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INTRODUCCION

Actualmente en Ecuador se puede encontrar en el mercado gran
cantidad de mangos en su estado natural, lo que nos incentiva a
realizar un proyecto en busca de una nueva alternativa para

consumirlo.

E! proyecto se genera en base a un riguroso analisis de mercado
para comprobar la aceptacion del mango encurtido industrializado en

el mercado guayaquilefio como un producto nuevo.

El contexto se desarrolla mediante una completa descripcion de la
materia  prima, explicando sus antecedentes, historia,
comercializacion, habitos de consumo y actividad agricola, con la

finalidad de entender plenamente el entorno de esta fruta.

El grado de importancia del proyecto, se fundamenta en que en la
actualidad este producto se comercializa en la urbe guayaquilefia de
una manera informal, y en condiciones inapropiadas. Es asi que
desarrollamos y describimos el proceso completo de elaboracion de
encurtidos cuidando todos los procesos higiénicos con el fin de

garantizar un producto saludable.




Desarrollamos un analisis profundo del mercado y su reaccion hacia
la posibilidad de tener en el mercado este producto de manera
industrializada. Con el objetivo de comprender totalmente las
caracteristicas, atributos y beneficios, buscados por los

consumidores potenciales.

Con estos resultados establecemos una es estrategia de
comunicacion efectiva que garantice la viabilidad economica del

proyecto.

En definitiva, este estudio describira, analizara, investigara vy
concluira todos los detalles que conciernen al mercado para el
consumo de mango encurtido industrializado por parte de los

consumidores, que habitan en la ciudad de Guayaquil.




CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1.ANTECEDENTES HISTORICOS
Nombre cientifico: Mangifera Indica L, pertenece a la familia de las

Anacardiaceas.

El Mango, es un arbol cuyo fruto recibe el mismo nombre. El mango esta
reconocido en la actualidad como uno de los 3 o 4 frutos tropicales mas

finos.

Es nativo del Sudeste Asiatico, sobre todo Birmania e India oriental. En el
siglo XVI los portugueses lo introdujeron en Sudamérica. Ingresaron
mangos en California (Santa Barbara) en 1880. Las principales razas del

mango son: de la India y Filipinas.

Ha estado bajo cultivo desde los tiempos prehistéricos y ha sido estimado
como comestible a lo largo de los tiempos. Esta fruta originaria de la India
ha sido consumida por sus pobladores desde hace mas de 4000 afos.
Hoy en dia su cultivo se ha extendido a areas tan dispares como el

Mediterraneo, Sudamérica, China o Estados Unidos.
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Brasil fue el primer pais de América en el que se cultivo, llevado por los
portugueses en el siglo XVI. Desde alli se llevo el arbol a las Antillas y

Mexico.

Se cultiva mucho en Africa y en América tropical por el fruto suculento,
una drupa (Pulpa) carnosa de forma arrinonada u oval, de 5 a 15 cm. de
longitud y color verdoso, amarillento o rojizo muy dulce y sabrosa;
encierra un hueso o pepa grande aplanado, rodeado de una cubierta
lefiosa. El mango tipico constituye un arbol de tamario mediano, de 10-30

m. de altura, formado por numerosas ramas altas y abiertas.

En cuanto al cultivo de mango en el Ecuador, si bien éste es ancestral en
ia costa, especialmente el conocido “mango de chupar’, sélo desde unos
quince afos atras los empresarios ecuatorianos han incursionado en la
siembra de mango de variedades de exportacion provenientes de Estados
Unidos — Florida, con el objetivo de ser vendidos a ios mercados

internacionales.

El mango se circunscribe a zonas limitadas de la costa ecuatoriana,
debido a que los mismos no pueden soportar temperaturas por debajo de
un determinado umbral (22 - 25 °C). El arbol es imponente y logra

alcanzar entre 10 a 30 m de alto. Las hojas son estrechas, ovaladas y




puntiagudas, pecioladas, alternas, de color pardo rojizo en la juventud y

verde oscuras y asperas en la vejez (Ver Foto 1.1).

Foto 1.1.- Planta de mango de Exportacién
(TOMMY ATKINS)

1.2 HABITOS DE CONSUMO Y PRODUCCION

Los frutos del mango constituyen un valioso suplemento dietético, pues es
muy rico en vitaminas A y C, minerales, fibras y anti-oxidantes; siendo
bajos en calorias, grasas y sodio. Su valor calérico es de 62 a 64 calorias
por cada 100 gr. de pulpa. Fruta afrodisiaca e ideal como complemento
en la dieta diaria gracias a su alto contenido en fibras que ofrece por tanto
propiedades laxantes y diuréticas. En la siguiente tabla 1.1 se muestra el

valor nutritivo del mango en 100 gr. de parte comestible.




Tabla 1.1

VALOR NUTRITIVO DEL MANGO

COMPONENTES

Agua(g)

VALOR MEDIO DE
LA MATERIA

FRESCA
T

] Carbohidratos (g)

| Fibra (g)

0.7

| Vitamina A (U.1)

1100

| Proteinas (g)

05

80

| Fésforo (mg)

14

| Calcio (mg)

10

Hierro (mg)

0.4

0.1

Niacina (mg)

0.04

Tiamina (mg)

0.04

o [
|
[
|
IAnidoncérbieo(mg)[
| 2
|
B
J
4
l
l

I[ Grasa (mg)
[
|

Riboflavina (mg) ;

0.07

Fuente: Agromformaaén
Elaboracibn: Las Autoras
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En los meses pico de produccion que son Noviembre y Diciembre, mucha

de la fruta que no es vendida para exportacién no puede ser colocada en

el mercado intemo por sobreoferta, esta fruta es recopilada en campo y

enterrada para evitar infestaciones o enfermedades de moscas de la fruta.

En los udltimos tiempos, cerca del 70% de la produccion total se destina a

los mercados externos y solo el “rechazo” se dedica al mercado interno.

Relevante a este contexto es la expansién que la produccion ha tenido en

areas sembradas las cuales han pasado de 1100 has. en el 1991, a 3700

has en 1993, 9000 has en 1999 y 7700 has. que en la actualidad se

encuentran en produccion.
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De la fruta de mango se pueden obtener varios productos industriales

siendo los siguientes:

¢ Pulpa de mango

o Néctar de mango

+ Ensalada de frutas con mango como ingrediente




Cocktail de frutas con mango como ingrediente




* Mermelada de mango

o Helados de mango

En el Ecuador la forma de consumo de mango es principaimente como
fruta en si, y en pulpa, como ingrediente para jugos y batidos. Hay que
considerar que los mangos que encontramos de venta en el mercado
ecuatoriano son productos de rechazo de las exportaciones, es decir, no
poseen las caracteristicas adecuadas (mangos con color y calibres de
acuerdo a lo solicitado, firmes, sin pudriciones, defectos, puntos negros,

quemaduras de sol, quemaduras por latex, abrasiones de la piel,



33

rasguiios, chupados, escaldado por agua caliente, dafio por frio y dafio

por insectos), que son requeridas para sacar el producto del pais.

En la costa se puede encontrar faciimente arboles de mango los cuales
han crecido sin un cuidado especial y proveen a la poblaciéon de la zona
este fruto en la temporada, por lo general la variedad que se encuentra es

el conocido “mango de chupar”.

En el Ecuador las variedades que se cultivan para exportacion son:

Tommy Atkins que contribuyen el 60% de la superficie, Haden el 19%,
Kent 13%, Keitt 3% y Ataulfo 0.5%, ademas de éstas, existen otras
variedades como Van Dyke y Edgard, de excelente sabor, pero que por
su reducido tamano y delicada corteza, respectivamente, no pueden ser

objeto de exportacion pero tienen mucha demanda en el mercado interno.

El 30% de la produccion total es para el consumo local, siendo esta fruta

que queda para el mercado nacional resultado de:

+» Rechazo en campo, producto de la preseleccion de la fruta.
» Rechazo en empacadora, producto de la clasificacion de la fruta.

 Fruto sin calidad exportable, producto de mal manejo de campo

(enfermedades en la cascara).



¢ Fruto de variedades no aptas para exportacion.

El mango se cultiva principalmente en la provincia del Guayas en un 90%,
con una superficie aproximada de unas 7700 has registradas en plena
produccion dentro del gremio, y de las cuales, 6500 aproximadamente
estan dedicadas a exportacion fuera del Pacto Andino. Las restantes, se
dedican a otros mercados, (local, Pacto Andino) o a la elaboracion de

jugos y concentrado de mango.

1.3 ACTIVIDAD AGRONOMA

Actualmente, existen en el Ecuador alrededor de 7700 has sembradas de
mango. Gracias al adecuado manejo del cultivo la produccion de mango
presenta una tendencia creciente después de la crisis del 2002 en la cual
debido a la falta de atencion de los cuitivos por no acceder a créditos
disminuyo su produccion aproximadamente en un 30%, a pesar de estas
variaciones las exportaciones de mango han crecido en un 1.04% en los

ultimos cinco anos.

La produccion se exporta principalmente a los EE.UU., que recibe entre el
70-75% del producto; después de este, el mercado europeo ocupa
alrededor del 20% del total de nuestras exportaciones. El resto de la
produccion, se envia a Mexico, Chile, Nueva Zelanda y otros paises.
Debido a nuestra localizacion geografica, la estacion de la cosecha

comienza regularmente a mediados de octubre y se prolonga hasta




finales de enero o principios de febrero. El méaximo de produccién se

alcanza durante diciembre. (Ver Cuadro 1.1 Grafico 1.1 y Grafico 1.2)
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Elaboracién: Las Autoras
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Cuadro 1.1
REPORTE DE EXPORTACIONES
2000 2001 2002* 2003 2004
Valor FOB (miles de USD) 9,309 11,832 12,555 16,335 15,224
Part. 0,5% 0,53% 0,52% 0.73% 1,20%
Volumen (TM) 25,502 33,933 31,804 37,621 19,356
*La produccién bajé en un 30%
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracidn: Las Autoras
Gréfico 1.1

VALOR FOB DE LAS EXPORTACIONES




Gréfico 1.2

VOLUMEN DE LAS EXPORTACIONES

TONELADAS METRICAS(TM)

IE Volumen (Toneladas Metricas) |

Elaboracién: Las Autoras

Esta estaciéon de la cosecha nos da una ventaja (Ver Anexo A), debido a
que no competimos con algunos exportadores grandes, como México,
Brasil y la India. Durante este tiempo, la madurez de la plantaciéon ha
permitido que Ecuador aumente los volimenes de exportacion a niveles
superiores a las 7 millones de cajas (4.2 Kg. cada una) en el afio 2003 y
sigue en aumento debido a la incorporacién de plantas en la produccion y
a la madurez de ellas.

Rendimientos de los arboles de Mango

A medida que los arboles de mango crecen a pesar que la plantacion
tarda en desarrollarse de 24 a 26 meses, es hasta el tercer afio luego de
la siembra cuando se realiza la primera cosecha en la cual se puede

obtener un rendimiento de 8 toneladas por hectarea, el cual va




incrementando a medida que pasan los afios logrando de esta forma a

partir del séptimo afio productivo de los mangos un rendimiento de 30
toneladas por hectarea como lo detalla a continuacion la siguiente tabla
(Ver Tabla 1.2):

Tabla 1.2

TABLA DE RENDIMIENTO DEL MANGO

23 [ 4[5 ] 6 ] 7enadelamse

| Adoproductive |1 2 34 5 |
~ Rendimiento (TM/ha) IBEI |20§22[_26 2% 30 J!

Fuente: Corporacién PROEXANT (Promocién de Exportaciones Agricolas no tradicionales)
La temporada de cosecha de mango en el Ecuador comprende los meses
de octubre a enero. Ecuador exporté aproximadamente 19,356 TM en la

temporada 2003 - 2004

Las variedades de exportacion introducidas al pais han sido escogidas en
funcion al sabor y tamafio para satisfacer la demanda de los clientes
internacionales. Las principales variedades son: Tommy Atkins, Haden, y

Kent; y en menor proporcion Keitt, Van Dyke e Irwin.

1.4 LA PRODUCCION DE MANGO

Las condiciones ambientales ideales para el cultivo del mango en el pais

son las siguientes:
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Temperatura.- Debe ser alta (22 - 25 °C), lo que es posible solo en climas

calidos y hasta subcalidos.

Lluvia.- El tropico seco es ideal para el cultivo del mango, en Ecuador se
da en lugares con precipitaciones de 900 a 1,300 mm. anuales, es
importante que exista una alternabilidad entre época lluviosa y época
seca y que ésta ultima ocurra algunos meses antes de la floracion para
provocar un periodo de descanso o latencia que induzca a la
diferenciacion de las yemas vegetativas o florales, época seca que debe
prolongarse hasta el tiempo de desarrollo de la fruta. La alta pluviosidad
puede ocasionar el aparecimiento de antracnosis (enfermedad en la que
se presentan lesiones en las hojas, inflorescencias y manchas oscuras en
los frutos) en la flor y el fruto, por el contrario, un periodo lluvioso después

de la produccion favorece un buen desarrolio vegetativo.

Humedad relativa.- La humedad ideal oscila entre 40 y 60 %, si la
humedad relativa es alta, asociada a altas temperaturas, provoca el
atague de hongos, por otra parte, una baja humedad relativa, se asocia al

deterioro de ia fecundacion del évulo.

Vientos.- Los vientos excesivos (superiores a 10 km. / h) son

perjudiciales ya que causan la caida de flor y frutos pequenios.

Luz solar.- Debe ser abundante, por lo tanto es preferible que el mango

crezca en lugares soleados y sus copas deben ser manejadas
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convenientemente mediante poda de formacion, para que la luz solar

penetre faciimente hacia el interior de la copa del arbol.

Suelos.- La mejor produccion de mango se da en suelos limosos,
profundos, con buena cantidad de humus, prosperan en arenas
ligeramente acidas al igual que en suelos alcalinos adecuadamente
fertilizados. El mango es poco afectado por la calidad del suelo si se
compara con otros frutales y es capaz de crecer y resistir estancamientos

de agua, no prospera ni produce en suelos mal drenados.

Suelo y preparacion.- El mango es quizas el frutal menos exigente ya
que se produce bien en suelos pesados o arenosos, acidos o aicalinos,
siendo muy eficiente para extraer agua y nutrientes del suelo. Tolera
sequias de periodo muy largo. A pesar de esto son preferibles los suelos
sueltos de pH 6.0 a 7.0 profundos y con un nivel freatico (aguas
acumuladas en el subsuelo) minimo de 4 a 6 metros para estimular buen
anclaje y duracion del arbol. Los suelos de textura arcillosa, tienen gran
concentracion de elementos nutritivos, de gran capacidad de retencion de
agua y poco permeables al aire y el agua, requieren de mayores labores

mecanicas, con pase de subsolador, arado y rastra.

Propagacion.- Se propaga comunmente por semilla, pero este metodo no
es aconsejable para piantaciones comerciales pues no se sabe la calidad

de la fruta que resultara, ademas por que es un proceso muy largo, ya




que requieren siete o mas afios para que el arbol empiece a producir. Los

arboles de semilla se tornan muy altos, lo que dificulta la cosecha. Las
plantas utilizadas para la plantacién son injertadas, bajo patrones de

mango criollo (de "chupar") y la variedad que se requiera.

Trasplante.- La distancia de siembra utilizada es de 8 mts. entre hilera y
6 mts. entre plantas (208 plantas por hectarea). Los hoyos para el
transplante se haran de 60 x 60 x 60 cm., los cuales deben ser
desinfectados, se mezcla la materia organica bien descompuesta con el
suelo sacado del hoyo para reincorporario con la planta. El cuello de las
plantas en el hoyo debe quedar al ras o ligeramente sobre el nivel del
suelo, esto evita la aparicion de enfermedades en el mismo. (Ver Foto

1.2)

Foto 1.2: Distancia entre los arboles de
mango al momento de sembrar.

En el siguiente cuadro se muestra la variacion de la superficie ocupada

por la planta y el huerto en general, en funcién de la edad, asi como la
superficie libre para ser utilizada en los cultivos asociados. Se puede

observar que, aun considerando como érea (tl 9000 m? de cada



hectarea, como consecuencia de la necesidad de establecer caminos de

acceso al huerto, estimados en un 10%, el area libre representa mas de
80% de la misma en los primeros ocho afios de la plantacion.
Posteriormente, dicha area se va reduciendo hasta situarse en 30%,

cuando el huerto alcanza la edad de 16 afos. (Ver Cuadro 1.2)

Cuadro 1.2

" Area cubierta y libre en un huerto de
mangueros, plantada a 12* 12 metros

“Edad” [ Por " Huerto | % del | Area libre (m2) |

‘planta planta | (2) | Area (4)
i{afic) : (1) i : total (3) |
: 2 1201 198 } 15 i 8862 ‘
4 [754: 520 58 i 8480
6 ii1281i 883 || 98 | 8117
8 (2273 ::1568 i 174 | 7432
10 3546 (2446 | 272 | 6554
12 14951 ::3416 | 379 | 5554
14 (6969 ;4808 | 534 | 4192
16 9093 6274 | 697 | 2726

2(2) Plantacién de 60 arboles 12*12 metros
{(39 por ciento en relacién a 1 ha (10000m2) y
iconsiderando un 10% para caminos

Fuente: Proyecto Servicio de informacion y Genso Agropecuario SICA
Cosecha.- El mango es una planta que tarda en desarrollarse de 24 a 26

meses pero se realiza la primera cosecha a los tres anos de haber sido

sembrada la planta.

Al momento de cosechar la fruta, la calidad final del mango depende del
grado de desarrolio, aquellas que no han terminado su fase de desarrollo

se pueden conservar por relativamente largo tiempo, pero no logran
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jamés obtener Optimas condiciones de maduracién, o una calidad
aceptable para ser consumidas, a pesar de todos los procedimientos

empleados para obtener la calidad deseada.

Existe una relacién directa entre el grado de madurez del mango y su
sensibilidad al frio, mientras menos madura sea la fruta, es mayor su

sensibilidad al frio.

Otro aspecto muy importante es que, al recolectar la fruta, hay que evitar
el derrame de latex, debe dejarse un pedinculo (rama) de unos 5 cm. (ver
Foto 1.3), si la planta ha recibido latex, ésta debe lavarse inmediatamente
con agua, la pérdida de latex influye mucho en la pérdida de peso y agua
de la fruta, Ademas el latex provoca manchas negras en la cascara que
pueden producir hongos, el pedunculo cae por si mismo durante el
proceso de maduracion. En la siguiente tabla se presentan algunos

indices de madurez de tres variedades comerciales (Ver Tabla 1.3):

Foto 1.3 Mango con
Pedunculo en el drbol
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Tabla 1.3

INDICES DE MADUREZ DE TRES VARIEDADES COMERCIALES

sl i vy o o)
_ _ Color verde claro en la cascara, hundimiento del pedanculo
(Ataulfo, Manila Super) | Y tamafio de la fruta. Ver Foto 1.4 y Foto 1.5

Hinchamiento general de la fruta y color amarillo palido

Verdes alrededor de la semilla, ensanchamiento de los hombros.
) Ver Foto 1.6
Rojas
(Tommy Atkins, Kent, Base de la fruta en forma redondeada, grueso de la fruta,
‘ Haden, presencia de brillo en la cascara. Ver Fotos 1.7, 1.8, 1.9
| Irwin Red)

Fuente: Proyecto Servicio de Informacién y Censo Agropecuario SICA

Amarillo

CIB-ESPOL

Foto 1.4: Variedad Ataulfo Foto 1.5: Variedad Manila Super

Verdes

Foto 1.6: Variedad Keitt

Foto 1.7: Variedad Tommy Atkins Foto 1.8: Variedad Kent Foto 1.9: Variedad Haden
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CAPITULO 1l

PERFIL DEL PROYECTO Y MARCO LEGAL

2.1. PERFIL DEL PROYECTO

Actuaimente en Ecuador se puede encontrar en el mercado con gran
cantidad de mangos en su estado natural, 1o que nos incentiva a buscar
una nueva forma para consumirlo, como es el mango encurtido, ya que

por lo general se lo consume de manera natural, en jugos o yogurt.

El proyecto se basa en un riguroso analisis de mercado para comprobar la
aceptacion del mango encurtido industrializado en el mercado
guayaquilenio como un producto nuevo, estableciendo una estrategia de
comunicacion efectiva que  garantice la viabilidad econdmica del

proyecto.

El grado de importancia del proyecto, se fundamenta en gue en la
actualidad, este producto se comercializa en la urbe guayaquilefia de una

manera informal, desorganizada y en condiciones inapropiadas.

El conocido “mango con sal’, el cual es manipulado con los minimos
cuidados que un producto alimenticio requiere se puede transformar de
un alimento en un promotor de enfermedades, como el colera, tifcidea

o hepatitis, partiendo que en la mayoria de los casos este producto es




lavado con agua no purificada y tratado de manera insalubre, pudiendo

originar un gran perjuicio a la comunidad.

Segun investigaciones de la comercializacion interna de mango, el 30%
de la produccion total del Ecuador es para consumo local como resultado

de no ser aptas para su exportacion ya que no cumplen los estandares.

Es asi que la fruta que gueda en el mercado local es resultado del
rechazo en la productora la cual es preseleccionada, incluso en las
empacadoras también existe cierto margen de fruta rechazada por su
presentacién y duracion, ya que su maduracion ha sido muy rapida. De
esta manera el Ecuador se queda en el mercado interno con mango sin
calidad de exportacion, producto del mal manejc de campo,; variedades no
aptas para exportacidon ya que no cuentan con el tamafio o color

adecuado para esta actividad.

