE
Msrcs aolo un ovalo.

PEQILERCE
GRANDES

Googls o cred nl cprobd sa%s corterido.
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ENCUESTA GEANJA AVICOLA

400 respuestas

CHE TIPCE DE ALIMEMTOS PRERIERE PARA SU FARILIA

400 reapewaticy

il HATURALES
# PROCESADOS

COMSUNE USTED CARME DE POLLO

290 reapomatien

[ X1
. NS
B otrROs
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L& CARRME DE POLLO QUE CONSUME ES

%4 rempumaten

# POLLOS ALARCDE

# POLLOS ARARILLTS

¥ Crizis y l=a = snisnizrsx
i Loacoa

il Amarilza y biancza

B amez

i Cca

I Daxconocin gom Bay por oo

=1

#CUAL ES LA PRESENTACKON DE CARME DE POLLD QLUE PREFIERE?

1%I reEpomatiey

# cuTERD

§ CraaTos
# ocTavos
# oo uzaas

COM GUE FRECUERCIA CONIURE CARME DE POLLD

173 reapoaiica

P 0 A IVECES PO SEMAKA
DA VRCRS PO SEMARA
[ WAS DE 4 VelES
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DOMDE PREFIERE ADGILIRIR SU CARME DE POLLO

171 reaprmaica

& TIEHDA CEACANA
# sursRMERCADT
# CNTREGA A DOMICILG

CLUANTO ES EL WALOR QUE USTED PAGS POR UN POLLO FELADO DES
LIERAS

2RE reaprmaica

# cocLaRes

# 7 ocLaRes

na

& Gniw 5100y 51 TS n ik

. Cinco diimrsa por & polls ...
B icimma

BHzm

L FEL

S )

FCUANTC PAGA USTED POR LIBRA DE POLLOD AMARILLC?

175 reaprmaica

# 1 21 OoLARES

& 135 OoLARES

1

#120

Brizm &
#

. FRT!

“ prem——



FCUANTS PASA USTED POR USRA OE POLLD BLANCO?

280 rempumatica

i 1 OoLaR

B 1,50 OGLARES
#1130

i 120

[ L]

‘hla--

B 1 A0 climre

B hio e

T

LE GUETARLA QUE UMA GRARIA SAVICOLA LE SUKIMEETRE DIRECTAMEMTE
L& CARME DE POLLO

271 rempumatica

L R
P Lz
B Tml vaz

;PREFIERE POLLOS PECUENDS O SRANDES?

257 rempumatca

B FEOUCRDE
B GREMNDES

Gocgle no cd nl eprehd wris oomendo. Ceruncier chuso - Condicicnsa del Servicic - Folitdce dw Privecded
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QUE CONS | LA DONDE LE GUSTARIA
TIPOS DE |UME | CARNE | ¢CUAL ES CON QUE | PREFIER | CUANTO ES QUE UNA ¢ CUANTO | ¢, PREFI
ALIMENT |USTE |DE LA FRECUE |E EL VALOR GRANJA ¢, CUANTO PAGA ERE
Direcc | OS D POLLO | PRESENTA |NCIA ADQUIRI | QUE USTED AVICOLA LE PAGA USTED POLLOS
ion de |PREFIER |CARN |QUE CION DE CONSUM |R SU PAGA POR UN | SUMINISTRE USTED POR |POR PEQUE
correo | E PARA EDE |[CONS |CARNEDE |ECARNE |CARNE |POLLO DIRECTAMENTE |LIBRA DE LIBRADE |NOS O
electr |SU POLL |UME POLLO QUE |DE DE PELADO DE 5 |LA CARNE DE POLLO POLLO GRAND
Onico |FAMILIA |O ES PREFIERE? |POLLO POLLO LIBRAS POLLO AMARILLO? |BLANCO? |ES?
5/3
0/2
02
0 POLLO 0A2 ENTREG
21: | ipedrl S VECES AA
44: | @yah | NATURAL AMARI POR DOMICILI
51|00.es |ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si
7/1
4/2 | marco
02 | hidalg
0 | ocastr POLLO 0A2
20: | o@hot S VECES
10: | mail.c | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
30 |om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
4/2
02 | patrici
0 | opere POLLO 2A4
20: | z37@ S VECES
14: | hotma | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 GRAND
14 |il.com |ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
711
4/2
02 | gatovil
0 | lavice POLLO 2A4
20: | ncio@ S VECES TIENDA
17:| hotma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 GRAND
10 |il.com |ES Si (O] POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
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7/1

4/2
02
0 POLLO 0A2 ENTREG
20: | Ipedrl S VECES AA
17: | @yah | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
17 |oo.es |ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
4/2 | lemat
02 | apiaju
0 | ancarl POLLO 0A2
20: | os@g S VECES
19: [ mail.c | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
22| om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
4/2
02
0 | dalexa POLLO 2A4 ENTREG
21:|70@h S VECES AA
34: | otmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
07 | com ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES ES
7/1
5/2
02 | taniag
0|aby 2 POLLO 0A2
8:4 | 1@hot S VECES
4:4 | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 PEQUE
7|om ES Si oS OCTAVOS SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | NOS
7/1
8/2
02 | ageof
0 | sebita POLLO
19: | scorp S
44: | @gma | NATURAL BLANC MAS DE 4 | SUPERM 1,10 GRAND
51 |il.com |ES Si 0S ENTERO VECES ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES | ES
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7/1

8/2

02 | charly

0|egv77 POLLO 2A4

19: | @hot S VECES

49: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
52 |om ES Si oS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02 | ani_le

0| malb POLLO 0A2

19: | @hot S VECES TIENDA

51: | mail.e | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,35 GRAND
08|s ES Si oS ENTERO SEMANA [A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1

8/2

02 | joselui

0 | stapia POLLO 0A2

19: 1976 S VECES

51:| @outl | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
09 | ook.es | ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02

0 | cvivi2 POLLO 0A2 ENTREG

19: | 4@hot S VECES AA

55: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 GRAND
07 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
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8/2

02

0 | zukita POLLO 2A4 ENTREG

20: | _39@ S VECES AA

02: | hotma | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,35 GRAND
16 |il.com |ES Si 0S ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1,40 ES
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7/1

8/2

02

0 | paty2 POLLO 2A4 ENTREG

20:|124@ S VECES AA

05: | hotma | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
52 |il.com |ES Si 0S ENTERO SEMANA |[O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

7/1

8/2

02

0 | psma POLLO 2A4

20: | nolito S VECES TIENDA

26: | @yah | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 PEQUE
31|00.es |ES Si LLOS |OCTAVOS SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
7/1 El valor

8/2 puede variar

02 | panchi entre el 1,20

0 | tolatin POLLO 2A4 y 1,30

20: | o@hot S VECES TIENDA depiendo del

50: | mail.e | NATURAL AMARI POR CERCAN lugar donde |1,10 GRAND
52|s ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES Si se compre DOLARES |ES

7/1

8/2

02 |joss_v

0 |ivi96 POLLO 2A4

20: | @hot S VECES TIENDA

53: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
48 | om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

7/1

8/2 | chriss

02| _santy

01304 POLLO 2A4

20: | @hot S VECES TIENDA

54: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,10 GRAND
23| om ES Si (ON} ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Tal vez No consuno | DOLARES |ES
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7/1

8/2 | albosi

02 | empre

0 | contig POLLO 2A4
20: | o@hot S VECES TIENDA
54: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN GRAND
23 | om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si 1,00 1 DOLAR |ES
7/1
8/2

