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INTRODUCCION

Con la globalizacion, un pais tercermundista como lo es El Salvador, a menudo pasa por
momentos econdmicamente dificiles, para muchos puede ser inestable y para otros
simplemente la estabilidad se aleja mas, por lo que en ese afan de lograr una estabilidad, se
buscan opciones y alternativas efectivas y factibles, que permitan mejorar la economia
nacional. Por muchos afios una de las ramas en que se sostiene la economia ha sido la
agricultura, y la industrializacion ,pero a raiz de que disminuido su intensidad de operaciones
o simplemente han renunciado a seguir realizando dicha actividad, razén por la cual desde
hace un tiempo para ac4, en el pais se ha visto un incremento en el flujo de las importaciones,
pero para que el pais pueda mejorar la situacion econdémica, no solamente basta con remesas,
sino que al mismo tiempo hay que echar a andar proyectos visionarios y emprendedores, que
colaboren en cambiar y mejorar la situacion, que den un valor agregado a la calidad de vida
que tienen las personas, colaborando en el crecimiento como pais, en el desarrollo, puede ser
lanzando nuevos productos o adicionando productos en alguna zona geogréafica, donde
actualmente los mercados no los han incluido o dichos productos tienen poca fuerza en los
mismos; con lo cual se podra tener un flujo mas dindmico de la economia.

El Parque Tecnoldgico en Agroindustria ha desarrollado unas boquitas tipo nacho en las
presentaciones de frijol y chipilin, las cuales son el objeto del estudio de factibilidad.

Al inicializar el estudio se comenzara definiendo las generalidades de este, el cual contendra
el marco de referencia, el marco teérico y el marco legal.

Luego se procedera a desarrollar el diagndstico y la conceptualizacion del disefio. En dicho
capitulo se abarca la situacion de la problematica a través de un estudio de mercado,
comenzando con un analisis del mercado consumidor en donde se investiga sobre los gustos,
percepciones que tiene los clientes hacia las boquitas tipo nacho de maiz biofortificado en
las presentaciones frijol y chipilin y, con el fin Ultimo de poder determinar cuéles son los
prondsticos de ventas que se tienen para el proyecto propuesto. Después se analiza el mercado
competidor en donde se estudia cudles son los principales competidores a nivel nacional y a
qué precios ofertan, todo este analisis se realiza para conocer cual es la tendencia de mercado
en la actualidad y también poder determinar a qué proporcion del mercado pueden aspirar.
Luego se analiza el mercado abastecedor es decir el analisis de disponibilidad de proveedores

de materia prima que en nuestro caso es el maiz biofortificado, chipilin y frijol que son las



materias primas principales, todo esto para poder obtener un proveedor que cumpla con los
requerimientos de pedidos (cantidad, tiempo, etc.) y a un precio factible, para que la iniciativa
sea competitiva a nivel de precios. Después se analiza el mercado distribuidor que es donde
se procede a investigar sobre los distintos canales de distribucion con el fin de poder
identificar cuales de estos medios, es el mas dptimo, para poder llevar los nachos hacia los
clientes, que se ha definido que seran los jévenes como mercado meta. Al tomar en cuenta
los cuatro puntos de vista se pretende llegar a formular una serie de estrategias que permitan
que el proyecto crezca en términos de ventas, rentabilidad y competitividad. Al finalizar el
diagnostico de la problematica, se formula el problema y se investigan alternativas de
solucion. La descripcion de los elementos de la solucion Optima se conoce como la
conceptualizacion del disefio.

El disefio del proyecto, esta compuesto por cuatro partes principales, en las que se determinan
el tamafio que comprendera el proyecto, en base a la evaluacion de los aspectos mas
determinantes de rentabilidad. Ademas se encuentra un analisis de ingenieria del proyecto en
el que se determinan los procesos mas indicados, maquinaria, equipos, materias primas e
insumos mas adecuados para la produccién. Seguidamente se encuentra la distribucion
Optima de las instalaciones. Para finalizar esta etapa se presenta un apartado que comprende
los aspectos organizativos, administrativos y legales que influyen en el proyecto. La
integracién de todo el andlisis realizado determina el disefio 6ptimo del proyecto que
ejecutara la empresa que adquiera la patente de las boquitas tipo nacho de frijol y chipilin.
Luego se cuantifica la inversion requerida para implementar el proyecto. Se determinan los
costos y los ingresos que poseera el proyecto cuando se encuentre en funcionamiento, y los
estados financieros que estos generan. Con dichos datos se realiza la evaluacion del proyecto
a nivel econémico, socioecondémico, ambiental y de género. Finalmente se disefia un plan
para implementar el proyecto, donde se dan generalidades acerca de la administracion del

proyecto.



RESUMEN EJECUTIVO
1. Producto

En el presente documento se formula y evalua el proyecto de factibilidad para la implantacion
de una planta productora y comercializadora de boquitas tipo nacho de maiz biofortificado
en las presentaciones de chipilin y frijol.

Presentacion
20 gramos
35 gramos
150 gramos
20 gramos
35 gramos
150 gramos

Los usuarios identificados de acuerdo a la segmentacién realizada en base a las variables

Producto

Boquitas de frijol

Boquitas de chipilin

demogréficas y geogréficas son para consumidores finales e intermedios (supermercados,
tiendas de conveniencia, etc.)

2. Precio unitario de mercado

De manera preliminar en el estudio de mercado se determind el precio a través de la
investigacion a los mercados consumidor y competidor (mediante la encuesta a consumidores

y a la investigacion de campo respectivamente)

Producto Presentacion Precio de venta
20 gramos $0.10
Boquitas de frijol 35 gramos $0.25
150 gramos $0.90
20 gramos $0.10
Boquitas de chipilin 35 gramos $0.25
150 gramos $0.90

3. Nivel de ventas esperado

Al hacer una comparacién de los datos tanto de la oferta con la demanda proyectada, y al

operarlas se obtiene una demanda insatisfecha dentro del periodo proyectado.

VENTAS(KQ)
Ao FRIJO-CHIPS CHIPI-CHIPS TOTAL
209 359 150 g 209 359 150 g
Afol | 3,128.73 1,704.16 7,082.91 7,425.30 4,044.42 16,809.62 | 40,195.14
Afio2 | 7,091.51 3,862.61 | 16,053.96 | 16,830.03 | 9,166.99 38,100.31 | 91,105.41
Afio3 | 11,116.90 | 6,055.16 | 25,166.77 | 26,383.35 | 14,370.51 | 59,727.42 | 142,820.12
Afo4 | 12,808.75 | 6,976.68 | 28,996.84 | 30,398.57 | 16,557.52 | 68,817.18 | 164,555.54




| Afio5 | 14,533.22 | 7,915.97 | 32,900.75 | 34,491.20 | 18,786.69 | 78,082.20 | 186,710.03 |

4. Capacidad instalada

El tamafio del proyecto esta determinado por el mercado consumidor, los turnos de trabajo

que se requieran, la eficiencia de los operarios y el aprovechamiento de los recursos con el

tipo de maquinaria para el proceso de produccién seleccionado.

Afo Produccion mensual UBPP Dias Turnos
(Kg) requeridos requeridos
Afo 1 3,349.59 3,400.60 8.80 1
Afio 2 7,5692.12 7,707.73 19.94 1
Afio 3 11,901.68 12,082.92 15.63 2
Afio 4 13,712.96 13,921.79 18.0 2
Afo 5 15,559.17 15,796.11 20.50 2

5. Localizacion del proyecto

Los resultados de la evaluacion de la localizacion y ubicacién dictan como la zona mas

ventajosa (muy buena localizacion) para ubicar la planta en el municipio de ciudad arce, La

libertad; ya que este departamento y municipio cumple con mayor fidelidad los

requerimientos de los factores establecidos.

6. Cantidad de personal operativo y administrativo requerido

El personal total tanto para el area productiva, administrativa y auxiliar de la planta para la

produccién y comercializacion de boquitas a base de maiz biofortificados en las

presentaciones de frijol y chipilin.

AREA PRODUCTIVA

ACTIVIDAD TOTAL
Operario de mezclado 2
Operario de laminado 2
Operario de freido 2
Operario de saborizado 1
Operario de empacado 3
Supervisor de produccion 1
Jefe de bodega 1
Encargado de mantenimiento 1
Gerente de produccion 1

AREA AUXILIAR

ACTIVIDAD TOTAL
Jefe de control de calidad 1
Supervisor de calidad 1

AREA ADMINISTRATIVA
ACTIVIDAD | TOTAL




Gerente General

Gerente de Recursos humanos

Gerente de contabilidad y finanzas

Gerente de comercializacién

Ordenanza

Recepcionista

N I T

Total de personas en la planta

N
N

7. Inversion total

La inversion total en la que se incurriria para la construccion de la planta en un area de 288

m?2y puesta en marcha del proyecto sera de $185,328.83, pero el monto requerido, solamente

se solicitara el 60% ($111,954.61) de financiamiento externo el cual se obtendra de la entidad

del Banco de desarrollo de El Salvador (BANDESAL), anteriormente conocido como Banco

Multisectorial de Inversiones (BMI) y otro 40%(73,830.45) lo aportara el inversionista.

Inversion fija tangible 139,943.27
Inversion fija intangible 20,905.98
Capital de trabajo 24,479.58
TOTAL 185,328.83
8. Costo unitario del producto y precio de venta
Costo Costo DGR Precio de
L S L venta % margen de
Producto | Presentacion | unitario | unitario por : venta a L
o sugerido a L contribucion
por Kg | presentacion . distribuidor
consumidor
FRIJO- 20 g $2.50 $0.05 $0.10 $0.072 44.00%
CHIPS 359 $2.48 $0.087 $0.25 $0.179 105.75%
150 ¢ $2.45 $0.367 $0.90 $0.648 76.57%
CHIPI- 20g $2.59 $0.052 $0.10 $0.081 62.00%
CHIPS 359 $2.56 $0.090 $0.25 $0.179 98.89%
150 g $2.53 $0.379 $0.90 $0.648 70.98%

9. Situacion de equilibrio del proyecto
El nivel minimo de produccion en el que debe de operar la planta a fin de que los ingresos

por ventas sean iguales a los desembolsos y su respectivo margen de contribucién debera ser:

ELEMENTO FRIJO-CHIPS CHIPI-CHIPS TOTAL
20g 359 150g 20g 35¢g 150g

Margen contribucion
unitario por Kg $1.10 $2.66 $1.87 $1.01 $2.58 $1.79 -
Margen contribucion
ponderado por Kg $0.09 $0.11 $0.33 $0.19 $0.26 $0.75 $1.72
Punto equilibrio en
Kg 3,135.65| 1,707.93| 7,098.59| 7,441.74| 4,053.37| 16,846.83 40,284.10

\




Punto de equilibrio

en$ $11,288.35 | $8,778.76 | $30,665.89 | $26,790.25 | $20,834.33 | $72,778.28 | $171,135.87
Punto equilibrio en

presentaciones 156,782.66 | 48,798.01 | 47,323.90|372,086.83 | 115,810.61 | 112,312.17

Punto equilibrio en

Fardos 217.75 67.78 131.46 516.79 160.85 311.98

10. Utilidades netas
Las utilidades netas esperadas para los cinco primeros afios de operacion del proyecto se

presentan a continuacion:

Utilidad netas esperada($)

-$13,733.58

$54,828.88

$121,057.49

$149,477.59

mbwml—\g
S)

$178,528.74

11. Tasa de Rentabilidad
B TMAR del proyecto = 17.29%
B TIR=27.84%

12. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto del proyecto es de: $72,525.43

13. Rentabilidad

13.1Rentabilidad sobre ventas

La empresa gana un 46% sobre sus ventas. Eficacia de la empresa para generar utilidades

de las ventas que realiza.

13.2Rentabilidad sobre activos totales

La empresa gana un 40% sobre sus activos totales promedio. Eficacia de la empresa para

generar utilidades con la inversién que posee en activos totales promedio.

14. Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion es de 3 afios con 2.3 meses.
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para la produccion y comercializacion de boquitas a base de maiz

Bio-fortificados en presentaciones de frijol y chipilin, para el Parque Tecnoldgico en
Agroindustria (PTA) en San Andrés, la libertad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar el mercado potencial para dar a conocer las boquitas a base de maiz bio-
fortificado en presentacion de chipilin y frijol.

Conocer el nivel de aceptacion de parte de los consumidores hacia los productos en
estudio.

Determinar la demanda de las diversas presentaciones de los productos, conociendo
las preferencias o exigencias del mercado objetivo.

Definir el perfil del consumidor final para disefiar estrategias de publicidad y
promocion que permitan la incorporacion de los nuevos productos al mercado.
Conocer los precios de las diferentes boquitas que se encuentran en el mercado para
establecer precios competitivos.

Describir los canales de distribucion méas idéneos para la comercializacién de las
boquitas.

Seleccionar a los proveedores potenciales de acuerdo a su capacidad y calidad, para
establecer si existe viabilidad de abastecimiento para elaborar las boquitas en estudio.
Establecer la capacidad instalada mas adecuada para desarrollar un analisis modular
para una empresa productora de las boquitas en estudio.

Describir los procesos productivos para conocer la secuencia para la elaboracién de
los productos en estudio y conocer las exigencias de tecnologia.

Elaborar la planificacion de la produccion para cumplir con la demanda establecida
segun el tamafio de la planta determinado (modulo).

Identificar y seleccionar la maquinaria y equipos adecuados para poder realizar los
procesos requeridos para la elaboracion de boquitas que permita satisfacer la
capacidad instalada.

Estandarizar los procesos de produccion para obtener una mayor eficiencia y ofrecer
un producto mas competitivo.

Cuantificar al personal operativo necesario para el desarrollo de la produccion y
abastecimiento de la demanda determinada.

Disefar la distribucion de las areas que poseera la empresa productora de las boquitas.
Determinar los requerimientos de instalacion y obra civil en base al modulo
establecido.
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Establecer los sistemas de apoyo a produccién requeridos para la produccién de las
boquitas.

Disefiar la organizacion requerida para el funcionamiento de la empresa.

Desarrollar los sistemas administrativos basicos para la empresa que fabricara las
boquitas en estudio.

Elaborar la estructura de costos que manejara el proyecto para tener una base de
comparacion durante su fase de operacion.

Determinar las inversiones fijas y el capital de trabajo requerido, para conocer el
monto total que se debe invertir en la propuesta de la implementacion de una empresa
nueva.

Definir la estructura de costos més adecuada para desarrollar las evaluaciones
econOmicas, tanto para la implementacion de una empresa nueva, como para la
implementacién del modulo en una empresa existente.

Desarrollar la administracion necesaria para la implantacién de la empresa productora
de los productos en estudio para conocer el tiempo y los recursos que demandaran las
actividades de este.
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ALCANCES Y LIMITACIONES
ALCANCES

El estudio estd orientado a determinar la factibilidad de introduccion de productos
bio-fortificados innovadores en presentaciones de chipilin y frijol hacia el
consumidor final.

El estudio técnico comprendera de una propuesta genérica bajo un enfoque modular,
por lo cual la investigacion no abordara la situacion tecnoldgica actual de las
empresas interesadas en la fabricacion de las boquitas en estudio.

El campo de aplicacion del estudio sera a nivel nacional .De igual forma el estudio
de mercado incluird los consumidores finales e intermediarios de esta zona
geogréfica.

El estudio estard mas enfocado a la formulacion y evaluacion del proyecto en estudio
y no a la puesta en marcha o la administracion de este.

El estudio completo seré desarrollado en un periodo aproximado de 8 (Marzo 2014 —
Noviembre 2014), finalizando con la presentacion de un documento que integra todas
las etapas del estudio.

LIMITACIONES

La informacion de las patentes o registros de marca de los productos por cuestiones
legales de la contraparte no se tendra el total acceso a este.

Poca disponibilidad de registros estadisticos internos al Parque Tecnoldgico en
Agroindustria.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente el PTA desea impulsar una gama de productos, los cuales buscan en su mayoria,
el aprovechamiento de Materia Prima proveniente de la agricultura, y enfocada en aquellas
en las cuales se tiene bajo aprovechamiento, dentro de su abanico de patentes y licencias de
productos, se encuentran las boquitas, tipo boquitas, de chipilin y frijol, que son para el caso,
el punto principal de investigacion del presente trabajo.

Para la obtencion del diagndstico de la situacion actual y posteriormente plantear el
problema, se hara uso de la metodologia “marco 16gico”, que se detalla a continuacion:
MARCO LOGICO.

Es un instrumento de planificacién que permite estructurar los principales elementos de un
proyecto, subrayando los lazos Iégicos entre los insumos previstos, las actividades planeadas
y los resultados esperados.

A continuacion se muestran los aspectos considerados para poder definir la problemaética:

Andlisis de involucrados.

El analisis de involucrados se puede realizar antes, durante o después de la formulacion del
problema. La metodologia marco I6gico propone que sea antes.

Sin embargo, el andlisis de involucrados es importante para validar el problema, asi como la
opinion y comportamiento a lo largo de la etapa de disefio y ejecucion para el desarrollo de
estrategias, monitoreo y evaluacién del proyecto. Cada etapa del proyecto puede presentar
una dindmica diferente de los involucrados, por lo cual se hace importante conocer las
reacciones a medida que el proyecto avanza, buscando generar las estrategias adecuadas.

A continuacién se desarrolla el analisis de involucrados para plantear el problema de la
factibilidad de produccion y comercializacion de boquitas tipo nacho a base de maiz
biofortificado, en las modalidades de frijol y chipilin.

Identificacién de los involucrados:
Parque Tecnoldgico Agroindustrial.
Ministerio de educacion
Potenciales consumidores de productos nutricionales.
Empresas de produccién de alimentos tipo boquitas.
Productores de Maiz
Productores de Frijol
Productores de Chipilin
Ministerio de Economia de El Salvador.
Gobierno de El Salvador.



Camara de Comercio de El Salvador

Asociacién Salvadorefia de Industriales.

Universidad de El Salvador.

Economia de EIl
Salvador.

posible polo de
desarrollo para la
activacion de la
economia en el
area
agropecuaria.

apoyo necesario, por
la desconfia de venta
de nuevos productos.

recurso humano
calificado en calidad
y tecnologia de
produccion.

INVOLUCRADO INTERES PROBLEMAS RECURSOS TIPO DE
ACTOR
Parque Distribuir Poco 0 nula | Patentes, licencias y | Beneficiado
Tecnolégico patentes de | promocién de las | laboratorios para | activo
Agroindustrial. productos patentes. innovacién y
nutricionales. desarrollo.
Ministerio de | Tener una fuente | Incorporar las | Capacidad de | Beneficiado
educacion de abastecimiento | boquitas negociacion con el | activo
de productos | nutricionales en los | gobierno para la
nutricionales para | programas del | incorporacion de las
sus alumnos GOES. boquitas nutricionales
para los alumnos.
Potenciales Nuevas opciones | Poco conocimiento | EI poder adquisitivo | Neutro
consumidores de | para su | del producto y|en términos
productos alimentacion desconfianza de su | monetarios.
nutricionales. diaria. calidad, en cuanto a
nutricion.
Empresas de | Aumentar lagama | Desconocimiento e | Planta instalada y | Beneficiado
produccién de | de productos que | incredulidad de | posibles fuentes de | neutro
alimentos tipo | le generen | beneficios de los | financiamiento
boquitas rentabilidad nuevos productos.
Productores de | Incrementar sus | Escaza capacidad de | Fuentes de | Beneficiado
Maiz ventas de maiz. produccion técnica | financiamiento activo
como econdmica externa y su tierra
para sembrar.
Productores de | Incrementar sus | Escaza capacidad de | Fuentes de | Beneficiado
Frijol ventas de frijol. produccion técnica | financiamiento activo
como econdmica externa y su tierra
para sembrar.
Productores de | Incrementar sus | Escaza capacidad de | Fuentes de | Beneficiado
Chipilin ventas de chipilin. | produccion técnica | financiamiento activo
como econdmica externa y su tierra
para sembrar.
Potenciales Nuevas opciones | Poco conocimiento | EI poder adquisitivo | Neutro
consumidores de | para su | del producto vy |en términos
productos alimentacion desconfianza de su | monetarios.
nutricionales. diaria. calidad, en cuanto a
nutricion.
Ministerio de | Apoyar a un|No se brinde el | Poder econémico, y | A favor
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Salvador.

Desarrollo de sus
estudiantes
mediante
proyectos que
benefician a la
Sociedad
Salvadorefia.

empresas acceden a
brindar informacion
necesaria para el
desarrollo de
proyectos de este
tipo.

conocimientos, tanto
del equipo de trabajo,
como la asesoria
brindada por los
docentes encargados
del trabajo de grado.

Gobierno de El | Utilizar productos | No se brinde la | Recursos financieros, | A favor
Salvador. del tipo nutritivos, | importancia,  para | tecnologicos y poder
para programas | acompafiar a la | politico.
sociales. empresa privada
para el impulso de
los productos.
Céamara de | Garantizar Que sus asociados | Impulsar la | A favor.
Comercio de EI | participacion no quieran participar | participacion activa
Salvador activa en el area | en el proyecto. de sus asociados en el
comercial del proyecto.
proyecto.
Asociacion Garantizar Que sus asociados | Impulsar la | A favor.
Salvadorefia  de | participacion Nno quieran participar | participacion activa
Industriales. activa en el area | en el proyecto y lo | de sus asociados en el
de produccidn del | vean como amenaza. | proyecto.
proyecto.
Universidad de El | Promocion y | No todas las | Usar  todos los | A favor.

Arbol de problemas.

El arbol de problemas es una ayuda importante para entender la problematica a resolver. En

él se expresan, en encadenamiento tipo causa/efecto, las condiciones negativas percibidas

por los involucrados en relacion con el problema en cuestion.

Confirmado el mencionado encadenamiento causa/efecto, se ordenan los problemas

principales permitiendo al formulador o equipo identificar el conjunto de problemas sobre el

cual se concentraran los objetivos del proyecto. Esta clarificacion de la cadena de problemas

permite mejorar el disefio, efectuar un monitoreo de los "supuestos” del proyecto durante su

ejecucion y, una vez terminado el proyecto, facilita la tarea del evaluador, quien debe

determinar si los problemas han sido resueltos (o no) como resultado del proyecto.
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Arbol de objetivos

las Familias.

productos desarrollados por los costos de
el PTA il ;
comercializacion en el rubro de produccién de

alimentos en el pais.

rentabilidad en la produccion
de chips de maiz. de empresas interesadas en
A las patentes del PTA

que generan inversion en le pais.

5 5

Determinar la factibilidad de produccion y comercializacidn de chips a base de maiz
biofortificado en presentaciones de chipilin y frijol para el PTA.

de los chips de maiz
biofortjficado

£

de acuerdo a su capacidad

y calidad de la patente de los chips de

maiz biofortificado.

objetivo para los chips de
maiz biofortificado. del PTA

chips de maiz biofortificado

proyecto, de acorde a su
T biofortificados tamafio

especificamente de maiz

requerimientos de
instalacion y maquinaria

comercializacion,
para los chips de mercadotecnia de
maiz los chips a base de
biofortificado. maiz biofortificado
desarrollados por

el PTA.

y ofrecer un producto mas
competitivo
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad el aumento de la importacion de productos de tipo boquitas, en especial las
boquitas tipo nacho, limita la produccidon de estos productos dentro de nuestro pais, y a la vez
que su comercializacion genera un gran aporte al desarrollo econémico, debido a esto se hace
necesario aumentar la oferta en el rubro de las boquitas de tipo nutricionales a base de maiz
fortificado.

En El Salvador se ha observado que hay un porcentaje alto de demanda no satisfecha, en el
rubro de boquitas tipo nacho nutricionales. Al mismo tiempo el PTA ha desarrollado dos
boquitas tipo nacho nutricionales a base de maiz biofortificado en las presentaciones de frijol
y chipilin que podrian entrar al mercado salvadorefio. Dicha concordancia hace
imprescindible realizar un estudio de factibilidad para el disefio y produccion de estas nuevas
boquitas, que integre un sabor agradable, precio accesible y que se ajuste a las necesidades
nutricionales, de tal manera que satisfagan las necesidades de estos potenciales
consumidores, como su correcta y optima promocién y publicidad, y de esta forma percibir
es0s ingresos, que anteriormente eran captados por las empresas a las cuales el pais le
compra. Por otra parte se aumentarian las fuentes de empleo, el impulso de la agricultura, la
creacion de inversion y se produciria un crecimiento econémico en el rubro y en la sociedad,
con esto también la imagen de marca del PTA, se posicionara como un referente a nivel
nacional, y que esto conllevara al desarrollo de nuevos productos nutricionales a base de maiz
biofortificado.

El obviar la realizacion del estudio de factibilidad de estos productos y su implementacion
para el aprovechamiento de este mercado, que sea pertinente en tiempo y requerimientos, se

perderan muchas de las oportunidades que anteriormente fueron mencionadas.
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JUSTIFICACION

Se hace necesario y pertinente, llevar a cabo el desarrollo del estudio de factibilidad de
produccién y comercializacion de boquitas a base de maiz fortificado, en las presentaciones

de frijol y chipilin, debido a que:

Ya se cuenta con la patente de las boquitas tipo nacho en presentaciones de frijol y
chipilin.

Tanto el CENTA como el ENA han desarrollado una variedad de productos durante su
existencia en el pais. Actualmente manejan alrededor de 30 productos.

Unos de los productos que ya poseen patentes son las “boquitas tipo nacho de frijol” y 1as
“boquitas tipo nacho de chipilin”, siendo de las primeras patentes que posee a disponibilidad
el PTA para ofertarlas a las empresas interesadas.

Para darle mayor certeza al empresario se pretende desarrollar un estudio de factibilidad
donde se muestre tanto la aceptacion de la poblacion (consumidor final) del producto, como
el rendimiento de la inversion que se lograria al desarrollar una empresa que fabricara las
boquitas tipo nacho de frijol y chipilin.

La patente del producto con su respectivo estudio de factibilidad, es mas convincente para

vendérsela al empresario o inversionista.

El gobierno busca reactivar la agroindustria.

El gobierno se encuentra realizando planes para reactivar el agro en el pais. Una de las
finalidades del parque tecnoldgico es mejorar la cadena de valor de la agroindustria.

Los agricultores pueden encontrar muchas facilidades para sembrar maiz biofortificado, frijol
y chipilin, lo que beneficia tanto al agricultor como al inversionista ya que no tendra
problemas para encontrar la materia prima.

ElI PTA con los proyectos busca:

e Incentivacion hacia los agricultores, para que estos puedan convertirse en los
proveedores de materias primas que demanda el proceso productivo de las boquitas
de frijoles y chipilin.
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e Diversificar las cosechas: Existe poca cosecha de chipilin en el pais, por lo que
llevando a cabo los productos del proyecto se podria desarrollar un incremento en la
siembra de dicho cultivo.

Posibilidad de que los productos sean incluidos en programas sociales.

El actual gobierno esté realizando programas sociales para mejorar la seguridad alimentaria
de las personas. Las boquitas pueden ser incluidas en programas complementarios de
alimentacion dentro de las escuelas, tal como lo dijo el ministro de educacion acerca de las
bebidas biofortificadas del PTA.

Se puede aprovechar la oportunidad de cambio de gobierno para incluir en los programas

alimenticios los productos que ha desarrollado el PTA.
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1 GENERALIDADES DEL ESTUDIO

Para conocer que es un estudio de factibilidad, se requiere tener conocimiento del ciclo de
los proyectos de inversidn. En el siguiente diagrama se muestran las fases por las que sigue

un proyecto de inversion.

Preinversion .,
Inversion

Formulacién y Evaluacién ) Operacion
( y (Administracién de proyectos) g
Proyectos)
Idea > Disefio » Puesta en marcha

) 4

Perfil
Ejecucion

\ 4

Prefactibilidad

\ 4

Factibilidad

Cuando una empresa o0 institucion tiene la intencién de invertir en un proyecto (idea), surge
la necesidad de realizar un analisis multidisciplinado de todos los elementos que involucra el
proyecto. Este analisis debe ser realizado por un grupo de trabajo capaz de formular y evaluar
el proyecto en todas sus dimensiones. El objetivo final es determinar la factibilidad que puede
Ilegar a tener el proyecto (en la etapa de preinversion).

Lo descrito anteriormente se conoce como Formulacion y Evaluacion de proyectos.

El alcance de los estudio de factibilidad se enfocan en la etapa de preinversion de los

proyectos, porque la etapa de inversion o la administracion de proyecto solamente ocurre



cuando se ha tomado la decision de invertir en un proyecto, es decir se desarrollara el perfil
del proyecto y luego el estudio de factibilidad.

El perfil del proyecto, se elabora a partir de la informacion existente, la I6gica comun y la
experiencia tanto del grupo de trabajo como de las personas cercanas al proyecto.

El estudio de factibilidad profundiza la investigacion en fuentes secundarias y primarias en
investigacion de mercado, detalla la tecnologia que se empleara, determina los costos totales
y la rentabilidad econdémica del proyecto. Es la base de la toma de decisiones de los
inversionistas.

La estructura general de la metodologia que usualmente se utiliza en la formulacion y

evaluacion de proyectos es la siguiente:

Formulacion y evaluacion
de proyectos

Definicion de

conclusiones

] objetivos

[}

[}

[}

[}

}

[}

! | | I |

! AR (Rl Anélisis s
! Analisis de Andlisis técnico . . Analisis socio Anadlisis
] i econémico X .

1 mercado operativo ) . economico ambiental
I financiero

' | | | |
[}

[}

}

}

[}

: Resumeny

[}

[}

[}

}

tommmm oo Retroalimentacién - ----------------- -+

Decision sobre el
proyecto

Estudio de mercado.

Consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda, el anélisis de los
precios Yy el estudio de la comercializacion.

El objetivo general de esta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracion del
producto/servicio en un mercado determinado. Normalmente este estudio se subdivide en
estudios dirigidos a: Mercado consumidor, Mercado competidor, Mercado distribuidor y

Mercado abastecedor.



Estudio técnico.

Esta parte del estudio puede subdividirse a su vez en cuatro partes: determinacion del tamafio
optimo de la planta, determinacion de la localizacion éptima de la planta, ingenieria del
proyecto y analisis administrativo. El objetivo de esta etapa es evaluar la factibilidad técnica.
Estudio econdmico financiero.

El objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionan
las etapas anteriores. Esta etapa se subdivide normalmente en: Estudio econémico (el monto
de la inversion), Evaluacion econdémica (como VAN, TIR, B/C) y Evaluacion financiera
(determinar la posicion financiera que tendra la empresa luego de implementar el proyecto).
Estudio socio econémico

Se trata de buscar el beneficio econdmico a la poblacion a través del proyecto, tanto las
personas beneficiadas directamente como indirectamente.

Estudio ambiental.

Se trata de disefiar formas para cumplir las normativas ambientales que se deben cumplir en
el proyecto. Ademas de desarrollar acciones para mitigar el impacto ambiental.

Evaluacion de género.

Se busca definir las proporciones de hombres y mujeres que trabajaran cuando el proyecto

se encuentre operando.

El mercado objetivo, designa la totalidad de un espacio preferente donde confluyen la oferta
y la demanda para el intercambio de bienes y servicios. Comprende entre sus elementos mas
importantes el alcance geografico, los canales de distribucion, las categorias de productos
comerciados, el repertorio de competidores directos e indirectos, los términos de intercambio,
y a los representantes de la demanda entre los que se encuentran influenciadores, prospectos
compradores y también el grupo meta. De modo que la acepcidén de mercadotecnia para el
término es sustancialmente mas amplia y no debe confundirse con la utilizada para fines

publicitarios.



El mercado objetivo o grupo meta es el segmento de la demanda al que esta dirigido un
producto, ya sea un bien o un servicio. Inicialmente, se define a partir de criterios

demogréaficos como edad, género y variables socioeconémicas.

Se trata de un proceso a través del cual se generan unos alimentos de cultivo con una carga
elevada de elementos nutritivos necesarios para la alimentacion; la cantidad de nutrientes es
mucho mas alta que las que contienen los cultivos originales de los mismos productos. Se
trata de productos basicos para la alimentacion que poseen unos elementos concretos muy
necesarios para la nutricion humana.

Para conseguir estos alimentos, se utilizan técnicas de fitomejoramiento convencional y la
biotecnologia moderna. Se aprovechan ciertos cultivos como puede ser por ejemplo el maiz,
el trigo o el arroz, modificandolos para que contengan mas elementos necesarios para la
nutricion. Tras modificar estos cultivos, lo que realmente sucede es que al final poseen una
mayor cantidad de vitaminas y minerales que los cultivos tradicionales.

En comparacion con cultivos convencionales, los cultivos biofortificados tienen mejores
caracteristicas, pues tienen un mayor rendimiento y presentan una mayor resistencia a plagas.

Antecedentes de la biofortificacion.

Uno de los primeros alimentos de los que se tiene constancia que fueron modificados para
que contuviera mayor cantidad de nutrientes, fue el arroz. Un cientifico de procedencia suiza
llamado Ingo Potrykus, desarroll6 el “Arroz Dorado” o también conocido como “Golden
Rice”. El arroz de toda la vida, que a juicio de este cientifico era pobre en vitamina A, fue
modificado al inyectarle “betacaroteno” y otros elementos que son potenciadores de la
vitamina A. De esta forma se obtuvo un arroz con mas cantidad de esta vitamina, y un color
dorado que fue el causante del nombre gque posee.

La idea original fue generar un arroz mas eficiente nutricionalmente, que solventara la
carencia de Vitamina A, la cual genera desnutricion en ciertas partes del mundo, y puede
producir ceguera asi como un peor funcionamiento del sistema inmunologico y por tanto,

aumento de las infecciones.



Las boquitas son un tipo de alimento que en la cultura occidental no es considerado como
uno de los alimentos principales del dia (desayuno, almuerzo, comida, merienda o cena).
Generalmente se utilizan para satisfacer temporalmente el hambre, proporcionar una minima
cantidad de energia para el cuerpo o simplemente por placer. Comunmente se sirven en
reuniones o eventos.

Estos alimentos contienen a menudo cantidades importantes de edulcorantes, conservantes,
saborizantes, sal, y otros ingredientes atractivos, como el chocolate, cacahuetes (manies) y
sabores especialmente disefiados (como en las papas fritas condimentadas). Muchas veces
son clasificados como “comida basura” o “comida chatarra”, al tener poco o ningun valor
nutricional, exceso de aditivos, y no contribuir a la salud general.

En el sector alimenticio de mercados consumistas como Estados Unidos o Europa Occidental,
las boquitas generan miles de millones de ddlares en beneficios al afio. Es un mercado enorme
y un gran numero de empresas lucha constantemente por dominarlo, ademas de ser un
mercado en crecimiento.

Su denominacion varia de pais en pais, como se muestra algunos ejemplos a continuacion:
Argentina: picada o copetin; Chile: picoteo o copetin; Colombia: pasabocas, mecato o
aperitivos; Cuba: chucherias; Espafa: aperitivos, tapas, pinchos, vermut o picoteo;
Guatemala: risitos; México: botanas o aperitivos; Per(: piqueo; Uruguay: picadillo o
bocaditos; Venezuela: pasapalos; etc.

Para el caso de nuestro pais El Salvador se denominan: boquitas o churritos.

ASPECTOS GENERALES

Las boquitas siempre han tenido una parte importante en la vida y dieta de todas las personas.
Un sinnimero de alimentos pueden ser utilizados como boquitas, siendo los méas populares
las papas fritas, frituras de maiz, pretzels, nueces y boquitas extrudidas. Sin embargo, un
problema interesante que ha venido surgiendo desde hace mucho tiempo, se encuentra en la
definicion o categorizacion de lo que son las boquitas, ya que no se puede asignar a un sélo
estilo de producto o alimento. Ademas, cierto tipo de alimentos que fueron extremadamente

populares en el pasado no fueron considerados culturalmente ni historicamente como



boquitas, aunque debido a cambios drésticos en los estilos de vida y en las técnicas de
comercializacion, estos productos pasaron a ser considerados como boquitas de la noche a la
manana.

A pesar de que las boquitas son altamente populares, debido a su alto contenido de sal y
grasa, los fabricantes han tenido que luchar durante un largo tiempo con la imagen de
“alimentos chatarra”, aunque el término sea algo injusto, ya que es utilizado para identificar
a aquellos productos con alto contenido de carbohidratos simples o azlcares refinados, ricos
en grasas y con cantidades elevadas de sodio. Esta imagen ha cambiado con la introduccién
de nuevos sustitutos de grasas y algunas tecnologias como la extrusion. Ademas, las boquitas
pueden ser redisefiadas para ser nutritivas, conteniendo micronutrientes, fitoquimicos y
vitaminas antioxidantes, ingredientes que los hacen atractivos al consumidor, reuniendo los
requerimientos de regulacion. También se pueden elaborar algunas mezclas de granos con
frutas, vegetales y algunos extractos y concentrados para la elaboracién de productos que

posean un alto valor nutricional.

CLASIFICACION SEGUN SISTEMA ARANCELARIO CENTROAMERICANO.

La clasificacién de las boquitas segun el sistema arancelario (SAC) es la siguiente.

Cadigo Arancelario Nombre Producto
10041090 Boqu?tas insufladas -
Boquitas saladas no insufladas
Boquitas saladas
19049090 Boquitas insufladas
Boquitas saladas con chicharon
19059000 Boquitas saladas no insufladas
20052000 Boquitas de papa (chips)
20059900 Boquitas de yuca (chips)
20081990 Boquitas de pepitoria (chips)
20089900 Boqu!tas de platano (_chlps)
Boquitas de yuca (chips)
21069099 Boquitas saladas, no insufladas

Tabla 1.1 Clasificacién de las boquitas segun cédigo arancelario.
Fuente: Seccion de Exportaciones del BCR



Las partidas a las que pertenecen los codigos arancelarios descritos son las siguientes.

Partida
Arancelaria

Descripcion

1904

PRODUCTOS A BASE DE CEREALES OBTENIDOS POR INFLADO O TOSTADO
(POR EJEMPLO: HOJUELAS O COPOS DE MAIZ); CEREALES (EXCEPTO EL MAIZ)
EN GRANO O EN FORMA DE COPOS U OTRO GRANO TRABAJADO (EXCEPTO
LA HARINA , GRA?0ONES Y SEMOLA), PRECOCIDOS O PREPARADOS DE OTRO
MODO, NO EXPRESADOS NI COMPRENDIDOS EN OTRA PARTE

1905

PRODUCTOS DE PANADERIA, PASTELERIA O GALLETERIA, INCLUSO CON
ADICION DE CACAO; HOSTIAS, SELLOS VACIOS DE LOS TIPOS UTILIZADOS
PARA MEDICAMENTOS, OBLEAS PARA SELLAR, PASTAS SECAS DE HARINA,
ALMIDON O FECULA, EN HOJAS, Y PRODUCTOS SIMILARES

2005

LAS DEMAS HORTALIZAS PREPARADAS O CONSERVADAS (EXCEPTO EN
VINAGRE O EN ACIDO ACETICO), SIN CONGELAR, EXCEPTO LOS PRODUCTOS
DE LA PARTIDA 2006

2008

FRUTAS U OTROS FRUTOS Y DEMAS PARTES COMESTIBLES DE PLANTAS,
PREPARADOS O CONSERVADOS DE OTRO MODO, INCLUSO CON ADICION DE
AZUCAR U OTRO EDULCORANTE O ALCOHOL, NO EXPRESADOS NI
COMPRENDIDOS EN OTRA PARTE

2106

PREPARACIONES ALIMENTICIAS NO EXPRESADAS NI COMPRENDIDAS EN
OTRA PARTE

CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA SEGUN CIIU
Las actividades y operaciones de la industria alimenticia que elabora boquitas se pueden

agrupar segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CI1U) rev. 4.

NIVEL | VALOR DESCRIPCION
Seccion C Industria Manufacturera
Division 10 Elaboracion de productos alimenticios
Grupo 106 Elaboracion de productos de molineria, almidones y productos derivados
del almidon
Clase 1061 Elaboracion de productos de molineria

CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA EN EL SALVADOR (CLAEES)
Segun la Clasificacion de Actividades Econdmicas de El Salvador (CLAEES), la industria

alimenticia que elabora boquitas se encuentra clasificada dentro del cddigo 1061201:

“Elaboracion de hojuelas, insuflado, tostado, macerado y perlado de cereales y otros granos




utilizados como alimento humano”. El siguiente cuadro muestra como se desglosa dicha

clasificacion.
NIVEL VALOR DESCRIPCION

Seccion C Industria Manufacturera

Division 10 Elaboracion de productos alimenticios

Grupo 106 Elaboracion de productos de molineria, almidones y productos
derivados del almidon

Clase 1061 Elaboracion de productos de molineria

Subclase 10612 Elaboracion de cereales para el desayuno y similares

Cddigo 1061201 Elaboracion de hojuelas, insuflado, tostado, macerado y perlado de
cereales y otros granos utilizados como alimento humano

EMPRESAS "PRODUCTORAS Y COMERCIALIZADORAS DE BOQUITAS

Dentro de las grandes empresas del sector alimentos especificamente de las boquitas,
encontramos cinco empresas con caracteristicas similares que serdn abordadas
detalladamente en cuanto a su historia, logros, recursos con que cuentan con el fin de conocer

un poco mas de cada una de ellas.