En los meses pico de produccion gue son Noviembre y Diciembre, mucha
de la fruta que no es vendida para exportacion, no puede ser colocada en
el mercado interno debido a su sobreoferta, por lo que esta fruta es
recopilada en campo y enterrada para evitar infestaciones de moscas de

la fruta.
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Es por este motivo que para la realizacion de este proyecto se va a utilizar
esta merma de produccién del mercado de mango ecuatoriano, el
cual en lugar de convertirse en problema debido a su sobreoferta se

utilizaré en funcién de conseguirla a un menor costo y de buena calidad.

Adicionalmente se plantean problemas como:

» No existe mango encurtido con una marca posicionada en ia
ciudad de Guayaquil, ya que este producto no tiene una
presentacion adecuada, un empague con seguridad higiénica, y
sobre todo que garantice un producto de calidad.

* No se puede disfrutar de esta forma de consumo {encurtido)
durante todo &l afio.

e No se ha tomado en cuenta al segmento de mercado que prefiere
los encurtidos en relacién a la fruta fresca, a los jugos, jalea,

mermelada, pulpa.

2.2. OBJETIVOS DEL PROYECTO

2.2.1. Objetivos generales

El objetivo general de este proyecto es: ofrecer al mercado guayaquilefic
un productc nueve de calidad, estableciendo una estrategia de
comunicacion efectiva gue garantizara la viabilidad econdémica del

proyecto el cual generara nuevas plazas de trabajo.
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2.2.2. Objetivos especificos

+ Estimar que porcentaje de la poblacion aceptaria el producto.

¢ Determinar el precio que los consumidores estarian dispuesios &
pagar para determinar los parametros financieros que reconozcan
la factibilidad del mismo.

« Elaborar un plan de Mercadeo para el producto.

e Crear una marca, disefio y empaque acorde al producto ofrecido al
mercado.

¢ Generar nuevas plazas de trabajo.

¢ Otorgar una nueva forma de consumo del mango.

2.3. SISTEMA DE COMERCIALIZACION

El mango ecuatoriano ha conquistado el paladar de mercados tan
exigentes como EE.UU., Europa y Canada. Actuaimente el destino
principal de esta fruta es EE.UU. Paises como Holanda, Esparia,
Alemania, Canada, Reino Unido, Colombia, entre otros, son también fieles
consumidores de nuestra fruta. La capacidad de las empacadoras
nacionales de mango para cualquier destino bordea el millén de kilos

diarios.

Ademas de abastecer de mango fresco al mercado mundial, importantes
industrias del pais han comenzado a exportar elaborados de esta fruta

axotica: puré, concentrado, jugos, rodajas, pulpa y mermelada.
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Los principales destinos de los elaborados de mango son: EE.UU.,

Holanda, Bélgica, Chile, Panama, Colombia y Peru.

En los ultimos tiempos, cerca del 70% de la produccion total se destina a
los mercados externos y solo el rechazo se dedica al mercado interno
(25% - 30%). La fruta que queda para el mercado local es resultado de:
¢+ Rechazo en campo, producto de la preseleccion de la fruta.
» Rechazo en empacadora, producto de la ciasificacion de la
fruta.
¢ Fruto sin calidad exportable, producto de mal manejo de campo
{enfermedades en la cascara).

¢ Fruto de variedades no aptas para exportacion.

Existen dos formas de comercializacion interna:
o Venta directa: a comerciantes mayoristas y minorisias,
generalmente de la sierra o del pais fronterizo del norte que
compran directamente de campo, no existiendo seleccion de

calidad.
+ Venta indirecta: a través de intermediarios que distribuyen a

supermercados nacionales y a procesadoras industriales.
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2.4. LOCALIZACION

2.4.1. Caracteristicas generales del Litorat

Limites Geograficos.
La Costa es una regién gue se encuentra localizada en la zona Oeste de
la Cordillera de los Andes y se encuentra atravesada de norte a sur por
cadenas montafiosas de muy poca altura, con extensas planicies

aluviales.

Se encuentra conformada por cinco provincias que de orden descendente
son: Esmeraldas, Manabi, Los Rios, Guayas y El Oro.

Clima
El factor climatolégico dominante dentro de la regién Costa o también
llamada Litoral, es tropical célido, en ciertas regiones variando mas de

calido a humedo, dependiendo la estacion.

La temperatura promedio es de 23°C. Tiene dos estaciones: Invierno, que
es generaimente entre los meses de diciembre a abril; Verano, de mayo a

diciembre.

El Ecuador es afectado por lo general cada cuatro afios por uno de los
principales fenémenos naturales denominada Corriente del Nifo, la cual
provaca un aumento de la pluviosidad entre los meses que se presenta,

generalmente de enero a mayo.
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Este fendmeno afecta en el litoral principalmente a los sembrios de la
zona como arroz, soya, trigo, incluso al mango debido al exceso de agua
ocasionando pérdida total de la produccién ya que las plantacionss

pierden la flor e incluso llegan a descomponerse.

2.4.2. Caracteristicas generales de la ciudad de Guayaquiii
Superficie: CIB-ESPOL
El area de la ciudad de Guayaquil es de 32440 hectareas, de las cuales
solo 18000 de ellas estan ocupadas por la ciudad y otros asentamientos.
Situacion Geogréafica:
ta cuidad de Guayaquil esta ubicada en el margen derecho del rio
Guayas y limita al norte con el cantdn Nobol, al este con los cantones
Samboronddn y Duran, al oeste con el Estero Salado y los cerros Azul y
Blanco, y al sur con el estuario de la Puntilla de Guayaquil que llega hasta
la Isla Puna.
Clima:
El clima de la ciudad de Guayaquil debido a su ubicacién en plena zona
ecuatorial tiene una temperatura calida durante casi todo el afio. Sin
embargo su proximidad al Océano Pacifico hace que las corrientes de
Humbolt (fria) y de El Nifo (calida) marquen dos periodos climaticos bien
diferenciados. Uno lluvioso y hiumedo, con calor tipico del tropico, que se
extiende de diciembre a abril (conocido como invierno que corresponde al

verano austral);, y el otro seco y un poco mas fresco (conocido como
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verano que corresponde al inviermno austral), que va desde mayo a

diciembre.

La temperatura promedio oscila entre los 20° y 27°C, un clima tropical.
Poblacién:

La poblacién del canton de Guayaquil es de 2°'039.789, mientras que el de

la ciudad de Guayaquil es decir en la zona urbana, es de 1'985.379.
Crecimiento Poblacionali:

Basado en el censo poblacional realizado en el 2001 el crecimiento

poblacional anual a partir de 1990 es el que presentamos en el Cuadro

2.1

Cuadre 2.1

TASA DE CRECIMIENTO ANUAL %

PERIODO PROVINCIA | CANTON | CIUDAD
1990 - 2001 2,49% 2,38% 2,5%

FUENTE: INEC
ELABORACION: Las Autoras

2.5. SITUACION AGRICOLA DEL MANGO EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL.

Para efectos de monitoreo la Fundacion Mango Ecuador ha dividido la
region en cuatro zonas en las que solamente se incluye a la provincia del
Guayas (95%) y Los Rios (5%), siendo éstas la zona norte, sur, oeste y

centro. (Ver Gréfico 2.1)
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Gréfico 2.1

ZONAS DE MONITOREO POR LA
FUNDACION MANGO ECUADOR

Fuente: Fundacién Mango Ecuador

Zona Norte: Comprende las zonas desde Daule, Palestina, Balzar,
Vinces. La zona norte se caracteriza por ser una zona muy humeda. La
actividad de la zona es mas hacia los cultivos de ciclo corto, incluido el

arroz, siendo el mango una de las nuevas actividades a las que se

dedican los agricultores. Ver Tabla 2.1




Tabla 2.1

LISTA DE FINCAS ZONA NCRTE

Fuente: Fundacién Mango Ecuador

N VARIEDADES
Codigo FINCA
ToMMY [HADEN| KENT [KEITTIEDWARD
M| 9 | PIvANOSA. | 241 | - | 196 | 20 | - F - | as2
M| 25 | MAaNGOUTE | 70 ¥ i i # 30 | 100
M| 26 [MUNDIFRUTAS| 0 il N 0 0 1 1
M| 32 | curiQUINGE| 15 | 15 | 20 | - . 10 T e
Ml 42| SANTARITA | 14 | 16 | - | - - : o
| a8 Mm':%ms a8 [2267| 26 | - | se68 65 [19.84] 128.69
RANCHO SAN
M| 65 | RANCHO SAN | 1326 | - e : » - | 13.26
VOLUNTAD DE
i [0 5 . e 2 . . 7
M| 89 [SANTAISABEL] 5 | 30 | - | - . 4 -1 3B
M| 93 |INCREMENTAL| 22 | - AT % 3 B T
M{os| nNevabon | 30 | 3 | 2 | 2 ; . 3 | 40
Ml112] LAMIRELLA | 10 | 15 | 15 | - 5 g S S
SAN JUDAS
M[113| SANIUDAS | 6786 [13.76 [23.38| - 2 % - | 100
> amszors sl
m[118| ELcLAvo 11 | 52 ” e 10 % A PR
M|119| LAS FLORES | 6.36 | - S ok ; 3 - | 636
m{121] mAzzanTI | o 51 6. 1.0 0 0 o| o
M[124] MIRAVALLE | 16 | 18 | 05 | - . . 45| 39
SAN LUIS
Mliaa| Tohaow | 192 | 38 | 4 | - 6 : 6 | 712
M[133| carapa | 23 : = 1% : A 2 | 25
SAN LUIS
Ml1dof N een | 96 gl 2 o & X -1 113
SAN
WA L e L e fis |- : : il 90
e e
m[144|sanaNTONIO| 13 | 12 | - | - ; : S
M|148] FRUTITA1 | 5851 | 284 | 7.8 | - ” = - | e4.71
M[162 ms::::s; 179 | 3 | 36 23] 268
mle3| A TR es | 10 | 15| - 2 . - | 110
M|170] TROPICANA | - T ; : -1 20
ml17e]  PiLoT 40 : o S : ; ik
m{181] SANTAANA | 55 | 45 | - | - S - - | 100
M|2s0| LA PETTI 12 5 T 5 6 s - | 20
M[253] BARBIE : BF .1 - 2 s 3 | 10
M|260] CHAPARRAL | 90 g = 1 : c o ik B
1144.09 320.83 350.28 22 31.68 16.5 71.64 1957.02
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Zona Centro: Zona moderadamente humeda, con épocas secas no tan
intensas como en la zona norte, dedica gran parte de su actividad al
cultivo de ciclo corto, tanto de granos como de cultivos horticolas (de ciclo

corto y perennes) y ganaderia. Ver Tabla 2.2

Tabla 2.2

LISTADO FINCAS ZONA CENTRAL

VARIEDADES
Cédigo|NOMBRE FINCA
TomMy |HaDEN| KenT [KerTT|EpwarDliRwiN[ATAULFO|LLAMA.

M 2| LAMANGA | 35 | - | 15 | - 1 : : W

M[24| RENETA | 442 |025| - |o0.08] - P i B B T
LA TR AR S : . o L

M| 33| ELOAsIS | 20 | 31 | - | - 4 « 4 10 | -] 58
M| 34 RIO NUEVO 3 - 7 - - - - - - 10
M| 36 c‘f,f,@“ 96 1 88 90 1% 3 i 2 - ks Fase
M| 41 GUITRAN 116 37 27 - - - 15 - - 195
M <7 [PR"Q;;E%] R B e U . < T
M| 51 | LA PRIMAVERA| 23.9 25 - - - - - - - 48.9
M| 55 ’w U TR e e 2 d v e P
M| 60 | STA. ADRIANA 25 1 15 - 0.07 - - - - |41.07
2 o Mt B T LR 0 “ . X Ml B

m| 75 PIERD-E-;H:I-NA gl L T R 1 2 . o g T

M{ 77 (SSNWMVA&'; 8 - - 4 - - - - “ 12
M| 80| ESPARTACO | 10 | - o i : . : L R
M 82| ALEJANDRA | 22 | 8 | 10 | - % : 4 = ok Wk
M| 83 SOFIA 24 6 - - - - - - - 30
M| 85| SaGRIPSA 0 6.l 0 F 6 0 0 0 T R

M| 91 |[SEMBRIEXPORT| 30 | 35 | - | - x . ; s oA g
m|100|L0S VERGELES| 45 | 6 | 075|075 15 | o 0 = AL

M{110] LAAURORA | 10 | - Sy - ; : K R R

Ml111] cecia S ) i 2 . ‘ e L BT
M|120] Farcontert | 29 [ 11 | - | - ; . 2 S e g

M[137]  NELLY 8 G BPR S : 2 . S TR T

M|145| SAN MIGUEL 1 8 0.5 0.5 - - - - - 10




Fuente: Fundacion Mango Ecuador
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M[153[ LA MANGUERA| 38 | 27 | 1 | - . “ 66
SANTA
il e | 17 {32 T - 3 : 3.4 236
-—_mi
M|157 MAR_I'A_SIRES 5 R SRR 3 4 15
M[172|casTELNuOVO| 8 7 T ; S 20
M|176]| MARIALAURA| S50 | 10 | - | - ; % 60
MARIA
Mas2| TR | 2228 |28.31 - 2 . : 50.59
SRR
M[185| COFRUNA 0 0 0o | o 0 0
M[186] PELINGARA 7 . g 4% . .
M|241] Las marias | 26 7 R s % 40
ml251| soLepAD 20 2 - . . 5 20
M|252| sanmarTIN | 10 | 70 | - | - 1 4 81
M|254] EL MANGAL : 27 | 13 | 13 - 3 53
M[255|  ERIKA 8 2 S SR 1 > 11
MARIA
miaml T 20 : . . 5 k 20
M|264] LOMAALTA | 20 2 0, . 2 20
Sf‘ GANEDEN | 393 | - At T S 2 5.24
s.f‘ PASE a Lagl o ks ) & 60
R TS
s;: PERICLA 20 2 gl B 3 . 25
1150.53543.76 121.25 67.64 19.57 1939.21

Zona Oeste: Comprende todas las fincas ubicadas en la peninsula de

Santa Elena. Caracteristica por ser mas seca, cuyos inviemos suelen ser

cortos e intensos. Posee una ventaja con las demas zonas de cultivo, y

reside en el hecho de que, en la época seca, sus temperaturas bajan

bastante en las noches, provocando una muy buena induccién para la

floraciéon. Ver Tabla 2.3




LISTADO FINCAS ZONA CESTE

Tabla 2.3

CIB-ESPOL
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VARIEDADES i
o O A oy FADDEN] ket KEITHEDWARDIIRWINATAULFO]--AMAIVAN [RIELEE
M|10| SONIAMARIA | 12 . & [omdh o i : o
M{14| sanJose | 27 | 8 | - | - | - - : =1 a8
M| 15 | CERRO BLANCO | 13 - g W . ¢ ] g
M|37] LAFORTUNA | 30 | 10 | 5 | 5 | - - 1 20| 711
M| 52 RAPALLO 63 11 12 4 - - - - 90
M|53| BONANZA | 492 | 30 | 338 | - | - : # - | 860
M| 58 | PUERTO HONDO 6 & - - - - - - -
M| 64| SAN ANTONIO | 8 P A : 2 8| 26
M| 78 [SUENO / PALER 1] 5 s 191« 3 5 : 1. 48
L aasia (e 8 B R DO . 8 X 2| 27
m{o7|  PaoLA 30 M T s : : <] 50
mMj103| sanmaFaEL | 25 | 10 | - | - | - 2 5 - | a0
M|104]  MIRIAM W E . : v o 7
M|105| ELAGUIA | 26.19 | 158 |10.86|544] o | - | 7.96 - | e6.25
M|106| ESPECIALCORP| 8 | 30 | 42 | - . . : = B
mjzos] DONRENE | 15 | 14 | - [ - | 5 | - . vl .
M|109 SEMANGO 35 - 0 - - - - - 50
mli1s| LAGRANIA | 10 | - gl Ly : ; o
M|126|L0s MANGUITOS| 52 | 18 | - | - . ; : «.1 30
M|12s| TRADELAND | - TR AR T : ; c ] 20
130 masisoL P S B . : . 3| 30
M[139] VITAVERDE | 23 | 20 | - | 2 | - - . 14| 59
M|141] TRES PATINES | 25 | - | 10 | - v . 5 MR
M|1a2|saNGERONIMG| 5 | 10 | 7 | 8 | - : : PR
M|14s| ELALCAZAR | - T N T T . : o T
M[152] DONLUCHO | 6 S0 A LY DR A . : i
M|164] WRENSA s [ - 5060 .- . . - | 70
M[166], cntoecuny T T B ot : 4 R
whe TRl L] 20°] o] L f-akRil > i
SRR TTRNTRTTE x : - | es
MI175] ILUSIONES - 12 - - - - - - 12
M|184] ANAMARIA | 5 G IRV e e ’ : 5 R
Mj1a7|santacectiua| 15 | s | - | - | - : 3 - | 201
M[18s| LA MIRAGE | 17 ey ) B e z ? - | 365
M|190| MARESPI T RS T ; . « | 2a
Mjzasj tacioa | 30 | - | 20 | - | - : : R4 g
Mjzas| caRIDAD | 70 ; ¥ .1~ i 3 - | so
o= Rargeemmakadl 5 T R e u . - . S s




Fuente: Fundacién Mango Ecuador

Zona Sur: Desde la zona de Boliche, via a Machala y la isla Puna. Muy
rica para la horticultura, algunas fincas mangueras desarrollan su
actividad en esta zona. Bananeras, y otros cultivos como Pifia, Cafa de

azucar y Flores Tropicales se asientan en esta zona y se van extendiendo

hacia el sur del pais. Ver Tabla 2.4

Tabla 2.4
AD A SUR
VARIEDADES
Cddigo | NOMBRE FINCA VAR
TOMMY | HADDEN | KENT | KEITH | EDWARD | o, e
M| 8 |AGROESPECIES| 1 1 - - - - 0
M| 30 | LA LECHUZAI - 72 5 - - - 77
M| 40 | FRUTAURA 1 1 - - - - 0
M| 43 | HDA mm? 1 1 - - 1 0 27
M| 74 | ARANJUEZ . 21 - - 1 - 0
M| 88 TAURA 1 1 - - - - 0
M| 96 | LALECHUZA I 1 1 - 1 - - 0
M|138| EL OLIMPO 1 1 - - - - 0
M|[248| CANAVERAL 8 1 - - - - 0
M|263| LAS TECAS 1 1 - 1 - - 0
M|265| JICARITO 1 - - - - - 0
-15¢| sanpaso | 1 1 s l iy
-l - - 17 102 5 2 2 0 | 104
M|246| JERUSALEM - - - - - - 0
e S
Al ZONA SUR

Fuente: Fundacién Mango Ecuador

M|258] BILAFOREX 5 3 -] - - skt 10

M|262] MONTESIN 55 15 g B : e 1 o

M|266] FRUTALANDIA [ & 4 = ;i . L T AT

. ‘f PALER II 10 . - - - . e G )

-15% | VELARA 5 2 - . = i o= 4

-1%5| AcromiciaL | 4 ‘ e B - - -1-1 s
50.1 2390.85

£ POLITE




La Fundacion Mango Ecuador actualmente realiza el monitoreo a estas
cuatro zonas en prevencion a moscas de la fruta, sin embargo 870.20
hectareas han dejado de ser monitoreadas por diferentes circunstancias,
principalmente por incautaciones de la AGD, teniendo un total de 6391.88

hectareas monitoreadas las cuales pueden variar en +/- 100 has.

2.6. MARCO LEGAL

2.6.1. Norma del Codex para mangos en conserva Codex Stan 159-
1987

El Codex Alimentarius nacié como respuesta a una necesidad
ampliamente reconocida. No sucedio de pronto. Fue el producto de un
largo proceso evolutivo en el que participd una amplia muestra de la
comunidad mundial. En el proceso intervinieron muchas personas en

representacion de muchos intereses y disciplinas.

En mayo de 1963, la 16 Asamblea Mundial de la Salud aprobd el
establecimiento del Programa Conjunto FAO (Food and Agriculture
Organization), /OMS (Organizacién Mundial de la Salud) sobre Normas
Alimentarias y adopté los Estatutos de la Comision del Codex

Alimentarius.

1. DESCRIPCION:
1.1 Definicion

Se entiende por mangos en conserva el producto:
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(a) preparado con frutas sin pedunculos, peladas, frescas, sanas, limpias
¥y maduras, de las variedades comerciales que respondan a las
caracteristicas del fruto Mangifera indica L.;

(b) gue puede estar envasado, o no, con un medio de cobertura liguido
adecuado, edulcorantes nutritivos, y aderezos y aromatizantes apropiados
para el producto; y

(c) tratado térmicamente, en forma adecuada, antes o después de ser
encerrado herméticamente en un recipiente con el fin de mantener la

composicién esencial y los factores de calidad de! producto.

1.2 Tipos de variedades
Podra utilizarse cualquier variedad o tipo cultivado que sea adecuado

para la preparacion del mango en conserva.

1.3 Formas de presentacién
El producto se preparara con fruto pelado en todas las formas de

presentacion que se indican a continuacion:

1.3.1 Mitades - cortados en dos partes aproximadamente iguales a lo
largo del hueso, desde el pedunculo hasta el pice, y con la pulpa

separada de la piel.