02

0 | daysifl POLLO 0A2
20: | ores@ S VECES TIENDA
54: | live.co | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
47 |m ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
8/2

02

0 | fransa POLLO 2A4 ENTREG

20: | lasola S VECES AA

56: | @gma | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 1,10 GRAND
46 |il.com |ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02 | spfyinf

0 | ormati POLLO 2A4

20: | ca@g S VECES TIENDA

56: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 GRAND
51 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES

7/1

8/2

02 | samb

0 |acheju POLLO 2A4

20: | an592 S VECES TIENDA

57:| @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN PEQUE
44 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si 1,50 1,50 NOS
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7/1

8/2 | madel

02 | ayne_

0 | salas POLLO 2A4
21: | @hot S VECES Una
02: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM | Compro pechuga |GRAND
27 |om ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA | ERCADO | pechuga Si grande $8 |ES
7/1
8/2

02

0 | veroc POLLO 2A4
21: | obr4 S VECES
05: | @gma | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
04 |il.com |ES Si LLOS OCTAVOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
8/2

02 | erikap

0 | aola7 POLLO 0A2

21: | 8@ya S VECES TIENDA

05: | hoo.e | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
11|s ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02 | mirtar

0 | eyescl POLLO 2A4 ENTREG

21: | l@gm S VECES AA

12:|ail.co | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
53 |m ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02 | ramiro

0 | arequi POLLO 0A2

21: | pa05 S VECES

18: | @gma | NATURAL BLANC POR SUPERM GRAND
32 |il.com |ES Si (ON} OCTAVOS SEMANA |ERCADO 12 | Tal vez 2|ES
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7/1

8/2

02 | karina

0|ya_20 POLLO 0A2

21:|07@h S VECES TIENDA

20: | otmail. | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
54| com ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES

7/1

8/2

02 | tsd13

0 | marvi POLLO 0A2 ENTREG

21: |n@gm S VECES AA

22:|ail.co | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
18| m ES Si (ON] ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02 | javierf

0| alconi POLLO 2A4

21:|42@h S VECES

24: | otmail. | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 PEQUE
57 | com ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |NOS
7/1

8/2

02 | joselui

0 | stapia POLLO 0A2

22:11976 S VECES

40: | @outl | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
58 | ook.es | ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

8/2

02 | mariju

0| _1985 POLLO 2A4 ENTREG

23: | @hot S VECES AA

12: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
45| om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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7/1

9/2
02
0 | yadyn POLLO 2A4
0:0 | orona S VECES
9:0 | @gma | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,10 GRAND
9il.com |ES Si 0S ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES |ES
7/1
9/2
02 | jorge
O[mar_1 POLLO 0A2
5:5| 1@hot S VECES TIENDA
2:4 | mail.e | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
8|s ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2
02
0 | tsdnin POLLO 0A2
12: |e@hot S VECES TIENDA
28: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,35 GRAND
31|om ES Si 0S ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1 | consu
9/2 | elomo
02 | ntene
0 | gro37 POLLO 2A4
12: | 8@gm S VECES
35: | ail.co | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
16 | m ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2
02
0| grilly8 POLLO 0A2
12: | 5@hot S VECES TIENDA
46: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN No GRAND
15 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 55|Si 1,1 |{consumo |ES
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7/1

9/2

02

0 | wilson POLLO 2A4

13: | og@h S VECES TIENDA

00: | otmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 PEQUE
11 | com ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
7/1

9/2 | blanq

02 | uita.al

0 | daz20 POLLO

13:|18@g S TIENDA

15: [ mail.c | NATURAL BLANC MAS DE 4 | CERCAN 1,35 1,10 GRAND
31 |om ES Si OS ENTERO VECES A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

7/1

9/2

02 | mario.

0 | ripald POLLO 2A4 ENTREG

13:|a1988 S VECES AA
22:| @gma | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 GRAND
45 |il.com |ES Si 0Ss POR LIBRAS | SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2 | gladys

02 | _suqui

0 | landa POLLO 2A4

13: | @outl S VECES TIENDA
24: | ook.co | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
37|m ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2

02

0 | Ichave POLLO 2A4

13: | z20v S VECES
31:| @yah |NATURAL BLANC POR SUPERM | Depende el GRAND
24 | 0o.es |ES Si oS POR LIBRAS | SEMANA | ERCADO | peso Tal vez ES
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7/1

9/2
02 | noryc
0| astro POLLO 0A2
13: | @hot S VECES
38: | mail.e | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
51 (s ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | ES
7/1
9/2 | marce
02 | lomart
0 |inezbl POLLO ENTREG
13: | 966 @ S AA
40: | gmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI 1,35 GRAND
23 | com ES Si LLOS ENTERO VECES O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2
02
0 | evelyn POLLO 2A4
13: | mm27 S VECES TIENDA
41: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 GRAND
05 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1,25 ES
7/1
9/2
02
0 | florsiri POLLO
13: [aV@h S TIENDA
46: | otmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN GRAND
34| com ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES A 6 DOLARES Tal vez 1,5 ES
7/1
9/2
02
0 | florsiri POLLO
13: |av@h S TIENDA
46: | otmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN GRAND
46 | com ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES A 6 DOLARES Tal vez 1,5 ES
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7/1

9/2
02
0 | florsiri POLLO
13: [aV@h S TIENDA
47: | otmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN GRAND
17 | com ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES A 6 DOLARES Tal vez 1,5 ES
7/1
9/2
02 | ricura
0| _muje POLLO
13: | r@hot S TIENDA
50: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,35 GRAND
38 |om ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES A 7 DOLARES Tal vez DOLARES 1,3|ES
7/1
9/2
02 | alejita.
0 | csh.07 POLLO 2A4
13:|11@g9g S VECES
53: | mail.c | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
49 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2
02 | mikais
0 | amab POLLO 0A2
14: | el@ho S VECES TIENDA
14: | tmail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 No PEQUE
33 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES consumo NOS
7/1
9/2
02
0 | dflore POLLO 2A4
14: | s2762 S VECES
32:| @gma | PROCESA BLANC POR SUPERM GRAND
09 |i.com |DOS Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez ES

86



7/1

9/2

02 | frankp

0 | ilataxi POLLO 0A2

14: | @hot S VECES TIENDA

55: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
06 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2 | yadyv

02 | erytok

0| m100 POLLO 2A4

15: | @hot S VECES

24: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 GRAND
41| om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1

9/2

02

0 | sulypi POLLO 0A2

16: | zarroc S VECES TIENDA

13: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 PEQUE
21 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/1
9/2

02 | charle

0 | sdarwi POLLO 2A4

16: | nec@ S VECES TIENDA
33: |gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 GRAND
47 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES ES
7/1
9/2

02

0 | sofitali POLLO

16: | ssy@ S
33: | gmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | SUPERM 1,25 1,10 GRAND
54 | com ES Si LLOS ENTERO VECES ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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7/1

9/2
02 |ing.oc
0 | hoalui POLLO 2A4
16: | s@hot S VECES TIENDA
34: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN PEQUE
47 | om ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |A 8,00 Tal vez 1,20 1,30 NOS
7/1
9/2
02 | jenifer
0| 8900 POLLO 2A4
16: | @hot S VECES TIENDA
38: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 GRAND
24 | om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2
02
0 | sisaill POLLO ENTREG
16: |ari@g S AA
43: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI GRAND
06 | om ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES (O] 6 DOLARES Si 1 0,9 |ES
7/1
9/2
02 | jesyflo
0| rescor POLLO 0A2
16: [rea@ S VECES
44: | gmail. | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
48 | com ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2
02
0 | tatima POLLO
16: | ricela S TIENDA
44: | @live. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN GRAND
54 | com ES Si LLOS ENTERO VECES A 6 DOLARES Si 1,15|1 DOLAR |ES
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7/1

