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Resumen

Actualmente en los hogares ecuatorianos no es muy comdn observar la preparacion tradicional de bebidas
nutricionales, debido a que demanda mucho tiempo y esfuerzo fisico. El diario vivir que transcurre de forma
acelerada, conlleva a reemplazar estas bebidas por otras en presentaciones préacticas y accesibles. Esta necesidad
latente nos llevo a crear una bebida nutricional realizada a base de morocho (maiz blanco molido), con canela y
leche, presentado en un envase aséptico similar al tetra-pack, denominado MOROPACK; que se consume de
forma masiva en la ciudad de Guayaquil.

El proyecto demostro la factibilidad y la aceptacion de dicho producto cumpliendo con los requerimientos y
expectativas del consumidor, brindado un enfoque moderno e innovador.

Palabras claves: bebida nutricional, enfoque moderno e innovador, factibilidad, expectativas del consumidor.

Abstract

Nowadays ecuadorian homes don’t have the tradition of preparing nutritional beverage, in part due to the time
and effort that the preparation demands. This fact entails the substitution of these beverages for others more
suitable and in accessible presentations. So this need was the kick off of our project which consist in creating a
nutritional beverage prepared of morocho (grinded white corn), cinnamon and milk, packed in an antiseptic
recipient very similar to tetra pak.

Our brand is MOROPACK, and we would target the massive market of Guayaquil city.

The project has proven to be feasible and according our estimations Moropack accomplishes the consumer’s
expectations in terms of innovation and flavor.

Key words: nutritional beverage, innovation, feasible, consumer’s expectations.
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1. Introduccion

La tendencia hacia el consumo de alimentos
nutricionales evoca un nuevo estilo de vida. La rutina
diaria busca flexibilidad en nuestra alimentacién, sin
dejar de cuidar nuestra salud. Es por aquello que el
mercado tanto de bebidas como alimentos esta en
constante busqueda de productos que logren satisfacer
la necesidad ademas del deseo creado.

Por esta razén, un producto como el morocho
plantea una gran oportunidad dentro del mercado por
su contenido y aporte nutricional. Ademas porque su
consumo Yya Se encuentra arraigado entre los
ecuatorianos y es claramente verificable por la
cantidad de vendedores ambulantes que comercializan
este producto.

Siguiendo la tendencia y dando respuesta a la
busqueda es que presentamos, Moropack, una bebida
nutritiva realizada a base de maiz blanco en grano
grueso molido, con canela y leche, presentado en un
envase Aséptico similar al tetra-pack; a pesar de ser
una bebida tradicional de la sierra ecuatoriana, se la
consume en gran cantidad en la ciudad de Guayaquil.

Moropack se presenta ante el publico con el claro
objetivo de responder a lo que deseen las personas, 1o
cual implica la facilidad y comodidad por tener
nuestro producto tradicional listo para beber; ya que
sera factible realizarlo para aquellas personas que
trabajan, y que gustan del morocho para poder
llevarlo sin ningln inconveniente; 0 quizds para
aquellas personas (nifios, jovenes) que van a las
escuelas, colegios o universidades respectivamente.

Esto hace pensar a nuevos competidores en una
realizacion de un producto que refleje las necesidades
de las personas con el objetivo de satisfacerlas; y que
ofrezca a su vez componentes quimicos precisos para
la salud de cada uno de los futuros demandantes,
dichos motivos nos impulsaron a considerar el envase
aséptico.

El envase aséptico cuenta con un “abre facil”
similar al de conocidas marcas de leche y avenas, que
permite que el producto sea méas accesible durante su
consumo. Se eligié el envase aséptico porque dada sus
caracteristicas, aumenta la vida del alimento
prescindiendo de la refrigeracion, permitiendo

conservar por mas tiempo su contenido y cualidad
otorgada por la calidad de su envase.

Debido a que nuestro producto tiene un 60% de
leche podremos otorgar a nuestra bebida propiedades
nutricionales como por ejemplo proteinas y glacidos;
lo que lo convierte en alimento completo. Ademas, es
una importante fuente de vitaminas (vitaminas A, B,
D, E).

Para la  implementacion  del  producto
“MOROPACK” en el mercado nos hemos enfocado
en varios factores importantes que determinaran a
nuestros clientes potenciales; asi tenemos por ejemplo
la localizacion de venta de la bebida, capacidad
instalada y los precios.

Las bebidas envasadas tienen un nivel aceptable
de preferencia entre los consumidores con estilos de
vida ocupados y rapidos, por la sencillez que
representa su consumo.

Son varios los vendedores de morocho en la
ciudad de Guayaquil, sin embargo en su mayoria lo
hacen en pequefia escala (Ej.: carretas) y muchas
veces en condiciones higiénicas desfavorables, gran
parte de estos negocios han crecido, transformandose
de carretas a cadenas expendedoras del producto.