1.3.2 Rebanadas - trozos largos y delgados cortados longitudinal o

gFansversaimente.

1.3.3 Trozos - (trozos mixtos o trozos irregulares) sin hueso, que podran

tener formas y tamanos irreguiares.

1.3.4 Cubos - came cortada en partes, en forma de cubos, con un

tamario de 12 Mm. como minimo en el lado mas largo.

1.3.5 Otras formas de presentacion - se permitira cualquier otra forma
de presentacion del producto, siempre que:

a) se distinga suficientemente de otras formas de presentacion
establecidas en la presente norma;

b) reuna todos los demas requisitos de esta norma, incluidos los
correspondientes a las tolerancias para defectos, peso escurrido, y
cualquier otro requisito de esta norma que sea aplicable a la forma de
presentacion estipulada en la norma que mas se acerque a la forma ¢
formas de presentacion que han de estipularse en el ambito de la
presente disposicion;

c) esté descrito de forma apropiada en la etiqueta, para evitar que se

induzca en error o engafo al consumidor.
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1.4 Tipo de envasado
7.4.1 Envasado corriente - con medio de cobertura liquido.
1.4.2 Envasado compacto - fruto dispuesto en forma apretada sin un

medio de cobertura liquido; podra utilizarse un edulcorante nutritivo seco.

2. FACTORES ESENCIALES DE COMPOSICION Y CALIDAD

2.1 Medios de cobertura

2.1.1 Cuando se emplee un medio de cobertura, éste podréa ser:

2.1.1.1 Agua - en cuyo caso el agua es el unico medio de cobertura.
2.1.1.2 Zumo (jugo) de fruta ! - en cuyo caso el zumo (jugo) de mango o
de otra fruta compatible sera el inico medio de cobertura.

2.1.1.3 Mezclas de zumos (jugos) de fruta’ - en cuyo caso los zumos
(jugos) de dos o mas frutas compatibles, uno de los cuales podra ser de
mango, se combinaran para formar el medio de cobertura,

2.1.1.4 Agua y zumo(s) (jugos(s)) de fruta - en cuyo caso el agua y el
zumo (jugo) de mango, o el agua y zumo (jugo) de otra fruta, o el agua y
zumo (jugo) de dos o mas frutas, se combinaran en cualquier proporcion
para formar el medio de cobertura.

2.1.2 A todos los medios de cobertura citados se les podra afadir uno ¢
mas de los siguientes edulcorantes nutritivos, segun los ha definido la

Comision del Codex Alimentarius: sacarosa, jarabe de azucar invertido,

1 El zumo (jugo) de fruta puede ser pulposo, turbio o claro, segun se estipule en la Norma del Codex para el

zumo {(jugo) en cuestion.




dextrosa, jarabe de glucosa deshidratada, jarabe de glucosa, fructosa,
jarabe de fructosa, miel.
2.1.3 Podran aradirse en los envases compactos edulcorantes nutritivos
secos, tales como sacarosa, azucar invertido, jarabe de dexirosa y de
glucosa deshidratadas, sin afiadir liquido, pero con cantidades de vapor,
agua o zumo (jugo) natural tan pequefias como las que se presentan en el
producto envasado normalmente.
2.1.4 Clasificacion de los medios de cobertura cuando se afnaden
edulcorantes nutritivos
2.1.4.1 Cuando se afiadan edulicorantes nutritivos a los zumos (jugos) de
fruta, el medio de cobertura debera tener no menos de 11° Brix y se
clasificara con arreglo a su concentracion, como se indica a continuacion:

o Zumo(s) (jugo(s)) de fruta ligeramente edulcorado(s) - no menos de

11° Brix
e Zumo(s) (jugo(s)) de fruta muy edulcorado(s) - no menos de 15°
_ Brix

2.1.4.2 Cuando se anadan edulcorantes nutritivos al agua o al agua y
zumos (jugos) de fruta, o al agua y néctar, los medios de cobertura
liquidos se clasificaran con arreglo a su concentracion, como se indica a
continuacion:

e Agua ligeramente edulcorada )

e Agua edulcorada ligeramente ) no menos de 10° Brix, pero menos

de 14° Brix
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e Jarabe muy diluido )

e Jarabe diluido no menos de 14Brix, pero menos de 18 Brix

¢ Jarabe concentrado no menos de 18° Brix, pero menos de 24° Brix

e Jarabe muy concentrado no menos de 24° Brix, pero no mas de

35° Brix

2.1.4.3 Cuando se afiadan edulcorantes nutritivos al agua y a los zumos
{jugos) de fruta, y el contenido minimo de zumo (jugo) de fruta del medio
de cobertura no sea inferior a 40% m/m, el medio de cobertura se
clasificara como néctar, a condicion de que su concentracidn no sea
inferior a 20° Brix.
2144 La concentracion de cualquier medio de cobertura debera
determinarse por referencia a su valor medio, pero ninguno de los
recipientes podra contener una concentracion en grados Brix menor que
ta de la categoria inmediatamente inferior.
2.2 Otros ingredientes
Edulcorantes nutritivos, conforme los define la Comision del Codex
Alimentarius.
2.3 Criterios de calidad
2.3.1 Color
El color del producto debera ser caracteristico dei tipo o de ia variedad de
mango. Los mangos en conserva que contengan ingredientes especiales
deberan considerarse de color caracteristico cuando no presenten

ninguna decoloracion anormal respecto al ingrediente de que se trate.
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2.3.2 Sabor
Los mangos en conserva deberan tener un sabor y olor caracteristicos de
la variedad o tipo enlatado y deberan estar exentos de olores y sabores
extrafios al producto. Los magos enlatados con ingredientes especiales
deberan tener el sabor caracteristico que presentan los mangos y las
otras sustancias empleadas.

2.3.3 Textura

L 0s mangos deberan ser razonablemente carnosos y tener poca fibra.
Podran ser mas o menos tierncs, pero no deberan ser ni excesivamente
pulposos ni excesivamente duros cuando estan envasados en medios de
cobertura liquidos, y no deberan ser tampoco excesivamente duros
cuando se presenten en la forma de envasado compacte.

2.3.4 Uniformidad de tamario

2.3.4.1 Mitades - el 90 por ciento, en numero, de las unidades deberan
ser razonablemente uniformes en cuanto al tamafo. Cuando una de las
unidades se haya roto dentro del recipiente, los trozos rotos reunidos se
consideran como una unidad.

2.3.4.2 Otras formas de presentacién - (No existen requisitos en cuante
a la uniformidad de tamario).

2.3.5 Simetria - no mas del 20 por ciento, en numero, de ias unidades
habran sido cortadas en una direccion que no sea paralela a la comisura,
como se ha indicado anteriormente, y de éstas no mas de la mitad podran

haberse cortado horizontaimente.




2.3.6 Definicion de defectos

a) Macas - decoloracion y manchas en la superficie debido a causas
fisicas, patologicas, insectos u otros factores, que contrastan claramente
con el color general y que pueden penetrar en la pulpa del fruto. Se
indican como ejemplos las maguiladuras, las costras y la decoloracion

oscura,

0) Aplastados o machacados - se consideran las unidades que han sido
aplastadas en grado tal que han perdido su forma normal (no debido a
madurez) o que han sido despedazadas. Las mitades parcialmente
desintegradas no se consideran rotas. Todas las porciones de fruto que,
conjuntamente, igualan en tamano al de una unidad, se consideran como

una unidad al aplicar la tolerancia correspondients.

¢) Cascara - se considera como defecto. Se refiere a la cascara que se

adhiere a la pulpa del mango o que se encuentra suelta en el recipiente.

d) Fragmentos de huesos - se considera un defecto en todas las formas

de presentacion.

e) Materias extrafias innocuas - significa cualguier sustancia vegetal

{(como por ejemplo, pero no exclusivamente, una hoja o fragmento de




ésta, o un pedanculo o fragmento de éste) que es inocuo pero que tiende

a menoscabar la apariencia del producto.

f) Recortes - considerados como defecto unicamente en los mangos en
conserva en las formas de presentacion "Mitades" y "Rebanadas"
envasados en medios de cobertura liquidos. El recortado debe ser
excesivo y presentar vaciados considerables (debido a cortes fisicos o a
otras causas) en la superficie de las piezas,

notablemente su aspecto.

2.3.7 Tolerancias para los defectos
El producto debera estar practicamente exento de defectos, tales como
materias extrafias, fragmentos de huesos, cascaras y rebanadas o trozos

con macas. Algunos defectos corrientes no deberan superar los limites

siguientes:
Envasado en medio de :

Defectos cobertura liquida Envasado Compacto
Marcas o Recortes 30% en numero 3 unidades por 500 g
;ﬂgﬁ;ﬂ%ﬁ: 5%,en peso No aplicable
Gilsssan no mas de 6 cm. 2 de superficie | no mas de 12 cm. 2de

total por 500 gr. superficie total por 500 g

Fragmentos de Huesos 1/8 de hueso o su equivalente 1/8 de hueso o su
(Promedio) porg equivalente porg
Materias extrafias
MNOCLAS 2 fragmentos por 500 g 3 fragmentos por 500 g
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2.4 Clasificacion de "defectuosos”

Los recipientes que no satisfagan uno o mas de los requisitos relativos a
los criterios de calidad que se especifican en los parrafos 2.3.1 a 2.3.7
{excepto cascaras y fragmentos de huesos que se basan en promedios)
se consideraran "defectuosos".

2.5 Aceptacion de los lotes

Se considerara que un lote satisface los requisitos relativos a los criterios

de calidad, cuando:

a) para los requisitos que no se basan promedios, el nimero de
recipientes "defectuosos", tal como se definen en ia seccion 2.4, no
sea mayor que el numero de aceptacion (c) del pertinente plan de
muestreo (NCA 6,5) estipulado en los Planes de Muestreo para
Alimentos Preenvasados del Codex Alimentarius FAO/OMS
(CAC/RM 42-1969) enmendados, (véase el Volumen 13 del Codex

Alimentarius); y

b) se cumplan los requisitos basados en los promedios de las
muestras
2.6 Caracteristicas organolépticas
El producto debera tener las caracteristicas de color, aroma y sabor
propias de las variedades o tipos de mangos utilizados en ia preparacion

de este producto.
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3. ADITIVOS ALIMENTARIOS
Dosis maxima en el producto finai

3.1 Color

beta-caroteno 100 mg/kg

3.2 Acidificantes

Acido citrico Limitada por las BPF

3.3 Antioxidantes

Acido ascorbico 200 mg/kg

3.4 Endurecedores

3.4.1 Cloruro de calcio 350 mg/kg, calcuiados como Ca
total en el producto acabado

3.4.2 Pectinas Limitada por las BPF

4. CONTAMINANTES

Plomo (Pb) 1 mg/kg
Estano (Sn) 250 mg/kg, calculados como Sn
5. HIGIENE

5.1 Se recomienda que el producto a que se refieren las disposiciones de
esta norma se prepare y manipule de conformidad con las secciones

correspondientes del Codigo Internacional Recomendado de Practicas -

Principios Generales de Higiene de los Alimentos (CAC/RCP 1-1989, Rev.

2 (1985), Veolumen 1 del Codex Alimentarius), y con los demas Caédigos




6%

de Practicas recomendados por la Comision del Codex Alimentarius que
sean aplicables para este producto.
5.2 En la medida compatible con las buenas practicas de fabricacion, el
producto debera estar exento de materias objetables.
5.3 Analizado con métodos adecuados de muestreo y examen, el
producto debera:
- Estar exento de microorganismos en cantidades que puedan
representar un peligro para la salud;
- Estar exento de parasitos que puedan representar un peligro para
la salud; y
- Estar exento de cualquier sustancia originada por
microorganismos en cantidades que puedan representar un peligro

para la salud.

6. PESOS Y MEDIDAS

6.1 Llenado de ios recipientes
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6.1.1 Llenado minimo
Los recipientes deberan estar bien llenos de mangos y el producto
(incluido el medio de cobertura) debera ocupar no menos del 90 por
ciento de la capacidad de agua del recipiente. La capacidad de agua del
recipiente es el volumen de agua destilada, a 20°C, que cabe en el

recipiente herméticamente cerrado cuando esta completamente iienc.
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6.1.2 Clasificacion de "defectuosos”
L os recipientes que no satisfagan los requisitos de llenado minimo (90 por
ciento de la capacidad del recipiente) se consideraran "defectuosos”.

6.1.3 Aceptacion del lote
Se considerara que un lote satisface los requisitos de la subsecciéon 6.1.1,
cuando el nimero de recipientes "defectuosos", tal como se definen en la
subseccién 6.1.2, no sea mayor que el numero de aceptacién (c) del
pertinente plan de muestreo (NCA 6,5) de ios Planes de Muestreo para
Alimentos Preenvasados del Codex Alimentarius FAO/OMS (CAC/RM 42-
1969) enmendados. (Véase el Volumen 13 del Codex Alimentarius).

6.2 Peso escurrido minimo
6.2.1 El peso escurrido minimo del producto no sera inferior al 55 por
ciento del agua destlada a 20°C que cabe en el recipiente
herméticamente cerrado cuando esta totaimente lleno.
6.2.2 Se considerara que se cumplen los requisitos relativos al peso
escurrido minimo, cuando el peso escurrido medio de todos los
recipientes examinados no sea inferior al minimo requerido, siempre que

no haya una falta exagerada en ningun recipiente.

7. ETIQUETADO
Ademas de los requisitos que figuran en la Norma General del Codex

para el Etiquetado de los Alimentos Preenvasados (CODEX STAN 1-1985
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(Rev. 1-1991), Volumen 1 del Codex Alimentarius)’, se aplicaran las
siguientes disposiciones especificas:

7.1 Nombre del alimento

7.1.1 El nombre del alimento que habra de declararse en la etiqueta sera
"mangos".

7.1.2 La forma de presentacion pertinente se declarara como parte del
nombre 0 muy cerca de éste, como:

"Mitades", "Rebanadas", "Cubos", "Trozos", o "Trozos mixtos" o "Trozos

irregulares”.

Si el producto esta preparado segun otras formas de presentacion
(subseccion 1.3.5), la etiqueta debera incliuir, muy cerca del nombre del
producto, las palabras o frases adicionales necesarias para no inducir en
error o0 engario al consumidor.

7.1.3 El medio de cobertura se declarara como parte del nombre o muy
cerca de éste, segun convenga.

7.1.3.1 Cuando el medio de cobertura esté constituido por agua, debera
declararse dicho medio como sigue:

"En agua" o "Envasado en agua”.
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2 En adelante denominada “"Norma General".




7.1.3.2 Cuando el medio de cobertura esté constituido por un unico zumo
{(jugo) de fruta, debera declararse dicho medio como sigue:
e "En zumo (jugo)" o "En zumo (jugo) de mango", cuando se haya
utilizado zumo (jugo) de mango; o
» "En zumo (jugo) de (nombre de la fruta)', cuando se trate de
cualquier otro zumo (jugo) de fruta.
7.1.3.3 Cuando el medio de cobertura esté constituido por dos o mas
zumos (jugos) de fruta, uno de los cuales puede ser de mango, debera
declararse como sigue:
e "En zumo (jugo) de (nombres de las frutas)”, o
» "En zumos (jugos) de frutas”, o
e "En zumos (jugos) de fruta mixtos.
7.1.3.4 Cuando se afadan edulcorantes nutritivos al zumo (jugo) de

mango, debera declararse el medio de cobertura como sigue:

“Zumo (jugo) ligeramente edulcorado”, o

"Zumo (jugo) de mango ligeramente edulcorado”, o

"Zumo (jugo) muy edulcorado”, o

"Zumo (jugo) de mango muy edulcorado"”, segun proceda.

7.1.3.5 Cuando se afadan edulcorantes nutritivos a un zumo (jugo) de
una unica fruta (que no sea zumo (jugo) de mango) o a mezclas de dos o
mas zumos (jugos) de fruta (uno de los cuales puede ser de mango),

debera declararse el medio de cobertura como sigue:




"Zumo (jugo) ligeramente edulcorado de (nombre de la fruta)", o

"Zumos (jugos) ligeramente edulcorados de (nombres de las frutas)”, o
"Zumos (jugos) de fruta ligeramente edulcorados", o

"Zumos (jugos) de fruta mixtos ligeramente edulcorados”, segun proceda,
0 de la misma forma para los

"Zumos (jugos) muy edulcorados”.

7.1.3.6 Cuando se afiadan edulcorantes nutritivos al agua, o al agua y un
zumo (jugo) de una unica fruta (incluido el de mango) o al agua y zumo
(jJugo) de dos o mas frutas, debera declararse el medio de cobertura como
sigue:

"Agua ligeramente edulcorada”,
"Agua edulcorada ligeramente”,

"Jarabe muy diluido”,

"Jarabe diluido", CIB-ESPOL

"Jarabe concentrado”,

"Jarabe muy concentrado".

7.1.3.7 Cuando se combinen edulcorantes nutritivos, agua y zumos
(jugos) de fruta para formar un néctar, debera declararse el medio de

cobertura como sigue:

"En néctar" o "En néctar de mango", cuando el componente del zumo
(jugo) sea sdlo de mango, o

"En néctar de (nombre de la fruta)",




74

"En néctar de (nombres de las frutas)"”,
"En néctares de fruta", o

"En néctares mezclados de frutas", en todos los demas casos, segun
proceda.

7.1.3.8 Cuando el medio de cobertura contenga agua y zumo (jugo) de
mango o agua y uno o mas zumos (jugos) de fruta, debera designarse
dicho medio de cobertura de forma que se indique la preponderancia del
agua o del zumo (jugo) de fruta, en su caso, por ejemplo:
"Zumo (jugo) de mango y agua",

"Agua y zumo (jugo) de mango",

"Zumo(s) (jugo(s)) de (nombre(s) de la(s) fruta(s)) y agua”, o
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"Agua y zumo(s) (jugo(s)) de (nombre(s) de la(s) fruta(s))".

7.1.3.9 No debera declararse junto con el nombre del alimento el
componente de zumo (jugo) de fruta de cualquier medio de cobertura que
constituya menos del 10% m/m del total del medio de cobertura, pero si
debera declararse en la lista de ingredientes.

7.1.3.10 Cuando en el medio de cobertura se declaren todos y cada uno
de los nombres de las frutas presentes en la mezcla de zumos (jugos) o
néctares de fruta, los nombres deberan aparecer en dicha lista por orden
decreciente de proporciones.

7.1.3.11 Cuando el medio de cobertura no contenga edulcorantes
anadidos podran emplearse expresiones como "sin adicion de azucar" u

otras analogas junto con el nombre del alimento o muy cerca del mismo.
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7.2 Instrucciones para el uso

De conformidad con la Norma General.

7.3 Requisitos obligatorios adicionales

7.3.1 Etiquetado cuantitativo de los ingredientes
De conformidad con la Norma General.

7.3.2 Alimentos irradiados

De conformidad con la Norma General.

7.4 Exenciones de los requisitos de etiquetado obligatorios

De conformidad con la Norma General.

7.5 Etiquetado de envases no destinados a la venta al por menor
Ademas de los requisitos que figuran en la Norma General del Codex
para el Etiquetado de los Alimentos Preenvasados (CODEX STAN 1-1985
(Rev. 1-1991), Volumen 1 del Codex Alimen-tarius), se aplicaran las
siguientes disposiciones especificas:

7.5.1 La informacién sobre el etiquetado, especificada anteriormente, se
facilitara o bien en el envase, 0 bien en los documentos que lo
acomparian, salvo el nombre del producto, la identificacion del lote, y el
nombre y la direccién del fabricante o envasador, que deberan figurar en
el envase.

7.5.2 La identificacion del lote, y el nombre y direccion del fabricante o del
envasador podran ser sustituidos por una sefial de identificacion, a

condicion de que dicha sefal pueda identificarse claramente con los

documentos que acompanan el envase.
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7.5.3 Los embalajes que contengan alimentos preenvasados en unidades
pequenas (véase la Norma General), deberan estar etiquetados

cabalmente.
8. METODOS DE ANALISIS Y MUESTREO

Véase el Volumen 13 del Codex Alimentarius.

2.6.2. Requerimientos para funcionamiento.

Para llevar a cabo el proyecto, se necesitan algunos tramites legales.
Descritos a continuacion:

« Permiso de funcionamiento de la Direccion Provincial de Salud del
Guayas.

« Registro Sanitario del producto.

« Permiso del cuerpo de bomberos.

« Permisos municipales.

« RUC.
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Si la creacion de la compairiia es a titulo personal, no se necesitan realizar

los tramites para la constitucion de una compania.

Al constituir el proyecto como compafiia, se necesitan cumplir los

siguientes requerimientos.
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Aprobar el nombre por la Superintendencia de Companias.
Escritura de la constitucion de la compania y presentarla a la
Superintendencia de Compaifiias.

Certificado de aporte de capital (abrir cuenta bancaria a nombre de
la compariia en proceso de constitucion y presentar el respectivo
deposito).

Inscripcion de la compariia en el Registro Mercantil.

Afiliacion a la Camara de Industrias.

Inscripcion del nombramiento del representante legal.