PRODUCTOS ALIMENTICIOS IDEAL S.ADE C. V.
En el afio de 1934, el grupo Famossa, se establecio en El Salvador, abriendo sus puertas para

producir una variedad de productos dentro del sector alimentos, y creando a través del tiempo
la division de Productos Alimenticios Ideal S. A. de C.V., empresa dedicada a la fabricacion

de boquitas, pastas, hotcake, harina de todo uso, esta empresa fue fundada en enero de 1985.9

PRODUCTOS ALIMENTICIOS DIANA.S. ADE C. V.

A partir de 1951, surge en EIl Salvador la primera empresa dedicada a la comercializacion de

productos alimenticios como boquitas galletas y dulces la cual se denomina Productos
Alimenticios Diana, S. A. de C. V., iniciando sus operaciones en un pequefio garaje en la
ciudad de San Salvador, se concentrd en atender al mercado local dentro del pais, pero no
paso mucho tiempo para que comenzara a exportar sus productos a los paises vecinos de
Centroamérica; comenzando en el afio 1958 con Honduras y luego expandiéndose a
Guatemala, Belice, Nicaragua, Costa Rica, y en 1978 a Estados Unidos de Norteamérica. 10



PRODUCTOS ALIMENTICIOS BOCADELI, S.A. DE C. V.

En la industria del sector alimentos, se han abierto nuevas empresas que buscan competir en

el mercado salvadorefio, fue asi como surge la empresa Productos Alimenticios Bocadeli, S.
A. de C. V. se constituyo en San Salvador, el 21 de enero de 1993, luego de un estudio de
mercado nacional e internacional, el cual conllevo a que se descubriera producir, boquitas,
snack, botanas o picaderas, para toda Centroamérica, el Caribe, México, EE, UU, y Europa.
En 1996 a 3 afios de construccion de la planta procesadora y maquinaria industrial, Bocadeli
di6é su primer paso la produccién y distribucion. Actualmente Bocadeli tiene operaciones
propias en El Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, México, Panama y
Belice son atendidos a través de compradores y distribuidores autorizados para la

comercializacion y distribucion de productos.

CRESSIDA DE EL SALVADOR S. A. DE C. V. (YUMMIES).

Es una distribuidora de los productos Yummies que son Fabricados y distribuidos por

Corporacién Cressida de Honduras, Cressida de El Salvador se encuentra ubicada en el

Boulevard del Ejército, en Zona Franca San Bartélo, frente a la Fuerza Armada Salvadorefia.

SABRITAS Y CIA, SA.DE C. V.

Es una distribuidora de productos alimenticios que son fabricados en Guatemala por

Productos Alimenticios René y Cia., S. A., y son distribuidos en El Salvador por Sabritas y
Cia, S. A. de C.V., y se encuentran ubicados en Urbanizacién Santa Elena, Boulevard Orden
de Malta, Antiguo Cuscatlan.

La apertura de los mercados ha permitido que muchas empresas de este rubro estén presentes
y puedan seguir ingresando al territorio salvadorefio, entre estas podemos mencionar:

Productos Sefiorial, Productos Jacks, Ritz, Pringless entre otros.



POLITICAS DE COMPRA Y VENTA QUE UTILIZAN LAS EMPRESAS
A través de una investigacion a algunas de las empresas mencionadas, se logré determinar

las siguientes politicas que la mayoria maneja con sus proveedores y sus clientes.

POLITICAS DE COMPRAS.
La mayoria de las empresas mencionadas, manejan una politica de credito con sus

proveedores de materias prima de un plazo de 15 dias.

POLITICAS DE VENTAS
La siguiente tabla muestra las politicas de crédito que la empresa Bocadeli aplica

normalmente con sus clientes.

Ventas , 2T Porcentaje de las Monto
. Dias crédito . .
promedio/semana ventas totales maximo
1a$200 contado 35.00% no hay
$200 a $1000 8 40.00% $1,150
$1000 a $2500 15 20.00% $5,350
mayores a $2500 30 5.00% $10,000

Tabla 1.2 Politicas de crédito de las empresas comercializadoras de boquitas.
Fuente: Elaboracién propia con datos recabados de Bocadeli.

La composicion de las ventas totales de Bocadeli, se distribuyen de la siguiente forma

Ventas Porcentaje de
promedio/semana | ventas totales
1a200 35.00%
$200 a $1000 40.00%
$1000 a $2500 20.00%
mayores a $2500 5.00%

Tabla 1.3 Distribucion de las ventas anuales de las empresas comercializadoras de boquitas.
Fuente: Elaboracién propia con datos recabados de Bocadeli.
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PRODUCTO INTERNO BRUTO QUE GENERA LA INDUSTRIA

Para determinar este analisis, se recurrid a la clasificacion que tiene la industria de las
boquitas segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), el cual la ubica
dentro del grupo 106: Elaboracion de productos de molineria, almidones y productos

derivados del almidon. La siguiente grafica muestra el comportamiento del PIB que otorga

dicho grupo.
PIB del grupo: Elaboracién productos Molineria,

almidones y productos derivados del almidén
(en millones de dolares a precios constantes)
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llustracién 1.1 PIB Industrias que elaboran productos de molineria.
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del BCR.

De acuerdo a la grafica, el PIB del grupo al que pertenece la industria de boquitas ha venido
en crecimiento. En el afio 2009 fue una de las excepciones, pero eso se debid a la crisis

internacional de ese aflo. Como se observa la industria se encuentra en crecimiento.
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GENERACION DE EMPLEOS DE LA INDUSTRIA

En el siguiente cuadro se observan todas las empresas relacionadas con las actividades de elaboracion de boquitas en el pais.

Dichos datos estan de acuerdo al directorio de empresas 2011 desarrollado por DYGESTYC.

PERSONAL
DEPARTAMENTO | MUNICIPIO NOMBRE COMERCIAL ACTIVIDAD OUPADO
TOTAL
Elaboracion de hojuelas, insuflado,
tostado, macerado y perlado de
ANTIGUO PROVEEDORES DE LA INDUSTRIA DEL |cerealesy otros granos utilizados como
LA LIBERTAD CUSCATLAN PAN,S.A.DEC. V. alimento humano 67
Elaboracion de hojuelas, insuflado,
tostado, macerado y perlado de
PRODUCTOS ALIMENTICIOS cereales y otros granos utilizados como
SAN SALVADOR |SOYAPANGO |BOCADELI, S.A. DE C.V. alimento humano 935
Elaboracion de hojuelas, insuflado,
tostado, macerado y perlado de
PRODUCTQOS ALIMENTICIOS DIANA, cereales y otros granos utilizados como
SAN SALVADOR ([SOYAPANGO [S.A DEC.V. alimento humano 3144
4146

Como se visualiza la industria de las boquitas en el pais genera 4146 empleos directos.




SALARIOS PROMEDIOS DE LA INDUSTRIA
A continuacion se presentan los salarios promedios del sector de alimentos y bebidas del
pais. Los datos fueron extraidos del Ranking Industrial del 2013 elaborado por la Asociacion

Salvadorefa de Industriales.

Salarios promedios del sector alimentos y bebidas

$700.00

$600.00 "‘\'__,_/"’—’4—'4/4
$500.00

$400.00 @— o - o
$300.00 W —& —® d
$200.00
$100.00
5-
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Carnicos Lacteos

—®— Molineria, Panaderia y Snacks —@— Confites

—@— Bebidas —&— Promedio

llustracion 1.2 Salarios promedios del sector alimentos y bebidas
Fuente: Ranking Industrial 2013 de la ASI

Como se muestra, el subsector de boquitas se encuentra por debajo de los demas con respecto

al pago promedio de salarios a sus empleados.

PARTICIPACION DE LA INDUSTRIA EN LAS EXPORTACIONES DE
ALIMENTOS

De acuerdo a los datos recolectados por el Informe sectorial y ranking industrial 2013
elaborado por la ASI, La participacion en las exportaciones que cada subsector tiene dentro
del sector alimentos y bebidas para el afio 2012, se distribuye de la siguiente manera: Bebidas
29.7%; Snacks 18.7%; Carnicos 20.6%; Molineria y Panaderia 20.8%;. La siguiente grafica

resume los resultados.
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llustracién 1.3 Participacion de la industria en exportacion de alimentos

Fuente: Ranking Industrial 2013 de la ASI
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En la grafica anterior, se observa que la industria de las boquitas es la segunda industria del

sector alimentos que mas exporta del pais, colaborando a generar ingresos al pais y de esa

forma contribuye a mejorar la situacion de la balanza comercial del pais.

1.1.6 CONSUMO DE BOQUITAS EN EL PAIS

En este apartado se planteara como ha venido evolucionando el consumo de boquitas en el

pais, basdndose en las importaciones, exportaciones, produccion y consumo aparente de estas

1.1.6.1 IMPORTACIONES DE BOQUITAS

De acuerdo a la clasificacion de las boquitas segn el Sistema Arancelario Centroamericano?

(SAC) las importaciones de los tltimos 10 afios son las siguientes:

Ao Importaciones ($) Importaciones (kg) | $/Kg
2004 34937,292.46 18457,991.17 1.89
2005 36708,734.11 21447,556.07 1.71
2006 39794,485.14 22733,640.95 1.75

L Ver apartado 1.1.4 Marco Tedrico: Boquitas
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2007 49327,732.91 43055,996.20 1.15
2008 61692,200.77 26425,463.90 2.33
2009 59610,540.00 22741,561.43 2.62
2010 62103,169.08 27152,158.75 2.29
2011 78502,569.10 33860,901.06 2.32
2012 81813,956.35 35016,055.11 2.34
2013 80903,428.52 33718,456.42 2.40

Tabla 1.4 Importacion de boquitas en los Ultimos 10 afios al pais.
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llustracién 1.4 Importaciones de boquitas a El Salvador en los Gltimos 10 afios.
Fuente: Elaboracion propia con datos del BCR

Fuente: Elaboracion propia con datos del BCR

Importaciones (S)

2006 2007 2008

2009 2010 2011

2012

2013

En la grafica anterior se logra apreciar que las importaciones de boquitas del pais han venido

en aumento. En los ultimos 10 afios las importaciones se han duplicado.

La siguiente tabla muestra las exportaciones de boquitas de acuerdo al codigo arancelario

19041090.
Ano Exportaciones ($) | Exportaciones (Kg) | $/Kg
2004 70980,284.17 55960,778.74 1.27
2005 77474,027.13 59585,333.51 1.30
2006 90222,117.28 61981,064.59 1.46
2007 90054,760.69 63214,774.45 1.42
2008 88677,744.26 50840,854.74 1.74
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2009 100485,313.47 52249,303.63 1.92
2010 120830,046.41 70456,305.02 1.71
2011 128448,784.94 68996,485.37 1.86
2012 122142,930.11 61036,059.51 2.00
2013 122272,385.89 57411,354.16 2.13

Tabla 1.5 Exportacién de boquitas en los tltimos 10 afios del pais.
Fuente: Elaboracion propia con datos del BCR

Exportaciones (S)
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lustracion 1.5 Exportaciones de boquitas de El Salvador en los altimos 10 afios.
Fuente: Elaboracion propia con datos del BCR

De acuerdo al grafico anterior las exportaciones de boquitas del pais han venido en aumento.

Las exportaciones se han duplicado en los ultimos diez afios.

Para determinar la produccion de boquitas se partid del costo de lo vendido de las empresas

clasificadas en el cddigo CLAESS 1061201. Los costos de produccion fueron extraidos de

los estados de resultados de cada empresa segun datos del Centro Nacional de Registros

(CNR) (Ver Anexo 1). El afio 2013 no se incluyd en la tabla porque el CNR no tenia

registrado los estados financieros al momento de la investigacion.
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EMPRESA 2010 2011 2012

DIANA $ 90530,728.49 | $ 92793,996.70 | $ 95113,846.61
BOCADELLI $ 33522,909.72 | $ 37373,405.83 | $ 34642,565.23
IDEAL $ 2120,20351 | $ 2283459.18 |$ 2415,611.18

PROVIPAN $ 1570,635.68 |$ 1908,180.68 |$ 1772,752.44

TOTAL | $ 127744,477.39 | $ 134359,042.39 | $ 133944,775.46
Tabla 1.6 Costos de produccién de las grandes empresas de boquitas de El Salvador
Fuente: Elaboracién propia en base a datos del CNR

La siguiente grafica muestra el comportamiento de la produccién de boquitas del 2010 al
2012,

Produccidn de boquitas
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llustracion 1.6 Produccion de boquitas del 2010 al 2012
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del BCR

En los tres afios mostrados se muestra que la produccion de boquitas alcanzo su maximo

punto en el afio 2011. El afio 2012 bajo el nivel de produccién.

El consumo aparente es el nimero de unidades de un bien que una poblacién habria
consumido en un periodo determinado de acuerdo a la informacion estadistica de produccion
y comercio exterior. El consumo aparente expresa la disponibilidad de producto que consume
una region, pais o paises en un determinado periodo de tiempo. Se estima con base en la

produccién doméstica mas la balanza comercial y el consumo de inventarios.
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Para calcular el consumo aparente en El Salvador se partieron de los siguientes datos
estadisticos.

PRODUCCION: La produccién total del pais se consideré como “la sumatoria del costo de
lo vendido de las empresas que fabrican boquitas en el pais”.

La siguiente tabla muestra el resumen de los costos.

EMPRESA 2010 2011 2012
DIANA $ 90530,728.49 | $ 92793,996.70 | $ 95113,846.61
BOCADELLI $ 33522,909.72 | $ 37373,405.83 | $ 34642,565.23
IDEAL $ 2120,20351 | $ 2283459.18 | $ 2415,611.18
PROVIPAN $ 1570,635.68 | $ 1908,180.68 |$ 1772,752.44
TOTAL | $ 127744,477.39 | $ 134359,042.39 | $ 133944,775.46

IMPORTACIONES: Las cifras de importaciones presentadas estan en base a costos CIF.
Las importaciones mostradas incluyen todos los productos de los codigos arancelarios
relacionados a las boquitas?.

Afio Importaciones ($)
2010 62103,169.08
2011 78502,569.10
2012 81813,956.35
2013 80903,428.52

EXPORTACIONES: Los valores de las exportaciones estan en base al valor de la
mercaderia CIF. Las exportaciones totales incluyen todos los productos de los codigos

arancelarios relacionados a las boquitas.

Afio Exportaciones (3$)
2010 120830,046.41
2011 128448,784.94
2012 122142,930.11
2013 122272,385.89

2 Los codigos arancelarios relacionados a las boquitas se pueden ver en el apartado 1.1.4 Marco Tedrico:
Boquitas
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FACTOR DE CONVERSION DE DOLARES A KG: El factor de conversion se
determiné en base a las importaciones y exportaciones de boquitas. El siguiente cuadro

resume los calculos.

o Importaciones | Importaciones | Imp. . Exportaciones | Exp. | Promedio
Afno P ) P (Kg) $/Kpg Exportaciones ($) P (Ka) $/Kpg $/Kg
2010| 62103,169.08| 27152,158.75| 2.29 120830,046.41 | 70456,305.02| 1.71 2.00
2011| 78502,569.10| 33860,901.06| 2.32 128448,784.94 | 68996,485.37| 1.86 2.09
2012 | 81813,956.35| 35016,055.11| 2.34 122142,930.11| 61036,059.51| 2.00 217
2013 | 80903,428.52| 33718,456.42| 2.40 122272,385.89 | 57411,354.16| 2.13 2.26

CALCULO DEL CONSUMO APARENTE DE BOQUITAS.

Apartado 2010 2011 2012 2013
Produccion $ 12774447739 | $ 134359,042.39 | $ 133944,775.46 | $ 138216,326.00°
+Importaciones $ 62103,169.08 | $ 78502,569.10 | $ 81813,956.35| $  80903,428.52
-Exportaciones $ 120830,046.41 | $ 128448,784.94 | $ 122142,930.11 | $ 122272,385.89
=Consumo aparente | $ 69017,600.06 | $ 84412,826.55| $ 93615,801.70 | $ 96847,368.63
Factor  conversion

$/Kg 2.00 2.09 217 2.26
Consumo en Kg 34489,899.91 40388,377.34 43164,494.01 42766,331.59
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llustracién 1.7 Consumo aparente de boquitas en El Salvador (2010-2013)
Fuente: Elaboracion propia.

3 La produccion del afio 2013 fue proyectada porque el CNR no contaba con todos los estados financieros de
las empresas que elaboran boquitas en el pais.
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La grafica anterior muestra que el consumo aparente de boquitas posee una tendencia de
crecimiento cada afio. Del 2010 al 2011 obtuvo un crecimiento de 17.1%, el siguiente afio

bajo el crecimiento a 6.87% y en el 2013 tuvo una disminucion de 0.92%.

La desnutricion es una enfermedad causada por una dieta inapropiada, hipocalorica e
hipoproteica. También puede ser causada por mala absorcion de nutrientes como en la
celiaquia. Tiene influencia en los factores sociales, psiquiatricos o simplemente patoldgicos.
Ocurre principalmente entre individuos de bajos recursos y principalmente en nifios de paises
subdesarrollados.

Segun el mapa de hambre de 2011, publicado por el Programa Mundial de Alimentos (PMA),
en El Salvador al menos 516 mil habitantes se encuentran desnutridos. Dicha cifra representa

el 9% de la poblacion total.

Mapa de hambre

“_3\ El Salvador 2011
L L e~ T

llustracién 1.8 Mapa de hambre EI Salvador 2011
Fuente: Mapa de hambre 2011 del PMA

La desnutricion es un problema actual en El Salvador. Si se pone a disponibilidad de la
poblacién productos (boquitas) mas saludables y nutritivos, se puede colaborar a disminuir
la desnutricion en el pais. Ya que en nuestra cultura las boquitas tienen un consumo per capita
entre 5.5 y 6 kg por afio (segun presidente de DIANA) se tendria un impacto positivo en la

dieta de la poblacidon salvadorefia.
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Los Parques Tecnoldgicos son una plataforma que promueve la relacion entre centros de
formacion, centros de investigacion y empresas con el fin de aprovechar al maximo las
capacidades tecnologicas en funcion del desarrollo productivo, la mejora de la
competitividad y la mejora social en El Salvador.

El Parque Tecnoldgico en Agroindustria (PTA) permitird el impulso de la investigacion
cientifica, llevandola a la préctica para generar productos agroindustriales que dinamicen la
productividad nacional y con ello la generacion de empleos.

Ademas, inducird la creacién de cadenas productivas de alimentos, generando un sistema
integral agroalimentario a través de la infraestructura, la innovacion cientifica, la tecnologia,
la investigacion y otros servicios aplicados en el complejo, de cara al desarrollo de productos
y llevarlos a escala industrial.

El PTA funciona en las instalaciones del CENTA-ENA en San Andrés, La Libertad,
aprovechando las capacidades instaladas y las potencialidades de estos centros agricolas.

La nueva plataforma es parte de las directrices de la Politica Nacional de Innovacién, Ciencia
y Tecnologia que impulsa el Viceministerio de Ciencia y Tecnologia y responde a los
lineamientos del Gobierno del Presidente Mauricio Funes para el desarrollo de la industria
alimentaria y nutricional del pais, basado en el conocimiento cientifico y tecnoldgico.

El marco legal del Parque Tecnol6gico en Agroindustria se puede consultar en el decreto No

234 de la Asamblea Legislativa.
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ESTUDIOS SOBRE FACTIBILIDAD DE PRODUCCION DE BOQUITAS A BASE
DE MAIZ FORTIFICADO.

Dentro de los estudios previos referente a este tema, se tiene la tesis presentada en
Barranquilla, enero de 2007:

GENERACION DE CONCEPTO PARA UN PRODUCTO NUEVO SNACK, DERIVADO
DEL MAIZ PROVENIENTE DEL DEPARTAMENTO DEL CAUCA, EN LA CIUDAD
DE BARRANQUILLA.

Presentada en la FUNDACION UNIVERSIDAD DEL NORTE, DIVISION DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS, por Carlos Ivan Pereira para optar por el titulo de Master en
Administracion de Empresas.

ESTUDIOS SOBRE FACTIBILIDAD DE PRODUCCION DE BOQUITAS DE
FRIJOL.

Dentro de los estudios previos referente a este tema, se tiene la tesis presentada en Guatemala,
Abril de 2012 titulada:

DETERMINACION DE LA CALIDAD PROTEICA Y ACEPTABILIDAD DE TRES
FORMULACIONES DE TORTILLAS DE MAIZ Y FRIJOL TIPO “SNACK”

Presentada en la UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA, FACULTAD DE
CIENCIAS QUIMICAS Y FARMACIA, por Paola Melanie Escobar Mejia para optar por el
titulo de Master en Alimentacion y Nutricion.

De igual forma se tiene un documento presentado por EIl Instituto Nacional de
Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias (INIFAP), de México, titulado:
CARACTERIZACION NUTRICIONAL Y NUEVOS PRODUCTOS
AGROINDUSTRIALES DE FRIJOL.

ESTUDIOS SOBRE FACTIBILIDAD DE PRODUCCION DE BOQUITAS DE
CHIPILIN.

Sobre los estudios previos, de este tema, se observo que son carentes o nulos, ya que esta
hierba solo se cultiva y consume en Centroamérica y parte baja de México, y dentro de la

investigacion no se encontro el uso de esta, para la produccion de boquitas.
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De acuerdo al MINISTERIO DE SALUD Y ASISTENCIA SOCIAL en sus “Normas

Técnicas Sanitarias para la Autorizacion y Control de Establecimientos Alimentarios”, la

empresa fabricante de las boquitas debera cumplir los siguientes apartados (Anexo 2: Normas

que debe cumplir la empresa segin Ministerio Salud).

v

<\

Norma sanitaria para la autorizacion y control de fabricas de alimentos y bebidas
procesadas

Norma sanitara para la autorizacion y control de bodegas secas

Norma técnica sanitara para la autorizacion y control de cuartos frios

Norma técnica sanitaria para la autorizacion y control de vehiculos que transportan
alimentos no perecederos

De acuerdo al MINISTERIO DE TRABAJO Y PREVISION SOCIAL se debe cumplir el
siguiente reglamento.

v

Reglamento general sobre seguridad e higiene en los centros de trabajo (Anexo 3)

Y por Gltimo de acuerdo al REGLAMENTO TECNICO CENTROAMERICANO (RTCA)
se deben cumplir los siguientes apartados. (Anexo 4: Apartados a cumplir en el RTCA)

v

v

Etiquetado general de los alimentos previamente envasados (preenvasados). (RTCA
67.01.07:10)

Etiquetado nutricional de productos alimenticios preenvasados para consumo
humano para la poblacién a partir de 3 afios de edad (RTCA 67.01.60:10)
Alimentos y Bebidas Procesadas. Aditivos Alimentarios. (RTCA 67.04.54:10)
Industria de alimentos y bebidas procesados. Buenas practicas de manufactura.
Principios generales. (RTCA 67.01.33:06)
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Para desarrollar el estudio se tomaran diferentes tipos de investigacion dependiendo de cada

etapa del estudio de factibilidad.

DIAGNOSTICO Y CONCEPTUALIZACION

Investigacion Exploratoria: se utilizara para conocer mejor el contexto de cada mercado a
estudiar (consumidor final, competidor, abastecedor, distribuidor), de tal forma de poder
determinar variables y/o problemas que sirvan de base para la investigacion descriptiva de
cada mercado. La investigacion se auxiliara mas que todo de investigacion documental.
Investigacion Descriptiva: se utilizara para definir las caracteristicas, actitudes, habitos de
los objeto de estudio de cada mercado. En esta etapa se utilizara tanto la investigacion de

campo como la investigacién documental.

DISENO DETALLADO
No se utilizara ninguna de las investigaciones principales, la recoleccidn de datos se realizara
por la investigacion documental para conocer acerca de la industria manufacturera de

boquitas.

ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO
La recoleccion de datos para esta etapa son principalmente los costos de elementos
pertenecientes a la inversion del proyecto o a los costos de operacion del proyecto. Dichos

costos se pueden conseguir en fuentes externas.

EVALUACIONES DEL PROYECTO

La informacion adicional que se requiere provendra de fuentes secundarias.
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ADMINISTRACION DEL PROYECTO
Al igual que en el estudio econdémico financiero los costos de algunos elementos se

conseguiran en fuentes secundarias.

El estudio a desarrollar se encuentra dentro de los disefios no experimentales, ya que durante
el estudio no se manipulara ninguna variable independiente, porque el objetivo es conocer la
actitud que tienen las personas con respecto a los productos actuales del PTA, no se
modificaran los productos para modificar la actitud de las personas hacia ellos.

Ademas el estudio recae dentro del disefio de investigacion transversal, porque los sujetos
de estudio seran personas de diferentes edades en un punto de tiempo especifico. No interesa

cémo evolucionaran las caracteristicas y preferencias de esas personas a lo largo del tiempo.

Personas: edad, ingresos, lugar de residencia,
Proveedores: productos, precios, lugar de venta, condiciones de venta.
Productores: lugar de siembra, cantidad de produccion, tipos de cultivo.

Fabricantes (Empresas): tipo de alimentos que elabora, volumen de ventas, localizacion.

Los instrumentos o materiales que se utilizaran son:

Cuestionarios, guias de entrevista, grabadoras sonido, camara, computadoras, proyectores.

Consumidor final de las boquitas.
Productores de maiz, frijol o chipilin.
Instituciones como el PTA, MINEC, MINED.

Empresas afines a la produccion o comercializacion de boquitas.
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2 DIAGNOSTICO Y CONCEPTUALIZACION DEL DISENO

2.1 METODOLOGIA GENERAL DEL DIAGNOSTICO

Con el desarrollo del Diagnostico se pretende sentar las bases para elaborar una

conceptualizacion de Disefio de la solucion ante la problematica que pueda arrojar el
resultado de dicho anélisis.

Es importante recalcar que para la investigacion del entorno situacional y de mercado, se
debe planificar la manera en que se llevara a cabo, pero manejando un cierto grado de
flexibilidad por las diversas variables que pueden cambiar en el desarrollo.

Por tanto antes de llevar a cabo la investigacion se plantea de manera general la siguiente
estructura (tematica a seguir), con lo que se identificaran los aspectos relevantes en cada uno

de ellos; esta es:

=

Entorno econdémico, politico, social del mercado de boquitas.

Estudio de Mercado de las boquitas de chipilin y frijol.

Principales resultados y diagndstico de probleméatica en la produccion vy
comercializacion de las boquitas.

Conceptualizacién del disefio para la solucién de la problematica.

w N

&

DEFINICION DEL TIPO DE INVESTIGACION A
REALIZAR

INVESTIGACION SECUNDARIA DEL MERCADO
MARCO TEORICO

ESTUDIO DE MERCADO

mad  INTERPRETACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

e DIAGNOSTICO DE LA PROBLEMATICA

=4 CONCEPTUALIZACION DEL DISENO DE LA SOLUCION

llustracion 2.1 Metodologia de Investigacion en la etapa de Diagnostico
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OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de la comercializacion de las boquitas tipo nacho a base de maiz

biofortificado en las presentaciones de frijol y chipilin.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Definir los segmentos de mercado que se quiere lograr abarcar.

Determinar las caracteristicas de las boquitas tipo nachos que demandan los
segmentos a abarcar en el estudio.

Definir los perfiles para cada tipo de mercado establecido.

Establecer la cantidad de boquitas tipo nacho mensual, que demanda el mercado.
Analizar un precio adecuado para los productos a ofrecer de manera que su precio sea
competitivo con el del mercado, pero que al mismo tiempo permita el funcionamiento
de la planta.

Investigar la manera méas adecuada de promocionar los productos de chipilin y frijol
hacia los consumidores potenciales

Determinar cual medio de comunicacion mas idéneo para dar a conocer los productos
hacia los consumidores potenciales.

Identificar las ventajas que las empresas competidoras tienen en el mercado de
estudio.

Conocer los medios y herramientas que las empresas competidoras utilizan para
aumentar la competitividad de la empresa con respecto a estas.

Conocer los tipos de publicidad, los precios, los productos, las actividades y la imagen
de marca que tienen las empresas competidoras

Proporcionar una lista de proveedores de maiz biofortificado, frijol y chipilin en sus
respectivas zonas, que garanticen el funcionamiento durante todo el afio, debido a
que los cultivos son estacionales en diversas zonas del pais.

B Determinar los canales de distribucion mas idoneos para hacer llegar los productos

de frijol y chipilin hacia el consumidor final.

27



Para desarrollar la investigacion de mercado se ha propuesto seguir con la siguiente
metodologia.
IDENTIFICACION DEL PROBLEMA
B Recoleccion de la informacion a partir de estudios realizados con anterioridad, esto
se considera como informacion secundaria y se puede encontrar en paginas web o en
informes brindados
B Recoleccién de la informacion por el método de observacion
B Toma de datos de fuentes primarias, a partir de entrevistas y grupos focales
desarrollados.

B Investigacion tedrica sobre variables sociales, econémicas y de mercado.

DIAGNOSTICO

Investigacion exploratoria: En esta etapa se pretende realizar una investigacion
bibliogréafica acerca de las generalidades del mercado. También desarrollar una investigacion
preliminar de campo, donde se entrevistara a algunas personas que consumen las boquitas
tipo nacho. Ademas tendra también como objetivo encontrar la proporcion de “p” y “q” a
través de un sondeo de las personas encuestadas. Dentro de la investigacion exploratoria se
desarrollara un Grupo Focal para conocer la aceptacion que tendra el producto en los
consumidores.

Investigacion descriptiva: La investigacion permite determinar las caracteristicas de los
mercados a los cuales se quiere emprender.

En la investigacion descriptiva se debe determinar el plan de muestreo y el disefio del
instrumento de recoleccion de datos. Luego continuar con la recoleccion, tabulacion y

analisis de los datos.

PROYECCIONES, ESTRATEGIAS Y PROPUESTAS
En base a la informacion recabada en el diagnostico:
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B Calcular las proyecciones de venta utilizando el método mas adecuado a las
caracteristicas de la demanda del mercado

B Se desarrollaran las estrategias méas adecuadas a los mercados (mezcla de mercado).

B Propuestas integradas de la investigacion de mercado consumidor.

FUENTES DE INFORMACION
Fuente de informacion primaria
Estas son las fuentes en la que su objetivo principal es el de aportar informacion valiosa a la
investigacion de mercado que se esté desarrollando, con esta informacion podra conocerse:
B Preferencias, gustos y opiniones de consumidores potenciales de los productos de
chipilin y frijol
B Apoyo de la contraparte, al conocer el origen y vision de dicho proyecto y establecer

0 garantizar un posicionamiento del producto en las empresas

Encuestas y Grupos Focales

« De acuerdo a la segmentacion que se establece
en el presente estudio

Entrevistas

« A la contraparte, que es El parque tecnologico en
agroindustria para asi conocer todos los aspectos
del proyecto que desean implementar

Fuente de informacion secundaria
Estas hacen referencia a los datos que ya se encuentran levantados, en los que su fin ultimo
no era aportar informacion a la investigacion actual. Es decir que es informacion en la que se
puede apoyar la investigacion, pero que ya se encuentra disponible de alguna manera, entre
estas fuentes estan:

1. Ministerio de Agricultura

2. Direccion General de Estadisticas y Censos de El Salvador (DIGESTYC)

3. Ministerio de Economia
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HERRAMIENTAS DE INVESTIGACION
Las herramientas que se utilizaran en la investigacion son:

B Documentacion: se utilizara para las fuentes secundarias

B Cuestionarios: Esta herramienta permite medir las actitudes de los diferentes
segmentos de mercado que se estudiaran.

B Grupos Focales: para conocer la aceptacion del producto en los consumidores.

B Entrevista no estructurada: Son entrevista flexibles y permiten mayor adaptacion a
las necesidades de la investigacion y a las caracteristicas de los sujetos.

En un primer momento el perfil del consumidor tendra como unidad de medida a las familias
salvadorefias. Con esto se pretende obtener informacién méas completa acerca de las
preferencias, motivaciones, habitos y consumos de las boquitas dentro de un grupo que posee
caracteristicas similares, debido a aspectos culturales y/o familiares. También se pretende
que con dicho analisis se identifiquen los miembros de la familia que estan mas interesados
en las boquitas propuestas por el Parque Tecnoldgico en Agroindustria.

Para definir el perfil de la poblacion se desarrollaron diferentes segmentaciones.

Segmentacién Geogréfica

v' Region: Area urbana de El Salvador.
Se toma como regidn todo el pais porque es un proyecto que se puede desarrollar en cualquier

lugar del pais, porque todavia se desconoce la empresa que lo realizara y el alcance de la
demanda potencial que abarcara.

Se consider6 solamente el area urbana porque es la que tiene mayor acceso a
productos/servicios nuevos. Ademas existe mayor facilidad para distribuir en las areas
urbanas que en las rurales.

Segmentacion Demogréfica

v' Tamafio familia: Indiferente
v" Ingresos: Superiores para considerarse familias no pobres.
La segmentacidén demografica se respalda en que las personas de escasos recursos no tienen

el poder adquisitivo para comprar alguna boquita. Segun la “Encuesta de Hogares de
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Propdsitos Multiples 2012” (EHPM 2012), las familias consideradas pobres solamente tienen
un ingreso per capita menor o igual a dos veces el valor de la “Canasta Basica Alimentaria”
(CBA) que es de $46.83. Para que una familia de 4 personas sea considerada no pobre debe
poseer ingresos mayores a $374.64 (46.83 x 4 personas X 2 veces).

La pobreza se divide en pobreza extrema y pobreza relativa. Las familias en extrema pobreza
no alcanzan a cubrir el costo per capita de la CBA ($46.83/persona), mientras que las familias
en pobreza relativa no alcanzan a cubrir el costo de la CBA ampliada (dos veces el valor de
la CBA) el cual es de ($93.66/persona)

Considerando la clasificacion anterior (pobres y no pobres) se definié que las familias
objetivos deben tener ingresos mayores a los de la CBA ampliada ($93.66/persona), es decir
familias u hogares que no se encuentren en pobreza.

Tomando en cuenta las dos segmentaciones realizadas, el perfil de la poblacién queda

definido de la siguiente manera.

Perfil de la poblacion objetivo

Regidn. Area urbana de El Salvador

Tamario de la familia | Indiferente

Ingresos de la familia | Familias no pobres. Ingresos mayores a $93.66/integrante

(para una familia de 4 personas, ingresos de $374.64)

Tabla 2.1. Perfil inicial de la poblacién objetivo

De acuerdo a la Encuesta de Hogar para Propdsitos Multiples 2012 (EHPM 2012) las familias

en El Salvador se encuentran distribuidas de la siguiente manera.

NUMERO DE
ZONA HOGARES
OCCIDENTAL 349,929
CENTRAL 949,768
ORIENTAL 328,409
TOTAL 1,628,106

Calculo de hogares no pobres.
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Para cumplir con la segmentacion demografica, se determinara el nimero de hogares no

pobres (utilizando los datos de la EHPM 2012) en cada zona del pais.

HOGARES EN POBREZA HOGARES

ZONA HOGARES | Pobreza extrema | Pobreza relativa |TOTAL | NO POBRES
OCCIDENTAL | 349,929 37,885 100,573 (138,458 211,471
CENTRAL 949,768 66,799 223,926 290,725 659,043
ORIENTAL 328,409 40,867 91,570 132,437 195,972
TOTAL | 1628,106 145,551 416,069 | 561,620 1066,486

Calculo de hogares no pobres del &rea urbana.

En este apartado se excluirdn los hogares no pobres del area urbana, partiendo de que se
conoce el nimero de hogares no pobres por zona.

Se debe tomar en cuenta que las proporciones de pobres varian de acuerdo a la zona
urbano/rural.

Las relaciones de pobres y no pobres segun el area urbana/rural en la que se encuentran son
las siguientes:

El Salvador: Proporcion de Hogares en Pobreza. EHPM - 2012

50.0 | 433

ntaje de Hogares

Porce
-
o o
o o

Total Pais Total Urbana Total Rural AMSS

M Pobreza Total W Pobreza Extrema W Pobreza Relativa

En el area urbana los pobres representan el 29.9% de la poblacién, mientras que en el area
rural representan el 43.3% de la poblacién. La siguiente tabla resume las proporciones de

hogares pobres y no pobres por zona.

Proporciones | Pobres No pobres Total
Urbano 0.299 0.701 1.0
Rural 0.433 0.567 1.0

Las proporciones anteriores se encuentran en el siguiente formato

Total hogares pobres

=0.299
Total hogares urbanos
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Total hogares no pobres

=0.701
Total hogares urbanos
Total hogares pobres
= 0.433
Total hogares rurales
Total hogares no pobres
= 0.567

Total hogares rurales
Para encontrar las proporciones a nivel de pais, dichas proporciones deben multiplicarse por
un factor.

Para el caso de la zona urbana:

Total hogares pobres _ Total hogares urbanos _ Total hogares pobres

Total hogares urbanos Total hogares pais  Total hogares pais

Total hogares "no pobres” _Total hogares urbanos _ Total hogares "no pobres”

Total hogares urbanos Total hogares pais Total hogares pais

Total hogares urbanos
Total hogares pais

El factor

esigual a0.66. En la siguiente tabla, elaborada con informacion

de la EHPM 2012, se puede ver el calculo de dicho valor.

, Porcentaje a nivel
Categoria Numero Hogares ,
de pais
Urbano 1,071,082 66%
Rural 557,024 34%
Total 1,628,106 100%

Para la zona rural:

Total hogares pobres _ Total hogares rurales  Total hogares pobres

Total hogares rurales Total hogares pais ~ Total hogares pais

Total hogares "no pobres” _Total hogares rurales  Total hogares "no pobres”

Total hogares rurales Total hogares pais Total hogares pais

Total hogares rurales

El factor

es de 0.34 segun la tabla anterior.

Total hogares pais
Realizando el calculo para cada proporcion:
Pobres en zona urbana = 0.299 x 0.66 = 0.197
No pobres en zona urbana = 0.701 x 0.66 = 0.461
Pobres en zona rural = 0.433 x 0.34 = 0.148
No pobres en zona rural 0.567 x 0.34 = 0.194
Por lo tanto las proporciones de pobres / no pobres a nivel de pais quedan definidas de la

siguiente manera.
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Proporciones |Pobres |No pobres

Urbano 0.197 0.461

Rural 0.148 0.194
Total 0.345 0.655

Los datos encontrados se validan ya que segin la grafica de la EHPM mostrada
anteriormente, el porcentaje de pobres en el pais es de 34.5%, mismo resultado que en la
tabla de proporciones encontrada.

Lo anterior se interpreta que el 46.1% del total de hogares en el pais son personas “no pobres”
que viven en la zona urbana. De la misma forma el 19.4% de la poblacién son “no pobres” y
vive en la zona rural.

Para nuestro interés se tomaran solamente los hogares “no pobres” y se consideraran como
el 100%, de la poblacién, porque ya se cuentan con el nimero exacto de hogares no pobres
en el pais.

Por lo tanto los porcentajes de “no pobres” que se encuentran en las zonas urbanas y rurales

estan determinados de la siguiente forma.

Zona Proporcion “no pobres” | Proporcion “no pobres”
a nivel de pais como el 100%
Urbano 0.461 0.704 (0.461/0.655)
Rural 0.194 0.296 (0.194/0.655)
Total 0.655 1.000

Las proporciones anteriores se representan como sigue:

Total hogares "no pobres" zona urbana
= 0.704

Total hogares "no pobres"

Total hogares pobres zona urbana

= 0.296
Total hogares "no pobres"

Hasta el momento se cuenta con el nimero de hogares no pobres. Para excluir la zona rural

se utilizara el factor de 0.704. Lo que sucedera es lo siguiente.

Total hogares "no pobres" zona urbana

Total h " bres" x
otal hogares "no pobres Total hogares "no pobres”

= Total hogares "no pobres zona urbana

Total hogares "no pobres" zona urbana

Utilizando el factor de = (0.704 se determina el nimero

Total hogares "no pobres"

de hogares no pobres de cada zona.
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HOGARES Proporcion de no No pobres
ZONA NO POBRES | pobres area urbana urbanos

OCCIDENTAL 211,471 0.704| 148,878.90
CENTRAL 659,043 0.704 | 463,976.60
ORIENTAL 195,972 0.704 | 137,967.36

TOTAL 1066,486 750,822.86

Por lo tanto, la poblacién es de 750,822.86 hogares.