Ninguna compafiia ofrece el morocho tradicional
listo para beber y envasado, en diferentes tamafios
como Moropack. (250ml y 1 litro)

2. Marco Teodrico

En el pais cerca del 40%* de sus habitantes
consumen jugos o bebidas de origen industrial y en la
ciudad de Guayaquil cerca del 35%* de su poblacién
reporta también este comportamiento.

Una de las principales barreras de entrada al
mercado para la produccion de la bebida
“MOROPACK” es el posicionamiento que tienen
nuestros competidores directos; es por esto que
inicialmente tendremos problemas para la generacion
de ingresos del proyecto.

La competencia directa, quienes ofrecen morocho,
en locales, kioscos y carretillas en diferentes lugares
de la ciudad. Un competidor representativo es Mr.
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Morocho, con sus sucursales localizados en varios
puntos de la ciudad, sin embargo el producto que ellos
ofrecen es diferente a

Por otro lado, el mercado de bebidas alimenticias
envasadas en Tetra-Pack y Aséptico estd en
crecimiento, como la Avena Toni y Nestlé en sus
diferentes presentaciones tanto nutritiva como natural,
estas compafiias reconocidas y con afios en el
mercado son también una barrera de entrada
primordial a considerar, pues pueden rapidamente con
su experiencia lanzar un producto similar a precios
competitivos y restar a Moropack parte de su
segmento objetivo de mercado.

Entre las barreras de salida, la compra de la
maquinaria  necesaria para la  elaboracion,
procesamiento y empaque del morocho constituirian
un impedimento para salir pronto del mercado, pues
no las podriamos destinar facilmente a otros fines.

*datos proporcionados por la encuesta de Condiciones
de Vida 2006

3. Investigacion de Mercado:

v' El objetivo del estudio de la investigacién de
mercado fue conocer nuestra demanda
potencial para la nueva bebida realizada a
base de Morocho denominado “Moropack”

v' El Estudio incluye 400 encuestas, realizadas en
la ciudad de Guayaquil, ya que es el mercado
objetivo.

v Con los resultados obtenidos se pretende
explicar y evaluar a través de inferencia
estadistica el comportamiento de los
guayaquilefios, sus gustos y tendencias.

v El objetivo de la investigacion es también
determinar el segmento de mercado y el
grado de aceptacion que el producto podria
tener en el mercado.

v Determinar puntos de venta que brinden
facilidad al consumidor para adquirirlo.

v Obtener un precio de referencia que
especifique la disponibilidad a pagar del
consumidor.

v Saber y conocer la preferencia del Consumidor
en cuanto a la presentacién, envase y
contenido en el que deseen encontrar el
producto.

4. Analisis FODA:

a) Fortalezas:

v' Producto innovador en el mercado.

v Precio promedio por debajo del mercado

v Envase que brinda comodidad y facilidad de
consumo.

v" Mayor accesibilidad a nuestro producto.

v No existen competidores directos que ofrezcan
las mismas caracteristicas de nuestros
productos.

b) Oportunidades:

v/ Expansion dentro del territorio nacional segin
se incremente su aceptacion a mediano o
largo plazo.

v Capacidad de aceptacion para un mismo
producto con diferentes caracteristicas.

v/ Ser lideres dentro de la linea de produccion y
comercializacion del producto, gracias al tipo
de envase aplicado.

c) Debilidades:
v Alto Costo de |las
implementarse.
v Poco Capital Propio para iniciar el proyecto.
v’ Deficiencia dentro de la linea de distribucion
del producto.

maquinarias  a

d) Amenazas:
v' Potenciales Competidores.
v Posibilidad de que grandes cadenas de
productos lacteos incursionen en el campo
del morocho.

5. Plan de Marketing.

v Comercializacion del Producto: Bajo un
Modelo Productor — Distribuidor.
v Promocién 'y  Comunicacion:  Estrategia

Publicitaria de introduccién.- En esta etapa
se promocionara el producto por diferentes
medios de comunicacion ya sean television,
radio y prensa escrita.

v  Estrategia Publicitaria Permanente. Se basara
en promocion por medio de afiches, carteles,
tripticos, ubicados en los puntos de venta
como tiendas de abarrote, bares escolares y
supermercados.
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6. Objetivo

Estimar nuestra demanda potencial para la nueva
bebida realizada a base de morocho denominada
“MOROPACK”.

7. Metodologia

Para estimar la demanda, se partio de la
informacion disponible en la seccion “Gastos de
Alimentacién” de la encuesta de Condiciones de Vida,
enfocandonos en la variable que muestra si la persona
encuestada consume o no bebidas naturales.

7.1 Seleccion del tamafo de la muestra
Con la formula:
Ln=(@z"2*p*q)/error "2

Donde:

n: tamafio de la muestra

z: Valor asociado al nivel de confianza

p: Porcion elegida respecto al total de la

poblacion.

Q:1-p

Asumiendo un nivel de confianza del 95 %, el
cual esta asociado a una z igual al 1.96, y con un error
del 3 % se obtiene un tamafio muestral
aproximadamente igual a 335, por lo que se redondea
el tamafio de la muestra a 400 personas.