CAPITULO Il

ASPECTOS TECNOLOGICOS DEL PROYECTO

3.1 DEFINICION
3.1.1 Producto

El producto sera presentado al mercado en envases de vidrio para una
mejor conservacion, el cual contendra aproximadamente 150 gramos de
mango verde mas 105 gramos de salmuera (al 10%), obteniendo de esta
forma un peso neto aproximado de 250 gramos, y un peso bruto de 400

gramos en promedio.

El envase llevara una etiqueta con el nombre del producto, ingredientes,

informacién nutricional, registro sanitario y precio.

Introduciremos al mercado presentaciones en envase de vidrio de 250 gr.

de mango verde encurtido industrializado.

Los frascos de vidrio tienen una dimension aproximada de 5.5 cm. de

diametro por 10 cm. de alto.

El mango encurtido industrializado se considera que sera segmentado a
un nivel socioeconémico medio-alto y alto ya que es un tipo de producto

que debido a su forma de presentacion, vidrio, la cual es mas conocida y



aceptada en este medio que en el mas bajo, podra tener aceptacion por

parte de los consumidores.

3.2 FLUJO GENERAL DEL PROCESO DE ELABORACION DEL

MANGO ENCURTIDO
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PREALIMENTACION DEL PRODUCTO

DIAGRAMA LIQUIDO DE COBERTURA

Recepcion de Materia Prima

|

Recepcion de Ingredientes

Pesado de Materia Prima

Pesado de Ingredientes

Limpieza y Clasificacion de
Materia Prima

I

Escaldado o blanqueado de la
Materia Prima (3" 80°C)

Formulacion de Liquido de
Cobertura (salmuera 10%)

-

Enfriamiento de la Materia Prima

Calentamiento de salmuera
(Temperatura 80°C)

Peladn de la Materia Prima

|

Cortado de la Materia Prima
(Tamafio 1 cm. De grosor)

|

Mezcla de la Materia Prima e
Ingredientes

Llenado de los frascos
(Temperatura 85°C)

Pausterizacion (85 — 90°C)

Enfriamiento

Etiquetado

|

Cuarentena (10 dias)

Fmbaladn

]

Almacenado a temperatura
ambiente (22 - 24°C)

Salida del producto al mercado




3.2.1 Prealimentacion del producto
3.2.1.1 Recepcion de la Materia Prima:

Este es el primer paso que se debe dar para empezar con el proceso de
elaboracién, consiste en verificar la madurez del mango, en hacer
pruebas organo eléctricas (oler, ver, tocar), es decir el estado de la
materia que trae el proveedor, e incluso de manera breve se limpia de

agentes extrafios a la fruta.

Los mangos van a ser entregados en gavetas de plastico coladas (con
agujeros para ventilacion).

3.2.1.2 Pesado

En este paso del proceso se calcula la materia prima que va a ingresar a

la planta para ser elaborado el producto.

La forma de pesado va a ser por medio de gavetas las cuales seran
colocadas sobre balanzas especiales, y el total de ingreso sera calculado
de manera aleatoria de acuerdo al peso de la gaveta por el total, en este
caso la empresa puede tener pérdida o ganancia en la recepcion porque
si la gaveta que es tomada como prueba pesa mas que el resto, va a

ingresar menos kilos de mango a la empresa que la calculada y viceversa.



3.2,1.3 Limpieza y Clasificacion

Se hace wuna limpieza manual extrayendo todos los agentes
contaminantes para el proceso, asi también los mangos que presenten

golpes o un nivel de maduracion no deseado.

En el momento de clasificar se separa la materia prima que se encuentra
en mal estado de la que va a ser ingresada en el proceso.

3.2.1.4 Escaldado

En este paso se lleva al alimento a un blanqueado, es decir, eliminar
enzimas (peroxidaza) que es la causante del pardeamiento (se hace la
fruta negra) y degradacion de la fruta (ver Foto 3.2). El tiempo de
escaldado es de tres minutos a una temperatura de 100°C si se lo realiza

en agua y si se utiliza vapor, este proceso toma alrededor de 10 minutos a

80°C. (Ver Foto 3.1)

Enzimas
(peroxidaza)

Foto 3.1: Escaldade de mangos Foto 3.2: Prueba quimica de enzimas
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3.2.1.5 Enfriado
Una vez que la fruta esta escaldada, ésta es llevada a enfriar
sumergiendo la fruta en agua fria, con el objetivo de detener la coccién y

de esta forma evitar ablandar el alimento. (Ver Foto 3.3)

Foto 3.3: Enfriamiento de los mango
escaldados

3.2.1.6 Pelado

Al momento de pelar la fruta, se lo hace manualmente con el objetivo de
reducir al maximo el porcentaje de pérdida en la materia prima,
extrayendo la piel y pepa del mango para luego solo utilizar la pulpa para

la elaboracion del producto final. (Ver Foto 3.4)

Foto 3.4: Pelado del mango una vez que
fue escaldado
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3.2.1.7 Cortado

El cortado de la fruta se lo realiza en forma de tiras de un centimetro de
grosor (ver Foto 3.5), especificamente se lo realiza para darle uniformidad
con el objetivo de que se produzca la 6smosis (el liquido que tenga
menos sélido es transportado al liquido que tenga mayor sélido para
causar el equilibrio osmético) excelentemente, adicionalmente esta sera la

forma de presentacion del producto.
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Foto 3.5: Mango cortado en tiras listo para
ser envasado

3.2.1.8 Llenado

En este paso se coloca en el mismo envase el liquido de cobertura con el
alimento, con el fin de continuar en el proceso. Hay que considerar que
primero se coloca el mango en el vaso (ver Foto 3.6) y luego éste es

llenado con el liquido (ver Foto 3.7).

El envase a utilizar es de 250 gramos, el cual tiene una capacidad de 150

gramos de mango y 105 gramos de liquido de cobertura, logrando asi un



peso neto aproximado de 250 gramos y un peso bruto de 400 gramos

(incluye el peso del envase y tapa).

Foto 3.6: Mango envasado y pesado Foto 3.7: Lienado de los frascos con liquido
de cobertura

3.2.1.9 Pasteurizacion
El producto es pasteurizado (20 min. a 85°C) con el objetivo de evitar un

crecimiento microbiano (acidéfilos).

No se realiza una esterilizacion (> 100°C) porque el producto ya tiene un
antimicético que puede ser el acido citrico e incluso su bajo Ph o acidez

que ya posee el producto. (Ver Foto 3.8)

Foto 3.8: Pasteurizacion de los mangos
envasados



3.2.1.10 Enfriamiento

Una vez pausterizado se deja enfriar los frascos con el objetivo de poder
manipularlos para continuar con el proceso.

3.2.1.11 Etiquetado

El producto deber ser etiquetado para saber el tiempo de vida util y asi el
consumidor sepa elegir lo que desea comprar.

3.2.1.12 Cuarentena

La cuarentena de este producto es especificamente de 10 dias, esto se lo
realiza para que se produzca el cambio osmético (el liquido que tenga
menos soélido es transportado al liquido que tenga mayor sélido para
causar el equilibrio osmético) y también realizar la verificacion microbiana
(aciddfilos).

3.2.2 Proceso de elaboracion del Liquido de Cobertura.

3.2.2.1 Recepcion de los Ingredientes

Al recibir los ingredientes se debe verificar el tiempo de vida util, su
estado, es decir si es alimenticio o quimico. (Se trabaja con grados
alimenticios). El mango esta procesado basicamente con el ingrediente

sal. (Ver Foto 3.9)
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Foto 3.9: Ingrediente utilizado para la
elaboracion del liquido de cobertura
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3.2.2.2 Pesado de los Ingredientes
Se realiza el pesado para poder obtener una solucion cuantitativa para
que se realice con éxito la ésmosis y el producto obtenga buen sabor.

(Ver Foto 3.11)

Antes de ser pesado los ingredientes, primero se debe hacer el célculo de

la cantidad adecuada para la formula. (Ver Foto 3.10)

Foto 3.10: Caélculo de la formula para Foto 3.11: Pesado de los ingredientes para
el liquido de cobertura la elaboracion del liquido de cobertura
3.2.2.3 Formulacion

En este paso es cuando se mezclan todos los ingredientes para obtener
la salmuera o liquido de cobertura.

3.2.2.4 Calentamiento

La salmuera o liquido de cobertura se lo lleva a un calentamiento para
eliminar la carga microbiana. También se lo realiza para obtener un
llenado a temperaturas altas y de esta forma lograr el vacio en el interior

del frasco evitando de esta manera el oxigeno el cual es un factor
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importante para el crecimiento de los microorganismos. El calentamiento

es de 80 a 85°C.

Una vez calentado el liquido se procede a llenar los frascos que contienen

el mango en su interior.

3.3 INFRAESTRUCTURA DE PRODUCCION
3.3.1 Localizacion de la planta

La planta estara ubicada en el kilometro 15 %% via a Daule. Esta ubicacion
de la empresa es estratégica ya que se encuentra en un area central
permitiendo un facil y rapido acceso a la materia prima, ya es esta es una
de las zonas de producciéon de mango en el Guayas.

3.3.2 Construccién de la planta

La planta sera implementada en un galpdn, el cual cuenta con extractores
de aire y ya se encuentra levantado paredes, solo sera necesario acoplar
el lugar de acuerdo a las necesidades de la planta para una mayor
comodidad y garantia de calidad del producto.
3.3.3 Distribucion de las areas

Ver Anexo B.

« Camara de recepcion de materia prima
Esta camara tendra una capacidad para 20000 Kg. semanales. Aqui se
recepta la materia prima que es entregada por los proveedores en

gavetas plasticas coladas (orificios) la cual va a ser procesada para la



obtencién del producto final. Este lugar sera de cemento con un buen

sistema de aireacion para evitar una rapida maduracion del fruto debido al
etileno que éste despide.

o Area de Pesaje de la materia prima.
Tiene una dimension de 12 m2 En esta &rea la materia prima es pesada
para luego ingresar al proceso de acuerdo a lo requerido por el jefe de
produccién, a la vez que nos permite saber cuantos quintales nos ha
entregado el proveedor para ser cancelado.

e Limpieza y clasificacion de la materia prima.
Esta area cuenta con 4 m de largo, el cual esta formado por una banda
transportadora con canalones para desperdicios.

o Escaldado de la materia prima
Es un drea de 8 m? que cuenta con una maquina a vapor para el
escaldado.

¢ Enfriamiento de la materia prima
Este proceso se realiza a medida que la materia prima avanza en el
proceso a través de las bandas transportadoras hasta llegar al siguiente
punto que es el pelado de la materia.

e Pelado de la materia prima
Esta es un area de 10 m? formada de dos mesas de acero inoxidable,

cuya labor va a ser realizado por hombres calificados.

CIB-ESPOL




« Cortado de materia prima

Sera un area de 10 m? formado por dos mesas de acero inoxidable, este
oficio sera realizado por mano de obra femenina con cortadores
especiales los cuales poseen una medida estandarizada para el producto
final.

« Envasado del Mango
Es un area de 4 m? en el que se llenan los envases con mango, listo para
ser llenado con el liquido de cobertura.

¢ Area de pesado de ingredientes.
Es un area de 6 m? en donde se verifica el estado de los ingredientes y se
pesa la cantidad exacta para hacer las mezclas correspondientes.

e Area de formulacién
Una vez pesados los ingredientes se procede a mezclar para obtener el
liquido de cobertura.

+ Calentamiento de liquido de cobertura.
Es un drea de 3 m? en la que se calienta el liquido de cobertura en una
temperatura de 85°C con el fin de evitar la presencia de microorganismos.

¢ Llenado del liquido de cobertura
Es un drea de 2 m? ya que solo se coloca en los frascos el liquido de

cobertura para dar sabor a los mangos.




¢ Pasteurizado

Sera de un drea de 4 m? en donde se colocan los frascos bien sellados
para ingresar a la maquina pasteurizadora y de esta forma evitar los
aciddfilos (microorganismos).

+ Etiquetado
Es un area de 10 m? en la que es instalada una maquina que se encarga
de poner fecha, lote y hora de produccion con el fin de controlar su
desarrollo y los clientes sepan lo que compran.

e Cuarentena
Es un area de 25 m?, el cual es un cuarto donde se conservan los lotes de
produccion durante 10 dias para luego ser consumidos, esto nos permite
observar como se va desarrollando el producto y asegurarnos de su
calidad y estado de conservacion.
3.3.4 Servicios basicos

3.3.4.1 Abastecimiento y consumo de energia eléctrica

La planta contara inicialmente con el abastecimiento de 1 transfSiRIOL
que garantizara el correcto fluido de electricidad en las instalaciones; se
ha previsto el consumo de energia de acuerdo al uso de la maquinaria y
de las instalaciones administrativas. Segun este analisis se tiene como
resultado el uso aproximado de 3.5 Kw./h.

3.3.4.2 Aprovisionamiento y consumo de agua potable

La planta contara con la distribucion de agua por parte de la empresa

nacional INTERAGUA.



3.3.5 Impacto sanitario y ambiental.

3.3.5.1 Inspeccion Sanitaria

Es realizada por el Ministerio de Salud, analizando la materia prima que
entra asi como el producto final, asegurandose que el proceso tenga las
normas adecuadas de calidad y limpieza requeridas.

3.3.5.2 Manejo de residuos

Los residuos obtenidos en la planta son basicamente cascaras y pepas de
la materia prima las cuales van a ser colocadas en recipientes para el
reciclaje de los mismos. La empresa tendra como politica seleccionar los
desperdicios sean estos plasticos, biodegradables, papeles y vidrios con
el objetivo de colaborar con el medio ambiente; reciclandolos.

3.3.5.3 Sistema de Tratamiento y eliminacion de aguas servidas.

El agua desechada en la planta sera tratada con quimicos y pasara por
trampas para la retencion de la mayor cantidad de desechos sdlidos
posibles como palos, hojas de arbol, cascaras; de esta manera evitamos

que estos residuos pasen directamente al alcantarillado publico.

3.4 INSTRUMENTOS DE TRABAJO, UTENSILIOS Y MAQUINARIAS
3.4.1 Instrumentos de trabajo

Los instrumentos que se utilizan para este tipo de proceso, especialmente
en el pelado y cortado del mango son los siguientes: cuchillos vy

cortadores.
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Para el pesaje y elaboracion del liquido de cobertura se utilizan
instrumentos de laboratorio como: probetas, balanza analitica y ollas de
5000 lIts.

3.4.1.1 Cuchillos

El cuchillo es el instrumento mas importante para la elaboracién del
producto ya que permite preparar a la materia prima para el proceso, es

decir, por medio de éste se elimina la cascara del mango. (Ver Foto 3.12)

CIB-ESPOL

3.4.1.2 Cortadores

Los cortadores son instrumentos que sirven para cortar las tapas del
mango en forma de tiras de manera uniforme y sin maltratar la materia
prima. Este instrumento de acero inoxidable va a ser elaborado para la
empresa ya que no se lo puede conseguir en el mercado.

3.4.1.3 Probetas

Las probetas son instrumentos de laboratorio utilizadas para la medicion
de los ingredientes del liquido de cobertura, son plasticas de 500 ml. (Ver

Foto 3.13)
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Foto 3.13: Probetas para medicion
de ingredientes

3.4.1.4 Balanza Analitica
La balanza analitica sirve para pesar los ingredientes del liquido de
cobertura en gramos y kilogramos de una forma exacta y precisa. (Ver

Foto 3.14)

Foto 3.14: Balanza analitica en
gramos

3.4.1.5 Ollas de acero inoxidable de 5000 Its.
Las ollas son utilizadas para el calentamiento del liquido de cobertura y de
esta manera eliminar las posibles bacterias que puedan existir, evitando

asi el crecimiento microbiano en el producto. (Ver Foto 3.15)



Foto 3.15: Ollas de acero inoxidable

3.4.2 Utensilios

Para poder mantener el proceso de produccion hace falta utensilios para
el pelado, cortado, elaboracion del liquido de cobertura y llenado de los
frascos para obtener el producto final. Estos utiles deben cumplir los
requisitos higiénicos preescritos, puesto que estaran en contacto con el
mango y el liquido de cobertura. Por ello los utensilios sélo deben
fabricarse de material resistente a la corrosién como acero inoxidable o
plastico, debiendo permitir una facil y total limpieza. Entre los utensilios
gue mas se utilizan tenemos. recipientes, vasijas, medios de transporte,
mesas, cucharones y ollas.

3.4.3 Maquinas

3.4.3.1 Maquina limpiadora a chorro

Esta maquina va a permitir lavar y limpiar al mango antes de ingresar al
proceso, en donde se va a eliminar residuos gruesos como palos, hojas y
piedras que pueden venir en la carga desde los proveedores. (Ver Foto

3.16 y Foto 3.17)



Foto 3.16: Maquina limpiadora a Foto 3.17: Maquina limpiadora a
chorros chorros vista por dentro

3.4.3.2 Balanza Quintalera
Esta maquina nos permite pesar la materia prima que va a ingresar al
proceso antes de ser pelado y cortado, es decir con céscara y pepa. Se

pesa lo que el proveedor lleva a la planta. (Ver Foto 3.18)

Foto 3.18: Balanza quintalera

3.4.3.3 Bandas Transportadoras

Para la planta se utiliza este tipo de maquinaria para trasportar el
producto desde el inicio del proceso con lo que permite obtener una
elaboracion réapida del producto y reducir la mano de obra, ya que las
bandas transportadoras movilizan la materia prima en cada nivel del

proceso de produccién. (Ver Grafico 3.1y 3.2)
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Gréfico 3.1: Forma de uso de las
bandas transportadoras Grafico 3.2: Banda transportadora

3.4.3.4 Pasteurizador

Es una maquina que permite eliminar del producto final cualquier peligro
de microorganismos que puedan provocar contaminaciébn vy
descomposicion del mango una vez que entra en cuarentena y después

en la distribucién final. (Ver Gréfico 3.3)

Grafico 3.3: Cilindro Pasteurizador

3.4.3.5 Maquina Etiquetadora

Esta maquina coloca en cada frasco que sale del proceso de produccion
la fecha y hora de produccién, con el objetivo de tener control y el cliente
apruebe la compra de acuerdo al tiempo de vida del producto. (Ver Foto

3.19)
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Foto 3.19: Maquina Etiquetadora

3.4.3.6 Maquina mezcladora de ingredientes
Esta méaquina interviene en el proceso de formulacion y se encarga de
mezclar uniformemente los ingredientes del liquido de cobertura

impidiendo los grumos de sal en la mezcla. (Ver Foto 3.20 y Foto 3.21)

Foto 3.20: Maquina mezcladora de Foto 3.21: Maquina mezcladora de
acero inoxidable acero inoxidable vista por dentro



3.5 ORGANIGRAMA

[m—

ASISTENTE SERVICIO AL CLIENTE
CONTADOR { JEFE DE PRODUCCION ] EJECUTIVO DE
VENTAS

Esta empresa contara con tres areas bien definidas que son:

3.5.1 Area Administrativa

Esta se encargara de la distribucion de los recursos adecuadamente para
obtener las maximas utilidades, asi como el mercadeo, contabilidad,
compras, administracion de personal, etc. Esta érea estara integrada de la
siguiente forma:

1 Gerente Propietario

1 Asistente / Contador

1 Ejecutivo de Servicio al Cliente CIB-ESPOL

3.5.2 Area Operativa

Esta area se encargara de la produccion, la misma que estara
conformada por:

1 Jefe de Produccién (Tecnélogo en Alimentos)

6 Auxiliares de Produccion los cuales realizaran las siguientes actividades
de acuerdo a la necesidad de las mismas:

« Recepcién de materia prima
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Limpieza y Lavado de Materia Prima
Escaldado (volante)

Pelado de mango

Cortado de mango

Envasado del mango

Lienado de liquido de cobertura

3.5.3 Area servicio al cliente

Esta area estara encargada de analizar el comportamiento del

consumidor a través de sugerencias, encuestas, recepcion de quejas en

el caso que existiese alguna anomalia ya sea en el producto o en el

servicio. Estara conformada por:

1 Ejecutivo de Servicio al Cliente




3.6 PRESUPUESTO
TABLA 3.1
PRESUPUESTO
MANGO y SAL S.A. (1er aiio)

PLANTA PROCESADORA E INSTALACIONES | " 48,06%
Infraestructura y alquiler 40.000,00
Instalaciones de luz 500,00
Medidor de agua 200,00
Instalaciones internas y comunicacion 250,00
Gastos de constitucion 10.000,00
VALOR TOTAL 50.950,00
COSTOS EN MATERIA PRIMA 38.358,30 36,18%
ACTIVOS 15,75%
Maquinarias 15.000,00
Utensillios y herramientas 350,00
Equipo de oficina 250,00
Equipos de computacién 800,00
Muebles de oficina 300,00
VALOR TOTAL 16.700,00

$
TOTAL COMPANIA 106.008,30 100,00%

Elaboracion: Las Autoras

101
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CAPITULO IV

INVESTIGACION DE MERCADO.

4.1. PROPOSITO

A través de la investigacion de mercado gqueremos conocer la aceptacion,

gustos y preferencias que tiene el consumidor de productos encurtidos.

El objetivo es ser pioneros en la produccion de mango encurtido en la
ciudad de Guayaquil para lo cual se necesita conocer los canales de
distribucién adecuados, puntos de ventas estratégicos, tendencias de
consumo, productos sustitutos y la facilidad de los competidores para

introducirse en la produccion de esta linea de alimentos.
4.2. ESPECIFICACION DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION.
4.2.1. Mercado

1. ¢ Qué tan grande es el mercado potencial?