9/2

02 | varga

0s1993 POLLO 2A4

16: | 13@g S VECES TIENDA

46: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
35|om ES Si oS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2 | eman

02 | uelme

0 |rizalde POLLO 2A4

16: | 42@g S VECES TIENDA

55: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 PEQUE
41 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
7/1

9/2

02

0 | silvia. POLLO 2A4 ENTREG

16: | 83@h S VECES AA

58: | otmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 GRAND
13 | com ES Si LLOS |PORLIBRAS |SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1

9/2

02

0 | gavino POLLO 2A4

16: | real S VECES TIENDA

58: | @live. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 GRAND
47 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES ES
7/1

9/2

02 | freddy

0 | ortizO POLLO 2A4

17:1910@ S VECES

00: | gmail. | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
55 | com ES Si (ON} ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | ES

89



7/1

9/2
02
0 | mpina POLLO 2A4
17: | my@g S VECES TIENDA
08: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
46 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2 | gaby
02 | zambr
O|ano_8 POLLO 0A2
17: | 5@hot S VECES
17: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 PEQUE
40 |om ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
7/1
9/2
02 | lorenh
0| ernan POLLO
17: | dez83 S TIENDA
19: | @gma | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,25 1,10 GRAND
49 |il.com |ES Si LLOS ENTERO VECES A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2
02 | Jaime
0 | patol POLLO 0A2 ENTREG
17: | 9@hot S VECES AA
21: | mail.e | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 GRAND
0l|s ES Si (ON] ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2
02 | gaby_
0| barzol POLLO 2A4
17: |a@hot S VECES TIENDA
21: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
07 |om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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7/1

9/2

02

0 | iwlady POLLO 2A4

17:|007@ S VECES TIENDA
23: | gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
48 | com ES LLOS |ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2

02

0 | carorl POLLO 0A2

17: | ey@hi S VECES TIENDA
24: |tmail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
05| om ES Si LLOS ENTERO SEMANA [A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2 | alexpe

02 | pocev

0| allos_ POLLO 0A2

17: | 77@h S VECES TIENDA

24: | otmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
46 | es ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2

02

0 [ luchin POLLO 0A2 ENTREG

17:1q79@ S VECES AA

26: |gmail. | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 1,10 PEQUE
34| com ES Si oS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
711

9/2

02 | vallejo

0 |jessen POLLO 2A4

17: |ia9@g S VECES TIENDA

29: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
37 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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7/1

9/2

02 | angie

0| _eliza POLLO

17: [ 19@h S TIENDA
33: | otmail. | NATURAL BLANC MAS DE 4 | CERCAN 1,35 1,10 GRAND
59 | com ES Si 0S ENTERO VECES A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2

02 | mari-

0 | prinz3 POLLO

17: | 3@hot S TIENDA
36: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,35 1,10 GRAND
12 | om ES Si LLOS ENTERO VECES A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2

02

0 | stituan 0A2

17: | a@hot VECES TIENDA
40: | mail.e | NATURAL POR CERCAN 1,25 PEQUE
40 |s ES Si Dos POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/1

9/2

02 | maru.i

0 | nfoala POLLO 2A4

17: | ngasi S VECES TIENDA
40: | @gma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
41 |il.com |ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/1

9/2 | tamiac

02| hch_c

0 | honta POLLO 2A4

17: | si@ho S VECES

55: | tmail.c | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 1,10 PEQUE
38 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |NOS
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7/1

9/2

02

0 | santyl POLLO 2A4

18: | 025@ S VECES
03: | hotma | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
21 |il.com |ES No LLOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2 | jose.lu

02 | .ferna

0 | ndez POLLO 0A2

18: | @hot S VECES
32: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM GRAND
15| om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO 7,5|Si 15| ES
7/1
9/2

02 | robert

0 | 0.mint POLLO 2A4 ENTREG

19: | el@g S VECES AA

00: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 1,10 GRAND
26 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2

02 | joseph

0|_1113 POLLO 2A4

19: | @hot S VECES TIENDA

05: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
11 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2

02

0 | veros 2A4

19: |ero@ VECES

33: | hotma | NATURAL POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
10 |il.com |ES Si Niidea | CUARTOS SEMANA |ERCADO |6 DOLARES DOLARES DOLARES |ES
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7/1

9/2

02 | joselui

0 | stapia POLLO 0A2

19: (1976 S VECES

33: | @outl | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
31| ook.es | ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2 | karen

02 | delato

0| rre200 POLLO 0A2

19: | 7@gm S VECES TIENDA
43: |ail.co |NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
04 |m ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/1

9/2

02 | lololen

0| non09
20: | 09@g

10: [ mail.c | NATURAL

26 | om ES No
7/1
9/2

02

0 | bachih POLLO 2A4
20: | cO6@ S VECES TIENDA

10: | hotma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,10 GRAND
55 |il.com |ES Si (ON] CUARTOS SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES |ES
7/1
9/2

02

0 | alfasol POLLO 2A4
20:|321@ S VECES TIENDA

15: [ hotma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
04 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
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7/1

9/2
02 | mesca
0 | ndon2 ENTREG
20: | 6@hot AA de
16: | mail.c | NATURAL MAS DE 4 | DOMICILI acuerdo al | GRAND
41 | om ES Si Criollo |ENTERO VECES O 7 DOLARES Si Dr peso ES
7/1
9/2
02 | alexan
O | drajar POLLO 0A2 ENTREG
20: | amillo S VECES AA
18: | @yah | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 1,10 PEQUE
53 |00.es |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
7/1
9/2
02 | ealta
0 | miran POLLO 0A2
20: 01982 S VECES TIENDA
20: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
58 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2
02
0| aidao POLLO 2A4 ENTREG
20: | na9@ S VECES AA
21: |gmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
22 | com ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1,6 | ES
7/1
9/2
02 | abers
0 | abeth POLLO 2A4
20: | vega S VECES
22:| @gma | NATURAL BLANC POR 1,25 1,10 GRAND
53 |il.com |ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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7/1

9/2

02

0 | kareli. POLLO

20:|935@ S TIENDA

25: |gmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,35 1,10 PEQUE
08 | com ES Si LLOS |POR LIBRAS |VECES A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | NOS
7/1

9/2

02 | francis

0 | coquin POLLO 2A4

20: | 8@hot S VECES

25: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
11 |om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2

02 | patysil

0|va_02 POLLO 2A4

20: | @ouitl S VECES

25: | ook.co | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 GRAND
53|m ES Si 0S ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1

9/2

02 | patysil

0|va_02 POLLO 2A4

20: | @outl S VECES

26: | ook.co | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 GRAND
03 |m ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1

9/2

02 | morali

0 |tos.leo POLLO 2A4 ENTREG

20: | @hot S VECES AA

26: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 1,10 GRAND
38 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

96



7/1

9/2
02
0| ayang POLLO
20: |uez93 S TIENDA
28: | @gma | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,25 1,10 PEQUE
28 |il.com |ES Si LLOS |ENTERO VECES A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
7/1
9/2 | jacque
02 |linemo
0|yal23 POLLO 2A4
20: | 4@gm S VECES
56: |ail.co |NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 GRAND
38| m ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
7/1
9/2
02
O | rieram POLLO ENTREG
21: | ariax S AA
01: | @gma | NATURAL BLANC MAS DE 4 | DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
28 |il.com |ES Si (O] ENTERO VECES 0] 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/1
9/2
02 | pozo.
0 [ mary POLLO
21: | @hot S
02: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | SUPERM 1,35 1,10 GRAND
59 |om ES Si LLOS |ENTERO VECES ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
711
9/2
02
0 | yamye POLLO
21: | c@ya S
22:|hoo.c |NATURAL BLANC MAS DE 4 | SUPERM 1,35 GRAND
38 |om ES Si (O] POR LIBRAS | VECES ERCADO Si DOLARES 1 DOLAR |ES
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7/1

9/2

02

Oflucy p POLLO 2A4

21:|i_@ho S VECES TIENDA

24: | tmail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
00 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/1

9/2

02 | angel.