Se elaboro la encuesta para validar las preferencias
de los consumidores. La seleccion del método de
muestreo estan dadas por las siguientes técnicas de
analisis:

e Muestreo probabilistico
probabilistico.-
Los resultados que deseamos obtener con nuestra
investigacion son para un analisis descriptivo que
nos proporcionen estadisticas Gtiles para estimar
la posible aceptacion del producto.

ylo no

e Meétodos  especificos de  muestreo.-

“Muestreo aleatorio Simple”.-

Ofrece mayor facilidad en el momento de tomar

la muestra, debido a que el producto es apto para

todo publico. Los resultados que esperamos

obtener con este método, nos ofrece un punto de

vista general acerca de las preferencias de los

consumidores hacia el producto.

e Otra técnica empleada para el analisis de las
encuestas a realizar serd el uso del programa
SPSS.

e Para probar la hipotesis de los precios se realiza
una evaluacion en dos partes. La primera parte la
realizamos entre las variables PRESENTACION y
PRECIO pues nos brinda informacién acerca de
qué presentaciones tendran mayor acogida en el
mercado. La segunda parte se la realiza entre las
variables PRECIO y CONTENIDO, dada la
informacion acerca de la presentacién se completa
el andlisis identificando cudl es el precio que el
consumidor esta dispuesto a pagar por una
determinada cantidad y su correspondiente
presentacion.

Se ha planteado una politica de precios de venta al
publico para el producto en un intervalo de $0.50 y
$1.50 para tener acceso a nuestros futuros potenciales
clientes; y ademas porque se ha evaluado la
disponibilidad que tienen las personas para pagar por
un producto tradicional en un envase innovador
realizado a base de MOROCHO; ya que por ser un
producto nuevo lanzado al mercado, esas seran sus
preferencias.

El producto “MOROPACK?” sera repartido a los
diferentes supermercados, autoservicios y tiendas de
la ciudad de Guayaquil, de tal manera que se
comercialice en la mayor parte de la ciudad, y
esperando llegar a través de mayoristas y minoristas,
al publico en general.

8. Resultados

El resultado de la encuesta se puede observar en
los diferentes gréficos presentados a continuacion:

8.1. Disposicion de compra del producto

Al preguntarse por la disposicién que tendria a
comprar morocho en envase aséptico, bajo el nombre
de Moropack, obtuvimos los siguientes resultados:

Estaria dispuesto a comprar Moropack

.Si

28, 2% B no

71, 8%

Figura 1.Disponibilidad de compra
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Un 71.8 % de los encuestados, la mayoria, mostré una
disposicion a comprar Moropack, 28.2 % restante no
estan dispuestos a comprar.

8.2. Plaza del producto

Donde le gustaria comprar Moropack

Hl Minimarket

B Supermercados
[ Bares de Establecimientos
Educativos

Il Otros
[] Missing

Figura 2. Plaza del producto

El 58.9% compraria Moropack en minimarket, el
19.3% en supermercados, 7.1% en bares de
establecimientos educativos y 14.6% en otros lugares.
Por lo tanto se sugiere ubicar en su mayoria el
producto en los minimarket.

8.3. Atributos del producto

Que atributos valora

ioaomn

Missing

Figura 3. Atributos del producto

El sabor en 67.5%, presentacion 10%, cantidad el
14.3%, 2.9% el precio y el 5.4% la textura. Se
destacara en Moropack el exquisito sabor guardando
los nutrientes que nos brinda el maiz.

8.4. Conclusiones de la investigacion de
mercado

e Se ha comprobado que nuestro segmento
objetivo se ubica en el rango de edades de 15 a 25
afios.

e Se verifica la existencia de una necesidad
insatisfecha.

e Los compradores quisieran adquirir Moropack
en las tiendas de su barrio.

e  Se comprueba que Moropack debe venir en las
presentaciones Con pasas y Sin pasas, aunque el
porcentaje mayor es de no pasas.

e  El sector que muestra una mayor disposicién a
comprar Moropack es el norte de la ciudad, lo que
serviria para fines de distribucion.

9. Analisis de la demanda

Moropack es el producto ideal para aquellas
personas pertenecientes a un nivel socio econémico
medio-alto que prefieren las bebidas autdctonas y
tradicionales como el morocho, pero que por falta de
tiempo o por poca costumbre no pueden prepararlas
frecuentemente. Proyectando la demanda a 5 afios:

Nuestro segmento target lo forman 341665
personas, de las cuales el 54.75 % pasaron el filtro si
preferian el morocho, de ese grupo el 52.83%
consume morocho 2 veces a la semana es decir 8
veces al mes en promedio, segln los resultados de la
encuesta; para la presentacion de 1lt al precio de
$2.00.

10. Conclusién y sugerencias.

e Tenemos una demanda satisfecha pero no
saturada.

e Es un producto novedoso y original.

e Tal vez haya resistencia por parte del sector mas
tradicional de consumidores.

e El precio serd moderado y competitivo.

e Se ha estimado el 5 % de crecimiento para
proyectar la demanda por los préximos 5 afos.
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