2. ;Cudl va a ser el nivel de aceptacién del mango encurtido¥E-ESPOL
3. ¢ Cuédl es el segmento de mercado adecuado para nuestro producto?
4.2.2. Consumidor

1. ¢ Qué medios podrian utilizarse para comunicar la existencia de nuestro

producto hasta los clientes potenciales?
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2. ¢ Qué presentacion le gustaria al consumidor potencial encontrar en los

puntos de venta de mango encurtido?

3. ¢ Qué puntos de venta son los preferidos por el consumidor?

4. ; Cudles serian los precios que el consumidor estaria dispuesto a pagar

por el producto?

5. ;Cual es la frecuencia de consumo de mango?

6. ; En qué ocasiones va ser consumido el mango encurtido?

4.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

1. ldentificar las caracteristicas particulares y beneficios buscados por los

consumidores en el producto.

2. Definir las principales razones por las cuales los consumidores

comprarian este tipo de producto.

3. Conocer qué tipos de variantes (contextura; presentacién como tiras,
cuadrados, enteros, concentrado de la salmuera) preferirian los

consumidores en el producto.

4. Establecer cuales son los canales de distribucion mas adecuados para

el producto y cuales son los requerimientos de estos canales.
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5. Conocer la percepcién y la definicién que existe sobre este producto en

13 gctualidad.

6. Conocer cuanto estarian dispuestos a pagar por el valor agregado al

producto.

7. Conocer la oferta actual de productos sustitutos.

4.4. ALCANCE DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

Las encuestas se realizaron en la ciudad de Guayaquil de manera

aleatoria en lugares publicos y zonas escolares.

4.5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

La metodologia de investigacion esta dividida en dos partes: la
investigacion exploratoria basada en un grupo focal y la investigacion
concluyente descriptiva en la cual se utiliza encuestas y datos
secundarios; en la que se pudo definir los parametros del proceso de

exploracion del mercado.

Para ilustrar los pasos a seguir en la investigacion se muestra el siguiente

esquema. Ver Grafico 4.1
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Gréfico 4.1

METODOS DE INVESTIGACION

Investigacion
Exploratoria

Investigacion

Concluyente
Descriptiva

Elaboracidn: Las Autoras

4.5.1 Eleccion del enfoque de la metodologia de la investigacion

El plan de investigacion que dirige las fases de recoleccion y andlisis de
datos se divide en la investigacion exploratoria, en la cual se utilizan
grupos focales; y la investigacion descriptiva, la cual se apoya en

encuestas y en datos secundarios, obtenidos en Fundacion Mango

Ecuador.

Las encuestas son realizadas con el objetivo de obtener una respuesta

considerable e inmediata.

4.5.2 Determinacion de las fuentes de informacion

Las principales fuentes de informacion para nuestra investigacion son:
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FUENTES SECUNDARIAS

¢ Fundacion Mango Ecuador

e INEC

FUENTES PRIMARIAS

o Consumidores

4.6 INVESTIGACION EXPLORATORIA

La investigacion exploratoria es la etapa inicial o preliminar dei proceso de
investigacion. Esta disefiada para obtener un analisis preparatorio de Ia
posible situacion del mango encurtido elaborado de manera

industrializada ya que no es conocido todavia en el mercado.

Se caracteriza por la descripcion general de lo gue esta ocurriendo y lo

que ocurrira en el mercado con la aparicion de un producto.

Utiliza técnicas cualitativas como son el grupo focal y la entrevista de
profundidad, con el fin de obtener datos sobre el comportamiento de

consumo, percepciones, estimulos y actitudes del consumidor.
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4.6.1 Procedimiento en {a investigacion exploratoria

FOCUS GROUP

Se define como focus group o grupo focal a la investigacion hecha
mediante una discusion interactiva vagamente estructurada, formada por
un pequefio niumero de encuestados y dirigida simultdneamente por un

moderador.

La informacion obtenida del grupo focal nos ayuda a:

CIB-ESPOL

- Generar informacién util para el lanzamiento dei producto.

- Conocer el nivel de aceptacion sobre ila oferta de mangos

encurtidos.

- Conocer las reacciones sobre el nivel de precios del nuevo

producto.

- Evaluar altemativas de presentaciones con las que mas se
identifican los consumidores en relacion a esta categoria de

producto.

- ldentificar los puntos de venta de preferencia del consumidor.

DESARROLLO DEL FOCUS GROUP

El proceso de entrevista en grupo focal tiene tres fases:
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En la primera se planea el estudio con el grupo focal, que es simplemente

el propésito de éste.

En la segunda fase se realiza las sesiones de los grupos focales en las
gue el principal participante es el moderador con el objetivo de garantizar

gue la sesion tenga exito.

La tercera es analizar y reportar los resultados, en esta fase el
investigador debe realizar un analisis de preguntas y respuestas con

todos los interesados.

Para el desarrollo de la investigacion de mercado, se realizan cuatro

grupos focales con rangos en funcién del mercado meta potencial.

FOCUS GROUP #1

A continuacion se describira ia segunda fase la cual se realizd con 7
personas de un nivel socioeconémico medio y medio alto las cuales
fueron escogidas bajo método de conveniencia para el rango de 19 a 27

arfios de edad.

Pablo, Luis, Maria Julia, Maria Fermanda, Adriana, Humberto, Angélica

formaron parte de las personas escogidas para el grupo focal.

Cuando se les preguntd si alguna vez habian consumido mango encurtido

o con sal todos respondieron que si.
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Al preguntaries en qué lugar io consumieron contestaron:

« Enlacasa

« Cuando estaban en el colegio.

« En la calle, al pie de los semaforos para luego llevarlos a la casa a

lavarlos.
La preferencia de presentacion del mango para todo el grupo es en tiras.

Al preguntar sobre sus habitos al degustar mango encurtido, una pequefia
parte del grupo indicé que preferian consumir la pepa hasta que quede sin

carnosidad por su sabor concentrado.

£n temporada de mango, los participantes comentaron que la frecuencia

de consumo de la fruta, es de un mango al mes, en promedio.

Una vez degustado el producto, a todos los participantes les gusto el

sabor y la idea de poder contar con este producto en el mercado.

Les preguntamaos por qué razon les gusto la idea de tener este producto y

nos respondieron:

« Por ser un producto practico, de facil acceso, ya que no hay que
preocuparse de buscar el mango ni de pelarlo, es comodo para

consumirlo.

« Por ser un producto seguro, ya que va contar con un registro
sanitario y no estd expuesto a la suciedad de la calle ni
enfermedades.

De igual forma les preguntamos si prefieren el mango verde o

semimaduro, y el 60% nos respondid que les encanta verde, no tan dulce.
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En referencia al canal de distribucion especificaron que les resulta mas
comodo adquirirlo en el supermercado en las compras mensuales,

guincenales o de acuerdo a sus habitos de compra.

Informaron que para este tipo de producto su compra no seria tratada
como un bien basico sino una compra por impulso y no planificada.

La primera opcién para la forma de consumo es un “antojo” en la tarde o
viendo television, y como segunda opcion seria para una reunion informal

o0 no planificada como piqueo rapido.

Al momento de preguntar sobre lineas similares como pepinilios,
aceitunas y pickles, el grupo acotd que sélo consumian aceitunas en

platos preparados o reuniones con algun acompariante.

La frecuencia de compra de los encurtidos en el grupo fluctian entre una
vez por semana, cada 15 dias, mensualmente o se ajusta a las

necesidades especificas (relleno de pavo, platos gourmet, ensaladas).

Los integrantes del grupo prefieren consumir los encurtidos como antojo

en las tardes, para picar en reuniones.

Al preguntar si tenian idea sobre el valor de los frascos de encurtidos

todos respondieron que no conocian el precio.

Les informamos el precio aproximado de un frasco de productos sustitutos
al mango y todos comentaron que de acuerdo a la “fama” de los mangos
con sal callejeros no pagarian mucho por éste, asi esté en un frasco y con
registro sanitario, o que indica que la imagen de este producto esta mal

posicionada de acuerdo al manejo que se le ha dado a lo largo del tiempo.
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FOCUS GROUP #2

Este grupo focal se realizd con 7 perscnas de nivel socioecondémico
medio y medio alto escogidas bajo método de conveniencia para el range

de 10 a 18 afios de edad.

Fernando, Walter, Gabriela, Ana Lucia, Adriana, Renato, Josué, formaron

parte de las personas escogidas para el grupo focat.

Cuando se les pregunté si alguna vez habian consumido mango encurtido

o con sal todos respondieron que si.

Al preguntaries en gué lugar lo consumieron contestaron:

e Enlacasa

« En el colegio

« Enlacalle CIB-ESPOL

Los chicos prefieren consumir el mango en forma de tiras ya que les

resulta mas facil el manejo del producto al sacarlo del frasco.

Al preguntar sobre la forma como les gusta comer &l mango encurtido, el
50% de los chicos indico que preferian consumir la pepa hasta que quede

sin carnosidad por su sabor concentrado.

En temporada de mango, los participantes comentaron que les gusta

comer de 2 a 5 mangos verdes en promedio al mes aunque a sus padres
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no les gusta que coman mucho este tipo de producto, y en el caso de ser

maduro uno o dos mangos al mes aproximadamente.

Una vez degustado el producto, a todos los chicos les gusto el sabor y la

idea de poder contar con este producto en el mercado.

Les preguntamos por qué razén les gustod ia idea de tener este producto y

nos respondieron:

» Les gusta porque no tienen que pelar ni buscar el mango verde

para prepararlo y les brinda comodidad.

« Por ser un producto seguro, es decir sano porque no esta expuesto

a la suciedad de la calle.

De igual forma les preguntamos si prefieren el mango verde o
semimaduro, y el 80% nos respondidé que les encanta verde porque es

mas &cido y crocante, no tan dulce.

En referencia al canal de distribucién especificaron que les resulta mas
comodo adquiririo en el bar del colegio porque lo pueden comprar ellos
solos sin la ayuda de las madres, pero para tener en la casa este
producto prefieren conseguirlo en el supermercado ya que pueden poner
en los coches a medida que se realizan las compras mensuales,

quincenales, de acuerdo a sus habitos de compra de la casa.
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Estos chicos dijeron que comprarian este producto cuando tienen ganas,

&s decir sin previa planificacion.

Al preguntar en qué momento consumirian el mango ellos respondieron
que lo prefieren en las tardes haciendo deberes o viendo television como

un “antojo” y en el colegio si lo venden en el bar como lunch.

Al momento de preguntar sobre lineas similares como pepinilios,
aceitunas y pickles, del grupo de chicos sélo el 10% acotdé consumian
aceitunas en platos preparados, al porcentaje restante no les gusta estos

productos.

Los chicos dijeron que van a poder comer este producto de acuerdo a ias
compras que realicen en su casa, si es que las madres estan dispuestas a
comprarlo en el supermercado, que por lo general es cada 15 dias o la

semana.

Los chicos de este grupo comentaron que les gustaria tener este tipo de
oroductos para consumirlo por las tardes al momento de hacer deberes o

jugar con sus amigos.

Al preguntar si tenian idea sobre el valor de los frascos de encurtidos

todos respondieron que no conocian el precio.

Les informamos el precio aproximado de un frasco de productos sustitutos

al mango y comentaron lo siguiente ‘realmente no me importa cuanto
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cuesta igual mis papas son quienes hacen las compras’ por lo que
asumimos que la decisién de compra esta dada bajo la aprobacién de sus
padres. En el caso de que estuvieran en el colegio nos dijeron que ahi
estaria limitado a la mesada que reciben y prefieren tener una

presentacion que no sea muy costosa.

FOCUS GROUP #3

El grupo focal fue realizado con 10 personas de un nivel socioeconémico

medio bajo en un rango de edad de 19 - 27 afios.

Formaron parte del grupo focal Pablo, Elizabeth, Elizabeth, Gabriela,

Evelin, Guillermo, Alfredo, Roberto, Mario y Roberto.

Al preguntarles si aiguna vez habia comido mango encurtido el 90%

respondio que si.

El lugar donde han consumido este producto es principalmente en ias
casas, también lo consumen de los arboles de mango que tienen algunas
universidades, y de vendedores ambulantes en las calles, adicionalmente
algunos comentaron que cuando estaban en el colegio lo comian a las

afueras.

Este grupo prefiere comer el mango encurtido cortado en forma de tiras.

A ningun participante le gusta la pepa.




Al preguntarles su opinién sobre los vendedores caliejeros dijeron que
saben que son sucios pero algunas veces el antojo puede mas, una de

ellas nos comentd que preferia lavarlos en su casa para comerlos.

Durante la temporada de la fruta el 40% de este grupo come alrededor de
12 mangos mensuales en promedio debido a la oferta del mercado y el

otro 60% fluctua entre 4 y 6 mangos, prefiriendo el verde.

Al indagar sobre sus preferencias de empaque una parte acepto la idea
de un frasco debido a su seguridad y practicidad; los demas comentaron
que preferian las presentaciones de los vendedores ambulantes (fundas).
Sugerimos la idea de empaques plasticos al vacio aceptandola como una

mejor opcion.

Las motivaciones para consumir este producto si estuviera en el mercado
se refieren principalmente por ser practico y seguro, uno de elios se dejo

llevar por la novedad, diciendo que lo compraria para probar.

En lo que respecta a la presentacion unos prefieren en tiras para su mejor

manejo, otros en cuadros.

En este grupo predomina el uso de las tiendas para la adquisicion de este
producto ya que lo toman como un antojo teniendo el acceso a este canal
rapidamente de acuerdo a su necesidad. Como segunda opcion
comentaron la compra en el supermercado o en las instalaciones de la

universidad, e incluso en los autoservicios.
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Su razén de consumo se radica en un simple antojo.

De acuerdo a los encurtidos en general refiriéndose a los pepinillos,
aceitunas, pickles el 60% no compra este tipo de productos, el 40%

consume aceitunas.

El habito de consumo de las aceitunas en promedio es quincenal pero

uno lo hace semanalmente, otro cada mes y dos cuando lo necesitan.

El motivo de compra de los encurtidos se basa en platos preparados.

Al averiguar sobre conocimientos de precios en el mercado de encurtidos

solo uno conocia el precio promedio de estos productos.

E! precio que estan dispuestos a pagar es de $1 a $3 pero prefieren que
la presentacion sea de preferencia en paquetes plasticos, para reducir los

costos.

FOCUS GROUP #4

CIB-ESPOL
Para este grupo se tomo chicos de un nivel socioecondmico medio bajo

con un rango de edad de 10 a 18 afos.

Los participantes de este focus group fueron de la escuela Fiscal Mixta

No. 62 Betsabeth Castillo de Castillo.

Todos los participantes han consumido mango encurtido, aunque tuvimos

que especificarles que era mango con sal.
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En lugar donde han consumido este producto es en la calle.

irregulares.

A los chicos no les gusta la pepa, prefieren sélo la pulpa.

Con respecto a la opinidn que tienen sobre los mangos encurtidos que se
venden en la calle dijeron que sus papas no les dejan comer pero que

igual lo hacen porque son ricos y les gusta.

Sus habitos de consumo de esta fruta en temporada son altos, y su

preferencia se inclina a los de chupar.

Los chicos en realidad no conocian ofro tipo de encurtidos por lo que no
brindaron informacion valiosa acerca de estos, por lo que nos dirigimos a
preguntarles sobre la preferencia a la presentacion dando como resultado
lo siguiente: prefieren en plasticos con presentaciones pequenas
individuales que se ajusten a su mesada y no varie mucho en el precio

que le puedan ofrecer en la calle.

Para este caso el precio de mercado de un producto similar (mango con
sal) es de 0.25 centavos de délar. También nos dijeron que preferian que
este producto fuera vendido dentro de las instalaciones del colegio a un

precio modico.
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Este grupo de chicos prefieren como presentacion al mango entero el cual
es pequeno, es decir todavia no ha desarrollado el tamano adecuado para
ser recolectado, por lo que a nuestra percepcion es la unica forma que
conocen, ya que los vendedores ambulantes ajustan el precio al tamario

del manguito, vendiéndolo desde 10 centavos de dolar hasta 25.

El lugar de distribucién mas conveniente para este grupo es en el bar del

colegio o en las tiendas del barrio.

El motivo de consumo es por antojo.

4.7 INVESTIGACION DESCRIPTIVA

La investigacién descriptiva presenta un analisis numérico de las
caracteristicas y exigencias del mercado, utiliza métodos cuantitativos y
se reduce a la medicion fotografica del medio, midiendo el
comportamiento de acuerdo a las variables demograficas y psicograficas

del mercado analizado.

Esta investigacion ofrece como resultado lo siguiente:
« Frecuencia de consumo
« Edad
» Nivel socioecondémico del consumidor

« Preferencias de canales de distribucion

» Principales atributos
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« Motivos de compra
« Nivel de aceptacion del nuevo producto
« Nivel de aceptacion del precio

« Demanda potencial

4.7.1. Método de Muestreo

El método de muestreo utilizado para el proyecto se basé en una muestra
no probabilistica bajo conveniencia. El procedimiento para este muestreo
se origina en que las muestras se toman a conveniencia del investigador

o entrevistador, al mismo tiempo que se lleva a cabo el estudio.

Este proceso se basa en el supuesto en la poblacion meta es precisada y
los individuos entrevistados son similares a la poblacion meta total, en
relacion con las caracteristicas en estudio, es decir, se realiza a un grupo
de personas que representen al mercado meta deseado para conocer sus

preferencias y con esto dar un mejor impulso al producto.
4.7.2. Seleccion del tamaino de la muestra.

De acuerdo al método de muestreo escogido (aleatorio simple), la
seleccion de la muestra dependera en primer lugar del tamano de la
poblacion. En el caso de este proyecto, la poblacion de la ciudad de
Guayaquil es de 1'985.379, que sobrepasa los 100.000 habitantes con lo

cual ya se acepta como poblacion infinita.
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En este caso el tamaro de la muestra se obtiene con la siguiente formula:

e2

Donde:

CIB-ESPOL

n= tamano de la muestra

Z= estadistico de prueba con un nivel de confianza (al 95%, Z= 1.96)
p= probabilidad de aceptacion de los productos (50%)

q= probabilidad de rechazo de los productos (50%)

e= error maximo permitido (%5)

Dado que no se conocen los valores de p v q, con el objetivo de no
sesgar las probabilidades de éxito ni las de fracaso se escoge 50%
respectivamente, lo cual nos ayudara a obtener valores reales y exactos

de la varianza de los datos (multiplicacion de p*q).

4.8. METODO DE RECOLECCION DE DATOS.
El método de recoleccion de datos utilizado es la entrevista personal
mediante un cuestionario o encuesta. El tipo de cuestionario que se usa

para los clientes potenciales tiene las siguientes caracteristicas:

¢ Administrado: dado que el encuestador realiza la entrevista en

forma verbal y este debe evitar influenciar al entrevistado.
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Estructurado: porque se lleva un formato ordenado previamente

establecido.

No disfrazado: ya que el encuestado conocera abiertamente el

objetivo de nuestra investigacion.

Individual: porque este cuestionario sera aplicado a una sola

persona.

La encuesta esta formulada con cuatro tipos de cuestionarios de

preguntas cerradas que son:

Seleccion multiple: pregunta que ofrece tres o mas alternativas

de respuesta.

Escala Liken: una afirmacion mediante la cual muestra el

interrogado subgrado de conformidad/inconformidad.

Escala de importancia: escala que mide la importancia de

algunos atributos, desde “sin ninguna importancia’ hasta

‘extremadamente importante”.

Escala de intencion de compra: escala que describe la intencion

de compra del entrevistado.

El tipo de cuestionario que se utiliza para el Focus Group (Sesiéon Grupal)

tiene las siguientes caracteristicas:




 Administrado: dado que el encuestador realiza la entrevista en

forma verbal y este debe evitar influenciar al entrevistado.

e No estructurado: porque el cuestionario no lleva un orden

establecido.

¢ No Disfrazado: ya que el encuestado conocera abiertamente el

objetivo de nuestra investigacion.

¢ Grupal: porque este cuestionario sera aplicado a un grupo de

personas al mismo tiempo.

4.9. MODELO DE LA ENCUESTA PARA EL CONSUMIDOR.

1.- Sexo: a) Masculino b) Femenino

2.- Edad: a)8-12 b) 13 -17 c)18-22 d) 23-30

e)31-50 f) 50 en adelante

3.- ¢ Consume usted mango? a) Si b) No

4 - Si su respuesta fue afirmativa en la pregunta anterior, como
acostumbra usted consumir el mango?.

a) Fruta fresca d) Yogurt

b) En jugo e) Con sal

c) Mermelada f) Otros




5.- ¢ En temporada de mango su consumo es?

a) Muy frecuente

b) Frecuente

¢) Intermedio

d) Poco frecuente

CIB-ESPOL

e) Nada frecuente

6.- 4 Ha consumido mango encurtido o con sal alguna vez?

a) Si b)No

7.- Si usted ha consumido mango con sal o encurtido, ¢donde lo hizo?

a) Colegio c) Casa e) Otro

b) Calle d) Universidad

8.- ¢ Ha elaborado alguna vez mango encurtido en su casa?

a) Si b) No

9.- Si usted pudiera conseguir mango encurtido en los supermercados o

tiendas de la ciudad, ¢ qué tipo de envase prefiere para su presentacion?

a) Empaques plasticos al vacio c) En lata




b) Envase de vidrio d) Otro

Por que?