0|gsh2 POLLO

21: | @hot S

28: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | SUPERM 1,25 PEQUE
56 | om ES Si LLOS ENTERO VECES ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES NOS
7/1

9/2

02 | oscar.

0|ac.27 POLLO 2A4

21: | @hot S VECES TIENDA

39: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN GRAND
04 | om ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si No compro 1,4 ES

7/1

9/2

02 | gome

0| zloris2 POLLO 0A2

21: | 72@g S VECES TIENDA

39: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
27 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
7/1

9/2

02 | bolivar

0 | darwin POLLO 2A4

21: | s04@ S VECES TIENDA
45: | hotma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
38 |il.com |ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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7/1

9/2
02 | caden
0 | acalva POLLO 2A4
22: | che@ S VECES TIENDA
09: |[gmail. | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
56 | com ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/1
9/2
02 | carlos
0 | espinr POLLO 0A2
22: | omero S VECES TIENDA
18: | @gma | NATURAL BLANC POR CERCAN No consumo |1,10 GRAND
59 |il.com |ES Si oS ENTERO SEMANA |A $5,00 Si pollo amarillo | DOLARES | ES
7/1
9/2
02 | cesar.
0 | villam POLLO 0A2
23: |ar@h S VECES
20: | otmail. | NATURAL BLANC POR SUPERM GRAND
00 | com ES Si 0S ENTERO SEMANA |ERCADO 8| Tal vez No 1,33|ES
712
0/2 | carme
02 | nsimb
0]|a2019 0A2 ENTREG
6:4 | @hot VECES AA
1:1 | mail.c | NATURAL POR DOMICILI PEQUE
2| om ES Si Criollos | ENTERO SEMANA |O 10 ddlares Si NOS
712
0/2
02 | mabel
0| en03 POLLO 2A4 ENTREG
6:4 | @hot S VECES AA
9:5 | mail.c | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 GRAND
6 |om ES Si oS ENTERO SEMANA |O 2 pollos por 10 | Si DOLARES 110 ES
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712

0/2

02

0 | iwlady POLLO 2A4

7:2|007@ S VECES TIENDA

3:0 |[gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
7 | com ES LLOS ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES

712

0/2

02 | gome

0| zloris2 POLLO 0A2

75|72@g S VECES TIENDA

7:4 | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
9| om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES

712

0/2

02

0 | iwlady POLLO 2A4

8:3|007@ S VECES TIENDA

3:3 |gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
2 | com ES LLOS ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES

712

0/2

02 | diana

0 | ma.qu POLLO 0A2

8:4 |inga@ S VECES TIENDA

3:5|gmail. | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,40 GRAND
8 |com ES Si 0S ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si 2 dolares délares ES

712

0/2

02 | daniel

0 | aquin POLLO 2A4

9.0 | ga@g S VECES TIENDA

2:4 | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,10 PEQUE
8| om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 10 dolares Tal vez 1.65 dolares | DOLARES |NOS
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712

0/2 | nacho
02 | .ramie
0|rz197 0A2 ENTREG
9:0|128@ VECES AA
7:4 | gmail. | NATURAL Del POR DOMICILI GRAND
3|com ES No campo |POR LIBRAS |[SEMANA |O 1 dolar lalibra |Tal vez Un dolar 1 DOLAR |ES
712
0/2
02 | lucyfer
0 | quing POLLO
9:2|al8@ S TIENDA
8:5 | hotma | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,25 PEQUE
1|il.com |ES Si LLOS ENTERO VECES A 6 DOLARES Si DOLARES NOS
712
0/2
02 | Ibenite
0|z@es POLLO ENTREG
9:4 | poch. S AA
6:0 | edu.e | NATURAL BLANC MAS DE 4 | DOMICILI 1,25 GRAND
4|c ES Si 0Ss OCTAVOS VECES 0 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712
0/2 | luisern
02 | esto_
0 | quing POLLO 2A4
9:5 | a@hot S VECES TIENDA
6:3 | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
6|om ES Si (0N} ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
0/2
02 | luis.ar
0 | robo POLLO 2A4
11: | @hot S VECES
14: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM PEQUE
01|om ES Si 0S OCTAVOS SEMANA |ERCADO | No se No No se No se NOS
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712

0/2

02 | leidym

0 [illingal POLLO 2A4

12: (lio77 S VECES TIENDA
03: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
23 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 12 dolares Si DOLARES DOLARES |ES
712
0/2

02

0 | iwlady POLLO 2A4

12: | 007@ S VECES TIENDA
36: |gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
53 | com ES LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES
712
0/2

02 | angel

0 |uzz10 POLLO 0A2 ENTREG

13:|12@g S VECES AA

11: {mail.c | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
49 | om ES Si 0S CUARTOS SEMANA |O 6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
7/2 | consu

0/2 | elomo

02 | ntene

0 | gro37 POLLO 2A4

14:|8@gm S VECES TIENDA

28:|ail.co | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
49 |m ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

0/2

02 | maru.i

0 | nfoala POLLO 2A4

15: | ngasi S VECES TIENDA

10: | @gma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
41 |il.com |ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

0/2

02 | edwin

0 | aiwa POLLO 0A2 ENTREG

15: | @hot S VECES AA

46: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
00 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[O 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

0/2 | vero-

02 | ambie

0| ntell blancos 2A4 ENTREG

16: | @hot y VECES AA

53: | mail.c | NATURAL amarillo POR DOMICILI 1,35 1,10 PEQUE
08 | om ES Si S ENTERO SEMANA |O 1,10 por libra Si DOLARES DOLARES |NOS
712

0/2

02

0|e _gue POLLO 2A4

17: | rron@ S VECES

51: | hotma | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
25 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

0/2

02 | rositas

0 | alazar POLLO 0A2

18: | 29@o S VECES TIENDA

26: | utlook. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,10 PEQUE
27 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si 1,2 | DOLARES | NOS
712

0/2

02

0 | salbuj POLLO 0A2

19: |a@ya S VECES

16: | hoo.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,10 GRAND
18 | om ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez No se DOLARES |ES
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712

0/2

02 | pared

0 | escarl POLLO 2A4 ENTREG

19: | 0s65 S VECES AA

17: | @gma | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,10 GRAND
52 |il.com |ES Si oS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si N/A DOLARES |ES
712

0/2

02

0 |adry8 POLLO 2A4

19: | 5p@g S VECES

24: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
56 | om ES Si OS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
712

0/2

02 | veroni

0 | caserr POLLO 2A4

19: |ano@ S VECES
25: | hotma | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
50 |il.com |ES Si 0Ss CUARTOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
712
0/2

02 | alexhe

0 | rbozo POLLO 0A2 ENTREG

19: | @hot S VECES AA
28: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
17 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES NOS
712
0/2