Unidad de muestreo
La unidad de muestreo que se utilizara serén los jefes de familia, estos pueden ser los padres

de familia, abuelos, tios, encargados del hogar.

La poblacién objetivo del muestreo seran las familias.

De acuerdo a lo desarrollado en la segmentacion las caracteristicas de la poblacion son:

Perfil de la poblacion objetivo
Regidn. Area urbana de El Salvador
Tamario de la familia | Indiferente
Ingresos de la familia | Familias no pobres. Ingresos mayores a $93.66/integrante
(para una familia de 4 personas, ingresos de $374.64)
Tamafo de la poblacién objetivo: 750,822.86 hogares.

DIFERENTES TIPOS DE MUESTREO.
Existen dos grandes grupos en los que se pueden dividir los muestreos los cuales son: los
muestreos probabilisticos y los muestreos no probabilisticos.

Muestreo Probabilistico.

Ventajas de los muestreos probabilisticos:

e Permite al investigador demostrar la representatividad de la muestra
e Permite hacer posible la identificaciébn mas explicita de las posibles desviaciones y
variables estadisticas involucradas.
Tipos de muestreos probabilisticos.
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Tipo muestreo

Caracteristicas

Ventajas

Inconvenientes

Aleatorio Se  selecciona una | Sencillo y de facil | Requiere que se
Simple muestra de tamafio n de | comprension. posea de antemano
una poblacion de N | Célculo rapido  de | un listado completo
unidades, cada elemento | medias y varianzas. de toda la
tiene una probabilidad | Se basa en la teoria | poblacion. Cuando
de inclusién igual vy | estadistica, y por tanto | se  trabaja  con
conocida de n/N. existen paquetes | muestras pequefias
informaticos para | es posible que no
analizar los datos represente a la
poblacién
adecuadamente.
Sistematico Conseguir un listado de | Facil de aplicar. Si la constante de

los N elementos de la
poblacién  Determinar
tamafo muestral n.
Definir un intervalo k=
N/n. Elegir un nimero
aleatorio, r, entre 1 y k
(r=arranque aleatorio).

No siempre es necesario
tener un listado de toda
la poblacion.

Cuando la poblacion
esta ordenada siguiendo
una tendencia conocida,
asegura una cobertura

muestreo esta
asociada con el
fendmeno de
interés,

las estimaciones
obtenidas a partir
de la

Seleccionar los | de unidades de todos los | muestra pueden
elementos de la lista tipos. contener sesgo de
seleccion
Estratificado En ciertas ocasiones | Tiende a asegurar que la | Se ha de conocer la
resultard&  conveniente | muestra represente | distribucién en la
estratificar la muestra | adecuadamente a la | poblacién de las
segun ciertas variables | poblacion en funcion de | variables utilizadas
de interés. unas variables | para la
Para ello  debemos | seleccionadas. estratificacion.
conocer la composicion | Se obtienen
estratificada  de  la | estimaciones mas
poblacion objetivo a | precisa

hacer un muestreo. Una
vez calculado el tamafio
muestral apropiado, este
se reparte de manera
proporcional entre los
distintos estratos
definidos en la poblacion

Su objetivo es conseguir
una muestra lo mas
semejante posible a la
poblacion en lo que a la
0 las variables
estratificadoras se
refiere.

Conglomerado

La poblacion se divide
en  subgrupos,  sin
embargo en esta técnica
se  selecciona  una
muestra aleatoria de

Es muy eficiente cuando
la poblacion es muy
grande y dispersa.

No es preciso tener un
listado de toda la

El error estandar es
mayor que en el
muestreo aleatorio
simple 0
estratificado.
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subgrupos y todos los | poblacion, sélo de las | El calculo del error
miembros del grupo se | unidades primarias de | estandar es
vuelven parte de la | muestreo. complejo.

muestra.

Tabla 2.2 Tipos de muestreos probabilisticos

Muestreo no Probabilistico.

En el muestreo no probabilistico, los costos y los problemas para desarrollar un marco de
muestreo son eliminados, pero también lo es la precision con la cual la informacidn resultante
puede ser presentada.
Por esta razon los expertos en estadistica prefieren evitar los disefios del muestreo no
probabilistico, sin embargo, frecuentemente son usados en una forma legitima y efectiva.
Cabe destacar que no se puede inferir con los resultados en la poblacién total.

Tipos de muestreo no probabilisticos

¢+ Muestreo de juicio o criterio
En este caso un “experto” usa el juicio para identificar muestras representativas,

generalmente el muestreo de juicio esta asociado con una variedad de sesgos obvios y no tan
obvios.

Hay situaciones en las que el muestreo de juicio es util y aun aconsejable, primero hay
ocasiones en las que el muestreo probabilistico no es factible o es prohibitivamente costoso.
Segundo, si el tamafio de la muestra es muy pequefio, una muestra de juicio generalmente
sera mas confiable y representativa

Algunas veces es Util obtener una muestra deliberadamente sesgada, (buscando personas con
mas probabilidad de responder un cuestionario vrs. otras del marco muestral con menos
probabilidad)

7

%+ Muestreo con disefio de la bola de nieve
Un disefio de bola de nieve es una forma de muestreo de juicio que es muy apropiada cuando

es necesario alcanzar una poblacién pequefia y especializada con algunas caracteristicas
particulares.

En esta, a cada entrevistado, después de ser encuestado, se le pide que identifique a uno u
otros mas dentro del campo. El resultado puede ser una muestra muy (til.

«» Muestra de cuota.
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En este tipo de muestreo, el investigador localiza y entrevista a cierto nimero de personas de
cada una de varias categorias.

SELECCION.

El tipo de muestreo que se utilizara sera el probabilistico ya que se desea que los datos
obtenidos del muestreo sean representativos de toda la poblacion objetivo.

Para asegurar la representatividad de la muestra, en primer lugar se utilizara el muestreo
estratificado, ya que se debe tomar en cuenta las caracteristicas de las zonas demarcadas
geograficamente en el pais, es decir, valorar las diferentes actitudes de las personas de la zona
occidental, central y oriental del pais.

En segundo lugar se utilizara el muestreo de conglomerado, porque facilita la recoleccion de
los datos. Ademas no se puede utilizar un muestreo aleatorio simple porque no se posee una
lista de los miembros de la poblacién (marco muestral). EI muestreo de conglomerado
siempre asegura la representatividad de la muestra, pero se debe tener certeza que los
subgrupos de la poblacion definidos, sean representativos de la totalidad de la poblacion.

Para la determinacién del tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula.
Z?XNXxpXq
T e2(N-1)+27Z2xpxq

n

Donde:

e Z = nivel de aceptacion. Se refiere a la confiabilidad de la muestra, es decir, la
probabilidad de que un valor de la muestra se ubique dentro de los dos valores limites
establecidos equivalentes a un area dada dentro de la curva de distribucién normal.

e n =tamafo de la muestra

¢ N =tamafio de la poblacion en estudio.

e p = probabilidad de evento favorable

e ( = probabilidad de evento desfavorable (1-p)

e e =error permitido: Es la diferencia en magnitud que puede existir entre la muestra y
la poblacion con respecto a alguna de las medidas de tendencia central.

Algunas de las variables mencionadas se pueden seleccionar de la siguiente tabla, basandose

en las exigencias del muestreo a realizar.
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TABLA DE APOYO AL CALCULO DEL TAMANO DE UNA MUESTRA

POR NIVELES DE CONFIANZA
Certeza 95% 04% 93% 92% 01% go% | 80% |62.27%| 50%
Z 1.96 1.88 1.81 1.75 1.69 1.65 1.28 1 0.6745
2
2 3.84 1.53 3.28 3.00 2.86 2,72 1.64 | 1.00 0.45
e 0.05 0.06 0.07 0.08 0.09 0.10 | 0.20 | 0.37 0.50
2
e 0.0025 0.0036 0.0049 0.0064 | 0.0081 | 0.01 | 0.04 |0.1360| o0.25

DETERMINACION DE “P” Y “Q” (SONDEO)
Para determinar los valores de “p” y “q” se desarrolldé una encuesta piloto (sondeo) para
obtener una tendencia mas cercana a la probabilidad de que el entrevistado conteste la

encuesta. Se utilizaron las siguientes caracteristicas para determinar el tamafio del sondeo.

e 7=188

e N=750,822.86

o e=6%
El valor de p y g = 0.5 (asumiendo que existe una probabilidad igual de éxito y
fracaso).

Con los datos anteriores se obtuvo un “n preliminar” de 245.37 muestras. De esas 245.37
muestras utilizaremos un “n piloto” del 10%, para desarrollar la encuesta piloto.

“n preliminar”= 245.37 encuestas, “n piloto” = 24.5 encuestas.

Para la determinacion del P y Q preliminar se realizd un sondeo a 24 personas mayores de
18 afios residentes en el area metropolitana de San Salvador, donde estas dieron respuesta a

los siguientes cuestionamientos:

1- ¢Consumen en su hogar boquitas, en cualquier presentacion y sabor?
o Si o No (Por qué?

2- ¢De las siguientes marcas de boquitas cuales conoce?
0 Diana 0 Bocadeli O Sabritas
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O Yummies 0 Ideal o Pringless

o Otros:

3- ¢Cuél es el sabor que le agrada de las boquitas?

O Saladas o Saladas y picantes
o Dulces O Acidas
o Otros:

4- ;Qué son para usted las boquitas bio-fortificadas?

0 Productos de Dieta oProductos Light oProductos para cuidar la figura
0 Productos sin grasa oProductos Saludables  oProductos que no hacen engordar
oProductos bajos en calorias o NS/NR

5- ¢Estaria dispuesto a comprar una nueva marca de boquitas bio-fortificadas a base de
maiz fortificado de frijol o chipilin?
o Si o No o Talvez o N/R

Resultados del sondeo.

1- ¢Consumen en su hogar boquitas, en cualquier presentacion y sabor?

Si: 21
No: 3
2- ¢De las siguientes marcas de boquitas cuales conoce?
Diana: 21
Yummies: 19
Bocadeli: 21
Ideal: 9
Sabritas: 19
Pringles: 13
3- ¢Cudl es el sabor que le agrada de las boquitas?
Saladas: 10
Dulce: 4
Saladas y picantes: 17
Acida: 7

4- ¢ Que son para usted las boquitas bio-fortificadas?
Productos de dieta: 3
Productos Light 0
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Productos para cuidar la figura 1
Productos sin grasa 0

Producto saludable: 9

Productos que no hacen engordar: 0
Productos bajos en calorias: 7
NS/NR: 1

5- ¢Estaria dispuesto a comprar una nueva marca de boquitas bio-fortificadas a base de
maiz fortificado de frijol o chipilin?
SI: 13
No: 3
Tal vez: 5

Edad promedio de los encuestados: 30.71 afios.

Segun los resultados del sondeo:

21 personas aceptaron ser entrevistadas.

3 personas se negaron a colaborar con la encuesta.

Con estos datos calculamos la probabilidad de aceptacion y de rechazo:
Probabilidad = casos ocurridos / total de casos posibles
p=21/24=0.875

g= (1-p) = (1-0.875) = 0.125

DEFINICION DE LAS VARIABLES PARA EL MUESTREO.
Los valores de Z, N, e son los mismos que se utilizaron en el sondeo.

El valor de “p y “q” son los encontrados a través del sondeo.

Z: Se tomara un nivel de confianza del 94%, es decir 1.88
N: La poblacion total es 750,822.86

p: 0.

g: 0.2, (1-p)

e: El error admisible sera de 6%, es decir 0.06

Al sustituir en la Formula:

_ 1.882% x 750,822.86 x 0.875 % 0.2
~ 0.062(750,822.86 — 1) + 1.882 x 0.875 X 0.2

n =107.37 = 108 encuestas

n

Aplicando la estratificacion a cada zona del pais, las encuestas a realizar quedan definidas de

la siguiente manera.
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No pobres | PROPORCION | ENCUESTAS | ENCUESTAS A

ZONA urbanos (ZONA) (108) REALIZAR
OCCIDENTAL | 148,878.90 0.20 21.42 21
CENTRAL 463,976.60 0.62 66.74 67
ORIENTAL 137,967.36 0.18 19.85 20
TOTAL | 750,822.86 1.00 108.00 108

Tabla 2.3 Distribucion de las Encuestas a realizar.

La recoleccion de los datos se puede realizar de tres formas: encuestas por correo, encuestas
telefonicas o encuestas personales.
A través de la evaluacion de los siguientes factores se determina la forma para contactar a la

poblacién de acuerdo al plan de muestreo desarrollado.

CRITERIO CORREO TELEFONO PERSONAL
s Baja Buena Alta
exibilida g
Cantidad de datos que Media Alta Alta
se puede obtener g g g
Control de efectos por Excelente Regular Deficiente
el entrevistador I D
Regular Excelente Buena
Control de la muestra - |
Rapidez de la Deficiente Excelente Buena
obtencion de datos E bz D
Baja Baja Buena
Tasa de respuesta |_ g
Bueno Regular Deficiente
Costo _

Tabla 2.4 Evaluacion de las diferentes formas de recoleccion de datos

Se considera que la encuesta personal es la mas adecuada para la poblacion objetivo, porque
es la que tiene mayor flexibilidad (se puede manejar los tiempos, se puede utilizar material

de apoyo como imagenes, empaques, entre otros), posee una alta tasa de respuesta (porque
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se les puede aclarar las dudas a los encuestados) y se pueden obtener la cantidad de datos
necesarios (108) con la rapidez que demanda el proyecto.

Las 108 encuestas necesarias se pasaran en las 3 zonas del pais, de acuerdo a la siguiente

distribucion.
Zona Encuestas Departamento Lugar Especifico
Representativo
Occidental 21| Santa Ana Metrocentro Santa Ana
Central 67 | San Salvador Metrocentro San Salvador
Oriental 20| San Miguel Metrocentro San Miguel

Tabla 2.5 Lugares donde se pasaran las encuestas.
La forma de proceder del encuestador al momento de realizar las encuestas, es la siguiente:

( Inicio

A .
>

\ 4

Realizar el proceso

de seleccion de la
persona

\ 4

No Saludo y
presentacion

\ 4

Comunicar objetivo
de la encuesta

éDesea

colaborar? Si

Realizar encuesta

Fin

La encuesta que se utilizara se encuentra en el Anexo 5.
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El proceso de seleccidn de la persona a encuestar se desarrollara con papelitos que poseeran
un nmero que definira cada cuantas personas se deberé encuestar, luego de haber finalizado
una encuesta.

Recomendaciones al desarrollar la encuesta.

e Debe tenerse en cuenta que tiene que dejarse clara la procedencia del estudio, y la
teméatica del abordaje de la encuesta. La actitud del encuestador es una base
fundamental para lograr la confianza del entrevistado, para que este acceda facilmente
a colaborar y completar la encuesta.

e La encuesta debe ser llenada de manera ordenada y con boligrafo, para facilitar su
posterior tabulacion y analisis.

o El encuestador, no debe predisponer al entrevistado a responder una determinada
respuesta; en caso que el entrevistado tenga alguna duda, debe explicarsele de la
forma mas simple y sin coaccionar su decision.

Los resultados y analisis de la encuesta se encuentran en el Anexo 6.

La evidencia fisica de la ejecucion del plan de muestreo se encuentra en el Anexo 7.

Si se consideran los objetivos del estudio, se puede apreciar que uno de ellos abarca acerca
de la aceptacion de los consumidores hacia las boquitas tipo nacho que ha desarrollado el
PTA, por lo que la Gnica forma de conocer dicha satisfaccién es a través de un Grupo Focal
donde se den muestras de los productos para que las personas expresen su opinion acerca de
los distintos atributos de los chips.

A continuacién se planifica el Grupo Focal tomando como objetivo general el mencionado

anteriormente.

Objetivo General

Conocer el nivel de aceptacion de los consumidores hacia las boquitas de maiz biofortificado

desarrolladas por el PTA
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Obijetivos Especificos

Determinar los elementos mas llamativos de los diferentes empaques para luego
disefar el empaque definitivo de las boquitas

Evaluar la apariencia fisica de las boquitas para identificar sugerencias y el grado de
satisfaccion de las personas con este aspecto.

Evaluar el sabor de las boquitas con personas para conocer la aceptabilidad que
tendran los productos en el mercado.

La segmentacion del mercado se defini6 al inicio del estudio de mercado. El siguiente cuadro

muestra el perfil preliminar de la poblacion objetivo de las boquitas a base de maiz

biofortificado.

Perfil preliminar de la poblacion objetivo de las boquitas de maiz biofortificado

Region. Avrea urbana de EI Salvador

Tamario de la familia | Indiferente

Ingresos de la familia | Familias no pobres. Ingresos mayores a $93.66/persona (para

una familia de 4 personas, ingresos de $374.64)

1. Definicién del perfil de los participantes.

A. Nivel socioecondmico: Personas de clase “baja alta” a “media alta”. Es decir con
1]

B.

ingresos familiares superiores a los $374.64

Nivel de estudios académicos: Se requieren personas que desconozcan acerca de:
estudios de mercado, ingenieria en alimentos, psicologia, administracion de
empresas, licenciaturas en mercadotecnia, comunicaciones. En general los
participantes no deben poseer formacion profesional o estudios universitarios
avanzados (mayores a segundo afio).

Estado familiar: Es indiferente. Pueden ser personas casadas, solteras, divorciadas
0 viudas.

. Estado laboral: Pueden ser personas empleadas o desempleadas. La Gnica condicion

en este apartado es que la persona no se encuentre relacionada con alguna empresa
productora de alimentos. Es decir que ella o algun familiar suyo no se encuentren
trabajando en alguna empresa productora de alimentos.
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E. Edades: La siguiente tabla muestra los rangos de edades y las personas que se
seleccionaran para la realizacion del Grupo Focal.

Edad Persopas
seleccionadas

18 —21 afios | 5

22 — 25 afios | 3

26 — 30 afos | 2

TOTAL 10

F. Localizacion: Las personas deben pertenecer al Area Metropolitana de San Salvador.

G. Genero: Se pretende que el Grupo Focal se encuentre representado en igual cantidad
de hombres y mujeres, por lo tanto, deben haber 5 hombres y 5 mujeres.

H. Consumidores Potenciales: Son personas que ya hayan tenido una experiencia en el
consumo de las diferentes marcas de boquitas en las diferentes presentaciones y por
ende no conocen nuestro producto.

I. Personas Intromisas: Personas que les gusta degustar, interactuar y comprar
productos nuevos y novedosos. que se sienten atraidos hacia el bien tangible o
intangible.

J. Estilo de vida: Persona que se preocupan por su salud y les gusta verse bien y
saludables tanto fisico como mentalmente.

2. Proceso de seleccion de los participantes

Para seleccionar a los participantes se utilizara el método de la “bola de nieve”.

Se contactara con un conocido que cumpla con el perfil definido, luego este contactara a otro
conocido que cumpla con el perfil, y asi sucesivamente hasta conseguir los 10 contactos. Para
asegurar la igualdad de hombres y mujeres, se les pedird a las personas que busquen un
contacto de su género opuesto. Al final se recolectaran los 10 contactos y se realizara una
Ilamada a cada contacto para corroborar si cumple con el perfil definido (se utilizara el
Cuestionario para corroborar el perfil) y comunicarle la fecha y el lugar del Grupo Focal. Si

alguno o algunos no cumplen se buscaran a las personas utilizando el mismo método (bola

de nieve).
Cuestionario para corroborar perfil
1. Nombre:
2. Género: 0 Masculino o Femenino
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3. Edad:

4. ¢Donde
vives?

5. ¢Cuantas personas conforman tu nucleo familiar?

6. ¢Actualmente vives con tus padres? o Si o No

Si su respuesta es “si” pasar a la siguiente pregunta, de caso contrario pasar a la

pregunta 8

7. ¢De qué trabajan tus padres?

8. ¢Cudl es tu ocupacion? oestudiante 0 empleado OAma de
casa.
Si su respuesta es “empleado” pasar a la siguiente pregunta, de lo contrario pasar a la

pregunta 10

9. ¢En qué tipo de empresa trabajas y que cargo
desempefias?

10. Qué tipo de nivel académico posees: oOTercer ciclo o0 Bachillerato 0O
Universitario
Si la respuesta es “Universitario” responder a la siguiente pregunta, de lo contrario pasar

ala pregunta 12

11. ¢ Qué tipo de carrera te encuentras cursando y que
ano?

12. Consume boquitas tipo nacho y que marcas?

13. ;Se considera una persona que se preocupa por su salud? o Si mi
No

14. ; Estaria dispuesto a consumir boquitas nuevas y novedosas?
oSi oNo

47



Lugar de ejecucién

Salon de Consultas de la Escuela de Ingenieria Industrial,
Universidad de El Salvador.

Fecha de ejecucion

El Grupo Focal se realizara el viernes 6 de junio a las 8:00
a.m.

Materiales a utilizar

e Diseflos de empaque (3 disefios de boquitas de
frijol y 3 disefios de boquitas de chipilin)

e 11 muestras de boquitas de frijol (10 muestras para
los participantes + 1 muestra para el grupo)

e 11 muestras de boquitas de chipilin (10 muestras
para los participantes + 1 muestra para el grupo)

e 14 lapiceros

e 10 formatos de respuestas

e 10 botellas de agua

DISENOS DE EMPAQUES DE FRIJOL

DISENO 1

DISENO 2 DISENO 3

FRUOL

Hechos con maiz biofortificado

PESO NETO
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DISENOS DE EMPAQUES DE CHIPILIN
DISENO 1 DISENO 2 DISENO 3

W V4 (V4
e HIPI—CHIPS

c\-\\P'fI: "H

A de maiz b, . S
os a base iofo, g
! pech i "ﬁce %

‘ Ingredientes:
Harina d 2 QPM

‘ arina de maiz
| Facha ge Favncacion

SABOR
CHIPILIN

PESO NETO

2.3.4.6 GUIA DEL MODERADOR
PRESENTACION

A. Presentacion de los moderadores.
B. Motivo de la reunion:

i.  Explicar el contexto del Grupo Focal: “Trabajo de Graduacion”

ii.  Explicar el objetivo principal del Grupo Focal: “Conocer el nivel de
aceptacion de los consumidores hacia las boquitas de maiz biofortificado
desarrolladas por el PTA”

C. Presentacion de los integrantes: Nombre y ocupacion.
D. Duracion del Grupo Focal de 1 hora.

EXPLICACION INTRODUCTORIA PARA EL GRUPO FOCAL

A. Explicar como funcionan los Grupos Focales.

B. Explicar que no hay respuestas correcta, s6lo opiniones. Usted representa a muchas
personas gque piensan igual.

C. Se grabara la entrevista porque quisiera concentrarme en lo que ustedes van a decir.

D. Por favor que solo hable una persona a la vez. Y si desea dar una opinion puede
levantar la mano.

E. Si usted tiene una opinion diferente a las demas personas del grupo, es importante
que nos la haga saber.

F. ¢Tienen alguna pregunta?
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ROMPIMIENTO DEL HIELO

Para romper el hielo se haran preguntas como:

¢Personas con las que vive?, ;Pasatiempo?

PREGUNTAS GENERALES O DE APERTURA.

¢Les gustan las boquitas?

¢Compran boquitas? 0 ¢Alguien de su familia consume/compra boquitas?
¢ Qué marcas de boquitas conocen?

¢ Cuales son las boquitas que mas le gustan?

PREGUNTAS DE TRANSICION.

¢Cada cuanto compra boquitas?

Dentro de las boquitas tipo nacho ¢cuales le gustan mas?
¢ Qué piensan acerca de unas boquitas a base de maiz biofortificado?

¢Innovadoras? ¢Saludables?

PREGUNTAS ESPECIFICAS
Boquitas de frijol

Presentacion de las boquitas de frijol y explicacion de que es “maiz biofortificado”.

e Opiniones generales del producto.
Mostrar los empaques de las boquitas de frijol.

e (Qué les agrada? ¢Qué les desagrada? /Para cada disefio.
e Ponderar cada disefio con una calificacion del 1 al 5, en la hoja que se les ha
entregado

Pasar las muestras de boquitas de frijol.

e ;Qué opina acerca del color del producto? ¢ Considera adecuada la textura?
e Ponderar el color y la textura con una calificacién del 1 al 5.
e ;Le apetece el aroma (olor) del producto o le desagrada?
e Calificacion del aroma (olor) del 1 al 5.
Probar el producto.

e Opinion del sabor.  ¢Qué le gusto? ¢Qué no le gusto?
e Opinion de la consistencia (crujiente) ¢Qué le gusto? ¢ Qué no le gusto?
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e Calificar el sabor del producto del 1 al 5
¢ Esta dispuesto a comprar este producto?

Boquitas de chipilin.
Presentacion de las boquitas de chipilin.

e Opiniones generales del producto.
Mostrar los empaques de las boquitas de chipilin.

e ;Qué les agrada? ¢Qué les desagrada? Para cada disefio.
e Ponderar cada disefio con una calificacion del 1 al 5, en la hoja que se les ha
entregado

Pasar las muestras de boquitas de chipilin.

e ;Qué opina acerca del color del producto? ¢ Considera adecuada la textura?
e Ponderar el color y la textura con una calificacién del 1 al 5.
e ;Le apetece el aroma (olor) del producto o le desagrada?
e Calificacion del aroma (olor).
Probar el producto.

e Opinion del sabor. ¢ Qué le gusto? ¢Qué no le gusto?
e Opinion de la consistencia (crujiente) ¢QUuE le gusto? ¢Qué no le gusto?
e Calificar el sabor del producto

¢ Esté dispuesto a comprar este producto?

PREGUNTAS DE CIERRE

¢ Cree que estos productos lleguen a ser exitosos?

¢ Qué recomendaciones o comentarios le hiciera a la empresa que fabrique estos productos?
¢Recomendaria los productos a otras personas / familias? ¢Cual de los dos, o los

dos?

AGRADECIMIENTO POR LA PARTICIPACION

Se les agradece a las personas por su participacion y por sus respuestas.

Se les entrega algun presente.

El reporte del grupo focal se encuentra en el Anexo 8.
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2.3.5 PERFIL DEFINITIVO DEL CONSUMIDOR
Con la investigacion realizada, se puede afinar el perfil de consumidor que se mencion6
anteriormente.

De acuerdo a la investigacion realizada, el perfil final de los consumidores es el siguiente.

Perfil del consumidor
Localizacién | Zona urbana de El Salvador
Edad 18 a 60, con énfasis en las edades de 18 a 30 afios
Ingresos Renta superior a los $100
Habitos Personas que frecuentemente consumen aperitivos (boquitas) salados
Personas preocupadas por su salud
Tabla 2.6 Perfil definitivo del consumidor

2.3.6 DEMANDA DE LOS PRODUCTOS

2.3.6.1 METODOLOGIA PARA DETERMINAR LA DEMANDA DE LOS
PRODUCTOS

Determinar el consumo aparente de boquitas tipo nacho
en el pais

Definir la demanda de boquitas tipo nacho en el pais,
segun la encuesta al consumidor

Encontrar la demanda potencial de boquitas tipo nacho

del mercado objetivo (Demanda - Consumo aparente)

Establecer la intencion de compra real de los
consumidores hacia los productos en estudio

inir el pronostico de ventas dentro de la
potencial de acuerdo a la tasa de crecimiento
poblacional v al ciclo de vida del producto
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Cada paso de la metodologia se desarrollara en los apartados siguientes.

CALCULO DEL CONSUMO APARENTE DE BOQUITAS TIPO NACHO

En base al consumo aparente de boquitas que se determind en el apartado 1.1.6: Consumo de

boquitas en el pais., se determinara el consumo aparente de las boquitas tipo nacho en

especifico. Para eso se requiere conocer cuanta es la proporcion del mercado de boquitas tipo

nacho en el mercado de boquitas, es decir cuanto porcentaje del mercado de boquitas abarcan

las boquitas tipo nacho. Para dicho propdsito se contactd al Gerente de Ventas de Productos

Alimenticios Diana, el cual nos comenté que segun su conocimiento, el mercado de los

nachos cubre aproximadamente el 25% de las ventas de boquitas del pais. Dicho dato se

utilizara para determinar el consumo aparente de boquitas tipo nacho en el pais. Los calculos

se muestran a continuacion.

Consumo aparente de boquitas tipo nacho

Proporcién mercado nachos 25%*
2010 8622,474.98
2011 10097,094.34
2012 10791,123.50
2013 10691,582.90

A continuacion se desarrollara la demanda de boquitas tipo nacho por presentacion (tamafio)

que determinaron los encuestados.

Frecuencia de compra
Diario |Semanal | Quincenal | Mensual
Tamafio Unidades/compra (30) 4 (2) (@)
1 1 2 1
2 2 4 1 2
Pequefias 3 1 2
4 3 2
5 1 1

4 Fuente: Gerente de Ventas de Productos Alimenticios Diana
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6 1
8 1 1
9 1
10 1

La tabla anterior muestra la frecuencia de los encuestados con respecto al tamafio que
prefiere, las unidades que compra cada vez, y la frecuencia de su compra. Con dichos datos
se obtiene la siguiente tabla donde se determina la demanda de presentaciones pequefias en
cada mes. La formula para obtener la siguiente tabla es:

Unidades/compra x Compras al mes x Numero de personas.

Demanda de Pequefias (unidades/mes)
Diario | Semanal | Quincenal | Mensual | Total
0 4 4 1 9
120 32 4 4| 160
90 24 0 0| 114
360 0 16 0| 376
0 20 0 5 25
180 0 0 0| 180
240 0 16 0| 256
270 0 0 0| 270
0 0 20 0 20
Total | 1410

Lo mismo que con las unidades pequerias se realiza con las unidades medianas.

Frecuencia
Tamafio Unidades/compra Diario | Semanal | Quincenal | Mensual
1 2 8 4 1
2 1 11 5 2
Medianas |3 4 1
4 1 1
5 2
Demanda de Medianas (unidades/mes)
Diario | Semanal | Quincenal | Mensual | Total
60 32 8 1| 101
60 88 20 4| 172
0 48 0 3 51
0 16 0 4 20
0 40 0 0 40
0 0 0 0 0
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Total ‘ 384 ‘

Frecuencia
Tamarno Unidades/compra | Diario Semanal | Quincenal | Mensual
1 2 2 3
2 2 2 3 1
3 6 1
Grande 4 1 1
5 1
6 1
Demanda de Grandes (unidades/mes)
Diario | Semanal | Quincenal | Mensual | Total
60 8 6 0 74
120 16 12 2| 150
0 72 6 0 78
0 16 8 0 24
0 0 10 0 10
0 0 0 6 6
0 0 0 0 0
Total| 342

La siguiente tabla resume las demandas de cada presentacion y luego suma la demanda en

gramos de todas las presentaciones.

Tamarfo Demanda
Presentacion | Demanda presentacion | Porcentaje Demanda (gr) (gn)
Pequefia 1,410.00 66.01% 20 21,150.00
Mediana 384.00 17.98% 35 11,520.00
Grande 342.00 16.01% 150 47,880.00
Total 2,136.00 100.00% 80,550.00

A continuacion se determina la demanda de todo el mercado partiendo del nimero de

encuestados y el tamafio del mercado objetivo.

Boquitas tipo nacho

DEMANDA/MES | N° Familias | Porcentaje Mdo. Obj. | Demanda/mes (kg) | Demanda/afio (kg)
Encuestado 108 0.0144% 80.55 966.6
Mercado Objetivo 750,822.86 100.0000% 559,988.72 6719,864.60

La demanda proporcionada por la encuesta es de 6719,864.60 Kg/afo.
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Para calcular la demanda potencial se partira que es la diferencia entre la demanda de
boquitas tipo nacho de la encuesta y el consumo aparente de boquitas tipo nacho del pais.
Hasta el momento el Gnico dato que falta para calcular la demanda potencial es la proporcion
de boquitas saladas de acuerdo al mercado de boquitas tipo nacho en general.

Para determinar la proporcion del mercado de boquitas saladas se auxiliara de las respuestas
proporcionadas por la encuesta al consumidor. En la pregunta 8 se le preguntaba al
consumidor:

P 8. ¢ Cuél es el sabor que le agrada de las boquitas tipo nacho?

De acuerdo a las respuestas, el 28.9% de los encuestados respondieron que les gustaba el
sabor salado de las boquitas. Por lo que la proporcion del mercado de boquitas saladas es de
28.9% del mercado de boquitas tipo nacho en general.

A continuacién se procede a realizar los céalculos para determinar la demanda potencial de

boquitas saladas.

Calculo Descripcién Valor Unidad
A Consumo aparente de boquitas tipo nacho a nivel nacional | 10691,582.90 | Kg

B Proporcién poblacion en el mercado objetivo 0.4612°

Consumo aparente de boquitas tipo nacho en el mercado

C=A X B |objetivo 4930,566.47 | Kg

D Demanda de boquitas tipo nacho de encuesta 6719,864.60 | Kg
E=D-C Demanda potencial de boquitas tipo nacho 1789,298.13 | Kg

F Proporcién mercado boquitas saladas 0.2890

G=E X F | Demanda potencial boquitas tipo nacho salados 517,107.16 | Kg

Tabla 2.7 Demanda potencial de boquitas tipo nacho saladas en El Salvador.
Fuente: Elaboracion propia

Para definir la intencién de compra nos apoyaremos en la Encuesta desarrollada y en el Grupo
Focal realizado.

Pregunta 18 de Encuesta:

> Proporcion resulta de la divisién del nimero de hogares del mercado objetivo y el nimero de hogares totales
a nivel de pais. (750,822.86 / 1628106.00)
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¢Estaria dispuesto a comprar una nueva marca de boquitas tipo nacho a base de maiz
fortificado de frijol o chipilin?

Del 100% de los encuestados el 43.5% respondio que si, el 42.6% respondio que tal vez, el
3.7% menciono que no los compraria. Para los casos de tal vez se considerd solamente tomar
la mitad de ese porcentaje, porque no existe seguridad en la persona de comprarlos o0 no
comprarlos, por lo que el porcentaje que se utilizara luego sera de 21.3%

Conclusiones Grupo Focal (ver anexo 8)

Aceptacion de los productos:
Frijol: 44.85% Chipilin: 69.09%

Variedad | Aceptacion Producto | Preferencia por variedad (%)

Frijol 44.85% 39.36%
Chipilin 69.09% 60.64%
Total 113.94% 100.00%

Con los datos mencionados se llena la siguiente tabla.

Preferencia
Intencion por Intencion para | Aceptabilidad Intencion
Respuesta | compra |Variedad| variedad la variedad Producto compra real
si 43.5% Frijol 39.36% 17.13% 44.85% 7.68%
Chipilin 60.64% 26.39% 69.09% 18.23%
Frijol 39.36% 8.38% 44.85% 3.76%
Talvez | 213% ropiiin | 60.64% 12.91% 69.09% 8.92%

No 3.7%

Aclaraciones:

e Intencion para la variedad, es el resultado de la multiplicacién de Intenciéon compra por
Preferencia por la variedad.

e Intencidon de compra real, es el resultado de multiplicar Intencion para la variedad por
Aceptabilidad Producto.

Los resultados resumidos para cada presentacion de boquitas tipo nacho se muestran en la

siguiente tabla.

Presentacion
Frijol
Chipilin

Proporcion mercado
11.44%
27.15%

57



Con el andlisis realizado, se puede concluir que la presentacion de frijol podria llegar a
alcanzar el 11.44% de la demanda potencial de boquitas tipo nacho salado, mientras que la
presentacion de chipilin puede alcanzar el 27.15%.

La demanda maxima de los productos es la siguiente. (Aclaracion: demanda potencial de

boquitas tipo nacho saladas es 517,107.16 kg/afio, véase Tabla 2.13)

Variedad | Intencién compra real | Demanda (Kg)
Frijol 11.44% 59,166.58
Chipilin 27.15% 140,417.99

Para determinar el pronostico de ventas se consideraran dos aspectos que influyen en la venta
de los productos

v' Tasa de Crecimiento Poblacional: La demanda de un producto aumenta (o disminuye)
de acuerdo a la tasa de crecimiento poblacional del pais, por lo que se debe considerar
como se veran afectadas las ventas de los productos de acuerdo a este factor.

v Ciclo de Vida del Producto: Como se trata de productos nuevos, se debe considerar
que estos deberan pasar por la etapa de introduccion, crecimiento y madurez.
Considerando este factor las ventas se apegaran mas a la realidad por la que pasan los
productos nuevos.

TASA DE CRECIMIENTO POBLACIONAL (TCP)

Determinacioén de la tasa de crecimiento poblacional (TCP)

La tasa de crecimiento poblacional es el promedio porcentual anual del cambio en el nimero
de habitantes, como resultado de un superavit (o déficit) de nacimientos y muertes, y el
balance de los migrantes que entran y salen de un pais. El porcentaje puede ser positivo o
negativo. La tasa de crecimiento es un factor que determina la magnitud de las demandas que
un pais debe satisfacer por la evolucion de las necesidades de su pueblo en cuestion de
infraestructura (por ejemplo, escuelas, hospitales, vivienda, carreteras), recursos (por
ejemplo, alimentos, agua, electricidad), y empleo. La siguiente grafica muestra la evolucién

de dicha tasa en El Salvador.
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El Salvador

llustracion 2.2 Tasa de crecimiento poblacional en El Salvador (1960-2013)
Fuente: Banco Mundial.

Los valores especificos de la tasa de crecimiento poblacional se muestran en la siguiente
tabla, incluyendo las proyecciones realizadas (Regresion lineal, Tasa = - 79.5 + 0.0398 Afio)

para la duracion del proyecto.

Tasas
Afio crecimiento
poblacional
2004 0.35
2005 0.37
2006 0.40
2007 0.43
Real 2008 0.47
2009 0.51
2010 0.56
2011 0.61
2012 0.66
2013 0.69
Proyectado| 2014 0.66

59



2015 0.70
2016 0.74
2017 0.78
2018 0.82
2019 0.86

Tabla 2.8 Tasa de crecimiento poblacional en El Salvador (2004-2019)
Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco Mundial.

Calculo de las ventas de acuerdo a la tasa de crecimiento poblacional.
Para calcular la demanda de un afio, se multiplica la demanda del afio anterior por 1+Tasa de
crecimiento poblacional, la siguiente ecuacion muestra lo escrito.
Demanda,, = Demanda,_, X (1 + TCP)
De acuerdo a la tasa de crecimiento poblacional la demanda maxima de los productos se

incrementara en los 5 afios de acuerdo a la siguiente tabla.

Tasa crecimiento poblacional Frijol Chipilin
Afio 1 0.70% 59,578.97 |141,396.70
Afo 2 0.74% 60,017.95 |142,438.51
Afio 3 0.78% 60,484.05 | 143,544.69
Ano 4 0.82% 60,977.84 |144,716.59
Afo 5 0.86% 61,499.93 | 145,955.65

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El primer afio, los productos estaran en etapa de introduccion, se considera obtener una
participacion del 20% de la demanda méxima de los productos en ese afio.

El segundo afio el producto se encontrara en etapa de crecimiento. Se considera alcanzar un
45% de las ventas méaximas del afio 2.

El tercer afio el producto seguiré en etapa de crecimiento, se considera incrementar las ventas
hasta el 70% de las ventas méaximas del afio 3.

El cuarto afo el producto se encontrara en etapa de madurez, se puede lograr incrementar las
ventas hasta un 80% de las ventas méaximas del afio 4.

El quinto afio el producto seguira en etapa de madurez, las ventas esperadas serian un 90%
de las ventas maximas del afio 5.

El prondéstico de ventas para cada afio queda definido de la siguiente manera.
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Ventas (kg)
Boquitas Boquitas
Periodo | frijol chipilin
Afio 1 11,915.79 28,279.34
Afio 2 27,008.08 64,097.33
Afio 3 42,338.84 100,481.28
Afio 4 48,782.27 115,773.27
Afo 5 55,349.94 131,360.09

Tabla 2.9 Pronostico de ventas (kg) de cada variedad de boquitas.

PRONOSTICO DE VENTAS POR PRODUCTO Y PRESENTACION.

A continuacion se desarrollara el prondstico de ventas por presentacion y tamafio. Para

desarrollarlo se consideraron las siguientes proporciones de peso y presentacion.

Presentacién | Demanda (gr) | Proporcion por peso
Pequefas 21,150.00 0.26
Medianas 11,520.00 0.14
Grandes 47,880.00 0.59
Total 80,550.00 1.00

Considerando lo anterior, el pronostico de ventas por tamafio y presentacion es el siguiente.