10.- ; Como prefiere usted consumir el mango encurtido?

a) Verde

b) Pintén o semi maduro CIB-ESPOL

¢) Maduro

11.- iEn gqué ocasiones usted estaria dispuesto a consumir mango

encurtido?
a) Eventos sociales d) Lunch en el colegio
b) Viendo television ____ e) Aperitivode entre dia _____
c) Reunionesconamigos __~ f) Otros

12.- En el siguiente cuadro llene de acuerdo a su criterio con una X en
cada atributo segun el nivel de importancia que usted le otorgue, siendo 1

NADA IMPORTANTE y 5 MUY IMPORTANTE:
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1 2 3 4 5
Nada Poco Muy
ATRIBUTOS indiferente importante
importante importante importante
a) Practico/ en cualquier parte
b) Rapido (abrir y comer)
c) Sano/Natural
d) Seguro/Registro Sanitario
&) Sabor
f) Frescura / crocante
g) Disponibilidad
h) Precio
- S—— S I —|
13.- ¢ Qué tamano de presentacion usted prefiere?
a) 250 gr. b) 500 gr.
14.- ;Qué tipo de uso le daria al mango encurtido?
a) Colaciones c) Picadas
b) Reuniones d) Viajes e) Otros
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15.- ;Considera usted que el mango encurtido que se vende en la calles

es perjudicial para la salud?

a) Muy de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Indiferente

d) Poco de acuerdo

e) Nada de acuerdo

16.- De acuerdo al tamario su envase de vidrio, ;cuanto estaria usted

dispuesto a pagar por el producto?

a) $1.25 - $1.50

b)$1.50-$1.75

c) $1.75 - $2.00

d) $2.00 - $2.25

e) $2.25 - $2.50

17.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por una porcion de mango

encurtido en un empaque plastico con un contenido aproximado de 150

gr.?
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a) $0.50 - $0.75

b) $0.75 - $1

c) $1-$1.25

d) $1.25 - $1.50

18.- Si tuviera una forma practica, rapida, sana y segura para consumir

mango encurtido ¢ qué tan dispuesto estaria usted para comprarlo?

a) Muy dispuesto

b) Medio dispuesto

¢) Indiferente

d) Poco dispuesto

&) Nada dispuesto

19.- {Qué lugar considera usted es mas apropiado para comprar mango

encurtido industrializado?

a) Supermercados

b) Tiendas ____

c) Bares de colegio

d) Otros




4.10. REALIZACION DE LA ENCUESTA

Para el anélisis nos basamaos sn la férmula:

Con p = 0.50 y q = 0.50 con lo cual despejando (a formula se obtuvo que

n = 485 personas son las que aproximadamente se deben encuestar.

Para facilitar el analisis de los datos se realizé la encuesta compuesta de
dieciocho preguntas a 485 personas, la misma que se hizo a hombres y
mujeres con rangos de edad de 8a 12,13 a 17,18 a 22,23 a 30, 31a 50

y de 50 en adelante en la ciudad de Guayaquil.
4.11. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Una vez recolectados los datos y tabulados se realizd un conteo y
graficacion de los resultados, los cuales son presentados en porcentajes,
permitiendo obtener de esta manera un analisis exhaustivo del mercado

de mango encurtido y su aceptacion en la ciudad de Guayaquil.
Participacion demografica

La encuesta se realizd a un grupo de personas el cual esta conformado
por el 63.1% de sexo femenino y el 36.9% de masculino con un rango de

edades de 8 a 12 aros el cual representa el 6.8% de los encuestados, de
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13 a 17 afios con un 13.8%, de 18 a 22 afos el 50.9%, de 23 a 30 afios el

18.2%, de 31 a 50 afios el 7.8% y de 50 en adelante representa un 2.6%.

GRAFICO 4.2

Sexo

masculino

36,9%

femenino
63,1%

ZOLITE,
o¥ ay

Elaboracién: Las Autoras

GRAFICO 4.3

edad

Elaboracion: Las Autoras
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PREGUNTA 2
¢Consume usted mango?

Con esta pregunta se puede demostrar que el consumo de mango es alto

ya que el 92.2% de la poblacion encuestada lo hace y el 7.8% no gusta de

este tipo de producto.

GRAFICO 4.4

Consumo

92,2%

7.8%

Elaboracién: Las Autoras

PREGUNTA 3

Si su respuesta fue afirmativa en la pregunta anterior, icé6mo

acostumbra usted consumir el mango?

Se puede apreciar que las formas méas comunes de consumir mango en la
ciudad de Guayaquil un 26% con sal y otro 25% en fruta, haciendo que

este producto sea muy aceptado en el mercado.
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El 24% de los encuestados consume el mango de diferentes formas como
helado, con sal, fruta, mermelada, en batidos y jugos; un 14% consume

como fruta y con sal tinicamente.

GRAFICO 4.5

FORMA DE CONSUMO

@ consal

o fruta fresca

o fruta y sal
oOfruta y jugo

O fruta, jugo y sal

@ combinaciones (fruta, sal, yogurt,
mermelada, helada, batido)

Elaboracién: Las Autoras

PREGUNTA 4

LEn temporada de mango su consumo es?

En Guayaquil el 32.4% de la poblacién consume de forma muy frecuente
el mango y el 31.3% de manera frecuente, lo que demuestra que este tipo
de fruta tiene un alto grado de aceptacion en el mercado y es muy
conocido, ya que tan solo el 12.1% no consume con frecuencia esta fruta

exotica y el 24.2% tiene una opinién indiferente.
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GRAFICO 4.6

frecuencia de consumo

Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 5
¢Ha consumido mango encurtido o con sal alguna vez?

La investigacién demuestra que la poblacidn guayaquilefia encuestada
tiene un amplio conocimiento de la base de nuestro producto, ya que el
94.4% consume el mango encurtido llamando comunmente “mango con

sal”, s6lo asi el 5.6% no lo hace.
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GRAFICO 4.7

mango con sal

Elaboracién: Las Autoras

PREGUNTA 6 -
CIB-ESPOL

Si usted ha consumido mango con sal o encurtido, ¢dénde lo hizo?

Para la poblacion encuestada los lugares donde mas han consumido el
mango encurtido es el colegio y en sus casas con un 22%
respectivamente, seguido por la combinacion de estos dos lugares con un
14% de preferencia, el 11% consume este producto en algunos lugares
como parques, colegios, casas, universidades, haciendas, calles e incluso

hasta en su trabajo.




GRAFICO 4.8

LUGAR DE CONSUMO
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 7
¢Ha elaborado alguna vez mango encurtido en su casa?

En esta pregunta nos pudimos dar cuenta que el 58.3% de la poblacién
ha elaborado alguna vez el mango encurtido en su casa por temor a las

enfermedades, y un 41.7% no lo ha hecho.




135

GRAFICO 4.9

elab mango con sal en casa

41,7%

Elaboracién: Las Autoras

PREGUNTA 8 CIB-ESPOL

Si usted pudiera conseguir mango encurtido en los supermercados o
tiendas de la ciudad, gqué tipo de envase prefiere para su

presentacion?

Al preguntar sobre el envase que les gustaria que tenga este producto el
46% de los encuestados respondieron que lo prefieren de vidrio ya que
pueden ver el estado del mango y apreciario, el 33% lo prefiere en un
envase plastico sellado al vacio con el objetivo de llevarlo a cualquier lado
sin el temor de que se rompa, y solo el 18% lo prefiere en lata por su

conservacion.




GRAFICO 4.10

ENVASE
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Elaboracién: Las Autoras

PREGUNTA 9
¢ Como prefiere usted consumir el mango encurtido?

El 48% de la poblacion prefiere consumir el mango verde encurtido ya que
gusta mucho la sensacion de acidez, el 39% gusta del mango pintén o
semi maduro y solo el 7% le gusta el mango maduro encurtido, el 6%

prefiere la combinacion de los tres estados de madurez del mango.
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GRAFICO 4.11

Preferencia de consumo

O verde

48% @ pinton o semimaduro

@ maduro

m combinaciones (verde,
maduro, pinton)

Elaboracion; Las Autoras

PREGUNTA 10

En qué ocasiones usted estaria dispuesto a consumir mango

encurtido?

En esta pregunta nos damos cuenta que el 28% de la poblacién estaria
dispuesto a consumir el producto viendo television y como aperitivo de
entre dia, el 25% lo que indica que es un producto que se consume por
antojo, el 12% prefiere una combinacion de estos dos momentos, y el 7%
en reuniones con amigos. De los encuestados, el 28% prefiere consumir
este producto viendo television, aperitivo de entre dia, reuniones con
amigos, eventos sociales, lunch, cualquier momento es adecuado para

disfrutar de esta deliciosa fruta.
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GRAFICO 4.12
OCASIONES
O viendo television
28% 28% O aperitivo de entre dia

O viendo tv y apertitivo

O reuniones con amigos

12% O combinacion (eventos

sociales, lunch, aperitivo,
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 11

En el siguiente cuadro llene de acuerdo a su criterio con una X en
cada atributo segun el nivel de importancia que usted le otorgue,

siendo 1 NADA IMPORTANTE y 5 MUY IMPORTANTE:

PRACTICO:

Para el 59.7% del grupo de encuestados consideran la practicidad como
un elemento de gran importancia, el 25.9% le es indiferente y un 14.4%

no le dan mucha importancia al mismo.
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GRAFICO 1.13
Practico
poco importante
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o s indiferente
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28,7%
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Elaboracion: Las Autoras

RAPIDO

CIB-ESPOL

La rapidez, para nuestro grupo encuestado muestra que el tiene un alto
grado de importancia ya que el 83.4% lo consideran de esta manera; el

6.8% son indiferentes y el 9.9% no piensan que es muy importante.
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GRAFICO 4.14
Rapido
importante
33,8%
indiferente
6,8%
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—_
nada importa
3,4%
muy importante
496%

Elaboracion: Las Autoras
SANO

Los productos procesados tienen que ser mas naturales que quimicos
debido a las exigencias de un completo control de su materia prima e
ingredientes, se reflejan asi en los siguientes resultados, que el 92.9% del
grupo encuestado considera de gran importancia la naturalidad del
alimento que ingiere, el 3.7% es indiferente y el 3.4% no es exigente hacia

este atributo.
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GRAFICO 4.15

Sano

y importante
76,6%

Elaboracion: Las Autoras

REGISTRO SANITARIO

La seguridad sanitaria predomina como un factor primordial para el grupo
muestral encuestado ya que el 96.9% lo considera como un atributo
indispensable, siendo asi indiferente a éste, unicamente el 1.4% y por

ultimo el 1.7% no le da relevancia.




GRAFICO 4.16

Registro Sanitario

Elaboracién: Las Autoras

SABOR

CIB-ESPOL

El 94.1% de las personas encuestadas consideran que el sabor es un
factor muy importante para la adquisicién de este producto, el 3.9% son

indiferentes a este atributo y el 2% no le dan importancia.




GRAFICO 4.17

Sabor

Elaboracion: Las Autoras

FRESCURA

La consistencia y textura es de gran importancia ya que el 89.3% lo
considera de esta forma, el 7.9% es indiferente y el 2.8% no lo percibe de

gran trascendencia.




GRAFICO 4.18

FRESCURA

DISPONIBILIDAD CIB-ESPOL

La disponibilidad para el 83.1% del grupo es muy importante ya que la
comodidad para la adquisicion del producto es un factor decisivo para la

frecuencia en sus compras, el 11.3% es indiferente y 5.6% no le da

importancia.




GRAFICO 4.19
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Elaboracién: Las Autoras

PRECIO

Para la poblacién el precio forma un factor muy importante ya que el

85.6% lo considera de esta manera, el 10.4% es indiferente y el 4% no le

da importancia.




GRAFICO 4.20

Precio

poco importante
2,0%
nada importante
2,0%

Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 12

£ Qué tamanio de presentacion usted prefiere?

En lo que respecta al tamafio el 64.2% de la poblacién prefiere un frasco
de 250 gr. ya que no conocen todavia el producto y lo comprarian por

probar, pero el 35.8% si estaria dispuesto a comprar el de 500 gr.




GRAFICO 4.21
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 13
2Qué tipo de uso le daria al mango encurtido?

El 57% de la poblaciéon esta dispuesta a consumir el mango encurtido
como picada, es decir al momento que tenga ganas; el 12% lo consumiria

en viajes y picadas y el 11% sdélo en viajes.




GRAFICO 4.22

USO DEL MANGO
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 14

CIB-ESPOL

.Considera usted que el mango encurtido que se vende en la calles

es perjudicial para la salud?

El 77.8% de la poblacion guayaquilefa considera que los mango
encurtidos que se venden en la calle son perjudiciales para la salud
debido a la falta de cuidado en el manejo de éste, el 13.8% es indiferente

y el 8.4% no lo considera perjudicial.



GRAFICO 4.23

Mango en las Calles Perjudicial
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 15

CIB-ESPOL

De acuerdo al tamaiio su envase de vidrio, ; cuanto estaria usted

dispuesto a pagar por el producto?

Con esta pregunta podemos tener una referencia del precio que la
poblacién estaria dispuesta a pagar por el producto, por lo que el 73.5%
pagaria $1.25 a $1.50 y el 13% de $1.50 a $1.75, el 8.7% puede pagar

hasta $2.




GRAFICO 4.24

Precio Envase de Vidrio
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 16

¢ Cuénto estaria usted dispuesto a pagar por una porciéon de mango
encurtido en un empaque plastico con un contenido aproximado de

150 gr?

El 70.7% del grupo de encuestados esta dispuesto a pagar entre $0.50 a

$0.75 por este tipo de presentacion y el 23.4% pagaria $0.75 a $1.
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GRAFICO 4.25

Precio Envase Plastico
$0.50 - $0.75
707%
$1.25- $1.50
25%
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23.4%
3,4%

Elaboracién: Las Autoras

PREGUNTA 17

CIB-ESPOL
Si tuviera una forma practica, rapida, sana y segura para consumir

mango encurtido, zqué tan dispuesto estaria usted para comprario?

Al presentarle al grupo esta altemativa tuvieron una reaccion favorable a
la tentativa del producto, siendo asi que el 54.6% se encuentran muy
dispuestos a comprarlo, el 30.4% esta medio dispuesto a hacerlo, el 8.5%
se encuentra en una posicién indiferente, mientras que el 5.1% y 1.4% se

encuentran poco dispuestos y nada dispuestos respectivamente.
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GRAFICO 4.26

Dispuesto a Comprar
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Elaboracion: Las Autoras

PREGUNTA 18

CIB-ESPOL

£Qué lugar considera usted es mas apropiado para comprar mango

encurtido industrializado?

Para la adquisicion de este producto el 54% de las personas prefieren la
alternativa de supermercado seguido con un 11% las tiendas, pero por
comodidad el 20% de las personas consideran que deberian estar

ubicadas en los diferentes sitios de venta de alimentos de la ciudad.




153

GRAFICO 4.27

COMPRAR MANGO ENCURTIDO
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Elaboracién: Las Autoras

ANALISIS FACTORIAL

Este anadlisis determina los diferentes segmentos de mercado y los

atributos que son importantes para cada uno de éstos.

Para analizar estadisticamente si el analisis factorial es adecuado se
utiliza el indice Kaiser — Meyer — Olkin (KMQ) el cual indica que si se
encuentra entre los rangos de 0.5 a 1.0 el analisis factorial es apropiado,
en nuestro caso podemos comprobar que es propicio realizar este tipo de

estudio ya que el indice es de 0.791. (Ver Tabla 4.1)
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TABLA 4.1

Kaiser — Meyer - Olkin (KMO)

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy.
791
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 615.626
df 28
Sig. .000

Elaboracion: Las Autoras

En la tabla 4.2 se puede apreciar que se tiene dos componentes

se debe a que el total de Eigenvalues es mayor que 1.

TABLA 4.2
CIB-ESPOL
Total Variance Explained
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings

% of Cumulative % of Cumulative % of Cumulative
Compenent Total Variance % Total Variance % Total Variance %
T 3900 38,760 36,790 3101 38780 38,760 Z164 2 | 22 |
2 1.043 13.033 51.793 1043 13.033 51.793 1.960 24 498 51.793
3 oz 11.404 63.197
4 851 10631 73.828
5 747 8981 82789
& 500 6245 89.033
7 A54 5674 94,708
8 423 5.202 100.000

Extraction Method: Principal Component Analysis

Elaboracion: Las Autoras

Por medio del grafico 4.28 podemos comprobar el nuamero de
componentes que determinan los segmentos de mercado al notar un

cambio brusco en las pendientes de cada factor.
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GRAFICO 4.28
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Elaboracion: Las Autoras

En la siguiente tabla se puede analizar claramente los dos segmentos que
se obtuvo por medio de los componentes, los cuales estan clasificados de
acuerdo a los atributos que cada uno de éstos lo considera importante,
logrando tener asi el segmento de los “Practicos” que tienen como
principal beneficio la practicidad, la rapidez, la frescura, la disponibilidad, y

el precio.
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En lo que respecta al segmento de los “Seguros’, éstos tiene como

principal beneficio el hecho de ser un producto sano, que tenga un

registro sanitario y que sea de buen sabor sin importarles el precio.

TABLA 4.3
Rotated Component Matrif
Component

Practicos | Seguros
Practico 678 185
Rapido 724 275
Sano b a7
Registro sanitario .108 .854
Sabor .406 605
Frescura .529 327
Disponibilidad 562 .249
Precio .642 | -4.59E-02

Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

a. Rotation converged in 3 iterations.

Elaboracién: Las Autoras

CIB-ESPOL

Podemos comprobar los componentes principales que definen el

segmento en el siguiente grafico 4.29, en donde se los puede apreciar en

cada eje de éste, analizando sobre el eje del componente 2 (seguros) que

es importante el beneficio de ser un producto sano, con registro sanitario

y de buen sabor, para el eje del componente 1 (practicos) se puede ver

que prefieren que sea practico, rapido, fresco, disponible en cualquier

lado, y con un buen precio.




Component 2

GRAFICO 4.29

Component Plot in Rotated Space
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4.12 CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados de las encuestas y grupo focal realizado en la

ciudad de Guayaquil podemos obtener las siguientes conclusiones:

Segun la investigacion realizada contamos con un mercado
potencial del 94.4% en Guayaquil, lo que brinda una

oportunidad considerable.

El consumo de mango con sal en la ciudad de Guayaquil tiene
un porcentaje que oscila alrededor del 90% del segmentc
prefiriendo el 26% de ellos realizarlo unicamente de esta forma,
lo que demuestra una gran ventaja en las preferencias de forma

de consumo.

Segun el grupo focal v el modelo de encuesta identifica como
grupo objetivo chicos y jovenes que oscilan en un rango de

edad de 15 a 29 afios, siendo su sexo indiferents.

El 84.4% de la poblacion encuestada tiene conocimiento sobre
el mango con sal o encurtido, lo cual nos genera un ventaja al

momento de introducirlo al mercado y promocionarlo.

Las personas que participaron en el grupo focal y los

encuestados prefieren una presentacion del producto en

envases de vidrio ya que se aprecia mejor, paralelamente




también se opta por un envase plastico al vacio ya que permite

ia transportacion y manejo con comodidad, la cual se podria
aplicar como una estrategia de marketing en el momento

adecuado para el proyecto.

Prefieren que el producto se encuentre disponible

principalmente en supermercados y tiendas de la ciudad.

Los consumidores potenciales estan dispuestos a pagar por un
envase de vidrio un precio maximo de $1.75 y por el de plastico

al vacio $1 como maximo.

La frecuencia de consumo del mango es alta, ya que el 60% lo
hace semanaimente, quincenalimente y en temporada de

acuerdo al antojo.

El mango encurtido tiene una preferencia de consumo como
antojo, en un momento de entretenimiento o aperitivo de entre

dia.

El grupo de encuestados prefieren consumir mango encurtido

verde o pinton.

La practicidad es una de las caracteristicas mas apreciadas por

los consumidores ya que brinda comodidad.




Los consumidores consideran como atributos muy importantes

el hecho de ser un producto de rapido consumo, que sea
fresco, se que encuentre disponible en cualquier momento a un

buen precio.

Como beneficio buscado los consumidores requieren gque sea
sano, que tenga un registro sanitario y de buen sabor sin

considerar mucho el precio.

El mango encurtido es preferido para su presentacion en forma

de tiras ya que facilita su consumo.

Los canales de distribucion mas apropiados para los
consumidores se distinguen principaimente los supermercados
y tiendas, sin embargo como efecto de promocién se establece

un punto de distribucion innovador.

El 78% de la poblacion encuestada guayaquilefa considera que
ios mangos vendidos en la calle son perjudiciales para la salud,
esta percepcion negativa favorece a la introducciéon del mango

encurtido industrializado con el beneficio de ser sano y contar

con un registro sanitario.

Segin la investigacion mas del 50% de las personas se

encuentran dispuestos a comprar el producto por lo que se
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refleja una gran disposicion a pagar el valor agregado gue éste

brinda.
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CAPITULO V

PLAN INTEGRADO DE MARKETING PARA LOS MANGOS

ENCURTIDOS INDUSTRIALIZADOS

5.1. ANALISIS SITUACIONAL DEL PRODUCTO

5.1.1. Caracteristicas, atributos y beneficios.

Caracteristicas
Como caracteristica principal para la elaboracion del producto es la
seleccion de la materia prima que son los mangos, los cuales son
analizados antes de ingresar al proceso de produccién por un grupo
capacitado para esta labor, la fruta debe poseer las siguientes
caracteristicas:

-« Comprobar que el mango se encuentre en buenas condiciones.