02

0 | miam 0A2

19: | pari@ VECES
29: | hotma | NATURAL POR SUPERM No compro PEQUE
01 |il.com |ES Si Los dos | OCTAVOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si por libras No se NOS
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712

0/2

02 | shaqui

012707 POLLO 2A4

19: | @hot S VECES

37: |mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM | no compro no compro 1,10 GRAND
14 |om ES Si OS POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |entero Tal vez amarillo DOLARES | ES
7/2

0/2

02 | veroni

0| caserr POLLO 2A4

19: [ano@ S VECES
49: | hotma | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
21 |il.com |ES Si 0S CUARTOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
712

0/2

02 | sceval

0|los@c POLLO 0A2

19: | otopa S VECES TIENDA

53: | xi.k12. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
04 | ec ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES | ES
7/2

0/2 | alejan

02 | dra.si

0| mons POLLO

20: | @hor S

00: | mail.c | NATURAL BLANC MAS DE 4 | SUPERM 1,25 1,10 GRAND
17 |om ES Si 0S ENTERO VECES ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

0/2

02

0| elitaci POLLO 2A4 ENTREG

20: | @hot S VECES AA

59: | mail.c | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 1,10 PEQUE
47 | om ES Si 0S OCTAVOS SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
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712

1/2

02

0 | ivancfl POLLO 0A2

7:4 | a@hot S VECES TIENDA

8:3 | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
0|om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

712

1/2

02 | sorysa

0 | mbac POLLO 2A4

7:5 | he@g S VECES TIENDA

5:2 | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
3|om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES ES

712

1/2

02 |mdm1l

0| 960le POLLO 2A4

8:0 | o@gm S VECES TIENDA

2:0 |ail.co | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
2im ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES ES

712

1/2

02 | micon

0 | ejito23 POLLO 0A2

8:0 | @hot S VECES

6:0 | mail.c | NATURAL AMARI POR SUPERM GRAND
0| om ES Si LLOS CUARTOS SEMANA |ERCADO Tal vez 1 DOLAR |ES

712

1/2

02 | elena

0 | puent POLLO 2A4

8:3|e96@ S VECES

6:3 | hotma | NATURAL AMARI POR SUPERM GRAND
1lil.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si 1.45 dolares 1,35 ES
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712 No compro

1/2 | luzadri porque

02 | anape solamente

0 | draza POLLO confio en la

8:4 | @yah S plata de

8:1|00.co |NATURAL BLANC MAS DE 4 | SUPERM procesamient | 1,10 GRAND
8|mar |ES Si oS ENTERO VECES ERCADO |7 DOLARES Tal vez 0 Mr Pollo DOLARES |ES

712

1/2

02 | Etelvi

0 | namoli POLLO 0A2

9:0|31@0 S VECES TIENDA

4:3 | utlook. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
1|com ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

712

1/2

02 | germa

0 | nelazu POLLO 0A2 ENTREG

9:1 | l@hot S VECES AA

1:2 | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
5|/om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

712

1/2

02 | lupitad

0 |uran3 POLLO 0A2

9:4 | 8@hot S VECES TIENDA

1:1 [ mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 PEQUE
7]|om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES NOS
712

1/2

02

0 |edu.b POLLO 2A4

10: | cbg@ S VECES

31:|gmail. | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
00 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | ES
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712

1/2

02 | vivanc

0| omary POLLO 0A2

10: (1976 S VECES TIENDA

52: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 PEQUE
31|il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES | NOS
712

1/2

02 | fluore

0| cente

11: |666@

23: |hotma | NATURAL Soy

56 |il.com |ES No vegana No No Nada Nada

712

1/2 | carme

02 | nguz

0| manl POLLO

11: |971@ S TIENDA
50: | gmail. | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,35 GRAND
15 | com ES Si LLOS ENTERO VECES A 7 DOLARES Si DOLARES 1,25|ES
712

1/2 | carme

02 | nguz

0| manl POLLO 2A4

11:|971@ S VECES
53: |gmail. | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
54 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

1/2

02 | helen

0| _col20 POLLO 0A2

16: | 06@h S VECES Cinco dolares
01: | otmail. | NATURAL BLANC POR SUPERM | por el pollo 1,25 1,10 GRAND
11 |com ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |completo Si DOLARES DOLARES |ES

108




712

1/2

02 | marce

0 | lorflor POLLO 0A2

17: | esr@g S VECES TIENDA

19: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
38| om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

1/2 | alejan

02 |dra.si

0 | mons POLLO

18: | @hor S

00: | mail.c | NATURAL BLANC MAS DE 4 | SUPERM 1,25 1,10 GRAND
53 |om ES Si 0s ENTERO VECES ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

1/2

02

0 | elitaci POLLO 2A4 ENTREG

19: | @hot S VECES AA

36: | mail.c | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 1,10 PEQUE
28 | om ES Si 0Ss OCTAVOS SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
712

1/2

02

0 | miam 0A2

20: | pari@ VECES
46: | hotma | NATURAL POR SUPERM No compro PEQUE
52 |il.com |ES Si Los dos | OCTAVOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si por libras No se NOS
712

1/2 | ximem

02 | ejiama

0 | Idona POLLO 2A4 ENTREG

22: | do@g S VECES AA

12: | mail.c | NATURAL BLANC POR DOMICILI 2.10 GRAND
51 |om ES Si (O] POR LIBRAS | SEMANA |O 6 DOLARES Si 2,1 | pechuga ES
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712

1/2
02 | dyejrc
0|d_200 POLLO 2A4
22: | 1@hot S VECES TIENDA
13: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,10 GRAND
33| om ES Si 0os ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES |ES
712
1/2
02
01029 POLLO 0A2
23: | mgba S VECES
39: | @gma | PROCESA BLANC POR SUPERM 1,10 GRAND
20 |il.com |DOS Si (O ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si No lo compro | DOLARES | ES
712
2/2
02
0 | katym POLLO 2A4 ENTREG
0:1 | ateo@ S VECES AA
2:5 | hotma | NATURAL AMARI POR DOMICILI GRAND
2|il.com |ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si ES
712
2/2
02
0 | dirava POLLO 0A2
6:1 | sor@y S VECES
0:3 |ahoo. | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,10 PEQUE
8 | com ES Si oS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES |NOS
72
22
02 | dyejrc
0|d_200 POLLO 2A4
6:5 | 1@hot S VECES TIENDA
5:4 | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,10 GRAND
5|om ES Si 0S ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES |ES
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712

2/2

02 Descon

0 | giogati ocia 0A2

8:0 | to@ho que hay VECES TIENDA

0:1 | tmail.c | NATURAL por POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
6 |om ES Si colores. | POR LIBRAS | SEMANA | A 6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES

712

2/2

02

0| Ipj_lex POLLO ENTREG

8:0 | @outl S AA

6:1 | ook.co | NATURAL BLANC MAS DE 4 | DOMICILI 1,25 GRAND
4im ES Si (ON] POR LIBRAS | VECES O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES

712

2/2 | catalin

02 | aveinti

0 | milla POLLO 0A2 ENTREG

8:3 | @hot S VECES AA

8:2 | mail.c | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,10 PEQUE
9|om ES Si 0S ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si $1,20 | DOLARES | NOS
712

2/2

02 | huma

0|sa201 POLLO ENTREG

10: | 8@gm S AA

24: | ail.co | NATURAL BLANC MAS DE 4 | DOMICILI 1,25 GRAND
19| m ES Si (ON] ENTERO VECES O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712

2/2

02

0 |jvrom POLLO 2A4

10: | eroc7 S VECES

52: | @gma | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
26 |il.com |ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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712

2/2

02 | belina.