BOQUITAS DE FRIJOL

Afo 1 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones
Pequeiias 3,128.73 208,581.88
Medianas 1,704.16 56,805.28
Grandes 7,082.91 50,592.20
Afio 2 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones
Pequerias 7,091.51 472,767.10
Medianas 3,862.61 128,753.59
Grandes 16,053.96 114,671.17
Afo 3 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones
Pequerias 11,116.90 741,126.72
Medianas 6,055.16 201,838.77
Grandes 25,166.77 179,762.65
Ano 4 \Ventas (kg) \ Cantidad presentaciones
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Pequefias 12,808.75 853,916.90
Medianas 6,976.68 232,556.09
Grandes 28,996.84 207,120.27
Afo 5 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones

Pequerias 14,533.22 968,881.65
Medianas 7,915.97 263,865.64
Grandes 32,900.75 235,005.34

BOQUITAS DE CHIPILIN

Afo 1 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones

Pequefas 7,425.30 495,020.11
Medianas 4,044.42 134,813.99
Grandes 16,809.62 120,068.71
Afo 2 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones

Pequerias 16,830.03 1122,001.68
Medianas 9,166.99 305,566.42
Grandes 38,100.31 272,145.09
Afo 3 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones

Pequerias 26,383.35 1758,890.23
Medianas 14,370.51 479,016.91
Grandes 59,727.42 426,624.44
Afo 4 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones

Pequerias 30,398.57 2026,571.22
Medianas 16,557.52 551,917.27
Grandes 68,817.18 491,551.32
Afo 5 Ventas (kg) | Cantidad presentaciones

Pequerias 34,491.20 2299,413.06
Medianas 18,786.69 626,223.13
Grandes 78,082.20 557,729.98

62



B PRODUCTO
Con el estudio del mercado consumidor se logré identificar algunas de las caracteristicas
importantes para los consumidores. Con todo lo investigado, se plantearan estrategias de
mercado que permitan ganar mayor participacion y héabito de consumo de las boquitas tipo
nacho y a su vez métodos que ayuden a su comercializacion. A continuacion se detallan los
productos
BOQUITAS DE CHIPILIN Y FRIJOL

Son productos innovadores, del cual se tiene un alto habito de consumo en nuestro pais, son

productos muy nutritivos y bajos en colesterol. De lo investigado el 89.8% de las personas

que se encuestaron consumen boquitas

CARACTERISTICAS FISICAS | FORMA: TRIANGULAR

Clasificacion Perecedero de Consumo Final

Usos Alimento para consumo Humano

Usuarios Personas que consumen boquitas
Presentacion Boquitas tipo nacho en bolsas de polietileno
Unidad de medida gramos

Dimensiones de empaque 16 cm X 13 cm

Tabla 2.10 Detalle de los productos
Se ha planificado comercializar las boquitas de frijol y chipilin en bolsas de polietileno de

209,359 vy 140g.

Las boquitas son un producto tradicional dentro de la cultura salvadorefia se estableceran
estrategias para los productos desde un punto de vista global

B En la etapa introductoria, regalar a las escuelas y universidades las boquitas de
chipilin y frijol para que puedan hacer degustaciones.

B Proporcionar articulos promocionales de la marca a las diversas escuelas, centros
comerciales, universidades para que puedan tener una imagen de la marca y sea
reconocida por las personas consumidoras.
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B Impulsar el habito de consumo por medio de formas creativas de brindar informaciéon
acerca de las caracteristicas nutricionales de las boquitas biofortificados de chipilin y
frijol.

B Ofrecer alternativas de presentaciones para los productos de chipilin y frijol, para que
las personas tengan alternativas para escoger la presentacion de boquitas deseada.

IMAGEN

La marca contribuye a la finalidad especifica de la publicidad que es proponer y promover
productos cualificados. Proporciona identidad e individualidad a las cosas y aumenta su valor
respecto a los que no tienen marca.

La Marca es un signo estimulo, porque causa estimulo en el receptor, ingresa en un sistema
psicoldgico de asociaciones (analdgicas, de combinacidn de imagenes, de valores, etc.) de
ideas. La marca es un reflejo, en el limite, de la calidad y el prestigio del producto y de la
empresa. Segun esto, hace diferencia entonces dos realidades principales:

a) La Realidad Material: es decir, la identidad de la marca, un concepto de emision
(nombre, logotipo, sus grafismos, etc.), a través de la cual el emisor trata de
diferenciar e identificar sus productos para su desarrollo en el mercado.

b) La Realidad Psicoldgica: un concepto de recepcion, consecuencia de un proceso de
percepcion y decodificacion del receptor (del conjunto de signos emitidos por la
marca, a través del producto) y de la personalidad del mismo. Esta realidad
psicolégica es aquella por la que los consumidores identifican y diferencian los
productos Una marca esta configurada por los siguientes elementos: Nombre o
Fenotipo: Constituido por la parte de la marca que se puede pronunciar. Es la
identidad verbal de la marca.

Imagotipo: Se llama imagotipo a la unién del isotipo y el logotipo con los que se identifica
a una marca

Logotipo: Es la representacion grafica del nombre, la grafia propia con la que éste se escribe.
El nombre sera escrito con letra Calibri tamafio, 20, El logotipo es la marca de los productos
los cuales son “CHIPICHIPS” Y “FRIJOCHIPS”
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Isotipo: Es la representacion gréfica de un objeto, que es un signo- icono. El isotipo de los
productos estd representado por una imagen que asocia la palabra FRIJOCHIPS con los
frijoles CHIPICHIPS con el chipilin. Y al lado derecho se encuentra un personaje con forma
de frijol y chipilin respectivamente.

Gama Cromatica o Cromatismo (FRIJOCHIP): es empleo y distribucion de los colores.
Queremos posicionarnos en la mente de nuestros clientes como un producto 100%
salvadorefio, el fondo del liston del producto es de la mezcla pantone 114C v las letras del
nombre del producto son de color blanco con el contorne de mezcla pantone 289C representa
los colores de EIl salvador para resaltar que es un producto nacional el azul representa
confianza, tranquilidad, limpiezay, el color dorado del liston se asocia con el sol significando
la abundancia y el color rojo dentro del sombrero de la imagen despierta sentimientos.
Diseio Gréafico O Grafismo (FRIJOCHIP): Son los dibujos, ilustraciones, no

pronunciables, que forma parte de la identidad visual de marca.

L]
Fha.;

|
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Gama Cromética o Cromatismo (CHIPICHIPS): es empleo y distribucién de los colores.
Queremos posicionarnos en la mente de nuestros clientes como un producto 100%
salvadorefio, el fondo del liston del producto es de la mezcla pantone 114C v las letras del
nombre del producto son de color blanco con el contorne de mezcla pantone 289C representa
los colores de El salvador para resaltar que es un producto nacional el azul representa
confianza, tranquilidad, limpiezay, el color dorado del liston se asocia con el sol significando
la abundancia, el color verde de la imagen representa que es de chipilin un producto natural
y saludable.

Disefio Grafico O Grafismo (CHIPICHIPS): Son los dibujos, ilustraciones, no
pronunciables, que forma parte de la identidad visual de marca.

IMAGEN DE MARCA

No hay que confundir la marca, con la imagen que se transmite a través de la publicidad y la
presentacion del producto (imagen de marca). La imagen de marca da notoriedad y garantiza
competitividad a los productos. La marca es el centro alrededor del cual se genera y se
desarrolla esta imagen. Se puede definir la imagen de marca como un conjunto de

percepciones, asociaciones, recuerdos, creencias, impresiones y prejuicios, reales o
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sicoldgicas que el publico procesa en su cabeza, es decir, es una imagen mental que el pablico
percibe de la marca y por extension a su producto o servicio que ampara, a traves de su
representacion, relacion calidad - precio y de las ventajas y satisfacciones que de él reciben
0 piensan que pueden recibir a traves de su nombre y publicidad. Por ser un producto
tradicional, debemos de trabajar en un mejor concepto que trataremos de introducir con
nuestra marca, tomando como base el estudio de mercado, segun los ingredientes
nutricionales de los productos, como productos que aporta diferente tipo de nutrientes,
proteinas y menor contenido de grasas, entre otros beneficios que este producto proporciona
al ser consumido. Se definio el eslogan o lema publicitario que acompafiaran a los productos
en la campafia publicitaria para introduccién del mismo, la propuesta es la siguiente:

CHIPICHIPS
Consistira en crear una imagen la cual represente las boquitas de chipilin, logrando asi que
la empresa se dé a conocer Y sea recordada con la imagen de CHIPICHIPS

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE

Dar a conocer la | Que las personas | 8 Disefio de Encargado de
CHIPICHIPS (ver
ilustracion 2.3)

empresa productora | reconozcan a la mercadeo

de las boquitas de | empresa por | M Realizar un disfraz de
chipilin a través de | medio de una CHIPICHIPS

B Contratar al personal
una figura | imagen que sea que se disfrazara de
representativa  del | representativa CHIPICHIPS

B Establecer a
rubro de la empresa CHIPICHIPS en los

diferentes eventos
que se lleven a cabo

B Elaboracion de un
eslogan que
identifique al
producto con la
empresa (ilustracion
2.3)
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PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA

DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
B Disefiar Grafico 1 $75.00 $75.00
B Elaboracion del disfraz
B Pago al personal que se 2 $100 $200
disfrazara 2 $15.00 $30
TOTAL $305.00
“Soy CHIPICHIPS y vengo
con un auténtico sabor”
lustracion 2.3 Disefio del eslogan y de la figura
representativa CHIPICHIPS
FRIJOCHIPS

Consistira en crear una imagen la cual represente las boquitas de frijol, logrando asi que la

empresa se dé a conocer Yy sea recordada con la imagen de FRIJOCHIPS

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Dar a conocer la| Que las personas | ® Disefio de | Encargado de
empresa productora | reconozcan a la FRIJOCHIPS  (ver | mercadeo
de las boquitas de | empresa por ilustracion 2.4)
frijol atravésde una | medio de una |® Realizar un disfraz de
figura imagen que sea FRIJOCHIPS
representativa  del | representativa B Contratar al personal
rubro de la empresa que se disfrazara de

FRIJOCHIPS
B Establecer a

FRIJOCHIPS en los
diferentes eventos que
se lleven a cabo
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B Elaboracion de un
Eslogan que
identifique al
producto con la
empresa (ilustracion

2.4)
PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA
DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
B Disefiar Grafico 1 $75.00 $75.00
B Elaboracion del disfraz 2 $100 $200
B Pago al personal que se 2 $15.00 $30
disfrazara
TOTAL $305.00

“Soy FRIJOCHIPS, tu frijol y|

Vengo con un autéentico sabor”|

llustracion 2.4 Disefio del eslogan y de la figura
representativa FRIJOCHIPS

2.3.7.4 ESTRATEGIA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL

a) Una buena causa con CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS
Consistira en regalar una buena dotacién de productos en todas sus presentaciones a
las asilos, aldeas e indigentes entregandoselas a las personas encargadas y la vez
Ilevar pelotas de pléastico y dulces para los nifios; jugos, galletas para la tercera edad
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con esto contribuir a una buena causa la cual beneficiara a muchos nifios de las aldeas

y muchas personas de la tercera edad.

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Relacionar El consumidor va |E8 Regalar dotaciones de | Encargado de
empresa con una | a tener un buen boquitas de frijol y | mercadeo
causa social. concepto de la chipilin mensual a las

empresa de los aldeas, asilos e
productos como Indigentes durante los
una empresa que primeros  meses de
se preocupa por la lanzamiento
sociedad B Comprar pelotas de
plastico para regalar a
nifios.
B Comprar dulces de
plastico para regalar a
nifos.
B Llevar a FRIJOCHIPS
Y CHIPICHIPS para
compartir ~ momentos
con los nifios.
B Comprar  jugos vy
galletas para las
personas de la tercera
edad.
PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA
DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
B Bolsas de boquitas 100 $0.90 $90
B Pelotas Plasticas 50 $0.25 $12.50
B Bolsas de dulces 10 $10.00 $100
B Paquetes de galleta(12 10 $2.00 $20.00
unidades)
M Paquete de  jugos(6 20 $2.15 $43.00
unidades)
M Pago al personaje de 2 $15 $30.00
FRIJOCHIPS Y
CHIPICHIPS
TOTAL $295.50
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b) Limpiando y reforestando con CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS
Consistira en regalar basureros a las escuelas, universidades y otras instituciones
gubernamentales, los cuales llevaran la imagen representativa de los productos, estos
seran distribuidos en las principales escuelas y universidades del &rea metropolitana
de San salvador .También se regalaran &rboles frutales a los que compren boquitas
en cualquier presentacion. Con esto estamos ayudando a mantener un medio ambiente

limpio y reforestado como parte de nuestra responsabilidad social.

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Relacionar la | Radica en que la | M Elaboracion de los | Encargado de
empresa con sus | empresa se debe recipientes de basura | mercadeo
respectivos preocupar por el (Hustracién 2.5)
productos  como | medio ambiente y | B Colocar los recipientes
alguien que se | realizar acciones de basura en las
preocupa por | para mejorarlo principales  escuelas,
mantener limpio el universidades y otras
medio ambiente instituciones

gubernamentales.

B Se dara a conocer un
dia especial como dia
de la  naturaleza,
regalando arboles por
la compra de cualquier
presentacion de
boquitas, fomentando a
preservar el medio

ambiente.
PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA
DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
B Elaboracion de los 75 $20 $1,500.00
recipientes de basura
B Arboles frutales 150 $1.25 $187.50
TOTAL $1,687.50
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f 'u’OCHIPs
4 ,‘_‘R

L

llustracién 2.5 Disefio de recipiente para basura

a) Enlaradioy Tv con CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS
Consistira en hacer publicidad en los medios radiales juveniles vy televisivos
transmitiendo cufias publicitarias siendo patrocinadores en la realizacion de

diferentes sorteos logrando asi llegar al mercado potencial de los jovenes.

OBJETIVO | IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Relacionar a la | La publicidad en | Elaboracion de un anuncio radial | Encargado de
empresa con las | los medios de | en las radios: mercadeo
marcas de los | transporte y | Cool FM 89.3
productos televisivos Radio Scan 96.1

permitira que esta | Radio XY X 105.7

se dirija o cubra | Radio ABC 100.1

todo el mercado | Radio VOX FM 94.5

de los jovenes. Ofrecer regalias del producto a las
3 primeras personas que llamen
Spot publicitario en el canal 12 del
programa pop 12 y patrocinar a
través de dotaciones de boquitas
en los eventos o actividades que se
realicen en el programa.

PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA

DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
B 10 cufias diarias de Lunes 2 $220/mes $440.00
a Domingo
B ProgramaPOP 12 (6 veces 6 $500/cada una $3,000.00
al mes durante 2 meses) 12 $20 $240.00
B Regalias
TOTAL $3,680
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2.3.7.6 ESTRATEGIAS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

a) Articulos promocionales

Consistira en regalar articulos promocionales de CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS, como gorras,

camisas, lapiceros, squeeze. Para que el consumidor recuerde a la marca, estos seran

obsequiados en escuelas, universidades y otras instituciones.

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Ofrecer a las | Permitira a la | M Disefio de los articulos | Encargado de la
personas empresa tener mayor promocionales empresa
productos presencia y estar en (Hustracion 2.6)

promocionales
de lamarcade la
empresa.

la mente del

consumidor.

B Distribuciéon de los
distintos articulos
promocionales en lugares
de alta concentracién de
personas, como Centros
Comerciales

PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA

DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
M Gorras 100 $3.00 $300.00
B Camisas 200 $8.00 $1,600
B Lapiceros 500 $0.15 $75
B Squeeze 150 $4.00 $600
TOTAL $2,575

A
"
;R\;OCHIPS 1

- -

?
’ -

~

llustracion 2.6 Disefio de la propuesta de articulos promocionales
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b) Hojas volantes y tarjeta de presentacion

Consistira en hacer entrega de hojas volantes en las escuelas, universidades, centros

comerciales del area metropolitana de san salvador para que conozcan los productos que se

estan lanzando para que luego sean reconocidos.

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Llamar la atencion | Para la empresa |8 Disefio de las hojas | Encargado de
de los consumidores | Ilamar la atencién volantes y tarjeta de | mercadeo
a través de un medio | de manera presentacion.
elaborado con | positiva en cuanto (Hustracion 2.7,
disefios distintivos | a su imagen y su llustracion 2.8)

producto. Para el |% Contratar personal
consumidor para el reparto de las
ofrecerle una hojas  volantes vy
mejor opcién del tarjetas de
producto presentacion.
PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA
DESCRIPCION DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
RECURSOS UNITARIO
M Anuncio en media hoja 500 $0.15 $75.00

de papel bond tamafio

carta(full color)

B Tarjetas de presentacion 200 $0.10 $20.00
B Pago a voceador( por 8

domingos durante dos 1 $10 $80.00

meses)

TOTAL $175.00
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Juan Pérez
Jefe Comercializacion

Correo: acopenutrimbo@hotmail.com

lustracién 2.7 Disefio de hojas volantes y tarjetas de presentacion (CHIPICHIPS)
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Biuscanos en tu tienda preferida

Juan Pérez
Jefe Comercializacion

Correo: acopenutrimbo@ hotmail.com

e

- -
Teléfono:
Direccion:

llustracion 2.8 Disefio de hojas volantes y tarjetas de presentacion (FRIJOCHIPS)
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La investigacion de este mercado busca identificar y definir aquellos competidores directos
0 indirectos de los productos propuestos al mercado. Determinando elementos de
competencia como ofertas, cantidades, precios con los que se competiran y posicionamiento.
El uso de esta informacidn servira para obtener un mejor panorama para crear estrategias y
tacticas que ayuden a enfrentar a aquellos competidores directos, indirectos y potenciales a

fin de mantener las ventajas competitivas de los productos en el mercado.

OBJETIVO GENERAL
Analizar el mercado competidor, recopilando informacién de campo, por medio de
instrumentos técnicos, analisis de los resultados, para determinar la factibilidad de
competitividad del producto en el mercado seleccionado.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

B Disefiar el Perfil de los competidores del producto y servicio establecido.

B Analizar las caracteristicas de los diferentes tipos de competidores

B Sondear los precios de los competidores para asi poder establecer un precio

competente.

B Desarrollar estrategias adecuadas para poder competir en el mercado.
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2.4.3 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

« ldentificacion a la competencia directa e indirecta

« Investigacion de los empresas que conforman la competencia directa por
medio de fuentes secundarias

« Investigacion de la competencia indirecta por medio de fuentes
secundarias

J

N
« Utilizacién fuentes primarias para recabar informacion de la competencia
directa

J

N\

* Resultados de la investigacion de campo

» ldentificar los principales competidores

» Perfil de la competencia

v
v
v
v
Vv
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TIPOS DE INVESTIGACION

Exploratoria: Se realiza con el proposito de determinar y conocer las tendencias de
comportamiento de los competidores directos e indirectos de las boquitas. La informacion
necesaria para su estudio comprende el estudio de precios, participacion en el mercado, su
posicionamiento, presentaciones, niveles de produccion, distribucion, etc.

Descriptiva: Mencionar de forma contextual el comportamiento y la percepcién del mercado
frente a las diferentes marcas que ofrecen los competidores. Esta caracterizacion se realizara
a partir del analisis cualitativo sustentado por medio de la investigacion exploratoria previa,

con el fin de establecer estrategias de mercado para el producto y servicio.

FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion para realizar el estudio del mercado competidor se pueden dividir
en primarias y secundarias, teniendo en cuenta que la informacion primaria, es todo tipo de
informacion que uno recibe desde la fuente original, sin intermediarios, en cambio la
informacion secundaria, es todo tipo de informacion ya elaborada y procesada por un agente
intermediario.

Para que el estudio de mercado sea completo, es necesario realizar el analisis desde estos dos
enfoques: Oferta y Demanda, que juntos dan una idea del mercado. Para las boquitas se hace
necesario determinar quiénes son los oferentes, identificar sus estrategia comerciales,
precios, canales de distribucion, promocidn. Pero toda esta informacion debe ser cruzada con
quién consume el producto y servicio, quién los demanda, de manera de tener una vision
completa de como se comporta el mercado.

Por lo general, cuando se analiza un mercado desde el lado de la oferta, la informacién que
se dispone es secundaria, pues las empresas son mas reservadas en brindar informacion
individualmente. En cambio, cuando se analiza el mercado desde la demanda es mas usual
trabajar con informacion primaria.

Fuente primaria

B Sondeo directo de precios: Con el proposito de indagar sobre los precios de los
productos y servicios que se ofertan actualmente en el mercado y las presentaciones

en la que venden los productos.
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B Encuestas via correo electronico: Enfocadas personalmente para conocer aspectos
logisticos dentro de la produccion, a administracion y distribucion de los productos
que elaboran las empresas.

B Observacion Directa. Se realizara con el propésito de conocer aspectos
caracteristicos de la empresa como por ejemplo la tecnologia, forma de produccién,
aspectos de salubridad alimenticia.

Fuente secundaria

Todos aquellos datos de la investigacion de mercado competidor que puedan extraerse a
través de registros, directorios, o estadisticas gubernamentales o privadas. Fuentes de
Mercado Competidor:

B Directorio Telefonico 2010

Banco Central de Reserva
DIGESTYC
Ministerio de Agricultura y Ganaderia

Fuente propia. (Sondeo de Campo)

Consulta en la pagina web.

Son todos aquellos que ofrecen un producto basicamente igual (boquitas tipo nachos), aunque
haya ligeramente una diferencia entre ellos en apariencia, marca, precio u otra caracteristica.
Algunos de los competidores directos son frito-lay, cressida de El salvador (yummies), Diana
ya que son empresas que producen boquitas tipo nacho en diferentes presentaciones y

sabores, el cual es muy demandado en nuestro pais.
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/ Doritos )

Boquitas

tipo
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( jalapefo

( Ranchitas

[ Fritos
sabrositos

)
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HISTORIA

CRESSIDA DE EL SALVADOR S. A. DE C. V. (YUMMIES).

Es una distribuidora de los productos Yummies que son Fabricados y
distribuidos por Corporacion Cressida de Honduras, Cressida de El
Salvador se encuentra ubicada en el Boulevard del Ejercito, en Zona
Franca San Bartolo, frente a la Fuerza Armada Salvadorefia.

PRODUCTO

FRITO - LAY

Frito-Lay es una empresa internacional estadounidense creada en 1932
por el empresario de San Antonio, (Texas) Elmer Dollin., subsidiaria del
grupo Pepsico, dedicada a la comercializacion de patatas fritas entre otros
aperitivos. La sede principal esta ubicada en Plano, un suburbio de Dallas.
También operan desde una planta ubicada en Beloit que esta en proceso
de expansion.

La empresa tiene presencia en mas de 42 paises, y ademas genera 13 mil
millones de dolares, siendo la mitad de las ganancias totales del grupo
PepsiCo.

Frito-Lay es el resultado de la fusion en 1945 de dos empresas
estadounidenses; The Frito Company y The Lay Company. Mas tarde, en
1965 se uniria al grupo PepsiCo. Frito-Lay tiene mas de 15 marcas
registradas.
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HISTORIA | PRODUCTO

PRODUCTOS ALIMENTICIOS DIANA. S. ADE C. V.

A partir de 1951, surge en El Salvador la primera empresa dedicada a la
comercializacion de productos alimenticios como boquitas galletas y
dulces la cual se denomina Productos Alimenticios Diana, S. A.de C. V.,

Boquitas iniciando sus operaciones en un pequefio garaje en la ciudad de San
m Salvador, se concentr6 en atender al mercado local dentro del pafs, pero
! no paso mucho tiempo para que comenzara a exportar sus productos a los

0940 myyyndly paises vecinos de Centroamérica; comenzando en el afio 1958 con

Honduras y luego expandiéndose a Guatemala, Belice, Nicaragua, Costa
Rica, y en 1978 a Estados Unidos de Norteamérica. 10

PRODUCTOS ALIMENTICIOS BOCADELLI, S.A.DE C. V.

En la industria del sector alimentos, se han abierto nuevas empresas que
buscan competir en el mercado salvadorefio, fue asi como surge la empresa
Productos Alimenticios Bocadeli, S. A. de C. V. se constituyé en San
Salvador, el 21 de enero de 1993, luego de un estudio de mercado nacional
e internacional, el cual conllevo a que se descubriera producir, boquitas,
snack, botanas o picaderas, para toda Centroamérica, el Caribe, México,
EE, UU, y Europa.

En 1996 a 3 afios de construccion de la planta procesadora y maquinaria
industrial, Bocadeli di6 su primer paso la produccion y distribucion.
Actualmente Bocadeli tiene operaciones propias en EI Salvador,
Guatemala, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, México, Panamé y Belice
son atendidos a través de compradores y distribuidores autorizados para la
comercializacion y distribucion de productos.
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HISTORIA | PRODUCTO

PRODUCTOS ALIMENTICIOS DIANA.S.ADEC. V.
A partir de 1951, surge en El Salvador la primera empresa dedicada a la
comercializacion de productos alimenticios como boquitas galletas y
Boquitas dulces la cual se denomina Productos Alimenticios Diana, S. A. de C. V.,
iniciando sus operaciones en un pequefio garaje en la ciudad de San
m Salvador, se concentrd en atender al mercado local dentro del pais, pero
<040 zyy il D no paso mucho tiempo para que comenzara a exportar sus productos a los
paises vecinos de Centroamérica; comenzando en el afio 1958 con

Honduras y luego expandiéndose a Guatemala, Belice, Nicaragua, Costa
Rica, y en 1978 a Estados Unidos de Norteamérica. 10

PRODUCTOS ALIMENTICIOS DIANA.S. ADEC. V.
A partir de 1951, surge en EIl Salvador la primera empresa dedicada a la

Boquitas comercializacion de productos alimenticios como boquitas galletas y

dulces la cual se denomina Productos Alimenticios Diana, S. A. de C. V.,
m iniciando sus operaciones en un pequefio garaje en la ciudad de San
<090 myundlo Salvador, se concentrd en atender al mercado local dentro del pais, pero

no paso mucho tiempo para que comenzara a exportar sus productos a los
paises vecinos de Centroamérica; comenzando en el afio 1958 con
Honduras y luego expandiéndose a Guatemala, Belice, Nicaragua, Costa
Rica, y en 1978 a Estados Unidos de Norteamérica. 10
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A través de la investigacion en campo se realizd un sondeo de precios mediante la
observacion para determinar los precios que tienen las principales empresas que producen y
comercializan los nachos o boquitas siendo la competencia directa para los productos en

estudio. La tabla siguiente muestra el sondeo de precios realizado.

ESTABLECIMIENTO | MARCA PRODUCTO PRESENTACION | PRECIO

Jalapefio 182 g $0.85
171 g $0.85
. Nach
Diana achos 354 g $1.50
Toztecas 166 ¢ $0.83
Dorito nacho cheese
Dorito salsa verde 150 g $1.10

Dorito cool ranch

) Frito- lay | Dorito nacho cheese
Stper selectos Dorito salsa verde 198 g 2.60
Dorito cool ranch

Bocadeli Buenachos 170 g $0.80

Ranchita nacho
queso
Ranchita nacho
pizza
Ranchita nacho
jalapefio excitante

150 g $0.95
Yummies

THEiS 182 ¢g $0.80
377g $1.40
Diana Nachos 171 ¢ $0.80
Toztecas 166 g $0.85
Dorito nacho cheese
Despensa de Don juan Dorito salsa verde 150 g $0.90
Dorito cool ranch
Frito- lay | Dorito nacho cheese
Dorito salsa verde 454 g $5.75
Dorito cool ranch
Bocadeli Buenachos 170 g $0.85
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Ranchita nacho

queso
Ranchita nacho pizza 85 g $0.75
Yummies ["Ranchita nacho
jalapefio excitante
ESTABLECIMIENTO | MARCA PRODUCTO PRESENTACION | PRECIO
Jalapefio 182 g $0.75
Diana Nachos 171g $0.80
Toztecas 166 g $0.75
Dorito nacho cheese
Erito- la Dorito salsa verde 150 g $0.90
y Dorito cool ranch
Despensa familiar Bocadeli Buenachos 170 ¢ $0.90
Ranchita nacho
queso
Ranchita nacho
v . pizza 150 g $0.85
ummies Ranchita nacho
jalapefio excitante
Jalanefio 182 ¢ $0.83
P 377 g $1.40
Diana 171 ¢ $0.83
Nachos
354 ¢ $1.48
Dorito nacho cheese
Dorito salsa verde 150 g $0.85
Dorito cool ranch
Dorito nacho cheese
Wallmart Frito- lay Dorito salsa verde 198 ¢ $2.50
Dorito cool ranch
Dorito nacho cheese
Dorito salsa verde 454 g $5.50
Dorito cool ranch
Bocadeli Buenachos 170 g $0.85
Ranchita nacho
queso
- 150 ¢ $0.90
yummies Ranch!ta nacho
pizza
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Ranchita nacho
jalapefio excitante

Jalapefio 182 g $0.95
Diana Nachos 171 ¢ $0.95
Toztecas 166 g $0.85
Dorito nacho cheese
Frito- la Dorito salsa verde 150 g $1.20
Y " Dorito cool ranch
Bocadeli Buenachos 170 g $0.85
Ranchita nacho
queso
Tiendas de Ranchita nacho
conveniencia vummies pizza 150¢ $1.10
. Ranchita nacho
jalapefio excitante
ESTABLECIMIENTO | MARCA PRODUCTO PRESENTACION | PRECIO
Jalapefio 209 $0.10
P 182 g $0.80
. 209 $0.10
Diana Nachos
171¢g $0.80
Toztecas 166 g $0.80
Dorito nacho cheese
Mini-super Dorito salsa verde 339 30.25
Frito- lay Dorltq cool_ ranch 150 g $0.90
Dorito Dippas
Bocadeli Buenachos 20 g $0.10
Ranchita nacho queso
Ranchita nacho pizza 309 $0.25
Ranchita nacho
Yummies | jalapefio excitante 85¢ $0.75
Jalapefio 209 SO
P 182 g $0.85
20 0.10
Nachos L >
Tiendas
23 ¢ $0.10
Toztecas
166 g $0.85
Dorito nacho cheese
Frito- lay Dorito salsa verde e D2
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Dorito cool ranch
Bocadeli Buenachos 20 ¢ $0.10
Ranchl_ta nacho ql_Jeso 19 $0.10
Ranchita nacho pizza
Yummies | Ranc~h|ta na_lcho 309 $0.25
jalapefio excitante

Tabla 2.11 Sondeo de precios de los diferentes productos de la competencia directa.

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente tabla se presenta un resumen de precios maximos y minimos por producto.

PRECIO PRECIO
MARCA PRODUCTO | PRESENTACION
MINIMO MAXIMO
20 g $0.10 $0.10
Jalapefio 182 g $0.75 $0.95
$1.40 $1.50
Diana 3179
171 g $0.80 $0.95
Nachos 354 g $1.48 $1.48
20 g $0.10 $0.10
Dorito nacho 359 $0.25 $0.30
_ (cheese, salsa 150 g $0.85 $1.20
Frito-lay
verde y cool 198 g $2.50 $2.60
ranch) 454 g $5.50 $5.75
Bocadeli Buenachos 170 g $0.80 $0.85
Ranchita
) nacho(queso
Yummies _ 150 g $0.85 $1.10
pizzay
jalapefio)

Tabla 2.12 Precios minimos y maximos de la competencia directa en los diferentes establecimientos.

Fuente: Elaboracioén propia.
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2.45 COMPETENCIA INDIRECTA
Son todos aquellos productos que tienen similares caracteristicas a los productos en estudio,
y que estan dirigidos al mismo mercado objetivo que los productos derivados de las boquitas

tipo nacho con sabor
/ Tortiamigos

Ranchitas h tostitos de
naturales ) maiz

Boquitas

\ sabor a
(wmm| \ Mmalz - )

Nachos
chips
monteco /

Nachos
macritas
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HISTORIA 7 PRODUCTO

TORTIAMIGOS S.Ade C.V

La empresa fue fundada en el afio 1996, con la finalidad de cubrir la
demanda de tortillas y tostadas de maiz, elaboradas con maquinaria
importada de México, en el municipio de San Miguel Petapa, Guatemala.

' t ctualmente los productos estan a disposicion en los supermercados asi
i también en los mercados cantoles del pais.

FRITO - LAY

Frito-Lay es una empresa internacional estadounidense creada en 1932
por el empresario de San Antonio, (Texas) Elmer Dollin., subsidiaria del
grupo Pepsico, dedicada a la comercializacion de patatas fritas entre otros
aperitivos. La sede principal esta ubicada en Plano, un suburbio de Dallas.
También operan desde una planta ubicada en Beloit que esta en proceso
de expansion.

La empresa tiene presencia en mas de 42 paises, y ademas genera 13 mil
millones de dolares, siendo la mitad de las ganancias totales del grupo
PepsiCo.

Frito-Lay es el resultado de la fusidn en 1945 de dos empresas
estadounidenses; The Frito Company y The Lay Company. Mas tarde, en
1965 se uniria al grupo PepsiCo. Frito-Lay tiene mas de 15 marcas
registradas.
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HISTORIA

CEREALKO S.AdeC.V

La empresa nacié con el objeto de producir alimentos para preservar la
salud de las personas que es el elemento mas importante, conjuntamente
con la claridad de pensamiento (sabiduria) y el accionar correcto (moral)
en la vida diaria, estas tres patas forman un equilibrio imprescindible en
la busqueda de la felicidad y el sentido de la existencia.
La empresa lleva ya 20 afios de trabajo para una mejor calidad de vida
a través de la alimentacion.

PRODUCTO

JVISAL

ALIMENTOS

JVSAL ALIMENTOS

Es una empresa de origen salvadorefio, con capital salvadorefio y con
vision regional a corto plazo. La direccion de la empresa se realiza desde
El Salvador a nivel de estrategia y operativamente con organizacion e
infraestructura propia en Nicaragua.

Posee un proceso Unico para la evaluacion, seleccion y distribucién de
productos que consiste en

- Evaluacion preliminar del potencial de lineas de productos en el
mercado.

- Evaluacion de los productos
- Analisis de competencia en el mercado
- Evaluacion conjunto de analisis

- Definicion de Términos de Representacion y distribucién
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HISTORIA

CRESSIDA DE EL SALVADOR S. A. DE C. V. (YUMMIES).

Es una distribuidora de los productos Yummies que son Fabricados y
distribuidos por Corporacién Cressida de Honduras, Cressida de El
Salvador se encuentra ubicada en el Boulevard del Ejercito, en Zona
Franca San Bart6lo, frente a la Fuerza Armada Salvadorefia.

PRODUCTO

FRITO - LAY

Frito-Lay es una empresa internacional estadounidense creada en 1932
por el empresario de San Antonio, (Texas) Elmer Dollin., subsidiaria del
grupo Pepsico, dedicada a la comercializacion de patatas fritas entre otros
aperitivos. La sede principal esta ubicada en Plano, un suburbio de Dallas.
También operan desde una planta ubicada en Beloit que esta en proceso
de expansion.

La empresa tiene presencia en mas de 42 paises, y ademas genera 13 mil
millones de dolares, siendo la mitad de las ganancias totales del grupo
PepsiCo.

Frito-Lay es el resultado de la fusién en 1945 de dos empresas
estadounidenses; The Frito Company y The Lay Company. Mas tarde, en
1965 se uniria al grupo PepsiCo. Frito-Lay tiene mas de 15 marcas
registradas.
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HISTORIA

La comparfiia Bimbo que hoy conocemos tiene sus origenes en México. Bimbo
Espafia fue una réplica de un primer Bimbo fundado en la Ciudad de México, que
comenzd sus actividades en el pais latinoamericano en diciembre de 1945, pocos
meses después de terminar la segunda guerra mundial.

Veinte afios mas tarde, en marzo del 64, uno de sus fundadores, decidié crear la
misma empresa en Espafia con idénticos simbolos y filosofia. BIMBO inici6 su
actividad en Esparia en 1965, fecha en que salié al mercado su primer pan de molde
en su fabrica de Granollers (Barcelona).

En 2011 la compafiia mexicana Grupo Bimbo adquirié de nuevo Bimbo Espafa y
Portugal volviendo a integrarse en la compafiia original bajo la denominacién
BIMBO IBERIA.

BIMBO IBERIA sigue haciendo llegar cada dia a millones de hogares sus productos
frescos, tiernos y deliciosos. Gracias a esta gran aceptacion por parte del publico, los
productos BIMBO IBERIA se han consolidado como lideres de mercado en las
categorias de panaderia, bolleria y pasteleria de marca.

PRODUCTO
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A través de la investigacion en campo se realizd un sondeo de precios mediante la

observacidn para determinar los precios que tienen las principales empresas que producen y

comercializan los nachos o boquitas siendo la competencia Indirecta para los productos en

estudio. La siguiente tabla muestra dicha informacion.

ESTABLECIMIENTO MARCA PRODUCTO | PRESENTACION | PRECIO
Tortiamigos | Tortiamigos 182 ¢ $0.65
. Tostitos de
Frito-lay maiz 284 g $3.20
Cerealko Nachos 190 ¢ $0.90
Super selectos macrita
JVSAL Nachos chips 400 g $1.40
Alimentos monteco 195¢ $2.32
Yummies | Ranchitas 300 g $1.90
naturales
Frito- Lay | Doritos Dippos 150 g $1.10
TORTIAMI _—
GOS Tortiamigos 182 ¢ $0.69
. Tostitos de
Frito-lay maiz 284 ¢ $3.30
Doritos Dippos 390 g $2.30
Nachos
Despensa de Don juan el e macrita L2l D
JVSAL Nachos chips 400 g $1.33
Alimentos monteco 195 g $2.59
Yummies Ranchitas 300 g $1.75
naturales
Frito- Lay | Doritos Dippos 390¢ $2.30
Bimbo | Nacho Milpa 180 g $1.20
real
. Tostitos de
Despensa familiar Frito-lay maiz 1689 $1.54
Doritos Dippos 390 g $2.20
JVSAL Nachos chips
Alimentos monteco 1959 $2.45
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Yummies Ranchitas 300 g $1.40
naturales
Bimbo NEEITE b 180 g $1.30
real
. Tostitos de
Frito-lay maiz 284 ¢ $3.20
Doritos Dippos 390 g $2.25
Cerealko Nach_os 190 g $0.96
macrita
JVSAL Nachos chips 400 g $1.30
Alimentos monteco 195 g $2.52
Wallmart i i
Yummies Ranchitas 300 g $1.50
naturales
Dofia tortilla 227 g $1.10
Productos
alimenticios Que ricos
Rosa Amelia 195¢g $0.89
nachos
garzona de
Garcia
) Nacho ricks
Ricks fiesta 1000 g $5.0
ESTABLECIMIENTO MARCA PRODUCTO | PRESENTACION | PRECIO
Frito-lay | Tostitosde 284 g $3.30
) maiz
Tiendas de Ranchitas
conveniencia Yummies naturales 3009 $2.0
Frito- Lay | Doritos Dippos 390 g $2.35
Bimbo NaChrza'\l""pa 180 g $1.25
TORTIAMI ..
GOS Tortiamigos 182 ¢ $0.65
Mini-super Aoy e el 284 g $3.15
maiz
JVSAL Nachos chips
Alimentos monteco 40049 $1.30
Yummies Ranchitas 300 g $1.50
naturales
Bimbo NaChr‘;a'\l""pa 180 g $1.30
Tiendas JVSAL Nachos chips 400 $2.60
Alimentos monteco 9 '
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Yummies

Ranchitas
naturales

300 g

$1.60

Tabla 2.13 Sondeo de precios de los diferentes productos de la competencia indirecta.

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla se representaran un resumen de precios maximos y minimos por

producto.
PRECIO PRECIO
MARCA PRODUCTO | PRESENTACION
MINIMO MAXIMO
) Nacho Milpa
Bimbo 182 g $1.20 $1.30
real
_ Tostitos de maiz 3779 $3.15 $3.30
Frito-lay i i
Doritos Dippos 390 g $2.20 $2.35
Cerealko | Nachos macrita 190 g $0.90 $0.90
JVSAL Nachos chips 400 g $1.30 $1.40
Alimentos monteco 195 g $2.32 $2.60
_ Ranchitas
Yummies 300 g $1.40 $2.0
naturales
Tortiamigos |  Tortiamigos 182 g $0.65 $0.69

Tabla 2.14 Precios minimos y maximos de la competencia indirecta en los diferentes establecimientos.

Fuente: Elaboracion propia
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Para desarrollar el analisis horizontal, se partird del costo CIF de los productos exportados.
El objetivo es identificar la variacion que han tenido los costos de las boquitas en los Gltimos

afios. La siguiente tabla muestra el valor CIF de la mercaderia exportada relacionada a las

boquitas.