« El mango debe ser verde.

« La materia prima debe pesar aproximadamente 300gr. por

mango.
« La variedad preferiblemente debe ser kent ya que no es muy

fibrosa y contiene el Ph. necesario.

Atributos

El principal atributo del producto sera la garantia de seguridad y calidad

lo cual da confianza a los consumidores al momento de adquirirlo ya que




sera elaborado de acuerdo a las normas Codex establecidas para este

tipo de alimentos, ofreciendo de esta manera un producto de uso practico.

Es un producto seguro, debidamente procesado (seleccionado, pelado,

cortado y envasado).

La fabricacion de este producto se realizara utilizando la sobre produccién
de mango que ya existe en el pais, y que no puede exportarse por falta de

estandares internacicnales.

Beneficios
Al ser un producto seguro y de calidad garantizara al consumidor su salud

y tranquilidad de consumo.

Satisface necesidades de consumo principalmente en lo referente a

comodidad y practicidad.

Al utilizar la sobreoferta actual del mercado, beneficiara a los productores
de mango de la zona; ya que por la falta de estandares de exportacion se

guedan con excedentes de produccion.
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5.1.2 Analisis del entorno interno y externo para los mangos

encurtidos industrializados FODA

Fortalezas:

Oportunidades

Contar con materia prima de delicioso sabor y excelente calidad
como es el mango ecuatoriano con bajos costos.

Los ingredientes del producto no son de dificil localizacion.
Réapido acceso a la materia prima debido a la cercania con las
plantaciones de mango.

El proceso de produccién garantiza la estandarizacion del
producto final, disminuyendo el nivel de pérdida de materia
prima.

El producto tiene un tamafio de empaque estandarizado que
permite la buena distribucion en los puntos de venta.

El producto brinda seguridad al consumidor, debido a que el
mango encurtido industrializado posee las caracteristicas y
procedimientos sanitarios requeridos.

Debido a los ingredientes del liquido de cobertura y empaque
del producto, éste posee un largo pericdo de conservacion.
Contar con maquinaria de punta apropiada para el tipo de

produccion.

No existe competencia directa en el mercado. CIB-ESPOL

Explotar un mercado virgen con un producto nuevo.




« El mercado ya posee conocimiento y habito de consumo del
producto.

« Otorgar al mercado una nueva forma de consumo del mango.

« Ser una empresa pionera en la produccion de mango encurtido.

« El mango es una fruta de gran acogida en el mercado
ecuatoriano.

o Ofrecer al mercado un producto confiable, seguro y de
excelente calidad.

« La sobreproduccion de mango en temporada permite obtener la
materia prima a bajos costos.

Debilidades

« No disponemos de plantaciones de mango por lo que la
obtencion de la materia prima es restringida.

« Proliferacion de plagas en las plantaciones de mango.

Amenazas

« Mayor control de los proveedores en la materia prima.

« Entrada de productos similares por parte de empresas grandes
con poder de negociacion en la plaza.

« Asociacion de productores que establezcan barreras en la
negociacion.

- Los cambios alimenticios y estilo de vida de la poblacion en
general pueden hacer variar drasticamente las preferencias del

segmento de mercado objetivo.
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- Falta de capacidad instalada para satisfacer demandas
inesperadas.
« Los costos de introduccion de nuestros productos son muy

altos.

5.2 DEFINICION DE LA MISION Y VISION DE LOS MANGOS
ENCURTIDOS INDUSTRIALIZADOS.

Mision

Otorgar al mercado guayaquilefio una nueva forma de consumo para la
fruta con tecnologia de punta obteniendo un producto confiable, seguro y
de excelente calidad y muy practico para su consumo.

Vision

Posicionarnos y mantenernos a lo largo del tiempo como empresa

productora de encurtidos reconacida en el mercado.

5.3. MATRIZ “CRECIMIENTO - CUOTA DE MERCADO RELATIVA” O
“BOSTON CONSULTING GROUP”- BCG

Esta matriz se la conoce también como Marco de Referencia de
Portafolio, el que se basa en un enfoque de la estrategia a nivel
corporativo propuesto por el Boston Consulting Group y ha sido el
enfoque de portafolio de mayor uso en la década de los setenta y de los

ochenta.
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5.3.1. Caracteristicas de la Matriz BCG

o

La matriz esta formada por las siguientes celdas:

Permite crear estrategias individuales y asignar el financiamiento
adecuado a cada empresa.

Es una matriz de crecimiento participacion.

La tasa de crecimiento del mercado, localizado en el eje vertical,
indica la tasa de crecimiento anual del mercado en el cual opera
el negocio.

La participacion relativa en el mercado se encuentra en el eje
horizontal y se refiere a la participacion de la UEN (Unidad
Estratégica de Negocio), con relacion al competidor mas

importante del segmento.

INTERROGANTES: son negocios que operan en mercados de
alto crecimiento pero tienen una participacion de mercado baja,
casi todos los negocios empiezan como interrogantes cuando la
empresa intenta ingresar al mercado de rapido crecimiento en el

que existe un lider.

ESTRELLAS: un negocio con éxito que empezd como
interrogacion llega a convertirse en estrelia, éste es el lider del

mercado de rapido crecimiento.
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e VACAS DE DINERO: la estrella puede llegar a convertirse en
vaca de dinero cuando la tasa de crecimiento anual de un
mercado baja a menos de 10% si sigue teniendo una
participacion relativamente mas alta del mercado. La vaca de

dinero produce mucho efectivo para la empresa.

» PERROS: son negocios con baja participacion en el mercado de
iento crecimiento, en este punto las empresas generan bajas

utilidades o hasta pérdidas.

Analizando los cuadrantes de la matriz podemos decir que el producto se
encuentra en un INTERROGANTE, ya que es nuevo a pesar de que la
poblacién conoce su base, esto puede definir al mercado como de alto
crecimiento; la presentacion e idea para el mango encurtido resulta
novedoso debido a que no existe empresa que realice este tipo de
producto, por lo que tendra una baja participacion al momento de su

introduccion.




GRAFICO 5.1

MATRIZ BCG
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Elaboracion: Las Autoras

5.4. MATRIZ “CRECIMIENTO - PARTICIPACION”

“ANSOFF”

(0

MATRIZ

Analizando las posibles oportunidades de crecimiento la estrategia de

expansion que se aplica para los mangos encurtidos es “DESARROLLO




DEL PRODUCTO” que consiste en la venta de nuevos productos en un

mercado que ya existe, puesto que no existe el mango encurtido
envasado de una forma industrial con un proceso adecuado, tan solo se lo

puede encontrar de manera informal en las calles sin cuidado sanitario en

Su manejo.

Es por este motivo que el objetivo es enfocarse en el desarrollo del
producto, de tal forma que se logre un incremento sostenido de las ventas
y por ende un buen posicionamiento en el mercado, basandose en las

caracteristicas y atributos que satisfagan las necesidades de nuestros

consumidores.

GRAFICO 5.2
MATRIZ ANSOFF
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Elaboracion: Las Autoras




5.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

5.5.1. Estructura competitiva: Modelo de las cinco fuerzas de Porter.
El analisis de la competencia para una empresa se apoya en la capacidad
que esta tenga para explotar una ventaja competitiva en su mercado de
referencia la cual no solo depende de la competencia directa que se
encuentre sino también del papel ejercido por las fuerzas rivales externas
como los competidores potenciales, los productos sustitutos, los clientes y

los proveedores.

5.5.1.1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES:

Debido a que el producto es nuevo y no se cuenta con plantaciones de
mango para obtener la materia prima, se va a negociar con productores
de esta fruta con el fin de contar con el mango necesario para la
produccion planeada, lo que nos indica que no contamos con poder de
negociacion debido a la poca participacion en el mercado por el hecho de
ser un producto nuevo el cual tiene muchas expectativas de crecer y

ganar el mercado.

Sin embargo se considera como punto a favor la sobreproduccion en
temporadas de cosecha gue no se logra vender al mercado internacional,
ya que beneficia en precio y calidad dando una herramienta en las

negociaciones de compra de materia prima.




5.5.1.2. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Sentro del mercado guayaquilefio existen empresas que cuentan con la
maquinaria e infraestructura necesaria para la produccion de este tipo de
productos pero que se dedican a producir encurtidos de otros productos
como cebollas, pickles, pepinillos. Sin tomar en cuenta a los encurtidos de
frutas; esto facilita a este tipo de empresas a incrementar su gama de
productios lo gque implica contar con competidores fuertes debido a su

trayectoria dentro del mercado.

Adicionalmente, se observa competidores directos, es decir, venden el
mismo producto; identificados como vendedores informales o de la calle,
los que tienen carretas o coches ubicados generalmente afuera de las
instituciones educativas y en ciertas esquinas del centro de la ciudad de
Guayaquil, sin embargo contamos con un atributo importante (seguridad)

gue disminuira el efecto que ellos tienen.

5.5.1.3. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Debido a que es un producto nuevo es dificil identificar rivalidad entre
competidores directos ya que el mercado al que se dirige el producto se le
ofrece beneficios diferentes y valor agregado (registro sanitario, seguridad

de empaque, comodidad, confiabilidad).




5.5.1.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES:

El producto es considerade como un bien suntuario, ya que no es de
consumo de primera necesidad, por lo que los compradores pueden
cambiar el nivel de compra del producto ante variaciones en el precio,
inflaciéon, el poder adquisitivo, etc.; por este motivo es que el poder de

negociacion infiere principalmente en sus habitos de compra.

El cliente puede dejar de adquirir el producto en cualquier momento lo que
nos obliga a estar en el mercado en continuo monitoreo ya que
dependemos completamente del nivel de compra que tengan los

consumidores.

Dentro de la cadena de distribucion son importantes los circuitos de
comercializacion ya que existen varios modelos considerados segun ei
numero de intermediarios. Fundamentado en esto, el distribuidor u
operador logistico (supermercados de la ciudad de Guayaquil) es el que
se encargaria de vender los productos a los clientes finales, siendo para
el productoc unoc de los principales clientes debido al poder de
comercializacion. Sin embargo, se utiliza un punto de venta alternativo a
disposicion de los consumidores, bajo el cual se comercializa el producte

directamente.
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5.5.1.5. AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Se puede identificar como productos sustitutos a aquellos que tienen la
misma linea de consumo, es decir, encurtidos utilizados en forma de
piqueos o como ingrediente para preparaciones gastronomicas asi como

tas aceitunas, pepinillos, pepinos, pickles, etc.

Sin embargo hay diferencias que pueden limitar la sustitucion al producto
considerado ya que el sabor y consistencia es completamente diferente
tomando en cuenta que los productos existentes en el mercado son
vegetales y el ofrecido es una fruta a pesar que el proceso de produccion

es el mismo.

5.6. ANALISIS DE LA SEGMENTACION DEL MERCADO META.
Segmentar es diferenciar el mercado total de un producto o servicio en un
cierto numero de elementos (personas u organizaciones) homogéneos
entre si y diferentes de los demas, en cuanto a habitos, necesidades y
gastos de sus componentes, que se denominan segmentos, obtenidos
mediante diferentes procedimientos estadisticos, a fin de poder aplicar a
cada segmento las estrategias de marketing mas adecuadas para lograr
los objetivos establecidos a priori por la empresa.
5.6.1. Clases de segmentacion

» Segmentacion por ventajas buscadas

* Segmentacion demografica




¢ Segmentacion psicografica o sociocultural

e Segmentacion comportamentai
Segmentacion por ventajas buscadas
Se basa en las diferencias en los sistemas de valores, el objetivo consiste
en explicar y prever las diferencias en las preferencias y los
comportamientos de los consumidores potenciales hacia un producto.
Segmentacion demografica
También llamada descriptiva, es un método de segmentacion indirecta.
Se basa en las caracteristicas socio — demograficas de los consumidores.
Segmentacion psicografica o socioculturat
Se basa en los estilos de vida de acuerdo a las actividades, intereses y
opiniones del consumidor tales como las fases del ciclo de vida, ingresos,
educacion.
Segmentacion comportamentai
Se basa en las caracteristicas del comportamiento de compra con
diferentes criterios como: el estatus del usuario, la tasa de uso del
producto, el estatus de fidelidad y la sensibilidad a un factor de marketing.
5.6.2. Segmentacion de mercado para el producto
El segmento de mercado para el producto se enfoca:

« Segmento demografice

- Segmento de ventajas buscadas

. : : CIB-
« Segmento psicografica o sociocultural e
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Para establecer claramente la segmentacion del producto es necesario

analizarlo desde los puntos de vista macro y micro.

MACROSEGMENTACION
La Macrosegmentacion es una division “a priori” del mercado, que puede
hacerse en base a datos estadisticos sin conocer el comportamiento de
compra identificando los productos-mercados.
Este analisis se divide en tres partes:

¢ (Qué necesidades satisfacer?

o ;Como satisfacerlas?
e ;A quién satisfacer?
Los mangos encurtidos estan dirigidos a personas de clase social media y

alta.

GRAFICO 5.3
DIMENSIONES DEL MERCADO DE REFERENCIA

t FUNCION
(Qué necesidades satisfacer)
- Placer, rapidez, seguridad,
Tecnoloaila practicidad, frescura,
| og disponibilidad, sabor y buen
(Cémo satisfacer) precio
Mango encurtido
industrializado en
frasco

-
L

GRUPO DE COMPRADORES
(A quiéen satisfacer)
Gente joven y practica

*Mango encurtido industrializado

Elaboracion: Las Autoras
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MICROSEGMENTACION

La Microsegmentacion identifica los segmentos de comportamiento
homogéneo en el interior de cada uno de los productos-mercados
seleccionados, el cual requiere generalmente del andlisis del
comportamiento de compra y establecer una estrategia de marketing

especifica para cada segmentc.

Para este producto segun el analisis factorial, la Microsegmentacion se

divide en dos grupos objetivos, denominados “Practicos” y “Seguros”.

Para el segmento de los Practicos es importante que el producto posea
tos siguientes atributos: practicidad, rapidez, frescura, disponibilidad con
un precio conveniente. El grupc de los Seguros identifican como

importante el registro sanitario, que sea sano y tenga buen sabor.

5.6.3. Habitos de compra de los consumidores

Al analizar los habitos de compra se puede establecer el perfil dei
comportamiento de compra de diferentes grupos de consumidores del
mango encurtido. La informacion se basa en ftres tipos de

comportamiento: adquisicion, utilizacion y posesior:.

Utilizando seis preguntas de referencia: ;qué?, ;cuanto?, ;como?,

¢cdonde?, ;cuando? y i quién?
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TABLA 5.1

ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA

PREGUNTAS
Mango encurtido industrializado.
¢QUE?
Por gramos en envases de vidrio (250 gr.)
(CUANTO?
El consumidor compra el producto con
:COMO? dinero en efectivo.
El producto es distribuido en
¢DONDE? supermercados y tiendas principalmente.
) Es un producto que se lo compra por
¢CUANDO? impulso, en un momento de antojo.
La compra de este producto es realizada por ¥
&QU{EN? chicos y principalmente por gente joven. o

NA,}\
W

Elaboracion: Las Autoras

5.7. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

5.7.1. Modelo de implicacion FCB (Foote, Cone y Belding)

Este modelo es utilizado para analizar el comportamiento de respuesta o

de compra de los clientes, para identificar el posicionamiento de la marca

e incluso para definir las estrategias adecuadas que se deben adoptar

para la empresa.
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El proceso de respuesta tiene diferentes evoluciones en las cuales
intervienen el grado de implicacién que supone un grado de atencion
particular a un acto de compra en razén de su importancia o de riesgo
percibido, que le esta asociado (fuerte: un nivel elevado de deliberacion
anterior fuerte reaccion afectiva, o débil: poca atencion en el plano de la
toma de informacion y en el plano afectivo), también el modo de

aprehension de lo real, el modo intelectual y el modo afectivo o sensoriat

Esta matriz se divide en cuatro cuadrantes que son:

+ Proceso de APRENDIZAJE: situacion de compra con una
implicacién fuerte y el modo de aprehension de lo real es
esencialmente intelectual.

+« AFECTIVIDAD: la implicacion es fuerte pero los sentimientos
son dominantes en la aprehensién de lo real.

+ Productos RUTINARIOS de implicacion minima en donde
predomina el modo intelectual y la implicacion es baja ya que el
consumidor es indiferente siempre que el producto cumpla con
su servicio basico esperado.

+» DIMENSION HEDONISTA es de baja implicacion coexiste con
el modo sensorial de aprehension de lo real, el producto aporta

‘pequenios placeres” a los consumidores.
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GRAFICO 5.4
MATRIZ FCB
APREHENSION
INTELECTUAL EMOCIONAL
(Razodn, légica, (Emociones,
I hechos) sentidos, intuicion)
M w APRENDIZAJE AFECTIVIDAD
P e (informacién, (evaluacion,
L i evaluacion, accion e
:: i accion) informacién)
A
C - RUTINA HEDONISMO
| = (accion, <=m (accién,
(o) o) informacién, evaluacion,
N evaluacion) informacion)

Elaboracioén: Las Autoras

Como podemos apreciar, el mango se encuentra en el cuadrante de
HEDONISMO ya que tiene una implicacion débil y una aprehension

emocional.

Tiene una implicacion débil ya que el consumidor prefiere el producto en
un momento de antojo como un “pequefio placer’, es decir primero
efectdan la accién de compra, luego evaluan los beneficios y finalmente

se informan de las caracteristicas del producto.
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En lo que respecta a la aprehension emocional se apoya esencialmente
en un impulso, no se justifica en la razon légica o en una informacion

objetiva.

En conclusion, debido a que el producto se encuentra en HEDONISMO se
debe aplicar una campafia de comunicacion basada en un aspecto
intelectual sobre la seguridad higiénica del producto para llegar a ser un

producto RUTINA.

5.7.2. Matriz “Importancia — resultado”

La matriz importancia — resultado se utiliza en funcion de considerar un
atributo muy importante. El objetivo de la elaboracion de esta matriz se
respalda en reforzar la presencia de este atributo o bien recurrir a la
comunicacion para hacer valer el atributo particularmente presente.

« En el cuadrante superior derecho, se encontraran los atributos
importantes, que se perciben como bien representados dentro
de la marca estudiada. La marca tiene una imagen fuerte
respecto de esos criterios y se deben poner en evidencia en la
comunicacion.

« El cuadrante inferior derecho reagrupa las debilidades de la
marca, es decir, aquellos atributos importantes pero que se

perciben como poco o nada presentes en la marca.
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« En el cuadrante superior izquierdo las fuerzas falsas, es decir,
los atributos bien representados pero que son poco importantes
para el comprador.

« Finalmente en el cuadrante inferior izquierdo se encuentran los
falsos problemas, es decir, los criterios mal representados

pero que son poco importantes para el comprador.

Este andlisis resulta utii para medir el grado de satisfaccion o

insatisfacciéon de los compradores.

GRAFICO 5.5
MATRIZ IMPORTANCIA/RESULTADO
Rendimiento
e SEGURIDAD
™ PRECIO
e COLOR e REGISTRO
", BAORE e DISPONIBILIOAD
PRESENTACION ol
® DISENO
™ PRACTICO
Falsas Fuerzas Imagen Fuerte
Importancia
e« CANTIDAD e CONSISTENCIA DEL
TEXTURA LIQUIDO DE COBERTURA
Falsos problemas Debilidades

Elaboracién: Las Autoras
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5.8. ANALISIS DE LA DEMANDA PARA LOS MANGOS ENCURTIDOS
INDUSTRIALIZADOS
5.8.1. Demanda potencial esperada.
Para determinar la demanda potencial esperada se toma en cuenta la
poblacién comprendida en un rango de edad de 15 a 19 y de 20 a 29
afios de edad de la ciudad de Guayaquil en todos sus niveles
socioeconémicos (clase baja, clase media y clase alta). El nimero de
habitantes del segmento de mercado meta de la Ciudad de Guayaquil se
la obtuvo del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) la cual es
de un total de 934.983 habitantes, dividido de la siguiente manera:
TABLA 5.2
POBLACION OBJETIVO

EDAD |[MUJERES| HOMBRES | TOTAL

15-19
oo L | 162590 | 158.859 | 321.449 | crm-pspoL

20-24 170.750 165.858 336608
anos

25-29 | 140976 | 135950 | 276.926
afnos
TOTAL | 474316 | 460667 | 934.983

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: INEC

Para la obtencion de la demanda potencial esperada consideramos el
total de la poblacién del segmento de mercado meta. Partiendo de este

gran total escogimos a los consumidores de mango que representan el

92.2%, a este valor se considera unicamente el porcentaje de




consumidores de mango con sal (94.4%), de este numero de habitantes
identificamos que el 54.6% esta muy dispuesto a consumir mango

encurtido y el 30.4% estan medios dispuestos. El cuadro a continuacién

muestra el detalle de las cantidades respectivas:

. 184

TABLA 5.3
DEMANDA POTENCIAL ESPERADA

POBLACION POBLACION : POBLACION MUY MEDIO

TR b W SN | consuMEN | DiSPUESTOS | DISPUESTOS | DISPOSICION | DISPUESTA
mercapo | 0% | consume |CEAVESC | MANGO | ACOMPRAR | ACOMPRAR | ACOMPRAR A

META MANGO CONSAL | (54,6%) (30,4%) COMPRAR
934.983 | 92,20% 862054| 94,40%| 813779| 444323| 247389| 85,00%| 691712

DEMANDA POTENCIAL ESPERADA 444323 | 247389 691712,15

Elaboracién: Las Autoras

Segun la investigacion la frecuencia de compra en frascos de 250 gr.

oscila en un promedio de 1.5 unidad por afio.