0 | mays POLLO 0A2

11: | @hot S VECES TIENDA

03: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 PEQUE
33| om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

2/2

02 | lenriq

0 | ue_jor POLLO 2A4 ENTREG

11: |{dan@ S VECES AA

15: | hotma | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 GRAND
17 |il.com |ES Si (ON] ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES

712

2/2

02 | raquel

0|.guca POLLO 2A4 ENTREG

12: | @hot S VECES AA

09: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 1,10 GRAND
48 | om ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

2/2

02

0 | carlos POLLO 2A4 ENTREG

13: | carrillo S VECES AA

01: | @yah | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
23 |o0o0.es |ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES ES

712

2/2 | jorge. El que

02 | almeid este a

0|a.jml mano 2A4 ENTREG

13: | @hot con VECES AA

37: | mail.c | NATURAL bien POR DOMICILI 1,25 1,10 PEQUE
01 |om ES Si precio ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
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712
2/2
02 | fmora
00409 0A2
15: | @hot VECES
00: | mail.c | NATURAL POR SUPERM 1,35 GRAND
47 |om ES Si pollos |ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 15|ES
712
2/2
02
0 | puma POLLO 2A4
20: | str@g S VECES
45: | mail.c | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,25 GRAND
36 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES ES
712
3/2
02
0 | nellyfe POLLO 2A4 ENTREG
7:2 | rvell@ S VECES AA
4:5 | gmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
3|com ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
3/2
02
0 | yamye POLLO
21: | c@ya S
05: | hoo.c | NATURAL BLANC MAS DE 4 | SUPERM 1,35 GRAND
24 | om ES Si (0N} POR LIBRAS | VECES ERCADO Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712
4/2
02
0 | katym POLLO 2A4 ENTREG
7:2 | ateo@ S VECES AA
9:4 | hotma | NATURAL AMARI POR DOMICILI GRAND
6 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si ES
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712

4/2
02 | danny
0| _elp POLLO 0A2
12: | erro@ S VECES
37: | hotma | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
34 |il.com |ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
5/2
02 | patysil
0|va_02 POLLO 2A4
20: | @outl S VECES
29: | ook.co | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 GRAND
03|m ES Si OS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
712
5/2
02 | lexco
0 | mquit POLLO 2A4
20: | o@hot S VECES
29: | mail.c | NATURAL AMARI POR 1,25 GRAND
26 | om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA 7 DOLARES Si DOLARES ES
712
5/2
02
0 | galo7 POLLO ENTREG
20: | 8tapia S AA
32: | @gma | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI 1,25 PEQUE
10 |il.com |ES Si LLOS ENTERO VECES O Tal vez DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
5/2
02 | slopez Criollo
0 | @pich y los 0A2
20: |incha. dos VECES
32:|gob.e | NATURAL anterior POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
12 |c ES Si es ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | ES
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712

5/2
02 | slopez Criollo
0 | @pich y los 0A2
20: | incha. dos VECES
32:|gob.e |NATURAL anterior POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
39|c ES Si es ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
5/2
02 | slopez Criollo
0 | @pich y los 0A2
20: | incha. dos VECES
32:|gob.e |NATURAL anterior POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
49 |c ES Si es ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
5/2
02
0 | paoal POLLO 2A4
20: | elf@h S VECES TIENDA
35: | otmail. | NATURAL BLANC POR CERCAN no consumo GRAND
37 | com ES Si 0S ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES Si pollo amarillo 1,25|ES
712
5/2
02
0 | josefis 0A2 ENTREG
20: |ar74 VECES AA
40: | @gma | NATURAL Piopio POR DOMICILI | 7 libras 10 1,25 GRAND
31|il.com |ES Si o criollo | ENTERO SEMANA |O dolares Si DOLARES 15|ES
712
5/2
02
0|lessm POLLO 2A4
20: | orab4 S VECES
40: | @gma | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
51 |il.com |ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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712
5/2
02
0 | loorke 0A2 ENTREG
20: | nia@g VECES AA
41: | mail.c | NATURAL POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
27 | om ES Si Ambos | ENTERO SEMANA |O 8 déblares Si DOLARES DOLARES |ES
712
5/2
02
0 | gladys POLLO 2A4 ENTREG
20: | .j.pijal S VECES AA
41: | @gma | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,25 PEQUE
35|il.com |ES Si 0s ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
5/2
02
0 | verito. POLLO 0A2
20: | vtao@ S VECES TIENDA
44: | gmail. | NATURAL BLANC POR CERCAN GRAND
54 | com ES Si (O] POR LIBRAS | SEMANA |A 4,5|Si 0,95 | ES
712
5/2
02
0 | merzo 2A4
20: |n78@ VECES TIENDA
56: | hotma | NATURAL Camper POR CERCAN No consumo GRAND
37 |il.com |ES Si 0S ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Tal vez amarillo 1,15 ES
712
5/2
02 | janeth
0 | villaja POLLO 2A4 ENTREG
21: | nz@g S VECES AA
05: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
27 |om ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
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712
5/2
02
0 | scycor POLLO 2A4 ENTREG
21: | tez@h S VECES AA
24: | otmail. | NATURAL BLANC POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
15 |es ES Si 0S CUARTOS SEMANA |[O 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
5/2
02 | chavel
0 | itanac POLLO 2A4
21: |ata@g S VECES TIENDA
33: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
00 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
5/2
02
0 | iwlady POLLO 2A4
21:|007@ S VECES TIENDA
37: |gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
33| com ES LLOS ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES
712
6/2
02 | epmal
0 | donad POLLO 2A4
0:3 | oe@h S VECES
9:3 | otmail. | NATURAL BLANC POR SUPERM No compro 1,10 PEQUE
2|com ES Si oS CUARTOS SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez pollo.amarillo | DOLARES |NOS
712
6/2
02 | carmi
0| _amel POLLO 2A4
6:4 | a@not S VECES TIENDA
7:1 | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
9|/om ES Si LLOS ENTERO SEMANA [A 6 DOLARES Tal vez DOLARES no compro | ES
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712

6/2

02 | sonia_

0| guerra POLLO 2A4

16: | _b@y S VECES TIENDA
52:|ahoo. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 PEQUE
25| com ES Si LLOS |POR LIBRAS |[SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
712
6/2 | chyna

02| _jimen

0 |a0402 POLLO 2A4 ENTREG

19: | @hot S VECES AA
53: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,10 GRAND
05 |om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Tal vez 1,15 | DOLARES |ES
712
712

02 | lizette.