Ano | Valor CIF ($) | Variacion

2004 1.27 0.00%
2005 1.30 2.51%
2006 1.46 11.95%
2007 1.42 -2.13%
2008 1.74 22.44%
2009 1.92 10.26%
2010 1.71 -10.83%
2011 1.86 8.55%
2012 2.00 7.49%
2013 2.13 6.43%

Tabla 2.15 Valor de la mercaderia exportada del 2004 al 2013
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del BCR

Valor CIF (S)

2.50
2.00
1.50
1.00
0.50

0.00
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

llustracion 2.9 Evolucién del valor de la mercaderia exportada.
De acuerdo a lo anterior, el costo CIF de la mercaderia ha venido creciendo en los ultimos

diez afos. Del 2004 al 2013 hubo un crecimiento absoluto de 67.91%, dando como resultado

un crecimiento anual de 6.79% en el costo de los productos.
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La finalidad de este analisis es conocer que empresa posee los menores costos y como se han

comportado los costos de cada empresa en los Gltimos afios. Se analizara cada empresa de

acuerdo a la relacion Costos Produccién / Ventas

DIANA 2013 2012 2011 2010
Ventas $164882,590.44 | $159306,850.67 | $154666,845.31| $151932,068.08
Costos Produccion $ 97491,692.78| $ 95113,846.61| $ 92793,996.70| $ 90530,728.49
Costos
Produccion/Ventas 59.13% 59.70% 60.00% 59.59%

La empresa Diana mantiene sus costos de produccion en un valor alrededor del 60% de sus

ingresos por venta. Analizando a todas las empresas, Diana es la que presenta los menores

costos de produccion por venta del pais.

BOCADELLI 2012 2011 2010
Ventas $ 43012,896.55 | $ 42959,671.16 |$  41136,224.57
Costos Produccion | $ 34642,565.23 | $ 37373,405.83 | $  33522,909.72
Costos
Produccion/Ventas 80.54% 87.00% 81.49%

En general los costos de produccion de la empresa Bocadeli representan el 80% de las ventas.

Los costos en la empresa en los Ultimos afios no han sufrido muchas variaciones.

IDEAL 2013 2012 2011 2010
Ventas $2904,027.84| $2690,174.20| $2498,197.33| $2319,588.98
Costos Produccion $2668,289.34| $2415,611.18| $2283,459.18| $2120,203.51
Costos
Produccion/Ventas 91.88% 89.79% 91.40% 93.66%

Segun se logra apreciar, la empresa Ideal es la que tiene los mayores costos de produccién.

EI 90% de los ingresos por ventas se gastan en los costos de produccion. Durante los Gltimos

cuatro afios, los costos de la empresa se han mantenido constantes.

PROVIPAN 2012 2011 2010
Ventas $ 2244290.25 |$ 2445,186.73 | $ 1940,820.50
Costos Produccion | $ 1772,752.44 | $ 1908,180.68 | $ 1570,635.68
Costos
Produccion/Ventas 78.09% 78.04% 80.93%

En el caso de la empresa PROVIPAN, los costos de produccion representan el 80% de los

ingresos por venta. Segun los datos la empresa ha reducido sus costos de produccién en los

ultimos afios, de un 80% a un 78%
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En conclusion la empresa Diana es lider en la fabricacién de boquitas ya que el valor de sus
costos de produccion solamente abarca solamente el 60% de sus ventas. En segundo lugar
encontramos a la empresa Provipan que logra tener costos del 78% de sus ventas, aunque la
empresa posee problemas en los demas costos ya que no logran obtener utilidades al final de
cada afo. El tercer lugar lo ocupa la empresa Bocadeli, ya que sus costos de produccion
representan el 80% de sus ventas. En ultimo lugar se encuentra la empresa Ideal, ya que sus
costos de produccion absorben el 90% de sus ventas, dicha situacion no les impide lograr

utilidades al final de cada periodo contable.

Las proyecciones se realizaron en base a los estados de resultado de cada empresa que se
obtuvieron en el Centro Nacional de Registros.

DIANA
La empresa DIANA es la que posee las mayores ventas de boquitas. Para el calculo de las
proyecciones de las ventas se utilizo el método de regresion lineal. La ecuacion de regresion
es la siguiente:

Ventas = —8,590,632,706 + 4,349,157 X Afio

Los resultados de las ventas de DIANA son las siguientes.

ANO VENTAS
2010 $ 151932,068.08
2011 $ 154666,845.31
2012 $ 159306,850.67
2013 $ 164882,590.44
2014 $ 168569,492.00
2015 $ 172918,649.00
2016 $ 177267,806.00
2017 $ 181616,963.00
2018 $ 185966,120.00
2019 $ 190315,277.00

Datos Histéricos

Datos Proyectados

Tabla 2.16 Proyecciones de ventas de DIANA
Fuente: Elaboracién propia
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Se logra ver que las ventas de DIANA tienen un incremento de cuatro millones por afio. Cabe
mencionar que el mercado de la empresa no solo es El Salvador, sino que exporta una gran
cantidad de productos a Centroamérica, México y Estados Unidos por lo que el incremento

de cuatro millones en las ventas se ven repartidos entre cada mercado objetivo.

BOCADELI
La empresa BOCADELI es la segunda empresa con mayores ventas en boquitas del pais.
Para proyectar sus ventas se utilizd el método de regresion lineal. La ecuacion de regresion
es la siguiente:

Ventas = —1,844,624,078 + 938,336 X Ano

Los resultados de las ventas de BOCADELI son las siguientes.

ANO VENTAS
2010 $ 41136,224.57
2011 $ 42959,671.16
2012 $ 43012,896.55
2013 $ 44246,290.00
2014 $ 45184,626.00
2015 $ 46122,962.00
2016 $ 47061,298.00
2017 $ 47999,634.00
2018 $ 48937,970.00
2019 $ 49876,306.00
Datos Histéricos
Datos Proyectados

Tabla 2.17 Proyecciones de ventas de BOCADELI
Fuente: Elaboracién propia

Segun las proyecciones realizadas, la empresa tendré un incremento en sus ventas de 938 mil
dolares por afio. ElI campo de aplicacion de esas ventas incluyen, ademas del mercado

salvadorefio, las exportaciones que realizan a paises vecinos.

IDEAL
La empresa IDEAL es la tercera empresa productora de boquitas con mayores ventas en el
pais. Para proyectar sus ventas se utilizo el método de regresion lineal. La ecuacion de

regresion es la siguiente:
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Ventas = —388,692,781 + 194,529 X Ano
Los resultados de las ventas de IDEAL son las siguientes.

ANO VENTAS
2010 $ 2319,588.98
2011 $ 2498,197.33
2012 $ 2690,174.20
2013 $ 2904,027.84
2014 $ 3088,625.00
2015 $ 3283,154.00
2016 $ 3477,683.00
2017 $ 3672,212.00
2018 $ 3866,741.00
2019 $ 4061,270.00
Datos Historicos
Datos Proyectados

Tabla 2.18 Proyecciones de ventas de IDEAL
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la regresion las ventas de la empresa se incrementaran en 194 mil délares al
afio. La empresa al igual que Bocadeli y Diana exporta parte de su produccion, pero no con
la misma magnitud que las anteriores ya que sus ventas se encuentran muy por debajo de

ellas.

PROVIPAN
La empresa PROVIPAN es la que posee las menores ventas de las grandes empresas de
boquitas del pais. Para proyectar sus ventas se utilizd el método de regresion lineal. La
ecuacion de regresion es la siguiente:

Ventas = —302,928,734 + 151,735 X Afio

Los resultados de las ventas de PROVIPAN son las siguientes.

ANO VENTAS

2010 $ 1940,820.50
2011 $ 2445,186.73
2012 $ 2244,290.25
2013 $ 2513,821.00
2014 $ 2665,556.00
2015 $ 2817,291.00
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2016 $ 2969,026.00
2017 $ 3120,761.00
2018 $ 3272,496.00
2019 $ 3424,231.00
Datos Histdricos

Datos Proyectados
Tabla 2.19 Proyecciones de ventas de PROVIPAN
Fuente: Elaboracion propia

Segun los datos anteriores las ventas de la empresa se incrementaran en 151 mil délares por

afo.

Conclusién: De acuerdo a los resultados de las proyecciones de cada empresa, las ventas de
los fabricantes de boquitas del pais tendran un aumento de $5633,757.00 por afio. En los que
Diana posee 4.3 millones, Bocadeli 938 mil y lo restante en las demas empresas. Las
empresas grandes estan apostando tanto al mercado nacional como al internacional, es decir

buscan la forma de como incrementar sus ventas.

A. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
Objetivo General
Recopilar la informacion necesaria que sirva como base para la realizacion analisis de la
competencia.
Objetivos Especificos
B Identificar las ventajas que las empresas competidoras tienen en el mercado de
estudio.
B Conocer los medios y herramientas que las empresas utilizan para aumentar la
competitividad
B Conocer los tipos de publicidad, las actividades y la imagen de marca que tienen las

empresas competidoras

B. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
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Se realizé una investigacion a la competencia que esta determinada por las cuatro grandes
empresas productoras y comercializadoras, los cuales son los competidores directos de las
boquitas de frijol y chipilin del proyecto en estudio y fue por ello que se elevo a categoria
de censo.

Identificacion de las fuentes de investigacion

Fuentes primarias

Se realizd un cuestionario estructurado de 16 preguntas el cual fue enviado por correo
electronico con una copia de la carta de la universidad de la Universidad de El Salvador para
fines académicos a un representante o encargados del area de produccion o ventas de la
competencia.

Informacion secundaria

A través de documentos, diferentes recursos bibliograficos disponibles como: internet, tesis

entre otros.

C. AMBITO DE LA INVESTIGACION
El ambito de la investigacion comprende el estudio de la oferta que esta constituida por la

competencia directa de boquitas tipo nacho.

D. DETERMINACION DE LA POBLACION
El universo lo constituye el total de elementos que retinan ciertas caracteristicas homogéneas,
los cuales son objetos de investigacion.
Esta representado por las tres grandes empresas competidoras que producen y comercializan
nachos conformados por: Cressida de El salvador (yummies) , Productos alimenticios Diana

, Productos alimenticios Bocadeli.

E. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
Se disefid un cuestionario para obtener la informacion de parte de los representantes o
encargados del area de produccion o ventas de las empresas. Se consideraron cuatro grandes
empresas gque son la competencia directa para las boquitas tipo nacho de frijol y chipilin del

proyecto en estudio; por lo que lo eleva a categoria de censo.
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Listado de cargos y nombres de las empresas encuestadas de la competencia

EMPRESA | CARGO Y OCUPANTE DIRECCION TELEFONO
Gerente de ventas Blvd del ejercito nac, km | 2295 7275
Yummies 9 1/2 cont zona franca san | 2295 7276
bartolo llopango escalante@yummies.com
Gerente de ventas 12 Ave. Sur, #111,|2277-1233
Colonia Guadalupe, | Correo:
Diana Soyapango,Apartado cmejia@diana.com.sv
Postal 177, San Salvador,
El Salvador, C.A.
Gerente de produccion Col Sierra Morena Il Fnl | 2297-9000
Bocadeli Av Cerro Verde Correo:
El Salvador, Soyapango | luz@bocadeli.com.sv
Gerente de produccion Urb Ind Plan de La|2511-3333
Ideal Laguna Pje Privado No 5- | Correo:

B Antgo Cusc
El Salvador, San Salvador | mrodriguez@provipan.com

TOTAL 4

La encuesta que se utilizé en el muestreo se encuentra en el Anexo 9.

Los resultados y analisis de la encuesta se encuentran en el Anexo 10.

Las empresas productoras y comercializadoras las cuales son la competencia directa
de los productos en estudio manifiestan que son empresas competitivas a nivel
nacional

Las empresas consideran que las areas que necesitan mejorar para ser mas
competitivos dentro del mercado son recursos humanos y los recursos tecnoldgicos.
Las grandes ventajas de la competencia con las demas empresas son:

Precios més accesibles

Brindan un mejor servicio

Muy buena calidad en sus productos

Muchas méas promociones

Mayor publicidad

Mejores herramientas tecnologicas

Dandole mas prioridad a los precios mas accesibles y con una buena calidad en los
productos que fabrican.
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B La competencia pone en préactica el espionaje mercadoldgico, ya que tiene mucho
mas conocimientos de las estrategias que realizan las demas empresas productoras y
comercializadoras de las boquitas.

B La Diana es la empresa que posee mas variedad de productos de las demas empresas
con un total de 85, seguido de la bocadeli que manejan 36 variedades de productos,
la ideal y la yummies poseen 25 y 21 variedades respectivamente.

B Los canales de distribucién que utilizan las empresas es del fabricante pasa el
producto al detallista y el detallista se encarga de llevar el producto hacia los
consumidores.

B Las empresas tienen sus propias flotas de camiones para transportar y distribuir sus
productos hacia los mayoristas.

B La empresa lider en bajos costos es DIANA, en la cual el costo de lo vendido
representa solamente el 60% de sus ingresos por ventas.

B El crecimiento anual del costo de las boquitas en el pais en los Gltimos afios posee un
valor de 6.79%

B La empresa que presenta el mayor crecimiento en sus ventas es DIANA, con un
aumento de 4.3 millones por afio, seguido de BOCADELI con 938 mil por afio.

Las cinco fuerzas es un modelo elaborado por el economista Michael Porter en 1979, en que
se describen las 5 fuerzas que influyen en la estrategia competitiva de una compafiia que
determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado, o algun segmento
de este. Las primeras cuatro fuerzas se combinan con otras variables para crear una quinta
fuerza, el nivel de competencia en una industria.
En 1980 Michael Porter desarrollo este método de analisis con el fin de descubrir que
factores determinan la rentabilidad de un sector industrial y de sus empresas. Para Porter,
existen 5 diferentes tipos de fuerzas que marca el éxito o el fracaso de un sector o de una
empresa:
1) Amenaza de entrada de nuevos competidores
El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o0 no de franquear por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos

recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.
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2)

3)

4)

5)

La rivalidad entre los competidores

Para una corporacion sera méas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a
guerra de precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos
productos.

Poder de negociacién de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén
muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido.

La situacion serd mas complicada si los insumos que suministran son claves para
nosotros, no tienen sustitutos o son pocos Yy de alto costo. La situacion serd ain mas
critica al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante.

Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual 0 muy bajo costo. A mayor organizacién de los compradores,
mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad
y servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucién en los margenes
de utilidad.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado o0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnoldgicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de

utilidad de la corporacion y de la industria.
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Rivalidad entre los
competidores

Amenaza de
productos y

Servicios

llustracién 2.10 Modelo de las fuerzas competitivas de Porter

A continuacion se detallaran en la tabla 1.5 para la competencia la intensidad que se tiene en

cada una de las fuerzas competitivas.

ALTA
Mayor nimero de competidores directos
Mayor nimero de empresas que comercializan
las boquitas
BARRERA DE ENTRADA:MEDA
Alta inversion inicial
Falta de mano de obra calificada

Canales de comercializacion poco
desarrollados

Barreras de salidas: Media-Baja

El nivel de inversion obstaculiza un rapido
abandono de la actividad
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Baja dificultad de venta de los equipos
ALTA
PRESION DE PRODUCTOS | Competencia con empresas
SUSTITUTOS De produccion industrial,con diversidad de
productos tradicionales
MEDIA
Poca exigencia en variedad de productos de

PODER DE NEGOCIACION DE

CLIENTES donde elegir.
Exigencia en la calidad
Auge por productos sin marca
MEDIA
PODER DE NEGOCIACION DE | Existe un convenio con el precio del insumo
PROVEEDORES VVolumen considerable de compra.

Politicas de pago poco estrictas.
Tabla 2.20 Intensidad de las fuerzas competitivas aplicadas a la competencia

¢ Qué es la inflacion?

La inflacién, es el aumento generalizado y sostenido de los precios de los bienes y servicios
existentes en el mercado durante un periodo de tiempo, generalmente un afio. Cuando el nivel
general de precios sube, cada unidad de moneda alcanza para comprar menos bienes y
servicios. Es decir, que la inflacion refleja la disminucion del poder adquisitivo de la moneda:
una pérdida del valor real del medio interno de intercambio y unidad de medida de una
economia. Una medida frecuente de la inflacion es el indice de precios, que corresponde al
porcentaje anualizado de la variacion general de precios en el tiempo (el mas comuin es el
indice de precios al consumo).

La inflacion de los productos en estudio es necesario conocerla para evaluar como
evolucionara el precio de los productos durante la duracion del proyecto. Ademas aportara
informacidn para determinar cuales son los precios de venta mas factibles considerando tanto
la inflacién como el incremento de los costos de produccion.

Para medir la inflacion en El Salvador se utiliza el indice de precio al consumidor publicado
por el Banco Central de Reserva. A continuacion se presentan los valores del indice de precio

al consumidor de los productos alimenticios en los Ultimos afios.
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indice de precio al consumidor (IPC)
Es el numero indice de una serie de precios pagados por los consumidores por los articulos
que ellos compran comunmente. También se le llama "indice del costo de la vida". Como
cualquier otro numero indice de precios, el indice en mencion se construye escogiendo un
grupo de articulos calculando sus precios normales y expresdndose como porcentaje de sus
precios en algun periodo base y luego calculando un promedio ponderado de esos precios
relativos.
La inflacion se calcula generalmente mediante la tasa de variacion del indice de precios al
consumidor en el tiempo. A continuacion se presenta la formula.

IPC, — IPC,_,

Inflacion (%) = PC X 100%
n-1

Donde:
IPC,,: Es el valor del indice de precios al consumidor en un momento determinado (afio, mes)
IPC,_4: Esel valor del indice de precios al consumidor en un periodo anterior al determinado

(un afio antes, un mes antes)

A continuacion se presenta la tabla del IPC de los alimentos en El Salvador y el calculo de la

respectiva inflacion.

Afo IPC base 2009 | Inflacién
2003 174.30
2004 185.16 6.23%
2005 196.22 5.97%
2006 202.33 3.11%
2007 214.85 6.19%
2008 240.64 12.00%
2009 231.53 -3.79%
2010 241.72 4.40%
2011 258.50 6.94%
2012 259.27 0.30%
2013 265.45 2.38%
Inflacion del periodo 52.29%
Inflacion promedio/afio 5.23%

Tabla 2.21 Indice de precios al consumidor e Inflacion en los alimentos en los Gltimos 10 afios
Fuente: Elaboracién propia con datos del BCR
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De acuerdo a los resultados de la inflacion de los alimentos, en los ultimos diez afios se ha
tenido un 5.23% de inflacion por afio. En el afio 2008 la inflacion alcanzé su mayor valor con
12% que se puede justificar a la crisis mundial de esa época. Para el afio 2012 se dio la menor

inflacion del periodo la cual fue de 0.30%.

Siguiendo la tendencia de la inflacion de los alimentos, el precio de venta de los productos
debe sufrir cierta modificacion en los afios de duracion del proyecto.

Como se menciond anteriormente la inflacion promedio de los Gltimos afios fue de 5.23%.
Por lo que aplicando dicha inflacién en el precio de venta de los productos. El incremento en

los precios serian los siguientes.

Afo Inflacion Precio

2015 5.23%| 105.23%
2016 5.23%| 110.73%
2017 523%| 116.52%
2018 5.23%| 122.62%
2019 5.23%| 129.03%

Estrategia:

Se puede apreciar que el precio de venta se debe incrementar cada afio, pero segun las
estrategias planteadas con respecto al precio (estrategia de penetracién), no es conveniente
incrementar el precio durante la etapa de introduccion y crecimiento del ciclo de vida de los
productos, por lo que la estrategia que se seguiréd serd aumentar el precio de ventas hasta que
los productos se encuentren en la etapa de madurez, es decir, hasta el afio 4 (2018). De
acuerdo a la tabla anterior, el precio de ventas debe incrementarse un 22.62%, pero para no
realizar incrementos tan constantes de los precios, se considera conveniente incrementar el

precio el afio 4 un 25% para no realizar un incremento en el afio 5.
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ASPECTO DESCRIPCION

Productos fabricados Boquitas a base de maiz

Tipo de presentaciones Pequefia (20-22 gramos), mediano(30-35
gramos), grande (150 — 200 gramos)

Variedad de productos Tienen mas de dos productos de boquitas

Tipo de comercializacién Comercializan el producto en el mercado
nacional y en otros paises
centroamericanos y en el exterior.

Canales de distribucion Utilizan canales de distribucién detallistas y

mayoristas para hacer llegar el producto
hacia el consumidor.

Precios Los precios varian segun la presentacion
del producto.

Tipos de publicidad y promocién hacia el | Dan publicidad a sus productos por medio
producto de boletines, vallas, TV, periédicos,
patrocinios, realizan rifas, concursos,
productos al 2X1.

Poseen vehiculo propio las empresas Todas las empresas poseen su flota de
camiones para distribuir los productos
Origen La mayoria de los productos son fabricados

en el pais y se encuentran en los diferentes
puntos de venta

Tabla 2.22 Perfil de competidores

B Estrategia de liderazgo en costo:
Se buscaran alternativas con los proveedores que presenten mejores precios
y con la misma calidad de materia prima en relacion a los demas.
Propuesta:
Se fijaran mejores alternativas de alianzas con los proveedores, buscando a
un mejor precio y con la misma calidad de materia prima con la que nos

estardn suministrando. A la vez se buscaran mejores incentivos con los
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productores en cuanto al maiz biofortificado obteniendo mejores precios en
comparacion con los productores de maiz tradicional.

La empresa lider en costos de produccion es DIANA, los cuales representan
el 60% de sus ventas, luego sigue BOCADELI con el 78% de sus ventas. Para
Ilegar estar posicionados en bajos costos, la empresa debe mantener sus costos
de produccion al menos por el 70% de sus ingresos por ventas.

El crecimiento anual de los costos de la competencia es de 6.79%, por lo que
se debe de intentar estar por debajo de ese crecimiento para continuar siendo
una de las empresas lideres en costo.

Estrategia de enfoque 0 nichos:

Centrarse en un segmento de mercado constituido por un numero de
consumidores con caracteristicas y necesidades homogéneas y facilmente
identificables

Propuesta:

Se enfocara principalmente en el area metropolitana de San Salvador debido
a nuestro segmento objetivo los jovenes de 18 afios a 30 afios posibles
consumidores potenciales y por consiguiente se sabe que estadisticamente se
encuentran la mayor cantidad de personas que conforman nuestro mercado

meta.

Reto directo:

Dar a conocer a los consumidores que son productos de calidad, innovadores
y que son de alto consumo y que las deméas empresas no lo tienen.
Propuesta:

En los empaques de los productos resaltar ese valor agregado que contiene el
producto donde el consumidor pueda visualizar que es un producto saludable
innovador con el proposito de superar a nuestros competidores y con la fuerza

necesaria para salir adelante.

112



B Reto lateral:
Se buscaran y seleccionar zonas donde hay poco mercado y no esta siendo
aprovechado por la competencia.
Propuesta:
Se analizaran en la zona occidental y oriental del pais en los lugares donde
los productos de nachos o boquitas no estan siendo atendidos completamente
por la competencia.

B Reto oportunista:
Aprovecharemos incursar en el mercado donde sabemos nos encontramos con
muchos competidores que no podrdn competir en cuanto a nuestra ventaja

competitiva que es un producto saludable.

B Producto:
Los atributos de nuestros productos como son: sin colorantes, sin
preservantes, ingredientes naturales y sabores nuevos y Unicos en el mercado.
M Precio:

1. Evaluar cada cierto periodo el comportamiento de la competencia, evaluar
los precios de cada producto con sus respectivas presentaciones, si hay
cambio de presentacion, cantidad etc.

Propuesta:
Utilizar la técnica de cliente misterioso para evaluar la atencién a los
clientes, los precios que ofrecen la competencia, las promociones, los
descuentos.

2. Se manejara una estrategia de precio mas bajo al de los competidores,
buscando penetrar en el mercado y darnos a conocer con la calidad y el
precio.

Propuesta:
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Establecer los precios con lo que se van a tener tomando en consideracion

los precios de las empresas competidoras.

PRECIO PROMEDIO DEL MERCADO COMPETIDOR
El precio propuesto en el estudio de mercado competidor, se establecio al comparar los
precios de la competencia y adoptando una estrategia de precio menor.

PRESENTACION DE
LAS BOQUITAS

PRECIO DE VENTA

20 gramos $0.10
35 gramos $0.25
150 gramos $0.90

SELECCION DEL PRECIO DE VENTA
Para analizar los precios propuestos y seleccionar un precio de penetracion para las boquitas
de chipilin y frijol, se tendran en cuenta los siguientes factores:
& MERCADO
El precio en el mercado consumidor es el que tendra mayor prioridad, ya que se tratara
de penetrar al mercado y motivar a los consumidores.
& COMPETENCIA
No se debera exceder el precio que el estudio de mercado competidor haya indicado para
las boquitas, ya que ésta serd una de las ventajas competitiva importante del producto,
ademas de las estrategias que se planifiquen para darle publicidad a los mismos.
B COSTOS
Atendiendo a los futuros costos que tendra la empresa que fabrique estos productos, se
asumira que por los costos de transporte, empaque y comercializacion; el precio de venta
del producto tendra que ser un poco menor del precio que pagan actualmente los
consumidores .A su vez este costo también dependera de los costos de publicidad. Como
se menciono en su momento, los costos de produccion de las boquitas representan entre
el 60 al 90% de las ventas, de acuerdo a las empresas competidoras en el pais. Por lo que

al precio al que se aspira vender las boquitas es accesible.
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A continuacion se detalla el cuadro de los precios que se establecen para las boquitas de
frijol y chipilin.

PRESENTACION DE

LAS BOQUITAS PRECIO DE VENTA

20 gramos $0.10
35 gramos $0.20
150 gramos $0.80

Con lo planificado, no es el hecho de bajar los precios por bajarlos; sino que esto vendra
acompafiado de una campafa publicitaria, donde se tendrd como objetivo brindar
informacién y mostrar los beneficios a los consumidores. Pero no solo como una
alternativa mas, sino como una alternativa nutritiva y mantenerse saludables. Basado
desde el punto de vista que hay més posibilidad que las personas objetivo acepten
intentar consumir dicho producto. Luego que las personas consuman en grandes
cantidades logrando convertirlos en clientes fieles al producto.

Se determind que el precio de venta de los productos se incrementara hasta el afio 4 en
un 25% (Apartado 2.4.11: Proyecciones para el precio de ventas)

v Precios por debajo de la competencia

Las boquitas tipo nacho de chipilin
y frijol tendran como objetivo
fundamental satisfacer a los
consumidores de calidad a un
precio accesible, debajo de los
precios de la competencia para
lograr acaparar el mercadeo meta y

nuevos clientes potenciales.
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B Promocién:

Estrategia: Promocionar las boquitas de frijol y chipilin haciendo hincapié que

se ofrecen mas opciones que las que actualmente ofrece la competencia con un

alto valor nutricional.

Propuesta:

1.

Promocionar a través de redes sociales como facebook y twitter, sobre los
nuevos productos que se estan comercializando, haciendo notar que el cliente
tendra un mayor beneficio y valor agregado al consumir los productos ya que
seré un producto saludable rico en proteinas.

Realizacion de campafias publicitarias como la entrega de volantes en los
puntos donde hay una mayor cantidad de personas como lo son en los centros
comerciales y supermercados, haciendo notar que se ofrece un producto
mejor que la competencia.

Dar a conocer el producto mediante todos los medios posibles publicidad en
prensas, television, vallas, radio, regalos, descuentos, rifas etc. Buscando la
forma de persuadir en la mente del consumidor generando un recordatorio y

posicionamiento de los nuevos Frijo-Chips y Chipi-Chips.

Plaza:

Sera vender la patente a una empresa ya establecida con sus canales de
distribucion definidos.

Crear una propia empresa productora de estos productos en estudio y realizar
por consiguiente los canales de distribucion mas factibles y adecuados al

producto de modo que este sea facil para la compra del consumidor.
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Objetivo general

Identificar el mercado distribuidor que se adapte al modulo de produccion de boquitas tipo
nachos, para lograr la forma optima de abastecer el producto a los consumidores finales,
durante los cinco afios proyectados.

Obijetivos especificos

+ Establecer la forma para hacer llegar el producto hasta los consumidores finales.

+ Conocer las expectativas de los consumidores en cuanto a la forma de adquirir el
producto terminado.

+ Determinar el tipo de distribucién mas viable para la comercializacion del producto,
considerando la naturaleza del producto.

Para abordar el estudio del mercado distribuidor utilizaremos las técnicas y métodos ya
establecidos para la recoleccion de informacion primaria, tanto como informacién
secundaria.

INFORMACION PRIMARIA

La informacién primaria del mercado distribuidor de boquitas tipo nachos, se obtuvo de una
investigacion de campo realizada entre los clientes a los que va orientado el producto para
conocer las expectativas en cuanto al acceso al producto.

La investigacion se realizé con la utilizacion de la entrevista a los consumidores desarrollada
en el mercado consumidor.

INFORMACION SECUNDARIA

La informacion secundaria relacionada al mercado distribuidor se realizé para determinar
antecedentes del mercado, esta informacion se retomd de fuentes veridicas, las que con
anterioridad realizaron investigaciones entes interesadas.

En la investigacion secundaria se tomaron datos de las siguientes fuentes:

+ Asociacion Salvadorefia de Industriales
+ Direccion General de Estadisticas y Censos
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El mercado distribuidor lo constituyen el grupo de empresas intermediarias que se dedican a
hacer llegar los productos o servicios del productor al consumidor.

Las principales diferencias observadas entre los distintos tipos de canales corresponden al
namero de intermediarios por los que pasa el producto. Si el nimero de intermediarios es
elevado, se trata de un canal largo. Un canal corto, por el contrario, es el que tiene un
numero de intermediarios reducido; el caso extremo es el canal directo, en el que no hay
intermediarios

Segun el tipo de producto a distribuir y el canal elegido. Pueden distinguirse tres modalidades
bésicas:

Distribucion exclusiva

Supone la concesion al intermediario de la exclusiva de venta en un determinado territorio o
area de mercado. A cambio, el distribuidor se compromete, en general, a no vender productos
de la competencia. Se da en productos que requieren un elevado esfuerzo de ventas, etc. Si
bien la distribucion exclusiva va en contra del principio de libre competencia, se considera
legal si los suministradores y consumidores tienen acceso a productos similares en un
mercado dado o si el contrato de exclusiva fortalece a un competidor de otra.

Distribucion selectiva

Supone un numero reducido de distribuidores e implica el cumplimiento de una serie de
requisitos por parte del intermediario (volumen de compra, etc.). El distribuidor puede
comprar y vender productos de la competencia.

Distribucion intensiva

Tiene llegar cuando se quiere llegar al mayor nimero posible de puntos de venta con la méas
alta exposicidn del producto. Es propia de los productos de compra frecuente y requiere, por

lo general, canales de distribucion largos.

La seleccion de los canales de distribucion no es facil. No siempre es posible conseguir los

canales deseados y, ademas, pueden plantearse intereses entre el fabricante y los
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distribuidores. Debe considerarse en la seleccion del canal no sélo los aspectos econémicos,
sino también los de control del mercado

En base a los resultados obtenidos en la entrevista realizada a los potenciales consumidores
de San Salvador, Santa Ana y San Miguel, podemos definir que la estrategia de mercado
distribuidor que mas se acopla a las necesidades es la distribucion intensiva, ya que el 71%
de los encuestados prefiere comprar en tiendas, por lo que es necesario hacerle llegar o mas
cerca al consumidor final el producto.

A continuacion podemos observar los canales de distribucion de consumo.
,I

« Canal drecto (Productor - consumidor) h '
« Canal detallista (Productor - detallista - ¢ e
consunidor) h ﬁ‘ ]

e Canal mayorista (Productor- mayorista- detallista-

~
.| \ [) [ ]
CONsSUMidor) ﬁ n

* Canal agente/intermediario (Productor - dgente -

mayorista - detallista - consumidor) :h m % ﬁ‘ i

Por la naturaleza del proyecto la distribucion que se aplicara es Productores-mayorista —
detallista-consumidores. Las boquitas que se produzcan iran de la fabrica a los mayoristas, y
estos mayoristas los distribuiran a los minoristas, donde estos se los ofertaran a los

consumidores finales.

Productores

" Minoristas
Detallistas
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La empresa productora tendra que tener un area de mercadeo, para gestionar las relaciones
con los distribuidores y dar un seguimiento hasta el final de la cadena de distribucion, para

poder garantizar la fidelidad de los consumidores a su producto.

DISENO DE CANAL Y ADMINISTRACION DE LOS CANALES DE MARKETING Y
DE LOS CANALES DE VALOR.

Los Distribuidores de las boquitas tipo nachos a base de maiz fortificado de frijol y chipilin,
deberan presentar especial atencion en sus canales de marketing, que deberan asegurar que
los productos se encuentren en los kioscos y tiendas de conveniencia cuando los
consumidores quieran comprarlo, la empresa productora deberd apoyar estas actividades
mediante la Puesta de una Oficina donde se les brinde apoyo y capacitacion a sus

distribuidores acerca de sus productos.

En la distribucién minorista participan tres tipos de establecimientos: los supermercados, las
tiendas y los puestos de ventas informales ubicados en los mercados municipales.
ADMINISTRACION Y VENTA MINORISTAS, DE LA VENTA MAYORISTAY DE LA
LOGISTICA DE MERCADOS.

Tanto los mayoristas como los minoristas juegan un papel fundamental en la estrategia de
mercadeo puesto que estd en contacto con el consumidor final. Las relaciones cliente
vendedor minorista juega un papel crucial para el cumplimiento de metas.
ADMINISTRACION DE PROGRAMAS DE COMUNICACION MASIVA,
PUBLICIDAD, PROMOCIONES DE VENTAS Y EVENTOS RELACIONES PUBLICAS.

e Publicidad escrita
e Comerciales
o Flyers
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Se investigaron las posibles empresas que pudieran distribuir los productos, considerando el
rubro en el que opera cada distribuidora del pais. A continuacion se muestra una tabla de las
empresas y los margenes de ganancia con los que normalmente operan, extraida de datos que

maneja la Asociacion de Distribuidores de El Salvador (ADES).

EMPRESA MARGEN PROMEDIO DE GANANCIA
DISTRIBUIDORA INTERAMERICANA DE 9.73%
ALIMENTOS, S.A. DE C.V. (DIA, S.A. DE
C.V.)
DISTRIBUIDORA NACIONAL, S.A. DE C.V. 10.35%
(DISNA)
DIZAC, S.A. DE C.V. 11.49%
DISTRIBUIDORA AGELSA S.A. DE C.V. 10.08%

Tabla 2.23 Distribuidores potenciales de los productos
Fuente: ADES (Asociacion de Distribuidores de El Salvador)

MARGEN DE GANANCIA DE DISTRIBUIDOR DETALLISTA,

Se realiz6 un sondeo en diferentes tiendas del Area metropolitana de San Salvador, para
conocer cuél es el margen de ganancia que los distribuidores detallistas manejan para este
tipo de producto.

Se sondearon en total 10 tiendas. Las cuales reflejaron los siguientes precios y margenes de

ganancia.
Precio Precio Margen
Tienda compra venta ganancia
1 $1.00 $1.20 16.67%
2 $1.20 $1.80 33.33%
3 $1.00 $1.20 16.67%
4 $1.00 $1.20 16.67%
5 $1.00 $1.20 16.67%
6 $1.00 $1.20 16.67%
7 $1.00 $1.20 16.67%
8 $1.00 $1.20 16.67%
9 $1.00 $1.20 16.67%
10 $1.10 $1.80 38.89%
Promedio 20.56%

Tabla 2.24 Margen de ganancia de distribuidores detallistas
Fuente: Elaboracion propia
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Por lo cual se concluye que las tiendas (distribuidor detallista), normalmente tiene un margen

de ganancia de 20% en los productos tipo boquitas.

+ Crear rutas en base a los sectores en los que se distribuira las boquitas, para lograr
una distribucion optima a los menores costos y menor tiempo de envié que motiven
a los potenciales distribuidores, a ser parte de la cadena de valor del producto.

+ Realizar los envios de producto en base a las 6rdenes de pedido recibidas por los
distribuidores mayoristas, para evitar la sobrecarga de producto en sus unidades de
transporte y evitar el maltrato y deterioro del producto.

+ Colocar publicidad en las unidades de transporte de carga de los distribuidores, para
lograr un mayor posicionamiento de la marca.

+ Escoger distribuidores con experiencia, con buenas referencias y sobre todo
responsables en el rubro de distribucion de productos alimenticios, para que se
asegure una excelente distribucion y evitar contratiempo o percances con los envios.

+ Tener abastecidos plenamente, los puntos de venta en este caso, tiendas de colonias,
tiendas de conveniencia y supermercados, para garantizar la satisfaccion del cliente,

y mantener un canal abierto entre el consumidor final y el productor.
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El mercado abastecedor del proyecto, comprendera el estudio de los proveedores de insumos
y materias primas necesarias para el procesamiento de las boquitas tipo nacho de frijol y las
boquitas tipo nacho de chipilin.

Los productos y servicios necesarios para la elaboracion de las boquitas tipo nacho que seran
obtenidos a través del mercado abastecedor son:

e Maiz Biofortificado

e Frijol
e Chipilin
e Insumos

El mercado abastecedor estara constituido principalmente de proveedores nacionales, para

contribuir a la economia de estos.

Objetivo General

e Analizar el mercado de abastecimiento de los insumos y materias primas necesarias
para la produccion y comercializacion de las boquitas tipo nacho desarrolladas por el
PTA, para determinar las formas mas factibles de abastecimiento.

Objetivo Especifico

e Determinar la materia prima e insumos que seran necesarios para la elaboracion de
las boquitas tipo nacho en las presentaciones de frijol y chipilin

e ldentificar las caracteristicas de los posibles proveedores de cada material

e Dar a conocer las especificaciones de la materia prima e insumos que seran utilizados
en los procesos de produccion.

e Establecer estrategias para lograr el abastecimiento de la manera mas éptima.

Para abordar el estudio del mercado abastecedor utilizaremos las técnicas y métodos ya
establecidos para la recoleccion de informacion primaria, tanto como informacion

secundaria.
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TIPOS DE INVESTIGACION

Exploratoria:

Se realiza con el propdsito de determinar y conocer las tendencias de comportamiento de los
diferentes abastecedores. La informacion necesaria para su estudio comprende el estudio de
precios, condiciones de abastecimiento, caracteristicas generales del producto.

Descriptiva:

Comprende realizar una descripcion del comportamiento y las expectativas del mercado
abastecedor en cuanto a sus clientes. Esta caracterizacion se realizara a partir del analisis
cualitativo sustentado por medio de la investigacion exploratoria previa, con el fin de
establecer las mejores formas de abastecimiento.

Concluyente.

En base a la investigacion descriptiva se formularan estrategias para optimizar el
abastecimiento de las materias primas y los insumos a utilizar en la planta de produccidn.
Informacion primaria.

La informacion primaria referente al mercado abastecedor para el proyecto, son producto de
una investigacion de campo realizada en el sector industrial del pais, esta informacién nos
describe las situacion que presentan actualmente los proveedores.

La Unica técnica que se utiliz6 para la recoleccion de la informacion fue la entrevista
telefonica con posibles proveedores de insumos.

Informacion secundaria.

La informacidn secundaria relacionada al mercado abastecedor, se realiz6 para determinar
antecedentes del mercado.

En la investigacion secundaria se tomaron datos de las siguientes fuentes:

v Ministerio de Agricultura y Ganaderia

v" Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria y Forestal
v Banco Central de Reserva

v" Direccién General de Estadisticas y Censo

En este mercado se desarrollara la informacién relacionada con los mercados de
abastecimiento de las materias primas de los productos, ya que son los materiales que mas se

utilizaran en la produccion de las boquitas. Las materias primas son: Maiz Biofortificado,

124



Frijol y Chipilin. El objetivo de este apartado es conocer como se ha venido desarrollando
cada mercado a lo largo del tiempo conocer su situacion actual y proyectar las tendencias

para la duracion del proyecto.

Los maices biofortificado también son conocidos como Maices QPM (Quality Protein
Maize) o MACP (Maiz Alta Calidad Proteica).

Se les llama asi por su Alta Calidad Proteica. Son maices que han sido desarrollados a través
de métodos convencionales de mejoramiento genético no por ingenieria genética.

La alta calidad proteica de estos maices se debe al efecto del gen mutante Opcaco-2 que
duplica el nivel de los aminoéacidos esenciales Lisisna y Triptofano en el grano. Este gen fue
descubierto en 1964 por la universidad de Purdue, Estados Unidos. La Lisina y el triptofano
le proporcionan una caracteristica harinosa al grano, por lo que sus indicios se les llamo

maices suaves.

En El Salvador, la produccién de maiz se fundamenta en dos aspectos: social y econémica.
Importancia social: En El Salvador el consumo de maiz per capita es alrededor 80.51kg/afio,

en area urbana y de 127 kg/afio en el area rural. Nuestro pais es uno de los mayores
consumidores del area centroamericana.

Segun la FAOQ, la poblacion infantil de El Salvador ha presentado desnutricion a lo largo de
tres décadas, segun lo demuestran las encuestas realizadas. EI mayor déficit se encontré en
la talla.