0 | moral POLLO 0A2

11: | es@h S VECES TIENDA

36: | otmail. | NATURAL BLANC POR CERCAN |Entre $1,50 y GRAND
38 | com ES Si (O] OCTAVOS SEMANA [A $1,75 la libra Tal vez ES

712

712

02

0 |al3x.r POLLO 2A4 ENTREG

20: | osero S VECES AA

21: | @gma | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
04 |il.com |ES Si LLOS |PORLIBRAS |SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES

712

712

02 | albert

0| orome 0A2 ENTREG

20: [ro@g VECES AA

23: |mail.c | NATURAL |OTRO |De POR DOMICILI GRAND
01|om ES S campo |ENTERO SEMANA |O Tal vez 15 1 DOLAR |ES
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712

7/2

02 | asmso

0 [tomay POLLO 0A2
20: |or@h S VECES
24: | otmail. | PROCESA BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 GRAND
34 |es DOS Si 0S ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
712

02

0 | anita- POLLO 2A4
20: | 84@h S VECES TIENDA
25: | otmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 GRAND
58 | com ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
7/2
712

02 | citurra

0| Idesal

20: |azar@

27: |gmail. | PROCESA

02 | com DOS No

712

712

02

0 | dgoye POLLO 2A4 ENTREG

20: | s7@g S VECES AA

28: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 GRAND
14 | om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712

712

02

0 | Franci 2A4

20:|s1978 Amarill VECES

30: | @gma | NATURAL osy POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
09 |il.com |ES Si blancos | POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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712

712

02 | gabux

0 |a.kanc POLLO ENTREG
20: ry@g S AA
31: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI 1,35 1,10 PEQUE
48 | om ES Si LLOS |ENTERO VECES 0 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
712
712

02

0 | galein
20: | s9@g
32: | mail.c | PROCESA

25| om DOS No
712
712

02

0 | andlov POLLO 0A2

20: | ekatty S VECES TIENDA

34: | @gma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,35 1,10 PEQUE
44 |il.com |ES Si 0Ss POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
712

712

02

0 | kenny POLLO 0A2 ENTREG

20: |264@ S VECES AA

36: |gmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
05| com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

712

02 | maryu

0 | xi.cast POLLO 2A4 ENTREG

20: | illo@g S VECES AA

37: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 PEQUE
33|om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |(O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
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712

712

02 | buena

0 | no.xim POLLO 2A4
20: |ena@ S VECES
44: | gmail. | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
44 | com ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
7/2 | cesarc

02 | oronel

011093 POLLO 2A4
20: | @yah S VECES
45: |o0o.co |NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 PEQUE
32|m ES Si (ON] CUARTOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |NOS
712
712

02 | nato8

0/7.12.1 POLLO ENTREG
20: | 1@hot S AA
47: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI 1,25 PEQUE
10 {om ES Si LLOS ENTERO VECES (O] 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
712

02 | huarm

0| iluna7 POLLO 2A4
20: | 7@gm S VECES TIENDA
48: |ail.co |NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
06 | m ES Si LLOS CUARTOS SEMANA |A 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

7/2 |tapia_

02 | pieda

0|d@ya POLLO 0A2

20: | hoo.c S VECES TIENDA
49:|om.m | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
15| x ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

712

02 |jenny_

0(06_19 POLLO 2A4 ENTREG

20: | 75@h S VECES AA

50: | otmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
45| com ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |[O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

712

712

02

0| Peru.l POLLO 2A4

20: | eo@h S VECES TIENDA

51: | otmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
51| com ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES

712

712

02 | dcarlo

0 | stapia POLLO 0A2 ENTREG

20: | @hot S VECES AA

52: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 PEQUE
50 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |NOS
712

712

02 | natyb

0 | uitron POLLO 0A2 ENTREG

20: | @hot S VECES AA

53: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
52 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES

712

712

02 | elder_

0| mena 2A4

20: | @yah Blanco VECES TIENDA

55:|00.co | NATURAL POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
13| m ES Si amarillo | CUARTOS SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
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712

7/2

02

0 | wilson

20: |vb@h

56: | otmail. | PROCESA

04 | com DOS No

712

712

02 | chikita

0| .sand POLLO 0A2 ENTREG

20: | oval@ S VECES AA

57: |gmail. | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
23 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
7/2

712

02

0 | bolok POLLO ENTREG

21: | m@ho S AA

00: | tmail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI GRAND
00 | om ES Si LLOS ENTERO VECES (O] Si 1,5 1,2 ES

712

712

02

0 | nellyu POLLO 2A4

21: |s@gm S VECES TIENDA

01:|ail.co |NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
58 | m ES Si LLOS CUARTOS SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

712

02 |rose.j

0 |acom POLLO 0A2

21: | e@hot S VECES

03: | mail.c | PROCESA BLANC POR SUPERM 1,25 GRAND
16 | om DOS Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES

123



712

712

02 | mesa

0 | marco POLLO 2A4
21:|32@g S VECES TIENDA
04: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
40 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
712

02

0 |julitapi POLLO 0A2
21:1a2019 S VECES TIENDA
05: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
24 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
712

02| jc-

0 | edgar POLLO 0A2

21: | g@hot S VECES TIENDA

06: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
51 |om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

712

02

0 |olga.q 0A2

21: | uito@ Blancos VECES TIENDA

07: |gmail. | NATURAL y POR CERCAN 1,25 GRAND
58 | com ES Si amarillo | ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES

712

712

02

0 | alejor POLLO ENTREG

22: | dsa@ S AA

22:|yahoo | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI GRAND
59 | .com ES Si LLOS ENTERO VECES (@] 10| Si ES
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712

712

02 | angel

0| prol9 POLLO 0A2 ENTREG

22:|84@g S VECES AA

24: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 GRAND
01 |om ES Si LLOS |PORLIBRAS |[SEMANA |O 6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |ES
712

712

02

0 [fmaco POLLO 2A4 ENTREG

22: | staf@ S VECES AA

39: |[gmail. | NATURAL BLANC POR DOMICILI GRAND
18 | com ES Si 0s OCTAVOS SEMANA |O 6 DOLARES Si 1,60 1,50 ES
712

712

02 | sgt.ga

0 | rinjon POLLO 0A2

22: | es@g S VECES TIENDA

51: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
36 |om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

712

02

0 |juan_s POLLO 2A4

22: |ed@h S VECES

52: | otmail. | PROCESA BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 PEQUE
58 | com DOS Si (0N} OCTAVOS SEMANA |ERCADO |7 DOLARES No DOLARES DOLARES | NOS
712

712

02

0 [ juanpi. POLLO 0A2

22: | linux S VECES TIENDA

53: | @gma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,35 1,10 PEQUE
54 |il.com |ES Si (ON} ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
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712

7/2

02 | vilmac

Ofruz_1 POLLO 2A4 ENTREG
22:1304@ S VECES AA
54: | hotma | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
41 |il.com |ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
712

02 | carolin

0| ab57 POLLO ENTREG
22: | @yah S AA
55:100.co | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
51|m ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES O 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |ES
7/2
712

02 | darwin

0 | puent POLLO 0A2

22:|e33@ S VECES TIENDA

57: | outloo | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
02 | k.es ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

712

02 | darwin

0 | puent POLLO 2A4 ENTREG

22:|e33@ S VECES AA

57: | outloo | PROCESA BLANC POR DOMICILI 1,35 1,10 PEQUE
45 | k.es DOS Si (ON] OCTAVOS SEMANA |O 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES |NOS
712

7/2 | tamiac

02| hch_c

0 | honta POLLO 0A2 ENTREG

22: | si@ho S VECES AA

58: | tmail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
37 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712
712
02
0 | wcarr POLLO 0A2 ENTREG
23: | erav@ S VECES AA
24: |gmail. | PROCESA AMARI POR DOMICILI 1,25 GRAND
29 | com DOS Si LLOS ENTERO SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
7/2
7/2
02 | jessic
0| atama POLLO ENTREG
23:|yo30 S AA
25: | @gma | NATURAL AMARI MAS DE 4 | DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
53 |il.com |ES Si LLOS POR LIBRAS | VECES O 6 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES | ES
712
7/2
02
0 | guido POLLO 2A4
23:| _ac@ S VECES TIENDA
27: | hotma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
13 |il.com |ES Si LLOS |CUARTOS SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES DOLARES | ES
7/2
712
02 | Gvele
0|z1403 POLLO 0A2
23 |84@g S VECES TIENDA
30: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
27 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712
7/2 | verito
02 | mons
0 | errate POLLO 2A4
23: | @hot S VECES TIENDA
31: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
53| om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