Por lo tanto, los maices de alta calidad proteica (MACP) representan una alternativa como
fuente de proteina de bajo costo que ayudaria a resolver los problemas de desnutricion; ya
que no existe un salvadorefio que no consuma maiz en cualquiera de sus diversas formas.

Contribuye a garantizar la seguridad alimentaria de nuestra poblacion.
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Comparacién del valor nutritivo de los maices QPM
La siguiente tabla hace una comparacion entre el maiz comdn, maiz QPM vy la leche con

respecta a 3 valores importantes como la Lisina, el Triptofano y el indice de proteina.

Lisina Triptofano | Indice de | % calidad
(Mg/N) (Mg/N) proteina de leche
MAIZ 177 35 0.31 39
QPM/MACP | 206 94 0.72 90
LECHE 213 90 0.80 100

Aproximadamente el 20% de la proteina se encuentra en el embrion y el 80% en el
endosperma. El contenido de Lisina y Triptofano en el endosperma de los maices normales
es bajo.

La lisina es uno de los amino&cidos esenciales para la vida humana y animal. Los seres
humanos deben tener una fuente de proteina que contenga suficiente Lisina para satisfacer
sus necesidades nutricionales.

Importancia Econdmica: La produccion de maiz, aporta a ElI Salvador 14 millones de

quintales de grano/afio, necesarios para el progreso y desarrollo del pais, que representa la
cantidad de 112 millones de délares. El cultivo de maiz genera empleos directos e indirectos
equivalentes a 50.7 millones de ddlares.

A inicios de los afios 2000 se liber6® el primer maiz QPM desarrollado por el CENTA el cual
tiene buenas caracteristicas agrondémicas, pero por diversas causas no produjo los resultados

esperados.

Actualmente el Centro Nacional en Tecnologia Agropecuaria y Forestal (CENTA) ha
liberado cuatro variedades de maiz biofortificado. Estas variedades son:

v' CENTA HQ-61
v CENTA PROTEMAS
v' CENTA ORO BLANCO

® Liberar se refiere al momento en que el CENTA ha aprobado una nueva variedad de semilla (desarrollada por
ellos) para que pueda ser cultivada en el pais.
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v' CENTA PLATINO
v" CENTA DORADO

» CENTA HQ-61
Origen:
El hibrido maiz de alta calidad de proteina HQ-61, se empezd a evaluar en 1998 en

diferentes condiciones climaticas del pais (estaciones experimentales y fincas de
productores). Sus progenitores y la produccion de semillas, en la Estacion Experimental
de San Andrés durante el mismo afio. En la época lluviosa de 1999, se confirmo que el
HQ-61 es superior en caracteristicas agrondmicas y rendimiento de grano, mediante 70
parcelas de validacion que se realizaron en EIl Salvador.

La alta calidad de la proteina en el maiz (QPM) es por efecto del gen mutante Opaco-2
que duplica los niveles de lisina y triptéfano en el grano, dicho gen fue descubierto en
1964 por la Universidad de Purdue EE.UU., y le proporciona una caracteristica harinosa
al grano. Desde 1970 en el CIMMYT, México, se ha trabajado con poblaciones de maiz
QPM, seleccionado con genes modificadores del endosperno, para tener un tipo de grano
duro parecido al maiz normal. Las lineas que forman el hibrido HQ-61 provienen de la
poblacién 62 y 63 QPM con endospermo modificado y buenas caracteristicas
agrondmicas y el doble de lisina y tript6fano.
Caracteristicas agronémicas.

Ciclo Vegetativo (Dias) | 110

Dias de Floracion 56
Altura de Planta (cm) 250
Altura de Mazorca (cm) | 130

Reaccién al acame Tolerante

Aspecto de tallo Vigoroso

No. Hileras por mazorca | 14

Color y tipo de grano Blanco-Semicristalino (muy parecido al maiz normal

Rendimiento (qg/mz) 99
Adaptacion (msnm) 15-1500
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» CENTA PROTEMAS.
Origen:

La variedad denominada Protemas es un maiz sintético deriva de la combinacion de

varias lineas. Como material experimental, fue introducido al pais en el 2004. Dicho

materia experimental fue evaluado por el CENTA en el periodo 2004-2005 en ensayos

regionales de adaptacion y rendimiento, en los cuales se observé buenas caracteristicas

agronomicas. Posteriormente fue evaluada en finca de agricultores en mayor nimero de

localidades, resultando como un germoplasma de excelentes caracteristicas agronomicas.

Caracteristicas Agrondmicas.

Dias a floracion 50-54
Altura de planta (cm) 240-245
Altura de mazorca (cm) 110-115
Reaccion al acame Tolerante
Reaccion a sequia No evaluado
Potencia del rendimiento 75q9/mz

Color de grano

Blanco Semicristalino

» CENTA ORO BLANCO

Origen:

El hibrido Oro Blanco es un maiz de alta calidad proteica (ACP) no transgénico trilineal.

Fue generado por el Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo (CIMMYT)

y evaluado por el Programa de Granos Basicos del CENTA.
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El Hibrido se evallo durante el 2004 en ensayos regionales en ocho localidades del

territorio nacional para determinar su potencial de rendimiento y caracteristicas

agronomicas; los resultados determinaron buenas caracteristicas agrondémicas y de

rendimiento.

Durante el 2005 se evalu6 en 70 parcelas a nivel nacional junto con otros cuatro hibridos

de alta calidad proteica y dos hibridos de grano normal. Los resultados de estas parcelas

permitieron verificar la estabilidad de Oro Blanco.

Caracteristicas Agrondmicas.

Caracteristicas cuantitativas

Rangos

Minimo Méaximo | Promedio

Dias de floracion 47 59 54
Dias a madurez fisiologica 105 120 110
Altura de planta (cm) 175 290 219
Altura de mazorca (cm) 80 155 109
No de hileras/mazorca 14

Potencial de rendimiento 107 qg/mz

Caracteristicas cualitativas
Reaccion al acame Tolerante

Color y tipo de grano

Blanco-Semicristalino

» CENTAPLATINO

Origen:
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El hibrido Platino es un maiz de alta calidad proteica (ACP) no transgénico trilineal
modificado. Fue generado por el Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo
(CIMMYT) y evaluado por el Programa de Granos Basicos del CENTA.

En el afio 2005 se establecieron parcelas de comprobacion de Oro Blanco, Platino,
Milenio y Nutremas, todos de alta calidad proteica, para compararlos con los hibridos
comerciales H-59, HS-5G o cualquier hibrido comercial que pudiera servir de
comparador.

La evaluacién se realiz6 en 70 localidades maiceras de El Salvador, cuyas altitudes
oscilaron de 20 a 990 msnm. El hibrido plato mostro rendimientos de grano que oscilaron
entre 4.66 y 7.39T/ha con promedio de 5.71T/ha. Durante el 2006 se establecieron a nivel
nacional 61 parcelas de platino junto a oro blanco versus el hibrido H-59, los resultados
verificaron el potencial de rendimiento y adaptabilidad de Platino.

Caracteristicas Agronémicas.

Caracteristicas cuantitativas Rangos
Minimo Maximo | Promedio
Dias de floracion 45 59 54
Dias a madurez fisiologica 105 120 110
Altura de planta (cm) 175 290 219
Altura de mazorca (cm) 80 155 109
Elotes de Primera (%) 18 136 77.4
Largo de elote (cm) 16.5 38 24.5
Largo de elote sin bracteas (cm) 175 22.5 19.7
No de hileras/mazorca 14-16
Potencial de rendimiento 113 qg/mz
Caracteristicas cualitativas
Reaccion al acame Tolerante
Color y tipo de grano Blanco Crema-Semicristalino
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» CENTA DORADO

Origen:

En los ultimos afios el consumo de maiz amarillo se ha incrementado debido
especialmente al impulso de pequefias granjas avicolas familiares que utilizan el maiz
amarillo para la elaboracion de ensilajes o concentrado.

CENTA Dorado es una variedad de polinizacién libre de alta calidad proteica, por lo
que se convierte en una fuente de facil acceso de Beta-carotenos y aminoacidos
esenciales (Lisina y Tript6fano) tanto para alimentacién humana y animal (especies
menores).

El CENTA a partir del 2005 realizo esfuerzos para generar y ofrecer a los agricultores
un cultivar de alto potencial de rendimiento y elevada calidad nutricional.

CENTA Dorado fue evaluado en ensayos regionales en 2004, donde se mostr6 buenas
caracteristicas agrondémicas y alto potencial de rendimiento, por lo que en 2009 y
2010 fue evaluado en parcelas de validacion a nivel nacional.

Caracteristicas Agrondmicas.

Dias a floracion 53-56

Altura de planta (cm) 252-258

Altura de mazorca (cm) 130-134

Reaccion al acame Buena

Reaccion a sequia Vigoroso

Potencia del rendimiento 60-80qqg/mz

Color de grano Amarillo cristalino

Con el objetivo de comprender el mercado general de los maices, primero daremos a conocer

las estadisticas generales de los maices, estas estadisticas incluyen todas las variedades de

maices que se siembran en el pais.

Retrospectiva del cultivo de maiz en el pais.

La siguiente tabla muestra el comportamiento de la superficie utilizada, la produccion y el

rendimiento del maiz en los Ultimos diez afios en El Salvador.
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SUPERFICIE PRODUCCION RENDIMIENTO
COSECHA (mz) (qq) (ga/mz)
2003/2004 327,089 13815,565 42.24
2004/2005 314,892 14570,092 46.27
2005/2006 367,224 18060,868 49.18
2006/2007 348,726 13530,506 38.80
2007 /2008 343,614 15387,155 44,78
2008 /2009 366,314 19101,700 52.15
2009 /2010 374,128 17291,237 46.22
2010 /2011 362,706 16898,486 46.59
2011 /2012 383,417 16639,750 43.40
2012/2013 406,089 20368,465 50.16

Tabla 2.25 Superficie, Produccién y Rendimiento del Maiz 2003-2013
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del MAG

Como se demuestra en la tabla anterior la produccién de maiz ha incrementado en los Gltimos
10 afios un 47.43%, por lo que esa tendencia aseguraria una mayor accesibilidad hacia los
maices en general. Ademas se puede analizar que los rendimientos de los Gltimos afios no
son competitivos con los rendimientos que ofrecen los maices biofortificados (entre 75y 113
gg/mz para los maices blancos), por lo que facilmente se podria mejorar la produccién en el

pais utilizando dichos maices.

Produccion y Rendimiento del Maiz
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lustracién 2.11 Produccion y Rendimientos del Maiz de los Ultimos 10 afios.
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El incremento promedio de la produccién de maiz en los Gltimos 10 afios ha sido de 5.27%,
una tendencia muy adecuada para los propdsitos de abastecimiento del proyecto. Por otro
lado el rendimiento ha incrementado en 2.08% por afio siendo una variable muy favorable
para incrementar la produccién de maiz en el pais.

NUmero de productores de maiz.

La siguiente tabla muestra el nimero de productores de cualquier variedad de maiz,

agrupados por departamento.

DEPARTAMENTO PRODUCTORES %
AHUACHAPAN 31,083 8.50
SANTA ANA 31,408 8.59
SONSONATE 28,499 7.79
CHALATENANGO 18,780 5.14
LA LIBERTAD 36,010 9.85
SAN SALVADOR 21,375 5.85
CUSCATLAN 19,054 5.21
LA PAZ 23,644 6.47
CABANAS 17,013 4.65
SAN VICENTE 19,319 5.28
USULUTAN 32,765 8.96
SAN MIGUEL 32,232 8.81
MORAZAN 22,479 6.15
LA UNION 32,018 8.76
TOTAL 365,680 100.00

Tabla 2.26 Numero de productores de maiz por departamentos (2007/2008)
Fuente: IV Censo Agropecuario

Segun el cuadro anterior los productores de maiz se encuentran uniformemente distribuidos
a lo largo del territorio salvadorefio. La Libertad es el departamento que posee la mayor
cantidad de productores (9.85%), seguido de Usulutan (8.96%).

Produccion de maiz 2012/2013 por época de siembra y cosecha

La siguiente tabla resume como se ha distribuido la siembra del maiz en el afio 2012/2013.

_ Rendimiento
ANO 2012/2013 | Superficie (mz) | Produccion (qq) (qg/mz)

L. SR 336,868 17,591,288 52.2

(Mayo-Junio)
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(/33533223 ) 67,629 2,713,302 40.1
?Isloflleg?cr a)l 1,592 63,875 40.1
Total Pais 406,089 20,368,465 50.2

Tabla 2.27 Produccién maiz 2012/2013 por época de siembra.
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del MAG

Se puede apreciar que la mayoria de la produccion (86.3%) se siembra en los meses de Mayo-

Junio y se justifica porque en esa época se consiguen los mayores rendimientos (52.2qg/mz).

MESES MAIZ
(QQ) %
JUNIO 0 0.00
JULIO 5,807 0.03
AGOSTO 559,040 2.74
SEPTIEMBRE 352,185 1.73
OCTUBRE 1,677,068 8.23
NOVIEMBRE 12,477,912 61.26
DICIEMBRE 5,014,587 24.62
ENERO 281,865 1.38
FEBRERO 0 0.00
MARZO 0 0.00
ABRIL 0 0.00
MAYO 0 0.00

Tabla 2.28 Produccion maiz 2012/2013 por época de cosecha.
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del MAG

Segun la tabla anterior el mes en que mayormente se recoge la cosecha es el mes de
Noviembre con el 61.26% de la produccion. Los meses de escases de la materia prima es el
periodo entre Febrero y Junio.
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Para determinar la situacion actual de la produccion de maices biofortificados en el pais, se
realizaron visitas a las instituciones relacionadas con la agricultura en el pais, como el
Ministerio de Agricultura (MAG) y el Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria y
Forestal (CENTA), pero lamentablemente no se encontraron datos acerca de la produccion
especifica de maiz biofortificado.

Se realizaron investigaciones y se encontrd en el documento: “Diagnostico de los Sistemas
de Produccién y Distribucion de Semilla de los Cultivares de Maiz de Alta Calidad Proteica
(ACP) en El Salvador, 2010 la produccion de semillas de maices de Alta Calidad Proteica
en El Salvador del 2006 al 2010.

CICLO PRODUCTIVO (qq)
2008-
Productores 2006-2007 2007-2008 2009-20010 Total
. 09 ota
de Semilla
Oro . Oro . Oro Oro .
Platino Platino | Protemas Platino | Protemas
Blanco Blanco Blanco | Blanco
CENTA 31.66 | 192.92 | 298.70 118.00 | 299.7 444.2 1,385.25
Productores 361.0 557.2 | 8688.9 274.3 | 9,881.52
Total 224.58 777.70 856.9 9407.5 | 11,266.6

Tabla 2.29 Produccién de Maiz de Alta Calidad Proteica en el periodo 2006-2010.
Se nos recomendo visitar la Unidad de Tecnologia de Semillas que es la encargada de la

administracion de los paquetes agricolas en el pais. Se visitaron las instalaciones para obtener
un poco de informacién acerca de la produccion de maices biofortificados. Se contact6 con
el encargado de los paquetes agricolas en el pais. Segin sus datos el ultimo afio que se
entregaron semillas de algun tipo de maiz biofortificado fue en el afio 2010, concordando con
los datos de la tabla anterior.

El encargado de los paquetes agricolas nos coment6 que el préximo afio (2015) se estaran
entregando semillas para la produccion de maiz biofortificado a los agricultores porque se ha

Ilegado a un acuerdo con una institucion que demanda esa variedad de maiz.
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PROGRAMA DE INCENTIVOS PARA LA SIEMBRA DE SEMILLAS DE ALTA
CALIDAD PROTEICA
En el programa de granos basicos del CENTA, el Ingeniero encargado de la division de maiz
en el pais, nos menciond que dentro de la institucion ya se aprob6 el “Programa de
Incentivos para la siembra de semillas de alta calidad proteica” pero todavia no se ha
hecho la publicacion para el pablico en general (es decir, la biblioteca del CENTA no posee
una copia del programa). ElI programa es un esfuerzo del CENTA en conjunto con
AGROSALUD. Se nos comentaron algunos de los objetivos y las finalidades del programa,
que son las siguientes.
Objetivos
e Promocionar las diferentes semillas ACP liberadas por el CENTA, enfocandose en la
Region 11 del pais (Chalatenango, La Libertad, San Salvador y Cuscatlan).
e Promover la produccion de las semillas ACP, para mejorar el valor de la cosecha de
los agricultores
e Incentivar a los agricultores al autoconsumo de una parte de sus cosechas, para
reducir la desnutricion existente en las zonas urbanas.
e Impulsar modelos de asociacion que generen economias de escala y mayor valor

agregado a las cosechas de los agricultores
Finalidades

e Mejorar la economia de las familias agricultoras de la zona
e Garantizar la seguridad alimentaria de las zonas de influencia.
La meta del programa es llegar a cubrir al menos el 20% del terreno de siembra para la

produccién de semillas ACP dentro de los proximos 5 afios.
Considerando lo anterior, la produccién de maiz biofortificado dentro de los proximos 5 afios

sera el equivalente a la cosecha del 20% de terreno utilizado en maiz en la Regién 1l del pais

De acuerdo al “Programa de incentivos para la siembra de semillas de alta calidad proteica”,
la meta a alcanzar en la produccién de maices (MACP) es del 20% del terreno utilizado para

la produccion de maiz en la Region 1l para el afio 2020.
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A continuacion se presentan los célculos para determinar cuanta serd la produccién en
quintales de maiz biofortificado para el afio 2018.

Lo primero serd determinar cuanta es la superficie que se utiliza en la siembra de maiz en la
Region 1V del pais.

SUPERFICIE
Maiz |Region | |Region Il |Region 111 [Region IV | TOTAL
100,784 113,612 65,107 126,586 | 406,089

Tabla 2.30 Superficies de siembra de maiz en 2012-2013
Fuente: Anuario de estadisticas agropecuarias 2012-2013 del MAG

Luego se debe determinar el rendimiento del maiz.

Para determinar un rendimiento de maiz biofortificado que pueda aplicarse al terreno de
siembra, se realizara considerando los indices de aceptabilidad de cada variedad de maiz
biofortificado, obteniendo las proporciones de siembra del terreno total por cada variedad.
Al final se determina un rendimiento general de 97.74qq/mz como resultado de una siembra

con 40% de oro blanco, 34% de protemas y 26% de platino.

Proporcion | Rendimiento

Variedad 1A de cada variedad Rengr']g]r':r =
siembra (qg/mz) g

Oro Blanco 82.54 0.40 107 42.90

Protemas 69.64 0.34 75 25.37

Platino 53.7 0.26 113 29.47

Total 205.88 1.00 97.74

A continuacion se determinara la produccion de maiz en base a la superficie de siembra y el
rendimiento del maiz biofortificado en general. Como se mencion0 la superficie de siembra
se calcula en base al porcentaje de terreno de siembra que conseguird el programa de

incentivacion en la zona.

Porcentaje de
Afio terreno de maiz | Superficie | Rendimiento | Produccién (QQ)
2015 0.00% 0 97.74 0.00
2016 4.00% 5063.44 97.74 494,900.63
2017 8.00% 10126.88 97.74 989,801.25
2018 12.00% 15190.32 97.74 1484,701.88
2019 16.00% 20253.76 97.74 1979,602.50
2020 20.00% 25317.2 97.74 2474,503.13

Tabla 2.31 Proyecciones de produccion de maiz QPM de acuerdo al programa incentivacion
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2.6.4.7 PRECIO DEL MAIZ.
El objetivo de este apartado es identificar el precio del maiz en el mercado, para luego poder

proyectar los precios de este a lo largo de la duracion del proyecto.
Los siguientes datos fueron obtenidos del reporte de “Retrospectivas de precios de granos
bésicos 2001-2014” que elabora el Ministerio de Agricultura (MAG). El precio que se

presenta es el precio pagado al productor.

Afo Precio ($/9q)
2001 12.26
2002 9.01
2003 8.93
2004 11.97
2005 11.62
2006 10.57
2007 15.95
2008 16.32
2009 14.45
2010 14.81
2011 23.26
2012 15.43
2013 13.29
2014 12.62

Tabla 2.32 Retrospectiva precio del maiz
Fuente: Retrospectiva de granos basicos del MAG
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llustracién 2.13 Precio del maiz pagado al productor desde el 2001
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Como se muestra en la gréfica anterior el precio del maiz habia incrementado hasta el 2011,
luego del 2012 en adelante ha bajado considerablemente.

Para desarrollar una proyeccion acerca del precio del maiz se deben considerar una gran
cantidad de variables como la inflacion, la oferta de maiz, la demanda de maiz, la economia
nacional, la economia mundial, entre otros. Por lo tanto el método mas adecuado para
proyectar el precio del maiz seria a traves de los pronosticos de relaciones causales como por
ejemplo el andlisis de regresion multiple, donde se parte de una ecuacion de regresion
maultiple que pondera el impacto de cada variable en el prondstico. Por lo tanto, para realizar
un prondstico de ese tipo se requiere de mucho conocimiento y experiencia acerca de lo que
se va a proyectar (se debe ser un experto en dicha area).

Para nuestro caso, utilizaremos el método de regresion lineal porque no poseemos el
conocimiento necesario para desarrollar un andlisis de regresion multiple y consideramos que
el método de regresion lineal es el m&s objetivo para determinar las proyecciones del precio
del maiz.

Se realiz6 un analisis de regresion lineal con los datos de precios que se poseen. A través del
programa MiniTab 16 se logré encontrar la ecuacion de regresidn que se muestra a
continuacion.

Precio =-944.9 + 0.476 Afo

Utilizando la ecuacién anterior, los pronosticos para los siguientes 5 afios son:

Afio | Precio ($/9q)
2015 14.24
2016 14.72
2017 15.19
2018 15.67
2019 16.14

Tabla 2.33 Proyecciones precio del maiz
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Nombre Comun: Judia, Fasolina, Chaucha, Chinameca, Frijol, Habichuela, Majora,

Patachete, Poncha, Poroto, Tapiramo, Tapirucuso, Tineco.

Nombre Cientifico: Phaseolus vulgaris.

Familia: Leguminosas

El cultivo de frijol se adapta perfectamente en ambientes con elevaciones que oscilan de los
400-1500 msnm. Actualmente con el desarrollo de nuevas variedades realizado por CENTA,
existen genotipos que se adaptan a elevaciones mucho menores: desde 30 msnm,
considerando siempre suelos con buen drenaje, texturas Franco, Franco arenosas y franco

arcillosas, con excelente aireacion y buen contenido de materia orgénica."

Para la mayoria de la poblacion salvadorefia el frijol comin constituye un componente
esencial de la canasta basica familiar y de la dieta diaria por ser considerado una fuente
econdmica de proteinas (alrededor de un 22%).

En EI Salvador el consumo de proteinas solamente alcanza 52.4 gramos por persona por dia,
de las cuales se estima que 4.2 gramos son provenientes del frijol (FAO, 1989), o sea que

este cereal suministra el 8% de la disponibilidad total de proteinas.

Los tipos de frijoles rojos disponibles para cultivar y reconocidos por el CENTA son los
siguientes:

v' CENTA 2000

CENTA SAN ANDRES
CENTA PIPIL

CENTA CHAPARRASTIQUE
CENTA CPC

CENTA FERROMAS
CENTA NAHUAT

NN

141



v" OTRAS VARIEDADES DESARROLLADAS A TRAVES DE

FITOMEJORAMIENTO

> CENTA 2000, CENTA SAN ANDRES Y CENTA PIPIL
El siguiente cuadro muestra las caracteristicas agrondémicas de las tres variedades.

CARACTERISTICAS | VARIEDADES

CENTA 2000 CENTA SAN ANDRES | CENTA PIPIL
Color del grano Rojo semioscuro | Rojo brillante Rojo semioscuro
Dias a flor 35 32 34
Dias a madurez 68 68 70
Vainas por planta 23 23 23
Granos por vaina 6 6 6
Rendimiento 35 35 35
Adaptacion (mshm) 100-1500 100-1500 50-1200
Virus del mosaico | Resistente Resistente Resistente
comun
Virus del mosaico | Resistente Resistente Resistente
dorado
Roya Tolerante Susceptible Susceptible
Mustia Hilachosa Susceptible Susceptible Susceptible
Antracnosis Susceptible Susceptible Susceptible
Bacteriosis comUn Tolerante Tolerante Tolerante
Altas temperaturas Tolerante Tolerante Tolerante
Humedad limitada Tolerante Tolerante Tolerante

» CENTA CHAPARRASTIQUE

Origen:

CENTA CHAPARRASTIQUE fue introducida a El Salvador en el 2005 desarrollada por

la Universidad Agricola EI Zamorano. Fue validada durante el 2008/2009 en campo de

agricultores donde demostré buenas caracteristicas agrondmicas y alto potencial de

rendimiento.

Caracteristicas Agronémicas

Dias a flor 36-38

Dias a madurez fisiologica 68-70

Reaccion a virus del mosaico dorado amarillo | Resistente
Reaccion a virus del mosaico comun Resistente
Reaccion a mancha angular Tolerante
Reaccion a mustia hilachosa Tolerante
Reaccion a roya Tolerante
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Altas temperaturas

Tolerante

Humedad limitada

Tolerante

Rendimiento potencial

35q9/mz

Caracteristicas de la semilla

Color de la testa

Rojo claro brillante

Peso promedio de 100 semillas 23 a 259
Forma de la semilla Ovoide
Numero de semillas/vaina 6a7

» CENTA CPC
Origen:

La variedad CENTA-CPC fue introducida en el pais en el afio 2002 a través del Vivero

de Adaptacion Centroamericano (VIDAC), procedente de la escuela Agricola

Panamericana (EAP), siendo seleccionada ese mismo afio por su alto potencial de

rendimiento, alta resistencia al virus del mosaico dorado amarillo y mosaico comdn,

tolerancia a los hongos, mustia hilachosa, mancha angular y roya, asi como tolerancia a

la bacteriosis comun.

Caracteristicas Agrondmicas:

Dias a flor 33

Dias a madurez fisioldgica 68
Reaccion a virus del mosaico dorado amarillo | Resistente
Reaccidn a virus del mosaico comin Resistente
Reaccion a mancha angular Tolerante
Reaccién a mustia hilachosa Tolerante
Reaccion a roya Tolerante
Altas temperaturas Tolerante
Humedad limitada Tolerante
Rendimiento potencial 35qg/mz
Rango de adaptacion 100-1500 msnm

Caracteristicas de la semilla.

Color de la testa

Rojo claro brillante

Forma de la semilla

Ovoide

Numero de semillas/vaina

7 aproximadamente
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> CENTA FERROMAS (Biofortificado)

Origen:

CENTA FERROMAS es una variedad de frijol grano rojo desarrollada por el CIAT,
Colombia e introducida en el pais en el 2006 a traves del proyecto AGROSALUD. Fue
validada en finca de agricultores, donde demostro buenas caracteristicas agrondémicas,
alto potencial de rendimiento y mejor calidad nutricional, superando a las variedades
normales en cuanto al contenido de Hierro y Zinc.

Esta variedad es la que se recomienda utilizar para la produccion de las boquitas de frijol.

Caracteristicas Agrondmicas y Nutricionales.

Dias a flor 38-40

Dias a madurez fisioldgica 70-72

Reaccion a virus del mosaico dorado amarillo | Resistente

Reaccion a virus del mosaico comun Resistente

Reaccion a mancha angular Susceptible

Reaccion a mustia hilachosa Susceptible

Reaccion a roya Ligeramente tolerante
Contenido de Fe en el grano (ppm) 75-80

Contenido de Zn en el grano (ppm) 35

Rendimiento potencial 35qg/mz

Color de grano Similar a rojo de seda
Rango de adaptacion 350-1500 msnm

» CENTA NAHUAT

Origen:

La variedad de frijol CENTA NAHUAT fue introducida al pais el afio 2002 dentro del
Vivero de Adaptacién Centroamericano (VIDAC), procedente de la escuela Agricola
Panamericana (EAP) Zamorano. Fue desarrollada a partir de la cruza simple de SRC 1-
12-1/CENTA 2000. El proceso de seleccion, evaluacion y validacion fue iniciado en 2002
y finalizado en el afio 2007 a través de diferentes estudios en la estacion experimental
San Andrés y campos agricultores en diferentes &mbitos del pais.

Caracteristicas Agronémicas

Dias a flor 33

Dias a madurez fisiologica 68-70
Reaccion a virus del mosaico dorado amarillo | Resistente
Reaccion a virus del mosaico comun Resistente
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Reaccion a mancha angular Tolerante
Reaccion a mustia hilachosa Tolerante
Reaccion a roya Tolerante
Altas temperaturas Tolerante
Humedad limitada (Sequia) Tolerante
Rendimiento potencial 35q9/mz
Rango de adaptacion 100-1500 msnm

Caracteristicas de la semilla.

Color de la testa Rojo claro brillante
Forma de la semilla Ovoide
Numero de semillas/vaina 6 aproximadamente

» OTRAS VARIEDADES DESARROLLADAS A TRAVES DE
FITOMEJORAMIENTO PARTICIPATIVO EN EL SALVADOR.
En El Salvador el proceso de fitomejoramiento participativo inicia en el afio 2006 con el

rubro de frijol en tres localidades: Chalchuapa, Guazapa y El Congo, con la participacion
directa de los productores en los procesos de seleccion y mejoramiento de variedades de
frijol rojo. Fruto de ese esfuerzo conjunto, cada una de las organizaciones han
desarrollado sus respectivas variedades de frijol (San Nicolas FP-01, Guazapa 1 y La
Presa JF) las cuales pueden ser cultivarlas en zonas tradicionales para el cultivo.

San Nicoléas FP-01
Esta variedad se origind de la cruza de las variedades MILENIO 47 y CENTA San

Andrés, hibridacion que fue realizada en la EAP Zamorano e introducida en El Salvador
en el afio 2007 a través del vivero de Lineas Avanzadas de Frijol tipo rojo de seda (VIROS
2007) fue conocida experimentalmente como la linea MER 2226-35.

Durante cinco afios se evalud su potencial de rendimiento, resistencia a enfermedades y
caracteristicas agronémicas, en ensayos en estaciones experimentales y en fincas de
agricultores, actividades que fueron realizadas directamente por los productores de la
Asociacion de Desarrollo Comunal “Siete Cerros” del canton Las Lomas, municipio de
Chalchuapa, departamento de Santa Ana, en colaboracion con personal técnico del
CENTA.
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La variedad San Nicolas FP-01 posee grano de color rojo claro brillante, flor blanca, las
vainas son verdes durante el llenado del grano y color crema uniforme en la etapa de
madurez fisioldgica, es de habito de crecimiento 11-B guia intermedia. Su ciclo vegetativo
varia de 73-75 dias, la floracion inicia a los 35-38 dias y su madurez fisioldgica ocurre a
los 68-70 dias. El potencial de rendimiento es de 35 qg/mz.
Guazapa 1
Es una variedad de frijol de grano rojo brillante, que fue seleccionada por agricultores de
la Asociacion de Productores Agropecuarios “San Miguel de Guazapa” por su potencial
de rendimiento, resistencia a las principales plagas y enfermedades del frijol en El
Salvador y de arquitectura erecta.La variedad Guazapa 1 fue introducida en EIl Salvador
en el afio 2007 con el codigo IBC 309-23 y desarrollada en la EAP Zamorano a partir de
la cruza de: Carrizalito//Carrizalito/Cincuentefio. Las principales caracteristicas de la
variedad son su habito de crecimiento 11-B guia intermedia, ciclo vegetativo que oscila
entre los 75-77 dias, su madurez fisioldgica ocurre a los 69-70 dias, posee flor blanca,
vainas verdes durante el Ilenado del grano y color crema uniforme en la etapa de madurez
fisioldgica y un potencial de rendimiento de 30 qg/mz.
La Presa JF

En el afio 2007 se introdujo en El Salvador esta variedad con el codigo genético FP 5-38;
proviene de la cruza de Marciano/SRS 6-6, desarrollada por la EAP Zamorano. La
seleccidn de esta variedad fue realizada por agricultores de la Asociacion de Desarrollo
Comunal cantén La Presa del municipio de EI Congo, departamento de Santa Ana. Entre
sus principales caracteristicas sobresalen su color de grano rojo claro, madurez fisiol6gica
68-70 dias, ciclo vegetativo intermedio que oscila entre los 72-75 dias, tolerancia a

principales plagas y enfermedades, y potencial de rendimiento de 30 qg/mz

Para lograr conocer el mercado abastecedor de frijoles se realizara un analisis profundo de

cada elemento que caracteriza al mercado. Dichos elementos se desarrollaran a continuacion.

Retrospectiva del cultivo de frijol en el pais.
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En la siguiente tabla se muestra el comportamiento de la superficie utilizada, la produccion

y el rendimiento del frijol en los ultimos diez afios en el pais.

SUPERFICIE | PRODUCCION RENDIMIENTO
COSECHA (mz) (qq) (qa/mz)
2003/2004 120,015 1836,650 15.30
2004/2005 123,175 2007,020 16.29
2005/2006 124,221 1506,899 12.13
2006/2007 101,157 1184,051 11.71
2007/2008 116,184 1565,990 13.48
2008/2009 154,344 2095,614 13.58
2009/2010 148,808 1762,417 11.84
2010/2011 146,439 1568,476 10.71
2011 /2012 139,464 1426,361 10.23
2012/2013 166,769 2371,835 14.22

Tabla 2.34 Superficie, Produccién y Rendimiento del Frijol 2003-2013

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del MAG

De acuerdo a la tabla anterior la produccién de frijol ha sido muy volatil, teniendo un

promedio de 1732,531.30 QQ en los Gltimos diez afios. Las bajas en produccion se deben en

gran medida a la disminucién de las superficies cultivadas. El rendimiento de los cultivos de

frijol del dltimo afio (14.22qg/mz) se encuentra por debajo de lo conseguido en el 2003

(15.30qqg/mz). Préacticamente el rendimiento de frijol en los dltimos afios ha disminuido

considerablemente.

Producciény Rendimiento del Frijol
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lustracién 2.14 Produccion y Rendimientos del Frijol de los tltimos 10 afios.
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El incremento promedio de la produccion de maiz en los Gltimos 10 afios ha sido de 5.27%,
una tendencia muy adecuada para los propdsitos de abastecimiento del proyecto. Por otro
lado el rendimiento ha incrementado en 2.08% por afio siendo una variable muy favorable

para incrementar la produccién de maiz en el pais.

Numero de productores de frijol
La siguiente tabla contiene el numero de productores de cualquier variedad de frijol

agrupados por departamentos.

DEPARTAMENTO | PRODUCTORES %

AHUACHAPAN 13,749 8.73
SANTA ANA 23,624 15.00
SONSONATE 12,141 7.71
CHALATENANGO 8,856 5.62
LA LIBERTAD 21,225 13.48
SAN SALVADOR 10,369 6.58
CUSCATLAN 14,031 8.91
LA PAZ 6,930 4.40
CABANAS 10,784 6.85
SAN VICENTE 12,754 8.10
USULUTAN 7,232 4.59
SAN MIGUEL 6,431 4.08
MORAZAN 6,889 4.37
LA UNION 2464 1.56
TOTAL 157,481 100.00

Tabla 2.35 Numero de productores de frijol por departamentos (2007/2008)
Fuente: IV Censo Agropecuario

El cuadro anterior muestra que los lugares en donde se localizan méas productores de frijol
es en Santa Ana (15%) seguido de La Libertad (13.48%) y de Cuscatlan (8.91%). La zona
Oriental es la que posee los menores porcentajes de productores de frijol.

Produccion de frijol 2012/2013 por época de siembra y cosecha.

La siguiente tabla resume como se ha distribuido la siembra del maiz en el afio 2012/2013.

ANO 2012/2013 | Superficie (mz) | Produccion (qq) | Rendimiento (qg/mz)
la. Siembra
(Mayo-Junio) 19,213 290,213 15.1
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2a. siembra

(Agosto-Sept.) 146,193 2,061,904 14.1
3a. siembra
(Nov.-Dic.) 1,364 19,718 14.5
Total Pais 166,769 2,371,835 14.2

Tabla 2.36 Produccion de frijol 2012-2013 por época de siembra
Se puede apreciar que la mayoria de la produccion (86.9%) se siembra en los meses de

Agosto-Septiembre pero el mayor rendimiento se da en la siembra de Mayo-Junio
(15.1q9/mz)

MESES FRIJOL
(QQ) %
JUNIO 1,508 0.06
JULIO 34,263 1.44
AGOSTO 289,627 12.21
SEPTIEMBRE 12,984 0.55
OCTUBRE 111,232 4.69
NOVIEMBRE 1,800,651 75.92
DICIEMBRE 48,663 2.05
ENERO 72,907 3.07
FEBRERO 0 0.00
MARZO 0 0.00
ABRIL 0 0.00
MAYO 0 0.00

Tabla 2.37 Produccién frijol 2012/2013 por época de cosecha
Fuente: Anuario de Estadisticas Agropecuarias 2012/2013

De acuerdo a la tabla anterior el mes en que mayoritariamente se recoge la cosecha es en el
mes de Noviembre con el 75.92% de la produccidn anual. Los meses de escases de la materia

prima es el periodo entre Febrero y Mayo.
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Mapa de las zonas productoras de frijol
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llustracion 2.15 Mapa de zonas productoras de frijol
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2.6.5.5 PRECIO DEL FRIJOL
El objetivo de este apartado es identificar el precio del frijol en el mercado, para luego poder

proyectar los precios de este a lo largo de la duracion del proyecto.
Los siguientes datos fueron obtenidos del reporte de “Retrospectivas de precios de granos
basicos 2001-2014” que elabora el Ministerio de Agricultura (MAG). El precio que se

presenta es el precio pagado al productor.

Afo Precio ($/9q)

2001 33.66
2002 34.04
2003 26.19
2004 35.81
2005 42.34
2006 37.77
2007 50.13
2008 73.77
2009 45,57
2010 60.33
2011 90.02
2012 51.62
2013 33.77
2014 48.54

Tabla 2.38 Retrospectiva precio del frijol
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del MAG

Precio frijol pagado al productor
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llustracién 2.16 Precio frijol pagado al productor desde 2001
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Como se muestra en la gréfica anterior el precio del frijol es muy volétil, ya que depende de
una gran cantidad de variables.

Para desarrollar una proyeccion acerca del precio del frijol se deben considerar una gran
cantidad de variables como la inflacidn, la oferta de frijol, la demanda de frijol, la economia
nacional, la economia mundial, entre otros. Por lo tanto el método mas adecuado para
determinar el precio del frijol seria a traves de los pronosticos de relaciones causales como
por ejemplo el analisis de regresion mdltiple, donde se parte de una ecuacién de regresion
maultiple que pondera el impacto de cada variable en el prondstico. Por lo tanto, para realizar
un prondstico de ese tipo se requiere de mucho conocimiento y experiencia acerca de lo que
se va a proyectar (ser un experto en dicha area).

Para nuestro caso, utilizaremos el método de regresion lineal porque no poseemos el
conocimiento necesario para desarrollar un analisis de regresion maltiple y consideramos que
el método de regresion lineal es el mas objetivo para determinar las proyecciones del precio
del frijol.

Se realiz6 un analisis de regresion lineal con los datos de precios que se poseen. A través del
programa MiniTab 16 se logré encontrar la ecuacion de regresidn que se muestra a
continuacion.

Precio = - 4081 + 2.06 Afio

Utilizando la ecuacién anterior, los pronosticos para los siguientes 5 afios son:

Afio Precio ($/9q)
2015 69.9
2016 71.96
2017 74.02
2018 76.08
2019 78.14

Tabla 2.39 Proyecciones precio del frijol
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El chipilin (Crotalaria longirostrata) es una leguminosa herbécea nativa de El Salvador,
Guatemala y México. La planta es alta en hierro, calcio y betacaroteno.

Es un cultivo anual que se establece al inicio de la época lluviosa, y en cualquier época, si se
dispone de riego. Se propaga por semillas, las que se cosechan cuando las capsulas (frutos)
tienen un color café claro.

El cultivo de chipilin es muy sencillo, de bajo costo: $2,000 por manzana (Incluye
depreciacidn de sistema de riego, combustible y arrendamiento de tierra que es el 40% de los

costos totales), produce en corto tiempo, aproximadamente 45 dias después de siembra.

Aparte del valor comercial que tiene, el chipilin constituye un valioso recurso para la
alimentacion y la nutricién, ya que es fuente de proteina, vitamina A y fosforo, calcio y hierro

Solamente existe un tipo de cultivo de chipilin en el pais, por lo que no se profundizara mas

en el tema.

Para conocer el tamafio del mercado nacional de chipilines se abordaran diversos aspectos
que determinan el tamafio del mercado

Retrospectiva del cultivo de chipilin en el pais.