7/2 | verito
02 | mons
O | errate POLLO
23: | @hot S TIENDA
32: | mail.c | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,35 1,10 GRAND
30| om ES Si LLOS ENTERO VECES A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
712
02 | blang
0 | uiandr POLLO 0A2
23: | ea@g S VECES
34: | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 PEQUE
46 | om ES Si (ON] POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |7 DOLARES No DOLARES DOLARES |NOS
712
712
02
0 | binsuqg POLLO 0A2
23: | uillo@ S VECES TIENDA
35: | hotma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
48 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712
712
02 | rodrig
0 |o.colla POLLO 0A2
23:11963 S VECES TIENDA
36: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
46 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712
8/2
02 | dieme
0(n_130 POLLO 2A4
6:4 | 3@hot S VECES
6:4 | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 1,10 PEQUE
6| om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES No DOLARES DOLARES |NOS
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712

8/2
02
0 |vic.h.s POLLO 0A2
8:1 | @hot S VECES
0:2 | mail.c | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 PEQUE
2|om ES Si OS ENTERO SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Tal vez DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/2
8/2
02 | mberr
0| ones POLLO 0A2
21: | @hot S VECES TIENDA
21: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
56 | om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
7/2
8/2
02 | perez
0 | Glorya
21: | @yah
22:100.co |NATURAL
29 |m ES No
7/2
8/2
02 | Juann
0| avas POLLO 2A4 ENTREG
21: | @yah S VECES AA
23:|00.co |NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,35 1,10 GRAND
07 |m ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |O 7 DOLARES Tal vez DOLARES DOLARES | ES
712
8/2 | thequ
02 | eenca
0| rol101 POLLO 2A4
21:|085@ S VECES TIENDA
32: | hotma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
24 |il.com |ES Si LLOS CUARTOS SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
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712
8/2
02 | rodrig
0 |o.colla POLLO
21:|1963 S TIENDA
33: | @gma | NATURAL AMARI MAS DE 4 | CERCAN 1,25 PEQUE
13 |il.com |ES Si LLOS ENTERO VECES A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2
02
0 | refasa POLLO 0A2
21: | bu@h S VECES
34: | otmail. | NATURAL AMARI POR SUPERM 1,35 PEQUE
31 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2
02 | juanfe
0| rpanar POLLO 0A2
21: | ock@ S VECES TIENDA
35: | hotma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
12 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2 | byronf
02 | uente
0 | stibant POLLO 0A2
21: |a@gm S VECES TIENDA
36: |ail.co | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
21 |m ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712
8/2
02 | grecia
0| _bena POLLO 0A2 ENTREG
21: | vides S VECES AA
39: | @yah | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 1,10 PEQUE
27 |oo.es |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |O 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |NOS
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712

8/2

02

0 | hugo_ POLLO 0A2

21: | alcose S VECES
40: |r@yah | NATURAL BLANC POR SUPERM 1,25 PEQUE
44| 00.es |ES Si 0S POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO |6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2 | karen

02 | delato

0| rre200 POLLO 0A2

21: | 7@gm S VECES TIENDA
42: |ail.co |NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 1,10 GRAND
22 |m ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

8/2

02

0 | xavier POLLO 0A2 ENTREG

21:| merog S VECES AA

44: | @gma | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
36 |il.com |ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02 | dbaqu

0| erora POLLO 0A2

21: | mos@ S VECES TIENDA

45: | gmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
57 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02

0 | gabya POLLO 2A4

21: |gmd@ S VECES TIENDA

47: | hotma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
03 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES No DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

8/2

02

0 | stituan POLLO 0A2

21: | a@hot S VECES TIENDA

56: | mail.e | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
57 |s ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02 | nestor

0| gu25 POLLO 0A2

21: | @hot S VECES TIENDA

58: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
18 | om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02 |ana_y

0| anira9 POLLO 0A2

21: | 1@hot S VECES TIENDA

59: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
56 | om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02

0 | majof POLLO 2A4

22: | n@hot S VECES TIENDA

00: | mail.e | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 GRAND
54|s ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |ES
712

8/2

02 | marilu

0| .almac POLLO 0A2

22: | hi@g S VECES TIENDA

02: | mail.c | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,25 PEQUE
20 |om ES Si (ON] ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

8/2 | jferna

02 | ndom

0 | uenal POLLO 0A2
22: |a@gm S VECES TIENDA
03: | ail.co |NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
30/ m ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2

02 | natyb

0 | uitron POLLO 0A2 ENTREG
22: | @hot S VECES AA
04: | mail.c | NATURAL AMARI POR DOMICILI 1,25 PEQUE
21| om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |(O 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2 | luismi

02 | guel_

02992 POLLO 0A2
22: | @hot S VECES TIENDA
05: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
42 | om ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2 | luismi

02 | guel_

02992 POLLO 0A2
22: | @hot S VECES TIENDA
08: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
12 |om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712
8/2

02 |juan.1

0|1111. POLLO 0A2
22: | perez S VECES TIENDA

10: | @gma | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
57 |il.com |ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

8/2

02

0 |j_jany- POLLO 2A4

22: | fer@h S VECES TIENDA

13: | otmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
10 | com ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02 | isabel

0 | maria

22: | gp@g

14: | mail.c | NATURAL

42 |om ES No

7/2

8/2

02

0 | malba POLLO 0A2

22: | nv@g S VECES

19: [ mail.c | PROCESA BLANC POR SUPERM 1,35 1,10 GRAND
13 |om DOS Si 0S ENTERO SEMANA |ERCADO |7 DOLARES No DOLARES DOLARES |ES
712

8/2 | hidalg

02 | oanab

0|el199 POLLO 0A2

22: | 0@hot S VECES TIENDA

23: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
24 |om ES Si LLOS POR LIBRAS | SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02 |ali_ra

0 | mirez POLLO 0A2

22:|05@h S VECES TIENDA

24: | otmail. | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 PEQUE
12 | com ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 6 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
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712

8/2

02 | crisita

0| hr@ya POLLO 0A2

22: | hoo.c S VECES TIENDA

27:{om.m |NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 PEQUE
19 |x ES Si LLOS |ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES 1 DOLAR |NOS
712

8/2

02 | mayeli

0|gc81 POLLO 0A2

22: | @hot S VECES TIENDA

28: | mail.e | NATURAL AMARI POR CERCAN GRAND
57|s ES Si LLOS CUARTOS SEMANA |A ES
712

8/2

02 | mayeli

0|gc8l POLLO 0A2

22: | @hot S VECES

29: | mail.e |PROCESA BLANC POR SUPERM

44 |s DOS Si 0Ss POR LIBRAS | SEMANA |ERCADO

712

8/2

02 | zama

0 | gasa POLLO 0A2

22: | @hot S VECES TIENDA

32: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,25 1,10 GRAND
03 |om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES Si DOLARES DOLARES |ES
712

8/2

02

0 | paleth POLLO 0A2

22:|a26@ S VECES TIENDA

32: | hotma | NATURAL BLANC POR CERCAN 1,10 GRAND
56 |il.com |ES Si (ON} ENTERO SEMANA |A 7 DOLARES No DOLARES | ES
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712

8/2

02 | sandr

0 |aps73 POLLO 0A2

22: | @hot S VECES TIENDA

34: | mail.c | NATURAL AMARI POR CERCAN 1,35 GRAND
05| om ES Si LLOS ENTERO SEMANA |[A 6 DOLARES Si DOLARES ES
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