Debido a la falta de informacion acerca de la produccion de chipilin en el pais, no se podra
realizar un analisis de retrospectiva para conocer como se ha venido comportando el chipilin
en los ultimos afios.

Numero de productores de chipilin

La ultima informacion acerca del nimero de productores de chipilin se encuentra en el IV

Censo Agropecuario, los datos son los siguientes.

DEPARTAMENTO | PRODUCTORES %
AHUACHAPAN 23 3.28
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SANTA ANA 1 0.14
SONSONATE 103 14.67
CHALATENANGO 0 0.00
LA LIBERTAD 209 29.77
SAN SALVADOR 337| 48.01
CUSCATLAN 0 0.00
LA PAZ 3 0.43
CABANAS 0 0.00
SAN VICENTE 2 0.28
USULUTAN 20 2.85
SAN MIGUEL 0 0.00
MORAZAN 0 0.00
LA UNION 4 0.57
TOTAL 702| 100.00

Tabla 2.40 Numero de productores de chipilin 2006-2007
Fuente: IV Censo Agropecuario

El cuadro anterior muestra que el 48% de productores de chipilin se encuentran localizados
en el departamento de San Salvador, por lo que este pardmetro da una pauta de la posible
localizacion de la planta.

Produccion de chipilin

DEPARTAMENTO | PRODUCCION (QQ)

AHUACHAPAN 164.00
SANTA ANA 55.00
SONSONATE 4,272.00
CHALATENANGO 0.00
LA LIBERTAD 20,659.00
SAN SALVADOR 9,273.00
CUSCATLAN 0.00
LA PAZ 419.00
CABANAS 0.00
SAN VICENTE 98.00
USULUTAN 640.00
SAN MIGUEL 0.00
MORAZAN 0.00
LA UNION 94.00
TOTAL 35,674.00

Tabla 2.41 Produccidn chipilin 2006-2007
Fuente: IV Censo Agropecuario
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La tabla anterior muestra que la mayor produccion de chipilin en el pais se da en el
departamento de la libertad con el 57.4% de la produccion nacional.

En la actualidad no existe informacion estadistica acerca del precio del chipilin. El
documento que publica el MAG acerca de la retrospectiva del precio de las hortalizas no
incluye al chipilin.

A través de un sondeo realizado en el mercado la tiendona se logré determinar el precio
promedio del chipilin actualmente en el pais.

La venta al mayoreo del chipilin se hace en docenas de manojo. Un manojo contiene
aproximadamente 1 libra.

El precio actual de la docena de manojo ronda entre $6.00 y $8.00.

Como se menciond anteriormente actualmente no existe produccion de maiz biofortificado
en el pais para abastecer al proyecto, por lo que el abastecimiento de maiz biofortificado se
realizara en dos vias.

v Importacion de maiz biofortificado para los primeros afios del proyecto.
v Abastecimiento a través de la produccion de maiz biofortificado producto del
programa de incentivos.
ABASTECIMIENTO POR EL PROGRAMA DE INCENTIVOS DE PRODUCCION.

La produccion que se obtendra a través del programa de incentivos se dara a partir del

segundo afio del proyecto. Las proyecciones de produccion de maiz biofortificado muestran
que para el segundo afio del proyecto la produccion disponible de maiz biofortificado en el
mercado serd de 494,900.63 QQ (22,448.692.58 Kg) de maiz, de los cuales el proyecto
necesitara 2,510.61 QQ (50,122.8 Kg) (estimacion utilizando un ratio de balance de
materiales de 0.8. Calculo: 91,105 Kg / 0.8 = 113,881.25 Kg equivalente a 2,510.61 QQ),
por lo que se considera que la oferta del mercado nacional lograra abastecer al proyecto desde

el afo 2.
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ABASTECIMIENTO POR IMPORTACION.

Se tiene planeado realizar el abastecimiento a través de la importacién para los primeros afios

del proyecto.

A través de las investigaciones realizadas se encontro que el Grupo SACSA produce maiz
biofortificado que es vendido a través de uno de sus graneros llamado “Granero el Carrizo”.
La materia prima puede ser adquirida en granos o en forma de sémola de maiz. Para eliminar
el proceso de molido se considera mas adecuado el abastecimiento por sémola de maiz.

A continuacion se presenta la forma de contactar con el proveedor

Nombre: Granero El Carrizo S.A de C.V.

Direccion: El Fuerte, 81805 El Fuerte, Sinaloa, México

Teléfono: (668) 8 65 21 38

PROCESO DE IMPORTACION.

A continuacién se muestra el proceso que se debe seguir para realizar la importacion de maiz
biofortificado, desde la determinacion de la presentacion del producto hasta los tramites
necesarios para lograr la importacion.

v Definir presentacién del producto
Lo mas conveniente para trasladar el producto sera en quintales de maiz (45.36Kg).

v Definir un acuerdo entre comprador y vendedor segun las reglas Incoterms.
En el acuerdo se reflejan las condiciones de entrega de las mercancias y/o productos. Se

utiliza para aclarar los costes de las transacciones comerciales internacionales, delimitando
las responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y reflejan la practica actual en el
transporte internacional de mercancias.

El acuerdo quedara sujeto a la disponibilidad que tengan ambas partes al momento de
importar el maiz biofortificado. La empresa que elabore los productos debe evaluar su
disponibilidad y facilidades y establecer un acuerdo con Granero el Carrizo para definir el
tipo de Incoterms que utilizaran.

En el acuerdo se debe definir la empresa que transportara el producto. En el Anexo 11 se
muestran algunas empresas que realizan este tipo de actividades y sus tarifas.

v Tramites a realizar
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En este punto se muestran los tramites que deben realizar ambas empresas para importar el
maiz biofortificado desde México hasta El Salvador.

I) Empresa Mexicana realiza tramites de exportacion
A) Certificado fitosanitario de México
B) Certificado de circulacion de mercancias en Aduana México
C) Documentacion de transporte
D) Factura Comercial
I1) Empresa salvadorefia realiza tramites de importacion en CIEX El Salvador (Centro de
Tramites de Importaciones y Exportaciones de El Salvador)
A) Obtener “Autorizacion fitosanitaria de importacion” en CIEX. Presentar la siguiente
informacion:
1) Solicitud de tramites
2) Solicitud para la importacién de productos y subproductos de origen vegetal.
3) DuUI de la persona que presenta la solicitud.
4) Copia de certificado de origen
5) Copia de certificado de proceso oficial del gobierno del pais de origen
(Certificado fitosanitario de México)
6) Cancelar la autorizacion fitosanitaria de acuerdo a la siguiente tabla.

Descripcion Costo (3$)
Autorizacion fitosanitaria por cada embarque, para la importacion | 9.04/10,000Kg
via terrestre y aérea, por cada 10,000 kilogramos o fraccion
Tabla 2.42 Pagos por certificacion fitosanitaria
Fuente: Diario Oficial 13, Tomo 390, del 19 enero 2011. Acuerdo No 8 Ministerio
Hacienda.

B) Obtener autorizacién de previas para la importacion de los productos, en CIEX.
Presentar la siguiente documentacion en ventanilla importacion CIEX:
1) Solicitud de trdmites
2) Original y copia de “Autorizacion fitosanitaria de importacion”.
3) Original y copia de la Declaracion de Mercancias
4) Pago de la inspeccion en aduana de acuerdo a la siguiente tabla:

Descripcion Costo ($)

Inspeccion de origen vegetal y animal de importacién de 50 a 5,000 20.34
kg. Aéreos, terrestres y maritimos

Inspeccion de origen vegetal y animal de importaciéon de 5,001 a 41.81
10,000 kg. Aéreos, terrestres y maritimos

Inspeccion de origen vegetal y animal de importacion de 10,001 a 63.28
30,000 kg. Aéreos, terrestres y maritimos

Inspeccién de origen vegetal y animal de importacion de mas de 67.80
30,000 kg. Aéreos, terrestres y maritimos

Tabla 2.43 Pagos por inspeccion de mercaderia en aduana.
Fuente: Diario Oficial 13, Tomo 390, del 19 enero 2011. Acuerdo No 8 Ministerio
Hacienda.
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C) Pagar impuestos de mercaderia en forma electrénica de acuerdo al certificado de
mercancia. Para el maiz los impuestos ascienden al 13% del valor de la mercaderia.

PRECIO DEL MAIZ IMPORTADO

Para determinar el precio del maiz importado se debe conocer la cantidad exacta que se
importara. A continuacion se muestran algunos elementos que aumentaran el costo de la
materia prima

v' Costo de la materia prima
Precio maiz biofortificado blanco No. 2: $213.84/Ton métrica ($9.72/quintal) ($0.21/Kg)

En este punto se tomaran en cuenta los impuestos que se deberan pagar por la importacion

del maiz biofortificado y el seguro, ya que ambos gastos son directamente proporcional
a la cantidad importada. Para el maiz los impuestos ascienden al 13% del valor de la
mercaderia y el costo en seguros de las empresas transportistas es del 10% del valor de
la factura comercial, por lo que entre impuestos y seguro existe un costo adicional de
23% del valor del maiz

Precio maiz biofortificado blanco No 2 con impuestos y seguros: $11.95/quintal.

v' Costo de pedir
Dentro de los costos de pedir se consideraran los gastos en tramites y el costo en flete y

Seguros.

1) Gastos en Tramites
Gastos tramites exportacion.

Los gastos en tramites de exportacidn son los siguientes:
Certificado fitosanitario. Monto: $421.00.00 pesos mexicanos sin IVA ($37.73 con
IVA incluido)

Gastos tramites importacion

Los gastos en tramites de importacion son los siguientes:

v’ Autorizacién fitosanitaria: 9.04$ por cada 220.46 QQ (10,000 kg)

v" Inspeccion: $20.34 cantidades menores a 110.23 QQ (5,000Kg,) $41.81 hasta
220.46 QQ (10,000Kg), $63.28 hasta 661.38 QQ (30,000Kg), $67.80 cantidades
mayores a 661.38 QQ (30,000Kg)

2) Costo de Seguroy Flete.
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Para determinar el costo de seguro y flete se investigaron a varias empresas que

realizan actividades de transporte de mercaderia. (Ver anexo 11: Cotizacion de tarifas

de Empresa transportistas de mercaderia)

A continuacion se muestran los costos de transporte de acuerdo a la via terrestre.
Carga maxima del contenedor 20”: 622.57 QQ (28240 Kg)

Costo: $1,300 transporte, $280 cargos en origen y cargos de transporte.

Costo Flete: $1580.

Costo sequro: 10% el valor de la mercaderia segun factura comercial

DEFINICION

De acuerdo al sistema productivo que se utilizara, los frijoles y el chipilin entraran al

producto en forma de saborizante, es decir en una mezcla pulverizada de aceite, sal y frijol o

chipilin.

CARACTERISTICAS

De acuerdo a los requerimientos de los productos, la mezcla de los saborizantes debera poseer

las siguientes proporciones de ingredientes.

PROVEEDORES

Frijol grano rojo o chipilin | 95.3%
Sal 3.1%
Aceite 1.6%

Las empresas consultadas que pueden proveer este tipo de saborizantes son las siguientes.

Nombre proveedor

BALTIMORE SPICE C.A. S.A.

(Bt )

Descripcion

Empresa pionera y lider en Tecnologia de Alimentos desde 1972.
Suministra Especias, Condimentos, Ingredientes y Premezclas de
la més alta Calidad.

Productos a proveer

Saborizante de Frijol y/o Saborizante de Chipilin.

Precios de productos

Saborizante Frijol, $175 / 25Kg
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Saborizante Chipilin, $190 / 25Kg

Servicio a domicilio

Disponible

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 15 dias.

Tiempo de entrega

Hasta El Salvador, Entre 5-10 dias.

Teléfono

(506) 2231-1818

Email ventas@baltimorespice.net / baltimore@baltimorespice.net
Direccion San José, Costa Rica
Pagina Web http://www.baltimorespice.net/

Nombre proveedor

TECNISPICE

O .
Tecnidpice

Masters of Taste

Descripcion

Empresa dedicada a la elaboracién y distribucién de condimentos,
especias, aditivos e ingredientes para la Industria Alimenticia.

Productos a proveer

Saborizante de Frijol y/o Saborizante de Chipilin.

Precios de productos

Saborizante Frijol, $160 / 25Kg
Saborizante Chipilin, $180 / 25Kg

Servicio a domicilio

Disponible

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 20 dias.

Tiempo de entrega

3-5dias.

Teléfono

2288-9994

Email ventas@tecnispice.com
Direccion El Salvador, La Libertad, Km 11 % Carretera al Puerto de la
Libertad, Parque Industrial El Progreso, Bodega A
Pagina Web http://www.tecnispice.com/
DEFINICION

El empague es una parte fundamental del producto, porque ademas de contener, proteger y/o

preservar el producto permite que este llegue en dptimas condiciones al consumidor final,

ademas es una poderosa
CARACTERISITCAS

herramienta de promocion y venta.

A continuacién se presenta la ficha de los empaques a utilizar y que deben cumplir los

proveedores.
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FICHA TECNICA DE PROTOTIPO DE: EMPAQUE | REVISION:
EMPAQUE TAMANO: 16 cm X 13 cm
CHIPICHIPS PANTONE 364 C FECHA:
REVISADO AUTORIZADO APROBADO

Producto: CHIPICHIPS

Leyendas para parte delantera

Logo CHIPICHIPS

Nombre del producto

Hechos a base de maiz biofortificado

Peso Neto

Logo verde con blanco Sabor chipilin en la esquina inferior izquierda.
Imagen del producto.

Figuras representando el chipilin

Franjas de color con pantone correspondiente

PANTONES PARA PRODUCTO CHIPICHIPS

Franjas : PANTONE 1545C
Liston : PANTONE 144C
Logo: PANTONE 357C
Imagen: PANTONE 144C
Letra: PANTONE 289C
Fondo: PANTONE 364C

Leyendas para parte trasera

e Figuras representando el chipilin
e Franjas de color con pantone correspondiente

Franjas : PANTONE 1545C
Fondo: PANTONE 364C
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FICHA TECNICA DE PROTOTIPO DE: EMPAQUE | REVISION:
EMPAQUE TAMANO: 16 cm X 13 cm
CHIPICHIPS PANTONE 364 C FECHA:
REVISADO AUTORIZADO APROBADO

Fundas
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FICHA TECNICA DE PROTOTIPO DE: EMPAQUE | REVISION:
EMPAQUE TAMANO: 16 cm X 13 cm
CHIPICHIPS PANTONE 364 C FECHA:
REVISADO AUTORIZADO APROBADO

PESO NETO
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Producto: FRIJOCHIPS

Leyendas para parte delantera

Logo FRIJOCHIPS

Nombre del producto

Hechos a base de maiz biofortificado

Peso Neto

Logo rojo con blanco Sabor frijol en la esquina inferior izquierda.
Imagen del producto.

Figuras representando el frijol

Franjas de color con pantone correspondiente

Figuras representando los frijoles

PANTONES PARA PRODUCTO FRIJOCHIPS

Franjas : PANTONE 1545C
Liston : PANTONE 144C
Logo: PANTONE 4705C
Imagen: PANTONE 144C
Letra: PANTONE 289C
Fondo: PANTONE 7624C

Leyendas para parte trasera

e Figuras representando los frijoles
e Franjas de color con pantone correspondiente

Franjas: PANTONE 1545C
Fondo: PANTONE 7624C
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FICHA TECNICA DE PROTOTIPO DE: EMPAQUE | REVISION:
EMPAQUE TAMANO: 16 cm X 13 cm
CHIPICHIPS PANTONE 364 C FECHA:
REVISADO AUTORIZADO APROBADO

Fundas

SABOR
FRIJOL

/L
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FICHA TECNICA DE PROTOTIPO DE: EMPAQUE | REVISION:
EMPAQUE TAMANO: 16 cm X 13 cm
CHIPICHIPS PANTONE 364 C FECHA:
REVISADO AUTORIZADO APROBADO

fOrtl‘ﬁ ol
Cad
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nos 2 base de maiz bjg
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SABOR
FRUOL

PESO NETO
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Dimensiones de cada presentacion

Pequefia: 16 x 13 cm
Mediana; 22 x 14 cm

Grande: 30 x 15

Calibre: 200

Material: Polipropileno

PROVEEDORES

Los proveedores que se consideran a continuacién proporcionan el material del empaque y

el impreso del mismo.

Nombre proveedor

EFGIERES
e

Algier’s Impresores S.A de C.V.

Descripcion

Elaboran bolsas de baja, media y alta barrera, los materiales que
utilizamos son polipropilenos y laminaciones utilizando
estructuras compuestas por poliéster, polipropilenos, polietilenos y
papel. Los tipos de bolsas que elaboramos son tipo pauche,
doypack, plana, con fuelles, fabricamos estructuras para bolsas que
pueden soportar vacio, bolsas que necesitan valvula dosificadora
para empacar café, bolsas con resello de zipper, etc.

Productos a proveer

Empaques de las boquitas

Precios de productos

Dimension pequefia, bobina 13 kg, $82.14
Dimension mediana, bobina 13 kg $84.30
Dimension grande, bobina 13 kg  $86.50

Servicio a domicilio

Disponible, flete aprox $0.90 por bobina

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 20 dias.

Tiempo de entrega

Méaximo 5 dias

Teléfono

2121-5555

Email asistente_ventas@algiersimpresores.com

Direccion 21 Calle Poniente #223, Entre 12 y 32 Av. Norte, San Salvador, El
Salvador, C.A.

Pagina Web http://www.algiersimpresores.com/

Nombre proveedor

Polybag SA de C.V

Descripcion

Son fabricantes de pelicula de polietileno de alta y baja densidad y
polipropileno con y sin impresion. Los productos finales son
bolsas con o sin impresion y pelicula de polipropileno con o sin
impresion.

167



Productos a proveer

Empaques de las boquitas

Precios de productos

Dimension pequefia, bobina 12 kg, $78.37
Dimension mediana, bobina 12 kg $76.43
Dimension grande, bobina 12 kg  $73.25

Servicio a domicilio

Disponible, flete de $1.00 por bobina

Forma de pago

Efectivo, Cheque, Crédito méximo de 15 dias.

Tiempo de entrega

Méximo 7 dias

Teléfono 2514-7600

Email

Direccion Carretera Al Puerto De La Libertad Frente A Centro Comercial La
Joya, Santa Tecla, La Libertad, EI Salvador

Pagina Web No poseen

Nombre proveedor POLYTEC
GUATEMALA

FP)Pelytec

La Solucion en Empaques

Descripcion

Polimeros y Tecnologia, Polytec, inicio sus actividades en julio de
1989, con la idea de ofrecer al mercado una nueva alternativa en la
fabricacion de empaques plasticos flexibles. La idea principal era,
como todavia lo es hoy, disponer de la tecnologia mas reciente,
tanto en materiales como en maquinaria, y combinar estos recursos
con una filosofia de profundo compromiso con el cliente, de
manera que éste sea, en realidad, la razén de ser de la compafiia.

Productos a proveer

Empaques de las boquitas

Precios de productos

Dimension pequefa, bobina 14 kg, $87.85
Dimension mediana, bobina 14 kg $90.77
Dimension grande, bobina 14 kg $96.41

Servicio a domicilio

Disponible, flete de $1.15 por bobina

Forma de pago

Efectivo, Cheque, Crédito maximo de 15 dias.

Tiempo de entrega

Méximo 5 dias

Teléfono

(+502) 6645 1400

Email geoplast@geoplast.com.gt
Direccion la. Calle 2-68, Zona 2 Colonia San José Villa Nueva, Guatemala
Pagina Web http://polytec.com.gt/
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DEFINICION

La bolsa de plastico es un objeto cotidiano utilizado para transportar pequefias cantidades de
mercancias. Introducidas en los afios setenta, las bolsas de plastico rapidamente se hicieron
muy populares, especialmente a traves de su distribucion gratuita en supermercados y
otras tiendas. También son una de las formas mas comunes de acondicionamiento de la
basura doméstica y, a través de su decoracion con los simbolos de las marcas, constituyen
una forma barata de publicidad para las tiendas que las distribuyen. Las bolsas de plastico
pueden estar hechas de:

o polietileno de baja densidad
e polietileno lineal
o polietileno de alta densidad
« polipropileno
e polimero de plastico no biodegradable.
Su espesor puede variar entre 18 y 30 micrometros. Anualmente, circulan en todo el mundo

entre 0,5 y 1 billon de estos objetos

Existen diferentes tipos de bolsas de plastico segln su funcién: si es transportar mercancias
desde un supermercado por ejemplo, se denomina bolsa de tipo camiseta, por la forma de las
asas, es una bolsa econdémica y con poco material, hecha de polietileno de alta densidad, que
puede transportar normalmente hasta 12 kilos de viveres. Otro tipo de bolsa de plastico puede
ser una bolsa donde se envasan alimentos altamente higroscopicos, como harina, galletas,
granos o pasta, que es una laminacion de polipropileno que permite protegerlas de la
humedad.

En general el proceso de fabricacion de una bolsa de plastico incluye la extrusién de la resina,
ya sea por método de soplado o por medio de un dado; la impresién puede ser por el método
de flexografia o de rotograbado (también huecograbado), puede haber un proceso de
barnizado o laminacion con otra capa de plastico, y finalmente el proceso de soldado o
sellado por medio de calor y presion. Es una industria grande a nivel mundial que permite la
conservacion y transporte de alimentos, reconocimiento de marcas, proteccion al consumidor
de marcas piratas o0 empresas sin referencias, de contaminacion de agentes externos, de

preservacion de las cualidades nutritivas y organolépticas del alimento, etc.
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CARACTERISTICAS

Las bolsas que se utilizaran seran para transportar las tiras de boquitas. Es decir su objetivo

sera para transportar las tiras de boquitas y facilitar la manipulacién de estas.

Dimensiones:

Presentacion pequefias, medianas y grandes: 150 cm x 40 cm

Calibre: 200

Material: Polipropileno

PROVEEDORES

Nombre proveedor

Grupe

hoermoplasT

Descripcion

Son fabricantes de bolsas plasticas biodegradables, para uso
industrial y del hogar con impresion y sin impresion, ademas de
rollos de Termoencogible, bobinas en cualquier medida, colores y
espesores toda nuestra materia prima es polietileno de la més alta
calidad con aprobacion de FDA.

Productos a proveer

Bolsas para embalaje de las tiras de boquitas

Precios de productos

150 x 40, calibre 200, polipropileno, bobina 800 unid $28.35

Servicio a domicilio

Disponible, gratis por mas de 50 bobinas.

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito méaximo de 15 dias.

Tiempo de entrega

Maéaximo 3 dias

Teléfono

2526-3800

Email ventas@thermoplast.com.sv

Direccion Km. 11 carretera panamericana frente a fabrica ex Facela en
Ilopango. San Salvador, El Salvador. Centroamérica.

Pagina Web http://www.thermoplast.com.sv/

Nombre proveedor

TOTO S.AdeC.V.
(Termoflex)

1010

Descripcion

En el afio 2004 se lanz6 la marca Termoflex, una linea
especializada en la fabricacion de bolsas plasticas. Entregan
productos de calidad y confianza a sus consumidores.
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Tienen mas de 30 afnos en el mercado centroamericano, en el rubro
de manufactura de bolsas plasticas.

Productos a proveer

Bolsas para embalaje de las tiras de boquitas

Precios de productos

150 x 40, calibre 200, polipropileno, bobina 1000 unid $33.00

Servicio a domicilio

Disponible (Flete $1.15 por bobina)

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 20 dias.

Tiempo de entrega

Méximo 5 dias

Teléfono

2243-3357

Email info@toto.com.sv
Direccion Calle Acceso Plan de la Laguna #6 Block A-B Antiguo Cuscatlan
Pagina Web http://www.toto.com.sv/

Nombre proveedor

BOLPACK

Bolpack

Descripcion

Son una empresa especializada en la fabricacion de bolsas y
empaques plasticos, contando con una variedad de productos a
fabricar, teniendo amplia experiencia en la elaboracion de
derivados de LDPE, HDPE y BOPP con impresion y sin impresion
satisfaciendo asi las necesidades del mercado nacional como el
internacional.

Productos a proveer

Bolsas para embalaje de las tiras de boquitas

Precios de productos

150 x 40, calibre 200, polipropileno, bobina 800 unid $28.75

Servicio a domicilio

Disponible, flete $1.25 por bobina

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 15 dias.

Tiempo de entrega

Méaximo 5 dias

Teléfono

2504-9840

Email bolpack 1@hotmail.com
Direccion Km 40 carretera antigua a Zacatecoluca
Pagina Web www.bolpack.com.sv
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DEFINICION

El aceite vegetal es un compuesto organico obtenido a partir de semillas u otras partes de las

plantas en cuyos tejidos se acumula como fuente de energia.

Algunos de los muchos tipos de aceites vegetales incluyen los de oliva, de palma, de soja, de

colza, de semilla de calabaza, de maiz, de girasol, de cartamo, de cacahuete, de semilla de

uva, de sésamo, de argan y de salvado de arroz, se usan en la cocina con los alimentos.

El término genérico “aceite vegetal” se usa para etiquetar un producto compuesto por un

aceite concreto (como por ejemplo el de colza) o por una mezcla de varios aceites, a menudo

basada en el de palma, maiz, soja o girasol.

CARACTERISTICAS
El aceite utilizado para el freido de las boquitas debe cumplir las siguientes especificaciones.

Parametro

Definicion

Aceite Vegetal

Se refiere a la mezcla de uno o mas de los siguientes aceites: Oleina

de Palma, Aceite de Soya, Aceite de Maiz.

Especificaciones
del producto’

El aceite deberd cumplir los siguientes parametros:

Acidez Oleica en % de Acidos grasos libres (FFA) entre 0.05 y
0.08

Indice de Perdxidos en Meq 02/Kg entre 0y 0.5

indice de yodo entre 57 y 62

Punto de humeo 200-220°C min

Humedad 0.10% max.

Acido linoleico 2-3% max

Punto de nube en grados Celsius entre 5.6°C y 6.2°C

Punto de fusién de Wiley en graos Celsius entre 10°C y 11°C
Color LOVIBOND RQOJO 2.0 max, claro

Valor de oxidacion secundaria (Metodo p-Anisidina) en % de
Densidad Optica *100 entre 1.0y 6.0

Valor de oxidacién secundaria (Metodologia TBA) en % de
Densidad Optica *100 entre 2.0 y 10.0

Color

Amarillo dorado, libre de coloraciones anormales.

Olor

Caracteristico del producto. Libre de olores de rancidez

7 Fuente: Stevenson y col., (1984).
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PROVEEDORES

Nombre proveedor

 %La Fabril

S.A. de C.V.

Descripcion

industria aceitera de El Salvador que fue fundada en la ciudad de
San Miguel el 22 de noviembre de 1947.

La Fabril, S.A. de C.V. posee 55 afios de experiencia en el mercado
Salvadorefio y cuenta con un personal de 240 empleados y 60
empleados sub-contratados. Son fabricantes y distribuidores de la
marca de aceite vegetal comestible “ORISOL” y las marcas de
mantecas “ORISOL y OROSI”

Productos a proveer

Aceite vegetal, utilizado en la produccion de las boquitas

Precio productos

1000kg, $1,415.00

Servicio a domicilio

Disponible

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 15 dias.

Tiempo de entrega

Méximo 2 dias

Teléfono

mercadeo@lafabril.com.sv

Email 2251-8888

Direccion Boulevard del Ejército Nacional Km 5 1/2 No 5500 Soyapango,
San Salvador.

Pagina Web http://www.lafabril.com.sv/

Nombre proveedor

SUMMA INDUSTRIAL S.ADE C.V

Descripcion

Es una empresa Salvadorefia, que inicia sus operaciones en 1949
con la produccion de jabones de lavar, detergentes solidos y
jabones de tocador, a partir de lo cual, se detectan importantes
oportunidades de comercializacion en el mercado Salvadorefio
Suministra materias primas para diversas industrias de alimentos y
jaboneria, como son : aceites vegetales, grasa industrial grado
comestible, virutas compuesta y vegetales, estearinas de palmay
glicerina cruda al 80 %

Productos a proveer

Aceite vegetal, utilizado en la produccion de las boquitas

Precio productos

1000kg $1520.00

Servicio a domicilio

Disponible

Forma de pago

Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 12 dias.

Tiempo de entrega

Méaximo 3 dias

Teléfono 2212-7015

Email

Direccion Carretera al Puerto de La Libertad Km 10 1/4 Santa Tecla La
Libertad, EI Salvador

Pagina Web No poseen
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Nombre proveedor DINANT S.ADE C.V -

B

s
DINANT

Descripcion Dinant es una empresa lider de clase mundial (fundada en 1960),

con capital hondurefio y con operaciones en toda Centroamérica y
en el Caribe. En este recorrido hemos demostrado nuestro
compromiso con el desarrollo econdmico de la region y la
responsabilidad social empresarial, generando una imagen de
credibilidad que nos permite tener relaciones armoniosas con el
ambiente, las comunidades y nuestros colaboradores.

Productos a proveer | Aceite vegetal, utilizado en la produccién de las boquitas

Precio productos 1000kg $1480.00
Servicio a domicilio | Disponible
Forma de pago Efectivo, Tarjeta de crédito, Cheque, Crédito maximo de 20 dias.
Tiempo de entrega Maximo 2 dias
Teléfono 2295 7275
2295 7276
2295 7277
Email info@dinant.com

Direccion Boulevard del Ejercito Nacional Km 9.5 Contiguo a Zona Franca

San Bartolo llopango, San Salvador

Pagina Web No poseen

Los criterios establecidos para la seleccion de proveedores son: el precio de compra, la

disponibilidad, la calidad del producto y la ubicacién geogréafica de los puntos de venta.

Precio de compra la condicion en base a este criterio es aquel proveedor que ofrezca sus
productos al menor precio posible.

Disponibilidad de producto en base a este criterio lo que se busca es que en la medida de
lo posible ademas de que el proveedor posea el producto cuando se requiera, también
pueda abastecer las cantidades requeridas.

Calidad del producto lo que se pretende a través de este criterio es seleccionar a aquellos
proveedores entre los que ademas de ofrecer los productos a los precios méas bajos y
poseer disponibilidad de estos también ofrezcan la mejor calidad requerida del producto.
Ubicacidn geografica, a través de este criterio se pretende tomar en cuenta el hecho de
que tan cerca se encuentre determinado proveedor de la planta, dado que esto hace posible
tener con mayor rapidez el producto y con mayor facilidad para responder ante
imprevistos.
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Las estrategias se disefiaron en base al mercado abastecedor al que van dirigidos. A

continuacion se desglosan las estrategias por cada mercado abastecedor.

MERCADO DE MAIZ BIOFORTIFICADO
ABASTECIMIENTO POR LA IMPORTACION DE MAIZ

Las estrategias consideradas para la importacion del maiz biofortificado son las siguientes

(para el primer afio del proyecto).

Establecer un contrato anual con la empresa “Granero el Carrizo” donde se
determinen los términos incoterms, plazos de entrega, presentacion, precio y calidad
del maiz biofortificado.

Antes de cada compra, realizar una evaluacion previa de la calidad del maiz a
comprar.

Poseer o construir un almacén lo suficientemente grande, seguro e higiénico para
guardar el maiz importado, con el fin de mantenerlo en 6ptimas condiciones para su
uso.

Realizar los pedidos del producto de acuerdo al andlisis de lote econémico (Ver
capitulo de disefio)

Contratar a la empresa transportista que ofrezca las mejores alternativas para ambas
entidades (“Granero el carrizo” y “empresa adquisidora patente”) tales como lugares
de entrega, plazos de entrega, precio.

ABASTECIMIENTO POR EL PROGRAMA DE INCENTIVOS DE SIEMBRA

Las estrategias mencionadas a continuacion deberan tomarse cuando la produccion de maiz

biofortificado del pais sea capaz de abastecer al proyecto (a partir del afio 2). Se presentan a

continuacion, una serie de funciones que deberia cumplir cada ente para lograr el buen

funcionamiento del abastecimiento del maiz cuando se den las primeras cosechas de maiz

biofortificado que resulten del programa de incentivos de siembra.

Empresa adquisidora de la patente:

La empresa debe considerar en gran medida las zonas donde se cultivara el maiz
biofortificado (Regién II: Chalatenango, La Libertad, San Salvador y Cabafias) para
definir su localizacién, ya que este mercado es el mas criticos por la escases de este
material en todo el territorio salvadorefio.
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e Laempresa junto con el CENTA 'y el PTA deben acordar cada afio cual sera el precio
de compra ($/qq) del maiz, para asi favorecer econémicamente a los agricultores de
la zona (uno de los propdsitos del programa de incentivos)

e Ponerse de acuerdo con cada agricultor acerca de las entregas de la produccion.

Parque Tecnoldgico en Agroindustria:

e Desarrollar una base de datos (renovarla cada afio) de los agricultores que siembran
maiz biofortificado y hacerla llegar a la empresa, para que ella pueda ponerse en
contacto con los agricultores para determinar los dias de entrega.

Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria y Forestal (CENTA):

e Ejecutar de la mejor manera el “Programa de Incentivos para la siembra de semillas
de alta calidad proteica”, para alcanzar los objetivos del programa y de esa forma
lograr la disponibilidad de maiz biofortificado en el mercado nacional.

Se considera oportuno proteger el abastecimiento de la materia prima principal del proyecto,
por lo que se elabordé un contrato que se mantendrd con los proveedores del maiz
biofortificado. El objetivo es asegurar que el maiz biofortificado sea vendido exclusivamente
a la empresa que adquiera la patente, de tal forma de proteger la copia de los productos
cuando ya se encuentren en el mercado.

En el anexo 12 se presenta el contrato que se mantendra con los proveedores de maiz

biofortificado.

MERCADO DE LOS INSUMOS

El mercado de insumos abarca los saborizantes, aceite, empaques y bolsas utilizados en la
elaboracion de las boquitas.

Las estrategias planteadas para este mercado son:

e Seleccionar a los proveedores de acuerdo a los criterios mencionados en el apartado
“Seleccion de proveedores”

e Realizar la evaluacion de proveedores cada 3 meses para aprovechar los mejores
precios o condiciones que estos ofrecen

e Buscar nuevos proveedores frecuentemente para ampliar la base de datos

e Actualizar la base de datos una vez al afio (precios y productos)
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PRODUCTO:

B Se fijaran mejores alternativas de alianzas con los proveedores, buscando a un mejor
precio y con la misma calidad de materia prima con la que nos estardn suministrando.
A la vez se buscaran mejores incentivos con los productores en cuanto al maiz
biofortificado obteniendo mejores precios en comparacion con los productores de
maiz tradicional.

B Tener abastecidos plenamente, los puntos de venta en este caso, tiendas de colonias,
tiendas de conveniencia y supermercados, para garantizar la satisfaccion del cliente,
y mantener un canal abierto entre el consumidor final y el productor.

B Escoger distribuidores con experiencia, con buenas referencias y sobre todo
responsables en el rubro de distribucién de productos alimenticios, para que se
asegure una excelente distribucion y evitar contratiempo o percances con los envios.

B Esta entrega se hara mediante estos distribuidores que se escojan y haréan la entrega
via terrestre en microbus, panelitos, camiones dependiendo la cantidad y el lugar de
destino del producto.

B Laformade trabajo serd eficiente y rapido para lo cual se crearan rutas en base a los
sectores en los que se distribuird las boquitas, para lograr una distribucion optima a
los menores costos y menor tiempo de envié que motiven a los potenciales
distribuidores, a ser parte de la cadena de valor del producto.

B Realizar los envios de producto en base a las 6rdenes de pedido recibidas por los
distribuidores mayoristas, para evitar la sobrecarga de producto en sus unidades de
transporte y evitar el maltrato y deterioro del producto

B Son productos innovadores, del cual se tiene un alto habito de consumo en nuestro
pais, son productos muy nutritivos y bajos en colesterol. De lo investigado el 89.8%
de las personas que se encuestaron consumen boquitas

B Impulsar el hdbito de consumo por medio de formas creativas de brindar informacion
acerca de las caracteristicas nutricionales de las boquitas tipo nacho biofortificadas
de chipilin y frijol.

B Entregar a los consumidores material informativo donde se destaque el producto por
sus atributos que contiene, que es a base de maiz biofortificado y las presentaciones
de chipilin y frijol, esto es algo que actualmente no hace la competencia.

PRECIO:
Fijar precios sobre la base de los costos.
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B Evaluar cada cierto periodo el comportamiento de la competencia, evaluar los precios
de cada producto con sus respectivas presentaciones, si hay cambio de presentacion,
cantidad etc.

Propuesta: Utilizar la técnica de cliente misterioso para evaluar la atencion a los
clientes, los precios que ofrecen la competencia, las promociones, los descuentos.

B Se manejara una estrategia de precio mas bajo al de los competidores, buscando
penetrar en el mercado y darnos a conocer con la calidad y el precio.
Propuesta: Establecer los precios con lo que se van a tener, tomando en

consideracion los precios de las empresas competidoras.
PRECIO PROMEDIO DEL MERCADO COMPETIDOR
El precio propuesto en el estudio de mercado competidor, se establecié al comparar los
precios de la competencia y adoptando una estrategia de precio menor.

PRESENTACION DE
LAS BOQUITAS

PRECIO DE VENTA

20 gramos $0.10
35 gramos $0.25
150 gramos $0.90

Atendiendo a los futuros costos que tendra la empresa que fabrique estos productos, se
asumira que por los costos de transporte, empaque y comercializacion; el precio de venta del
producto tendra que ser un poco menor del precio que pagan actualmente los consumidores.
A su vez este costo también dependera de los costos de publicidad. Como se menciond en su
momento, los costos de produccién de las boquitas representan entre el 60 al 90% de las
ventas, de acuerdo a las empresas competidoras en el pais. Por lo que al precio al que se
aspira vender las boquitas es accesible.

A continuacién se detalla el cuadro de los precios que se establecen para los boquitas de frijol

y chipilin.

PRESENTACION DE

LAS BOQUITAS

PRECIO DE VENTA

20 gramos $0.10
35 gramos $0.20
150 gramos $0.80

Con lo planificado, no es el hecho de bajar los precios por bajarlos; sino que esto vendra

acompafiado de una campafia publicitaria, donde se tendrd& como objetivo brindar
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informacion y mostrar los beneficios a los consumidores. Pero no solo como una alternativa
mas, sino como una alternativa nutritiva y mantenerse saludables. Basado desde el punto de
vista que hay mas posibilidad que las personas objetivo acepten intentar consumir dicho
producto. Luego que las personas consuman en grandes cantidades logrando convertirlos en

clientes fieles al producto.

PUBLICIDAD (PROMOCION)

B Consistira en crear una imagen la cual represente las boquitas de chipilin y frijol
logrando asi que la empresa se dé a conocer Yy sea recordada con la imagen de
CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS

OBJETIVO IMPORTANCIA ACCIONES RESPONSABLE
Dar a conocer la | Que las personas | Disefio de CHIPICHIPS | Encargado de
empresa productora | reconozcan a la | Realizar un disfraz de mercadeo

de boquitas de frijol | empresa por | CHIPICHIPS Y
chipilin a través de | medio de una | FRIJOCHIPS

una figura | imagen que sea | Contratar al personal que

representativa  del | representativa se disfrazara de

rubro de la empresa CHIPICHIPSY
FRIJOCHIPS
Establecer a
CHIPICHIPSY

FRIJOCHIPS en los
diferentes eventos que se
lleven a cabo
Elaboracion de un
eslogan que identifique
al producto con la
empresa

B Una buena causa con CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS

Consistira en regalar una buena dotacion de productos en todas sus presentaciones a las

asilos, aldeas e indigentes entregandoselas a las personas encargadas y la vez llevar pelotas
de plastico y dulces para los nifios; jugos, galletas para la tercera edad con esto contribuir a
una buena causa la cual beneficiara a muchos nifios de las aldeas y muchas personas de la
tercera edad.

B Limpiando y reforestando con CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS
Consistira en regalar basureros a las escuelas, universidades y otras instituciones

gubernamentales, los cuales llevaran la imagen representativa de los productos, estos seran
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distribuidos en las principales escuelas y universidades del &rea metropolitana de San
salvador .También se regalaran arboles frutales a los que compren boquitass en cualquier
presentacion. Con esto estamos ayudando a mantener un medio ambiente limpio y
reforestado como parte de nuestra responsabilidad social.

B Enlaradioy TV con CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS
Consistira en hacer publicidad en los medios radiales juveniles vy televisivos transmitiendo

cufias publicitarias siendo patrocinadores en la realizacion de diferentes sorteos logrando
asi llegar al mercado potencial de los jovenes.

B Articulos promocionales
Consistira en regalar articulos promocionales de CHIPICHIPS Y FRIJOCHIPS, como gorras,

Camisas, lapiceros, squiz. Para que el consumidor recuerde a la marca, estos seran
obsequiados en escuelas, universidades y otras instituciones.

B Hojas volantes y tarjeta de presentacion
Consistird en hacer entrega de hojas volantes en las escuelas, universidades, centros

comerciales del area metropolitana de san salvador para que conozcan los productos que se

estan lanzando para que luego sean reconocidos.

PLAZA:

B Serd vender la patente a una empresa ya establecida con sus canales de distribucién
definidos.

B Se deben identificar las mejores alternativas de empresas distribuidoras, para que el
producto logre llegar hasta el consumidor final

B Lalocalizacion de la planta se deberia ubicar cerca de la zona agricola de La Libertad,
ya que en esa area se concentra la mayor produccion de la materia prima para las
boquitas de frijol y chipilin en el pais.

B Crear rutas en base a los sectores en los que se distribuira las boquitas, para lograr
una distribucién optima a los menores costos y menor tiempo de envié que motiven

a los potenciales distribuidores, a ser parte de la cadena de valor del producto.
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2.8 INFORME DE LANZAMIENTO PUBLICITARIO PARA LAS BOQUITAS
A BASE DE MAIZ FORTIFICADO DE FRIJOL Y CHIPILIN

MARCAS:

En base al estudio de mercado, se escogieron los nombres para los nuevos productos
desarrollados por el Parque Tecnoldgico Agroindustrial (PTA).

FRIJOCHIPS: Para las boquitas tipo nacho con sabor a frijol

CHIPICHIPS: Para las boquitas tipo nacho con sabor a chipilin.

MERCADO

El mercado a explotar son las familias de El Salvador que pertenezcan al casco urbano.
EMPRESA

Parque Tecnoldgico Agroindustrial - PTA.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Boquitas tipo nachos, a base de maiz biofortificado fritas, en las presentaciones de frijol y
chipilin.

OBJETIVO

Ejecutar estrategias de penetracion y posicionamiento de las marcas FRIJOCHIPS y
CHIPICHIPS para incentivar el consumo y abarcar una porcion de mercado.
DIFERENCIACION (VENTAJA COMPETITIVA)

Pioneros en este tipo de productos a base de maiz fortificado.

Orientados a vender beneficios, ya que nuestros productos son 100% naturales sin
preservantes.

Nuestro Negocio

Estamos en el negocio de:

«Vender salud y nutricion, con un
inigualable sabor a través de productos

innovadores”
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Al basarse en la segmentacion, la clasificacion y las caracteristicas de los consumidores y
consumidores potenciales antes mencionados, a continuacion presentamos la descripcién de

lo que se ha consolidado como el perfil del consumidor como consumidor potencial:

Perfil del consumidor
Localizacion | Zona urbana de El Salvador

Edad 18 a 60, con énfasis en las edades de 18 a 30 afios
Ingresos Renta superior a los $100
Habitos Personas que frecuentemente consumen aperitivos (snacks) salados

Personas preocupadas por su salud
Factores que no influencian en el perfil del consumidor objetivo son:

Sexo, nivel de estudios.
Es de recalcar que la estrategia de lanzamiento pretende, enfocarse prioritariamente en el

segmento de jovenes.

El elemento diferenciador seré el valor nutricional aportado por los productos.

PRESENTACION DE PRECIO DE VENTA
LAS BOQUITAS

20 gramos $0.10
35 gramos $0.25
150 gramos $0.90

Se recomienda una campafia de un mes de expectacion.

Despliegue de material de hojas volantes y afiches informativos en universidades, escuelas y
colegios, centros comerciales y colonias urbanas.

Imagen de marca que sea reconocida y adoptada por cada potencial consumidor.

Realizar publicidad por medio de redes sociales e internet ya que el estudio de mercado,
arrojo datos que justifican su uso, puesto que el mercado objetivo se entera de las

promociones en esos medios.

Se deberan abastecer tiendas de las colonias de los cascos urbanos, ya que el estudio de

mercado arroja que un 71%, preferiria comprar las boquitas en dichos lugares.
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Las boquitas a base de maiz biofortificado deben ser ofertados bajo la imagen de productos
exclusivos y Unicos, su promocion debe apoyarse en los buenos habitos de alimentacion y las

costumbres de compartir en familia y amigos.

Bajo las siguientes premisas y supuestos se puede decir que:

Actualmente hasta la fecha 10 de junio de 2014 se tienen los primeros indicios de interés real
de la contraparte, teniendo en cuenta la duracién de las siguientes etapas del estudio de
factibilidad y la administracion del proyecto, se puede aproximar que la fecha de
lanzamiento, seria en Junio del 2015.

Actualmente segun estimaciones se contaria con poco financiamiento para el rubro de

Promocion y Publicidad, por lo cual se recomienda una inversion no menor a los $2,000.

De acuerdo a lo desarrollado hasta el momento el diagnéstico de la problematica se puede
dividir en 3 grandes grupos: Situacion del mercado consumidor (personas), Situacion de la
Industria de Boquitas y la Situacién de los proveedores.

A continuacion se muestran las conclusiones generales de cada grupo que se estudio.

Mercado consumidor

La investigacion arrojo que existe demanda potencial de las boquitas de maiz biofortificado.
Se definieron las mejoras que se pueden hacer a los productos para mejorar su aceptabilidad.
De acuerdo a las caracteristicas del mercado se plasmaron las estrategias para incursionar en
este. Se logré determinar que ademas existe una parte de la poblacion salvadorefia que padece
de desnutricion. Se encontro que existe un alto consumo de estos productos en la familia

salvadorefia.
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Industria Boquitas

La industria de boquitas se encuentra en crecimiento en los Ultimos afios, las exportaciones
de estos productos han crecido por lo que ha aumentado la presencia de boquitas salvadorefias
principalmente en la region centroamericana. Es una industria donde los costos tienen alta
repercusion en las utilidades, debido a la competitividad con respecto al precio de ventas. El
consumo aparente de las boquitas ha venido creciendo ya que se ha incentivado a las personas
a consumir mas estos productos. La industria es la que paga el menor salario dentro del sector

alimenticio del pais. Genera mas de 4000 empleos directos y tiene una alta participacion

Proveedores

Todos los materiales y maquinarias necesarios para llevar a cabo el proyecto de produccion
y comercializacion de boquitas se encuentran disponibles en la region. La mayor
problematica es el maiz biofortificado que se exportaria de México para los primeros afios
del proyecto. Con la investigacion secundaria a los productores de maiz (agricultores) se
determiné que estos no se encuentran conformes con los precios de venta, pero se hallé que
los rendimientos gque estos obtienen se encuentran muy por debajo de los rendimientos que
se pueden obtener con los maices biofortificados. También se identificd que el “programa de
incentivaciéon para la siembra de materiales ACP” ayudara a que el proyecto pueda
abastecerse de maiz biofortificado desde el segundo afio y en conjunto con dicho programa

se podra mejorar la seguridad alimentaria y los ingresos de los agricultores.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente se relacionaron y conjuntaron los principales

problemas y oportunidades en el &rbol de problemas del diagndstico.

184



2.9.1 ARBOL DE PROBLEMAS

Imposibildad de reducir los Menor cantidad de Menor credibilidad Falta de recursos

Desempleo en el

Subdesarrollo en

. gastos medicos relacionados proyectos a realizar al trabajo que por parte del )
zona agricola Yy " X pais
a la desnutricion por parte del PTA realiza el PTA gobierno
A A A A A

Desnutricion en

Resultados no
satisfactorios del

Oportunidad no
aprovechada de generar

Ingresos tributarios
no percibidos por el

Poblacién mas

Baja escolaridad en la Ingresos no

las zonas . propensa a e
. zona agricola percibidos por el PTA .

agricolas enfermedades proyecto gobierno empleos en el sector
A A A A A A A

Desaprovechamiento de las Perdida de oportunidad
alimentaria en zona economicos en los de los consumidores de patentes de nachos para la generacion de
agricola agricultores boquitas en el pais biofortificados del PTA utilidades

1 f f 1 f

Escasez de seguridad Falta de recursos No poder mejorar la nutricién

Oportunidad de mejorar parte de la cadena agroindustrial del pais y la nutricién de los
consumidores a través de las boquitas a base de maiz bio-fortificados del PTA

A

| | I [

Bajos ingresos de Industria de Baja aportacion de la . Factibilidad del
. s . . . Mercado objetivo -
los agricultores de boquitas en industria de boquitas a los ———" abastecimiento para la
maiz crecimiento ingresos de los empleados produccion de nachos
A A A A A

Bajo rendimientoy
calidad del maiz

Incremento considerable
en el consumo aparente

Mercado internacional de
boquitas salvadorefias en

El sector de boquitas posee
el salario promedio mas bajo

Existencia de demanda
potencial para los

Conocimiento de las
estrategias para

Poca promocidn parala
siembra de maiz QPM

empresas comercializadoras
de boquitas

exportaciones de
boquitas

sector buscan ser
lideres en costos

aceptabilidad de
los productos

de nachos crecimiento de laindustria alimenticia nachos del PTA incursionar en el mercado
A A A A A A
Alta promocién de las Incremento de las Empresas del Buena Analisis del mercado

consumidory
competidor

lustracion 2.17 Arbol de problemas del diagnostico

En el pais o en la region

existe disponibilidad de

los requerimiento para
produccién

185



2.9.2 ARBOL DE OBJETIVOS

Aportar al
desarrollo en
zona agricola

Mejorar la
nutricion en las
zonas agricolas

Incremento de la
escolaridad en la
zona agricola

Reduccién de los gastos
médicos relacionados a la
desnutricion

Mayor cantidad de
proyectos a realizar
por parte del PTA

Mayor credibilidad
al trabajo que
realiza el PTA

Aumento de los
recursos por parte

Disminucion del
desempleo en el

Asegurar la seguridad
alimentaria en zona
agricola

Aumentar los
recursos econémicos
de los agricultores

Mejorar la nutricién de los
consumidores de boquitas en
el pais

1

f

f

Aprovechamiento de las
patentes de nachos
biofortificados del PTA

1

del gobierno pais
A A A A A
Poblacién menos L Resultados Ingresos tributarios )
Ingresos percibidos X N L Generacion de empleos en
propensa a satisfactorios del percibidos por el
por el PTA N el sector
enfermedades proyecto gobierno
A A A A A

Generacién de utilidades

f

Aprovechar parte de la cadena agroindustrial del pais a través de la produccién y comercializacion
de boquitas tipo nacho para mejorar la nutricion de los consumidores de dichos productos.

T

Aumentar los
ingresos de los

Aprovechar el
crecimiento del

Mejorar los ingresos de los
empleados en la industria

Abarcar el mercado
objetivo de los

Lograr el abastecimiento
para la produccion de

agricultores de maiz mercado de boquitas de boquitas nachos nachos
A A A A A
Mejorar el Aprovechar el Oportunidad de Incidir en el aumento del Explotar la demanda Ejecutar las estrategias Lograr acuerdos con los
rendimiento y crecimiento del consumo incursionar en el mercado salario promedio de la potencial de los nachos para incursionar en el proveedores de los
calidad del maiz aparente de boquitas exterior industria de boquitas del PTA mercado requerimientos de

A

Incentivar la siembra de
maiz QPM

Promocion de los productos
en mercados definidos

A

Disefiar una forma
para competir en
los costos

lustracion 2.18 Arbol de objetivos del diagnostico

produccion
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Ante lo expuesto en el diagnostico desarrollado anteriormente, y sobre la oportunidad
detectada de aprovechar positivamente los potenciales que ofrece el desarrollo de nuevos
productos del PTA, especificamente los chips a base de maiz bio-fortificado en las
presentaciones de frijol y chipilin; se hace necesario describir los cursos de accion a tomar,
para encaminar el disefio de una solucion que sea funcional, optima y satisfactoria ante tales
circunstancias presentadas anteriormente.

Para esto se hara uso del proceso de disefio, estableciendo en primera instancia un analisis
profundo, sobre el origen del problema que ha dado parte segiun lo detectado en el
diagndstico. Como puede observarse en el arbol de problemas, véase ilustracion 2.17.

Tras plantear todas las situaciones consideradas negativas en el arbol de problemas, se
procuraran transformar estas condiciones a positivas, que se estima son deseadas,
alcanzables y viables. Como puede observarse en el arbol de problemas, véase ilustracion
2.18.

Contandose ya con mayor claridad sobre los origenes y posibles futuros escenarios a los
cuales se pronostica llegar, con el presente estudio, se formularan el estado inicial de las
necesidades detectadas para la realizacion del proyecto, hasta el cambio que se desea obtener

cuando se finalice este.
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—)

ESTADO “A”

Oportunidad de mejorar parte de la cadena

agroindustrial del pais y la nutricion de los
consumidores a través de las boquitas a
base de maiz biofortificado del PTA

ENUNCIADO DEL PROBLEMA:

—)

ESTADO*“B”
Aprovechar parte de la cadena agroindustrial del
pais a través de la produccion y comercializacion
de boquitas tipo nacho para mejorar la nutricion

de los consumidores de dichos productos.

“;Como establecer una propuesta modular para llevar a cabo la produccion y

comercializacion, de boquitas tipo nacho de maiz bio-fortificado de chipilin y frijol,

desarrollados por el PTA, que contribuya al desarrollo agroindustrial, alimentario y social de

El Salvador?”

En el andlisis del problema se determinaran las caracteristicas tanto cualitativas como las

cuantitativas de los estados A y B, previamente establecidos en la formulacién del problema,

describiéndose éstos en los siguientes apartados.

Variables de Entrada

Limitaciones de Entrada

Disponibilidad del maiz bio-fortificado

La disponibilidad para abastecerse de maiz
bio-fortificado, debe ser lo suficiente, para
iniciar operaciones los primeros dos afios.
Se plantea sin embargo una propuesta de
abastecimiento a futuro, para los siguientes
tres afos.

188



Disponibilidad de insumos

Nivel de entendimiento entre los
proveedores, y demanda de otros sectores,
de dichos insumos.

Demanda de las boquitas de maiz bio-
fortificado.

Las demandas obtenidas refieren a las areas
de mercado estudiadas, mediante las
estrategias de promocion establecidas se
pretende expandirse paulatinamente por
todo el pais.

Existencia de tecnologia en la region para
el procesamiento de las boquitas de maiz
bio-fortificado.

No existe limitante

Formas de organizacion

No existe limitante

Procesos de produccion actuales.

Mano de obra y maquinaria disponibles.

Variables de Salida

Limitaciones de Salida

Beneficio econémico

Generacion de utilidades, para la empresa
productora.

Beneficio social

Generacion de empleos directos e indirectos.

Boquitas a base de maiz bio-fortificado de
frijol y chipilin.

Preferencias del Consumidor final.

Porcentaje de Mercado meta.

Competencia directa e indirecta.

Cultura de organizacion empresarial

En el nivel gerencial se cuente con
personal capacitado en el area.

Tamario del proyecto.

Mercado competidor, abastecedor y
consumidor.

Las siguientes variables que se presentan, ante la bisqueda de la solucion Optima del
problema habran que valorarse, en costo y eficacia.

e Tipo de Organizacion: Esta consistira en la revision de las posibles alternativas de
trabajo, sociedad u organizacion existentes y que pueden valorarse para la solucion,
y al que se adaptara el modulo de produccién.

e Tamafio de la empresa: Seran las clasificaciones posibles que se puedan otorgar, a las
empresas agroindustriales utilizados por diferentes instituciones y aplicables a la
solucion modular a proponer, y que dependera del tamafio del proyecto.

e Nivel de procesamiento de agro-industrializacién: Comprende los grados de
procesamiento a los que sera sometida la materia prima (de origen agropecuario),

segun sea dptimo, para la solucion.
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o Nivel tecnoldgico: Se refiere a la complejidad de los elementos que intervienen en
el proceso de transformacion a emplearse en la solucion; puede ser artesanal, semi-
industrial ¢ totalmente industrial.

e Aspectos Técnicos: Incorporaran aspectos de disefio como maquinarias, equipos, etc.

e Aspectos Legales: Seran aspectos de cumplimiento de leyes y otras normativas
vigentes en el pais y que debera considerar la solucion.

e Aspectos de Mercado: Se referiran a los posibles mercados que puede cubrir la
soluciéon adoptada, tomando la mezcla de mercado 6ptima para el modulo de
produccion propuesto.

e Sistemas de gestion: Concierne a la definicion de sistemas de apoyo a la produccion,
Calidad, Contabilidad, Administracion, Higiene y seguridad Industrial, Inocuidad,

Inventarios, Distribucion, Almacenamiento, etc.

Las restricciones a tomar en cuenta y que deberan ser aplicables a las posibles alternativas de
solucion seran las siguientes:
e Lasolucion debe cumplir con las leyes y normativas vigentes por la Republica de
El Salvador.
e Los procesos de importacion y/o exportacion deberan apegarse a los aspectos
legales y reglamentarios de los paises involucrados.
e Lasolucion debe ser sostenible con el tiempo.
e Lasolucion debe ser amigable con el medio ambiente.

e Lasolucion debe contribuir al desarrollo sostenible de El Salvador.

Constara de una solucién gue es Unica y consistird en una modulo de planta procesadora de
boquitas a base de maiz bio-fortificado de frijol y chipilin, siendo ésta un modelo que pueda
ser aplicado por cualquier empresa del pais.
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Para la busqueda de soluciones, se procede a la revision de las posibles variables de solucion
mencionadas anteriormente, estas seran evaluadas a fin de que logren satisfacer de forma
Optima con todas las restricciones y criterios planteados. Para una mejor evaluacion de las
soluciones, éstas se agruparan en seis categorias detalladas a continuacion:

1- Segun el tipo de organizacion,

2- Nivel de agro-industrializacion,

3- Nivel de desarrollo industrial,

4- SegUn el tamafio de la empresa,

5- Segun los Sistemas de Gestion a implementar.

1- SEGUN EL TIPO DE ORGANIZACION
Existen dos tipos de sociedades las mercantiles y las no mercantiles, a continuacion se
describiran cada una de ellas:
SOCIEDADES MERCANTILES: Se definen como la union de dos o mas personas de

acuerdo a la ley mediante la cual aportan algo en comdn para un fin determinado. Estas se

dividen en sociedades de personas bajo las formas de nombre colectivo, comandita simple y
de responsabilidad limitada; y las de capital siendo estas de sociedad an6nima y comandita
por acciones.
a) Sociedad de Personas: Son todas aquellas sociedades que estan compuestas
principalmente por personas. Se constituyen en el nombre de las personas interesadas

y los derechos y obligaciones adquiridas no pueden ser transferidos a otras personas.

- La Sociedad Colectiva: Se la puede definir como la sociedad personalista
dedicada, en nombre colectivo y bajo el principio de la responsabilidad personal,
ilimitada y solidaria de los socios, a la explotacién de una industria mercantil.

- La Sociedad Comanditaria Simple: Es una sociedad personalista dedicada en
nombre colectivo y con responsabilidad ilimitada para unos socios y limitada para
otros, a la explotacion de una industria mercantil.

- La Sociedad de Responsabilidad Limitada: Se puede definir a la sociedad de

responsabilidad limitada como una sociedad de naturaleza mercantil, cuyo
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capital, que no ha de ser inferior a $11,428.57 se divide en participaciones iguales,
acumulables e indivisibles, que no podran incorporarse a titulos negociables no
denominarse acciones y cuyos socios, que no excederan de veinticinco, no

responden personalmente de las deudas sociales.

b) Sociedad De Capitales: Son todas aquellas sociedades que estan compuestas

solamente por capital, el ingreso a la sociedad se reduce a la adquisicion de parte de

su capital.

Sociedad Andnima: Es una sociedad capitalista de naturaleza mercantil, que tiene
el capital propio dividido en acciones y que funciona bajo el principio de la falta
de responsabilidad de los socios por las deudas sociales.

Sociedad Comanditaria por Acciones: es un tipo mixto entre la sociedad anénima
y la sociedad en comandita simple. Se le puede definir como la sociedad
mercantil, constituida bajo razon social, cuyo capital se divide en partes iguales
representadas por titulos valores llamados acciones y en la que algunos socios
solo responden de la cancelacion de las mismas, y otros deben responder solidaria

e ilimitadamente por las deudas sociales.

SOCIEDADES NO MERCANTILES: Las sociedades no mercantiles se rigen bajo un

marco legal distinto al establecido por el Cddigo de Comercio. Se pueden clasificar en:

Asociaciones Cooperativas, Asociaciones y Fundaciones sin fines de lucro (ONG),
ADESCO, Grupos Solidarios.

La Cooperativa: El término cooperativa se refiere a aquellas sociedades cuyo
objeto es realizar operaciones con sus propios socios. Los socios cooperan en la
obtencion de un fin social pudiendo aportar bienes o actividades. Se la puede
definir como una asociacion de derecho privado de interés social que goza de
libertad en su organizacion y funcionamiento de acuerdo a lo establecido en la
ley.

Asociaciones y Fundaciones sin fines de lucro (ONG’s): Las Asociaciones y
Fundaciones sin fines de lucro son consideradas de utilidad publica y de interés
particular y se constituyen en base a la ley de Asociaciones y Fundaciones sin

fines de lucro, el 6rgano encargado de realizar el reconocimiento de su personeria
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Juridica es el Ministerio de Gobernacion y Justicia por medio del departamento
de Registro de Asociaciones y Fundaciones, en algunos casos se hace extensiva a
la Presidencia de la Republica. Los requisitos de constitucion varian segun su
nominacion y naturaleza.

Las ADESCO: Son organizaciones de desarrollo comunal, cuya autorizacion es
competencia de los Consejos Municipales y operan en el marco de proyectos
sociales y de beneficio local. Permiten desarrollar proyectos econémicos y
productivos y su area de influencia es limitada al &mbito local. Su organizacion
responde generalmente a la demanda de servicios basicos.

Los Grupos Solidarios: Son grupos de hecho que no estan regulados por ninguna
legislacion especifica. Permite a empresarios asociarse de manera informal para
desarrollar actividades especificas. De esta manera el grupo puede ser usuario de
servicios del sistema de crédito, capacitacion y asistencia técnica. Todos los

miembros responden en forma solidaria a las obligaciones que el grupo contraiga.

2- SEGUN EL NIVEL DE PROCESAMIENTO AGROINDUSTRIAL

Existen cuatro grados o niveles de aprovechamiento a los que se pueden someter las materias

primas de origen agropecuario, denttese esto en el cuadro 01 de la seccion concerniente a las

Generalidades del estudio.

a) NIVEL I: En este nivel el producto originado en el sector de produccion primaria es

sometido a lo que puede denominarse "primer procesamiento”, del cual sale sin sufrir

grandes alteraciones. Las operaciones de elaboracion involucradas en este nivel

podrian agruparse en los siguientes grupos:

Clasificacion: Separacion por color, separacion por tamafio, separacion por
gravedad, separacion centrifuga, separacion magnética y otros.

Preparacién: Comprende las operaciones .necesarias para dejar los productos en
disposicion de salir al mercado o de sufrir posterior elaboracion. Algunas de ellas
son. Limpieza, secado, trillado, desgranado, pelado, deshuesado, trituracion,

expresion, molienda, filtracion, faenado, etc.

193



Conservacion: En este grupo se incluiran todos los métodos empleados para
mantener los productos perecederos en buen estado. Ejemplos de ellos son las
operaciones  refrigeracion-congelacion, deshidratacion,  esterilizacion,
pasteurizacion, tratamiento con antibiéticos, ahnumado, salado, adobado y otros.
Almacenamiento: incluye operaciones conexas con el almacenamiento
propiamente dicho tales como fumigacion, aireacion, ensilaje, transporte de
solidos, etc.

Empaque: Las operaciones comprendidas en este grupo son: pesado, enlatado,

envasado, embolsado, sellado y otras.

b) NIVEL II: Este nivel constituye en muchos casos una continuacion del

procesamiento del nivel anterior, se caracteriza por la provocacion de un mayor

cambio en los materiales provenientes del sector de la produccion primaria renovable

y en él se lograrian distinguir los siguientes grupos de operaciones:

Descortezamiento: Comprende el descascarado de semillas a través de
procesamientos quimicos y biolégicos, desmontado de algodon y semillas
similares, procesamiento mecanico de fibras vegetales largas y otros.

Extraccion: Con estas operaciones se pretende separar alguna de las partes
componentes del material procesado sin importar que la sustancia de interés se
encuentre indistintamente en fase extracto o en la fase de refinado.
Fermentacion: Bajo este terna se agrupan las operaciones que pretenden modificar
los materiales organicos o crear otros nuevos, a través de 'a conservacion de

diversos carbohidratos mediante el empleo de micro organismos.

c) NIVEL I1Il: En este nivel se pueden distinguir dos tipos de operaciones de

purificacién y las de utilizacion:

Purificacion: Estas operaciones tendran como objetivo la purificacién de un
producto generado en otras operaciones comprendidas en los niveles anteriores es
decir que en ella se tiende a separar los productos de interés de otros no deseados
0 impurezas, ejemplos de estas operaciones pueden ser la centrifugacion,
filtracion, destilacion, absorcidn, y otras operaciones de separacion con similar

objetivo.
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d)

3-

- Utilizacion: En este rubro se agrupan operaciones en las que se da un uso directo
a los materiales elaborados en los niveles anteriores, entre ellos se encuentra el
cardado, peinado, embobinado, retorcido, urdido, etc. Para la fabricacion de
pinturas, barnices, pegamentos, vodkas, rones, perfumes, las operaciones
utilizadas en la utilizacion del cuero y otros.

NIVEL 1V: En este nivel industrial ocurre la alteracion quimica de la materia

elaborada en cualquiera de los niveles anteriores, posibilitando asi una méaxima

diversificacion a través del empleo de procesos unitarios, como: oxidacion,
sulfatacion, polimerizacion, saponificaciéon, la fabricacién de polietileno a través de

la deshidratacion y posterior polimerizacion de alcohol etilico, etc.

SEGUN EL NIVEL DE DESARROLLO INDUSTRIAL

El nivel de desarrollo industrial se puede clasificar sobre la base de los elementos que

interviene en el proceso de produccion, ya sea este:

a)

b)

4-

Artesanal: En este nivel todas las actividades en el desarrollo del proceso de
produccidn son realizadas sin la utilizacién de ninguna clase de maquinaria o equipo
especializado.

Semi - Industrial: en este nivel algunas actividades se desarrollan mediante el
empleo de alguna magquinaria o equipo que facilite el desarrollo del proceso
productivo.

Industrial: en este nivel todas las operaciones del proceso productivo se desarrollan
con ayuda de algun tipo de maquina o equipo. Se hace uso de la automatizacion del
proceso y el equipo generalmente siempre es especializado.

SEGUN EL TAMANO DE LA ORGANIZACION

Se puede determinar el tamafio de la organizacion mediante las clasificaciones existentes,

mismas que indican para ello el utilizar la cantidad de personas que trabajan en ella o el

volumen de sus activos. Sera una variable de solucion que podra tomar las formas de micro,

pequefia, mediana o grande segun las caracteristicas antes mencionadas.
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Existen segun diferentes instituciones, varias clasificaciones de tamafio para las
organizaciones empresas, la que se considerara para evaluar la propuesta de solucion es la

clasificacion segun la cantidad de personas que trabajen en ella, la DIGESTYC.

Parametros Micro Pequefia Mediana Grande
Personal la4d 5a19 20a49 Mas de 49

Tabla 2.44 Clasificacion del tamafio de empresas
Fuente: DIGESTYC

5- SEGUN LOS SISTEMAS DE GESTION A IMPLEMENTAR.

Para este punto, la solucion debe tomar en cuenta los sistemas basicos de gestion, entre los
cuales se deben incluirse los de ley y los que los 6rganos internacionales, consideran
necesarios para exportar, importar o acceder a financiamientos, entre estos se encuentran:

- Sistema de Gestion de la Calidad,

- Sistema Contable bajo las NIC.

- Sistema de Organizacion (Administracion)

- Sistema de Gestidn de Higiene y Seguridad Industrial

- Sistema de aseguramiento de la Inocuidad (Buenas Préacticas de Manufactura)

- Sistema de manejo de Inventarios

- Sistemas de Distribucion, Almacenamiento y Transporte de productos

alimenticios.

- Sistema de Gestidn de Responsabilidad Social Empresarial.

- Entre otros.
La solucion debe combinar estos sistemas acorde a la realidad de la empresa, a la cual se
orienta el médulo de produccién, tomando en cuenta factores, legales, econémicos,

financieros, sociales y politicos.

1. SEGUN EL TIPO DE ORGANIZACION
Para el tipo de organizacion a partir de la informacion detallada anteriormente en cada una

de sus modalidades, se limitar4 a efectuar una valoracion de las que a bien convendria

adoptar, las que no seran inmediatamente descartadas.
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SOCIEDADES MERCANTILES: Al hacer el andlisis de cada una de las sociedades

se establece que:

La Sociedad Colectiva: Las sociedades clasificadas en nombre colectivo,
solamente actlan bajo intereses personalistas, es decir que es la calidad de la
persona que se tiene como socio. No es prioridad el capital que se aporta, éste
solo sirve para cuantificar el reparto de utilidades. Por lo tanto, este tipo de
sociedad no es la mas idonea para los intereses del proyecto de acuerdo a su
caracter individualista.

La Sociedad Comanditaria Simple: En estas sociedades se forma una especie de
sociedad colectiva, pero con la diferencia que existen dos grupos de socios: a) los
colectivos que responden ilimitadamente como parte de una sociedad colectiva y
b) los comanditarios que responden solo hasta la cifra de una cantidad

determinada.

Este tipo de asociacion tampoco satisface las expectativas de la forma como se esta perfilando

el estudio.

La Sociedad de Responsabilidad Limitada: En el caso de las sociedades de
responsabilidad limitada, su orientacion esta enmarcada dentro de una sociedad
de naturaleza mercantil, cuyo capital no debe ser inferior a $11,428.57 y que
a la vez no responden personalmente de las deudas sociales. EI nimero de socios
no debe de exceder de veinticinco. Segln la tendencia del proyecto, este tipo
de sociedad no favoreceria a la organizacion por la razon que no responden a
las deudas sociales que se puedan presentar y por la restricciéon misma al nimero
de socios.

La sociedad an6nima: son sociedades capitalistas en donde la calidad de los socios
se obtiene mediante la aportacion del capital. Los socios no responden
personalmente de las deudas sociales, pero sin embargo es considerada como una
sociedad democréatica, en donde los derechos individuales del accionista son
iguales para todos los socios. Si los beneficios que se pudiesen obtener de este
proyecto fueran orientados hacia la acumulacién de riqueza de un determinado

grupo, y en donde los socios no les importa las deudas sociales que se tengan, sin
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embargo en la actualidad este tipo de organizaciones tienen el enfoque de RSE,
entonces se puede decir que el tipo de asociacion mas conveniente es una sociedad
anonima, con enfoque en beneficios ademéas de economicos, ambientales y
sociales, por lo que se hace la opcién mas acertada.

- Sociedad Comanditaria por Acciones: Con lo que respecta a las sociedades
comanditarias por acciones, las aportaciones de capital que hacen los socios,
representan el capital de trabajo de la sociedad, el cual es dividido en acciones,
asi mismo la responsabilidad de los socios comanditarios queda limitada a la
aportacion que pueden hacer los mismos. Cuando el comanditario incluye su
nombre en la razén social, éste responde ilimitadamente como los socios
colectivos. En conclusién como ya se dijo que el proyecto no se visualiza como
una sociedad anénima, ni mucho menos como una sociedad comanditaria, por lo

tanto al igual que las otras se descarta este tipo de sociedad.

SOCIEDADES NO MERCANTILES

La Cooperativa: Esta organizacion se perfila como la mas idénea debido que entre
los socios existe una compartida cooperacion en la busqueda de fines y objetos
sociales, siendo ademas una asociacion de derecho privado.

Las ONGs: Las cuales son asociaciones sin fines de lucro que no se apegan a los
intereses del proyecto ya que también se persiguen beneficios econdmicos vy
rentabilidad sobre el mismo

Las ADESCO: Son organizaciones de desarrollo comunal, dirigidas por los consejos
municipales. Este modelo de sociedad no es coherente con el enfoque del proyecto
ya que estos no comprarian la patente de producto. (La produccién no serd manejada
por ninguna entidad publica).

Los Grupos Solidarios: Se descarta por la razén que son grupos que no han sido
regulados por una legislacion especifica. Esto contradice los intereses del proyecto

debido a que no se puede negociar de forma licita.

Como resultado de todo el andlisis realizado a cada una de las sociedades se puede afirmar

que el tipo de organizacion que se debe adoptar debe estar méas a favor de una sociedad no

mercantilista, para que se puedan cumplir los objetivos del proyecto.
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2. SEGUN EL NIVEL DE PROCESAMIENTO AGROINDUSTRIAL
En la evaluacion del nivel de procesamiento para la seleccién del idoneo, se realizé por medio

de la eliminacion de los niveles que no aplican la evaluacion de grupo, tomando en cuenta
los cuatro niveles de procesamiento a que pueden ser sometidos las materias primas de
origen agropecuario.

- Nivel I: Se descarta el Nivel | por ser un procesamiento en el cual la materia
prima (Maiz bio-fortificado, frijoles y chipilin) se dice que no sufre mayor
alteracion y se le genera poco valor agregado, siendo esto no del todo cierto.

- Nivel 1V: Se descarta el Nivel IV pues lo plantea como unos procesamientos
demasiados complejos, mismos que segln se podria estimar para el caso que
compete no equivaldrian.

- Nivel Il 'y Nivel lll: Lo mas adecuado para la propuesta de solucion es la
combinacion de los niveles 11 y 111, pues estos niveles incluyen mayores niveles
de transformacion de la materia prima comparados con el nivel I, aunque no tan
complejos como los del nivel 1V.

3. SEGUN EL NIVEL DE DESARROLLO INDUSTRIAL
Los niveles de desarrollo artesanal de acuerdo a las caracteristicas de los procesos

productivos que se han estimado incorporar no equivalen al caso, los plantea como sencillos
y sin la utilizacion de maquinarias especializadas. Los niveles semi-industriales por su parte
guedan un poco cortos para la elaboracion de las boquitas, ya que la maquinaria y equipo que
se encuentra en el mercado para este tipo de productos se especializa solamente en producir
nachos, como por ejemplo los saborizantes de boquitas.

Se vislumbra un desarrollo industrial, con la utilizacion de operaciones en maquinarias, con
un proceso generalmente automatizado y especializado especificamente para la elaboracion
de boquitas tipo nacho.

4. SEGUN EL TAMANO DE LA ORGANIZACION
Para evaluar el tamafio de la organizacion se tomara corno base la cantidad de personas que

trabajaran en ella, teniendo en cuenta el conocimiento sobre los procesos productivos
necesarios de la naturaleza como el que se plantea a partir del procesamiento del maiz. Se
seleccionara como posibles alternativas la pequefia 0 mediana empresa, apostandole por el

momento a una mediana (de 20 a 49 personas) para generar mayor cantidad de empleos.
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5. SEGUN LOS SISTEMAS DE GESTION A IMPLEMENTAR.
Por cuestiones de economia y sostenibilidad se hace necesario escoger aquellos sistemas que

son necesarios, tanto legal como estructuralmente necesarios segun el nivel de procesamiento
de los productos.
Por lo cual se seleccionan los siguientes sistemas:

v" Sistema de Produccion, que contendra los sistemas de control de calidad, higiene y
seguridad industrial

v Organizacion (Administracion), debido a la necesidad de control.

Contabilidad y Finanzas por cuestiones de impuestos y futuros financiamientos

v Recursos Humanos, para manejar el reclutamiento, contratacion y administracion de
la planilla

\

Luego de haber analizado las seis variables de solucion, se procede a definir conceptualmente

la propuesta de disefio a partir de los resultados del andlisis de la forma siguiente:

TIPO DE ORGANIZACION Sociedad no mercantilista
NIVEL DE PROCESAMIENTO
AGROINDUSTRIAL Nivel 1y I
NIVEL DE DESARROLLO
INDUSTRIAL Industrial
TAMANO DE LA EMPRESA Mediana
Produccion
Comercializacion
SISTEMAS DE GESTION Contabilidad y Finanzas
Organizacion
Recursos Humanos

Tabla 2.45 Conceptualizacién de la solucién

Se enuncia de la siguiente forma:

"Empresa productora y comercializadora de boquitas tipo nacho a base de maiz bio-

fortificado de frijol vy chipilin, de tamafio mediano, conformada por una sociedad no

mercantilista, gue utilice los niveles 11 y 111 de agro industrializacion, con un grado de

desarrollo industrial, gue contenga los Sistemas de gestion siguientes: Produccién,

Comercializacion, Contabilidad v Finanzas, Organizacion y Recursos Humanos.
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La siguiente ilustracion muestra los aspectos que se desarrollaran en cada sistema que

contendra el modelo de empresa.

-Entrada de ordenes de pedido

_Politicas de crédito -Definicion de politicas de compra.
-Promocion y publicidad -Procedimiento compra de materiales

‘ Comercializacion ‘

<{— Recurso Humano

L
Produccion ):> i'.li _‘]. I

-Planificacion de la produccion.
-Balance de materiales. 1
-Requerimientos de materia prima. = i
-Maquinaria y equipo. :
-Manejo de materiales.

-Distribucién en planta.

-Gestion de mantenimiento.
-Control de calidad ‘ Organizacién ‘ Contabilidad y

-Reclutamiento y seleccion del personal
-Capacitacion y desarrollo del personal
-Evaluacion del rendimiento del personal
-Administracion de plantillas

-Cumplimiento de normas de la empresa

-Higiene y Seguridad Industrial Finanzas
-Marco Legal. -Sistema contable
-Manual de organizacion. -Guia de costos

-Manual de puestos.

lustracion 2.19 Conceptualizacion de la solucion

Dicho modelo de empresa debe ser lo més flexible posible para que pueda ser implementado
por una nueva empresa, COmo por una empresa existente en el pais, por lo que el andlisis del
tamano del proyecto se realizara modularmente, es decir que se tomara un tamafo que pueda
satisfacer a toda la demanda del proyecto, pero que también esté al alcance de la mayoria de
empresas del pais.

Ademas se agregara un apartado donde se especifique como implementar el modelo de

empresa a una empresa ya existente.
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Crear un modelo de empresa acorde a las necesidades tanto de abastecimiento,
produccién y comercializacion, para generar el mayor beneficio econémico para
el ente que adquiera la patente.

Desarrollar el modelo de empresa de una forma flexible, para que cualquier
empresa (nueva o existente) pueda implantarlo.

Contribuir a mejorar el nivel de vida de las personas involucradas en el proyecto
a través de la generacion de nuevas fuentes de empleo tanto directo como
indirecto.

Aprovechar el potencial que ofrecen las patentes desarrolladas por el PTA,
divulgando sus beneficios innovadores y caracteristicas Unicas, que van en pro de
una sana alimentacion.

Contribuir al desarrollo sostenible de los involucrados, a través de las practicas

de Responsabilidad Social Empresarial, las leyes laborales y ambientales.

Una vez teniendo el enunciado de la solucion y definidos los objetivos que se pretenden con

esta, se hace necesario desglosar este sistema bajo una serie de subsistemas, que interactlen

entre si y con otros elementos del ambiente externo que son necesarios para su

funcionamiento.
ELEMENTOS EXTERNOS

Maiz bio-fortificado: se vuelve imprescindible la existencia de programas de
fomento de este cultivo, dado que en el caso que compete, constituye la materia
prima principal.

Marco Legal: el cumplimiento con todo el entorno legal que sea exigido por las
instancias pertinentes, debe ser estricto y transparente.

Financiamiento: en los casos que sean necesarios, los que obtengan la patente,
deberan gestionar los fondos respectivos para la implantacion de la planta a través
de una fuente de financiamiento.

Beneficios Econdmicos: serdn las ganancias que se esperan lograr como resultado
de los ingresos que se tengan por las ventas de los productos terminados.
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Beneficio Social: se referird a las nuevas fuentes de empleo generadas por el
modelo de empresa, su impacto en el desarrollo de las comunidades circundantes.
Beneficio ambiental: estara relacionado al fomento de la siembra y cultivo del
maiz bio-fortificado, reforestando o utilizando tierras con no mucha utilizacion.
Productos: seran las boquitas tipo nacho a base de maiz bio-fortificados de frijol
y chipilin que como empresa se produciran y comercializaran en el mercado.

ELEMENTOS INTERNOS

Sistema Produccion: por medio de este sistema se pretende proporcionar al
modelo de empresa todos los componentes técnicos necesarios para transformar
la materia prima en productos terminados. Dentro de este se encontraran
subsistemas como la planificacion de la produccion, maquinaria y equipo, manejo
de materiales, distribucion en planta, mantenimiento, control de calidad y por
ultimo el subsistema de higiene y seguridad industrial.

Sistema Comercializacion: sera el encargado de lograr un aprovisionamiento de
la materia prima y de todos los insumos necesarios para el proceso, asi como
lograr que los productos lleguen a los consumidores, procurando