Segun datos del INEC el nimero de pobres crecié del 34% al 71%, entre
tanto, aproximadamente el 29% de los pobladores forma parte importante

de los consumidores potenciales con capacidad de compra para nuestro

producto, siendo este uno de los filtros mas importantes.

Con éste andlisis se obtiene la siguiente demanda potencial de frascos de

mango mensual:
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TABLA 5.4
DEMANDA POTENCIAL DE FRASCOS DE MANGO MENSUAL

CONSUMO TOTAL DE
TOTAL DE | PORCENTAJE | TOTAL DE FRASCOS

PROMEDIO :
DEMANDA A FRASCOS | POBLACION | FRASCOS MENSUALES

ANUAL
SATISFACER (frascos ANUALES | CON PODER | ANUAL APROX.

250 gr.) (250 gr.) ADQ. (29%) | (2504gr.) (250 gr.)
377674.94 1.5 566512.41| 164288.60 | 164288,6 | 13690,7127
FRASCOS DE MANGO MENSUALES 13691

Elaboracion: Las Autoras

La demanda potencial esperada para la produccién de frascos mensuales
es de 13691, la cual se genera de la poblacién escogida (377674.94) que

se va a satisfacer de acuerdo a al capital de trabajo inicial de la empresa.

Para la produccibn mensual durante el primer afio se considera
unicamente a la poblacion potencial esperada muy dispuesta a comprar el
producto, que da como resultado una produccién de 8700 frascos
mensuales para satisfacer la demanda esperada, permitiendo de esta
forma un crecimiento del 12% anual hasta lograr la produccion de 13691

frascos mensuales en el afo 7.

Para la obtencion de kilos de mango mensual requeridos para cubrir la
demanda de 8.700 frascos mensuales en el primer afo, cuyo contenido
de materia prima neta es de 150 gr. se necesitan en cantidades netas

mensuales 1305 kilos, pero debido al nivel de pérdida del proceso del
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producto el cual es de 3 a 1 nos da un total 3.915 kilos mensuales para

cubrir todo el desperdicio.

Basandonos en un peso promedio por mango de 300 gr. se necesitan

13.050 mangos mensuales.

TABLA 5.5
REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA MENSUAL
PARA EL PRIMER ANO
FRASCOS | PESO DE '"E‘;'E.’rm REQUERIMIENTO
MENSUALES| MANGO |poma por |, DE MATERIA

a0 oy | uNiDaD | PREEEOR | priMA MENSUAL
Aprok, | EROSOS KILOS
8700 300gr. | 150 gr. 3915
KILOS DE MANGO MENSUAL 3915

Elaboracion: Las Autoras

5.9. ESTRATEGIA DE MARKETING PARA LOS MANGOS

ENCURTIDOS INDUSTRIALIZADOS

5.9.1. Analisis del posicionamiento del mango encurtido en la Ciudad

de Guayaquil.

Se conoce como posicionamiento al lugar que ocupa un producto o

servicio en la mente del consumidor, lo cual es el resultado de una

estrategia especialmente disefiada para proyectar la imagen especifica de

CIB-ESPOL
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ese producto, servicio, idea, marca o incluso hasta de una persona, con

relacién a la competencia.

5.9.1.2. Mapa Perceptual.

Tomando en cuenta los principales atributos (rapidez, seguridad,

practicidad, frescura, disponibilidad, sabor, precio) que obtuvimos de la

investigacion de mercado, hemos elaborado el siguiente mapa perceptual:
GRAFICO 5.6

MAPA PERCEPTUAL

Component Plot in Rotated Space

1.0

rag#ro sanitario
sano
o
sabor
a
frescura
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Spracticd
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Component 1

Elaboracién: Las Autoras

5.9.2. Andlisis del ciclo de vida del producto.
Todo producto tiene un ciclo de vida, el cual describe las etapas por las

que pasa un nuevo producto en el mercado, estas son: introduccion,

crecimiento, madurez y declinacion.
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GRAFICO 5.7
ETAPAS DE CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

ﬁ" Introduccién Crecimiento Madurez Declinacion

CIB-ESPOL

Elaboracién: Las Autoras

Los mangos encurtidos industrializados se encontrarian en la etapa de
introduccién, porque en ésta el producto se empiezan a distribuir, a dar a
conocer y puede ser adquirido por los clientes. Debemos destacar que en
el mercado actual existe una demanda restringida debido a la forma
artesanal como es vendido, mientras que nuestro producto sera nuevo en
su presentacion, distribucion y calidad, del cual se espera una buena

aceptacion por parte de los consumidores.

Como serda un producto nuevo en su presentacion, en la etapa de
introduccién se espera un crecimiento lento de las ventas y utilidades

nulas, porque se tendra grandes gastos para la introduccion del producto




189

en lo que respecta al proceso de elaboracion, distribucion y promocion, en
consecuencia esto perjudicara a la empresa en sus primeros afnos pero
no en gran medida, ya que segun la investigacion de mercado dio como
resultado una buena aceptacion del producto, lo cual hara que la
demanda de éste se incremente; ya que lo que nos permite diferenciar
frente a los mangos con sal que se venden en la calle es la calidad en la

seleccion de los mismos, el proceso de elaboracion y el envasado.

Se optara por una estrategia de penetracion con precios asequibles, con
el fin de obtener una participacion en el mercado; la publicidad se
encargara de resaltar los atributos y beneficios del producto frente a los
posibles competidores. En lo que es cobertura existiran varios puntos de
venta y distribucidon del producto en ciudad de Guayaquil, los cuales se
iran incrementandoc a medida que la empresa vaya creciendo

conjuntamente con el mercadc

5.10. PLAN DE MARKETING PARA LOS MANGOS ENCURTIDOS
INDUSTRIALIZADOS

5.10.1. Objetivos del Marketing

Lograr la penetracion en el Mercado de manera masiva a través de

canales accesibles de distribucion.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS:

« Lograr que al séptimo afio el 100% de los grupos objetivo haya
adquirido por lo menos dos veces en el afo el producto.

« Lograr que el 80% de los grupos objetivo conozca el producto
durante el primer mes de introduccion al mercado y que el 1%
de este lo adquiera en primera instancia.

« Lograr que el 12% del grupo objetivo de jévenes adquiera el
producto los proximos seis meses del lanzamiento de forma
quincenal.

« Hacer que el 40% del grupo objetivo de jovenes adquiera este
producto de forma adicional a las compras regulares, para ser
consumidos en ocasiones especiales como viajes, picadas,
reuniones familiares, amigos o simplemente viendo television.

« Lograr que el 40% del grupo objetivo de chicos cambie su forma
de adquirir este producto (no comprarlo en la salida del colegio,
sino traerlo como colacién desde casa) durante los ocho
primeros meses de ventas.

» Lograr que con una campana eficaz de promocion, la cantidad
vendida incremente en un 12% después del primer afio y de

forma constante durante los préximos afnos.
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OBJETIVOS DE COMUNICACION

« Lograr que los grupos objetivos crean que ahora pueden

consumir este producto que tanto les gusta de una forma
saludable y con libre disponibilidad.

« Lograr que los grupos objetivos sientan que su salud no peligra

al consumir un producto tipico de nuestras costumbres y de la
zona costena en la que habitamos.

« Lograr que los grupos objetivos perciban a nuestro producto
como un snack rico que satisface antojos y es practico al

consumir.

5.10.2. Creacion de nuestra IMAGEN DE MARCA

5.10.2.1. Creacion del nombre de la marca

Luego de varios analisis, brain storming y testeo de nombres de
productos, hemos concluido que el nombre de nuestro mango procesado

sera;

S\
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Hemos seleccionado este nombre principaimente porque de una forma
directa, sencilla y fonéticamente agradable, establece la categoria de
nuestro producto. Caracteristica importantisima cuando a pesar de ser un
producto conocido, es la primera vez que el consumidor lo tendra en

locales comerciales de forma procesada.

Estamos seguras que al consumidor que se enfrenta por primera vez ante
un producto nuevo (mango procesado) hay que presentarselo directa y
claramente, para que éste lo asimile y lo compre sin dubitaciones por

confusion de lo que el producto es,

5.10.2.2. Creacion de logotipo

CIB-ESPOL




5.10.2.3. Creacién de slogan
El slogan es la frase clave que la empresa busca, con el cual reflejara su
filosofia y a su vez le permitira posicionarse en la mente de los

consumidores. Nuestro slogan es el siguiente:

Este slogan indica el concepto central de lo que provoca y satisface el

producto.

5.10.3. Estrategia de producto y servicio

Mango y Sal considera de gran importancia lo saludable, natural y,
ademas sus consumidores exigen mayores atributos, beneficios y
satisfacciones de los productos que consumen, teniendo asi entre sus
principales objetivos lograr el agrado absoluto de los clientes con respecto
a este tipo de producto, lo cual es de primordial importancia para lograr el
éxito que la empresa esta buscando.

Entre las principales estrategias tenemos las siguientes:

o El producto tendra recetas con mango.

» Brindara un manual de garnish para el producto.
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Especificar el valor nutritivo.

Hacer que los clientes vinculen los productos con la marca a través
de la calidad e higiene.

Un empaque diferenciado y llamativo, y que a su vez garantice la
frescura del producto.

Se ofreceran clases para realizar recetas con nuestro producto en
los centros de mayor concurrencia como Sukasa, De Prati Hogar,
etc.

Dentro de la camparia promocional se ofreceran herramientas para
realizar recetas y decoraciones con el producto.

Publicity, se utilizara esta herramienta de relaciones publicas con el
objetivo de promocionamos en diferentes medios de la ciudad.
Utilizacion de lideres de opinidn.

Degustacion en gasolineras, peajes, malecon, entrada en

supermercados y centros comerciales.

5.10.4. Diseiio del empaque
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5.10.5. Estrategia de precio

MANGO y SAL propone establecer los precios en funcion de los costos de
produccion, el margen de utilidad deseado y las exigencias, actitudes y
comportamiento de los clientes. La estrategia de fijacion de precios de
costo mas margen es la que planea utilizar la empresa, la misma que
consiste en sumar un margen de utilidad estandar al costo del producto el

cual es del 120%, generando de esta forma un precio real de:

TABLA 5.6
PRECIO DE VENTA AL PUBLICO

| MARGEN | MANGEN CIB-ESPOL
m DE UTILIDAD PVP
GANACIA | DISTRIB
$0,36742 120% $0,05| $0,85832

Elaboracion: Las Autoras

Entonces, con el margen de utilidad para el distribuidor sera un valor fijo
de $0.05 el cual generara el P.V.P. (Precio de venta al publico) que es el
siguiente:

P.V.P.=0.80831 +0.05=$ 0.86

En base a la pregunta realizada en las encuestas de la investigacién de
mercado sobre el precio que el consumidor estaria dispuesto a pagar por
el producto y su valor agregado, se establecio lo siguiente; el 73.5%
pagaria $1.25 hasta $1.50. Con este precio se cumple con las

expectativas de incremento en los precios para la empresa. Ver Anexo C
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Con el objetivo de introducimos en el mercado y posicionarnos
competitivamente iniciaremos a nuestro producto con el precio de venta al
publico de $0.86. Debido a que somos producto nuevo en su categoria
como estrategia de penetraciéon en el mercado. Aparte de utilizar la
estrategia de fijacion de precios de costo mas margen se alternara esta
con la estrategia de precios para penetrar en el mercado, con la que
se fija un precio por debajo de lo que nuestros consumidores potenciales
realmente estarian dispuestos a pagar, para asi captar un gran numero de
clientes y obtener una mayor participacion en el mercado; lo que dara
como resultado que incremente el volumen de nuestras ventas y los
costos de produccion bajen sin dejar que esto afecte la calidad del

producto.

En definitiva lo que se espera conseguir con esta estrategia es brindar los
mejores precios del mercado y asi lograr posicionarnos en la mentalidad
de los consumidores con productos de una excelente calidad y atractivos

precios de venta.

5.10.6. Estrategia de cobertura
Las organizaciones, que producen tangibles o intangibles, tienen interés
en las decisiones sobre la cobertura, el cual es llamado canal, sitio,

entrega, distribucion, ubicacion o plaza; lo que consiste en localizar el
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lugar adecuado para poner a disposicion de los usuarios los productos y

servicios ofrecidos , y de esta manera, hacerios accesibles hacia ellos.

La investigacion de mercado nos dio como resultado que el principal lugar
donde los consumidores comprarian el producto es en supermercados y
tiendas, es asi que para poder dar mayor accesibilidad, comodidad y
ahorro de tiempo para nuestros clientes se distribuird desde nuestra
planta procesadora ubicada al norte de la ciudad a los diferentes puntos

de venta.

Adicionalmente contamos con un punto de comercializacion, el cual es un
stand de venta directa atractivo, en forma de arbol de mango con los
frascos, el cual estara ubicado en puntos estratégicos en los centros

comerciales de la ciudad. Ver anexo D.

5.10.7. Estrategia de comunicacion
La comunicacion es el componente imprescindible para la venta de un
producto, ya que no basta con dirigirlc al mercado correcto, a un precio
atractivo y mediante un canal de distribucién positivo; sino que se debe
crear conciencia e interés en el producto o servicio que ofrece la empresa,
comunicando sus beneficios y atributos para diferenciarlo de la

competencia, y asi persuadir a los clientes que lo adquieran.
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Debemos recordar que el “cliente” es el que hace que la empresa exista,
sin él, no hay razdn de ser para los negocios. Por consiguiente para lograr
el éxito del producto consideramos que el eje principal es el cliente, a

quien debemos satisfacer a cabalidad en sus requerimientos y exigencias.

Mango y Sal en base a la informacion que obtuvo de la investigacion de
mercado va a dirigir la comunicacion a los clientes potenciales del
segmento de mercado objetivo, informandoles sus atributos y beneficios
del producto mediante la publicidad. A su vez marca la diferencia el precio
de introduccién; con todos estos atributos lograremos posicionarnos en la
mente de los consumidores y lograremos resaltar nuestra imagen de

marca. Para lograr todo lo anterior se utilizaran las siguientes estrategias:

¢ Difusion masiva en medios
Mango y Sal difundira los productos a través de los diferentes medios de

comunicacion masivos comao:

TELEVISION: para poder llegar a un mayor numero de personas se
pasara publicidad en los canales de la ciudad de Guayaquil De esta
manera se podra lograr un mayor impacto ya que estaremos en la fase de

introduccion.
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PRENSA ESCRITA: la prensa escrita abarcara los principales diarios de
la ciudad como son “El Universo” y “Expreso”, en los cuales publicaremos
anuncios promocionales del producto, es decir que este medio nos
ayudara a dar a conocer al consumidor sobre este nueva presentacion del

mango encurtido.

MERCHANDISING: como es un producto nuevo en su presentacion se
hara promociones en los diferentes centros comerciales de la ciudad por
medio de una isla promocional de imagen novedosa la cual tendra un
disefio de arbol de mango. A su vez este punto sera de venta directa ya
que los consumidores podran adquirir el mango encurtido al momento de

degustarlo si lo desean.

MATERIAL P.O.P. (POINT OF PURCHASE): en cada punto de venta se

pondran afiches y banners en los cuales destacaran

producto que se ofrecera. (3

BRAND ACTIVATION: por medio de esta herramienta d& pubhcidad se
promocionara el producto de una forma activa en diferentes eventos de

importancia de la ciudad.

TRADE MARKETING: esta herramienta de publicidad se emplea con el

objetivo de garantizar las metas de ventas establecidas logrando




acuerdos con las tiendas de mayor acogida de la ciudad con el objetivo de
estimular |la venta del producto a cambio de un incentivo, ya sea un bien
tangible o producto.

5.10.8 Flujo de servicio al cliente.

H PLANTA ]I

[ PUNTODE
VENTA
| DIRECTA |

—

(f =)
CONSUMIDOR
FINAL

Elaboracioén: Las Autoras
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

El objetivo de este capitulo es realizar un andlisis que nos permita
conocer en términos monetarios el monto necesario para la realizacion dei
proyecto, asi como el costo total de operacion de la planta y evaluar el
potencial econémico de Mango y Sal una vez que se sea implantado para

qgue de esta forma conocer su factibilidad y rentabilidad esperada.

La extension de planificacion y evaluacién de nuestro proyecto la hemos

hecho en un periodo de siete afios. Se partira de una capacidad inicial de

6.1. INVERSIONES

La ubicacion de la planta se realizara en el kilbmetro 15 % via a Daule por
medio de alquiler de un galpén de 800 m? en el cual se adecuara el lugar
para el perfecto funcionamiento de la instalacion ya que contara con
suficiente espacio para areas de oficina para administracion,
almacenamiento, seleccion, y todo el proceso que se requiere para la
obtencion del producto final. Ademas se deberan realizar las respectivas
instalaciones basicas como el medidor de agua, instalaciones eléctricas y
de comunicacion. Adicionalmente se incurrira en el gasto de constitucion

de la compaiiia.




Las maquinarias y utensilios que se van a adquirir son los recomendados
por los expertos en la linea de productos en conserva, cuyos valores han

sido estimados en base a varias cotizaciones locales.

Asi mismo, se adquirira activos fijos tales como: equipo de oficina, equipo
de computacion, muebles de oficina, adicionalmente se va a alquilar

vehiculos para el proceso de logistica de la empresa.

De acuerdo con la capacidad de produccion que se estima tener se van a
producir 8700 frascos mensuales durante el primer afo a un precio de
venta de $0,80831 por lo que para el primer afio se estima tener una

inversion inicial de $38,358.30 en materia prima.

A continuacion se detalla ia tabla con la Inversion inicial.
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TABLA 6.1
INVERSION INICIAL
MANGO y SAL S.A. (1er ailo)
PLANTA PROCESADORA E INSTALACIONES 48,06%
Infraestructura y alquiler 40.000,00
Instalaciones de luz 500,00
Medidor de agua 200,00
Instalaciones internas y comunicacién 250,00
Gastos de constitucion 10.000,00
VALOR TOTAL 50.950,00
COSTOS EN MATERIA PRIMA 38.358,30 36,18%
ACTIVOS 15,75%
Magquinarias 8l - 15.000,00
Utensillios y herramientas |<| 4752 350,00
Equipo de oficina 250,00 o
Equipos de computacién 800,00 5 % 'f’o,g
Muebles de oficina CIB-ESPOL 300,00 ( ST )E
VALOR TOTAL 16.700,00 NP
TOTAL COMPARNIA $106.008,30| 100,00%\3 5 <<
Elaboracion: Las Autoras CIB-ESPOL

6.2. FINANCIAMIENTO

La empresa Mango y Sal tendré un financiamiento para la instalacion de

la planta compuesto de capital propio y recursos externos, los cuales los

obtendra de un préstamo bancario,

TABLA 6.2.
FINANCIAMIENTO MANGO y SAL
CONCEPTO IMPORTE
Capital propio $37.103

Préstamo
bancario $ 68.905
Total $ 106.008

ELABORACION: LAS AUTORAS
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E! capital inicial requerido sera de $106,008.30 el cual esta compuesto de
un 35% de capital propio y un 65% de préstamo bancario que se obtendra
en el Banco del Pacifico en la ciudad de Guayaquil, el cual esta otorgando

préstamos a las empresas Pyme con una tasa de interés muy competitiva.

El préstamo se realizard a una tasa anual de 8.24% que es la que
encontramos en el mercado y se la negocid con el banco a 5 afios plazo,
el cual serda pagado en 60 periodos mensuales con un interés de
0.68667% mensual. En el anexo E se puede observar la tabla de
amortizacién mensual, de la cual hemos sacado informacion para realizar

la amortizaciéon anual del préstamo:

A continuacion presentamos la tabla de la amortizacion anual:

TABLA 6.3
AMORTIZACION ANUAL
VALOR

ANO |AMORTIZACION | INTERESES PAGADO
1 $11.615,32 $ 5.245 66 $ 16.860,99
2 $ 12.609,42 $ 4.251,57 $ 16.860,99
3 $ 13.688,59 $3.172,39 $ 16.860,99
4 $ 14.860,13 $ 2.000,86 $ 16.860,99
5 $ 16.131,93 $ 729,06 $ 16.860,99
$ 68.905,39 $ 15.399,54 $ 84.304,93

Elaboracion: Las Autoras
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Segun el analisis de inversion requerida y con el financiamiento obtenido
Mango y Sal iniciara con un Balance de Situacion Inicial al 31 de
Diciembre del 2005 el cual se describe a continuacion:
CUADRO 6.1
BALANCE DE SITUACION INICIAL

MANGO y SAL S.A.
Al 01 de Diciembre del 2005
BALANCE INICIAL

ACTIVOS PASIVOS

Caja $ 2.000,00| Doc. X pagar $ 68.905,395
Bancos $ 36.358,30
Maquinarias $ 15.000,00 | PATRIMONIO
Utensilios y
herramientas $ 350,00 $ 37.102,905
Equipo de oficina $ 250,00
Equipo de computacion $ 800,00
Muebles de oficina $ 300,00
Planta e Instalaciones $ 50.850,00

Total Activos $ 106.008,30 | Total Pasivosi®-Patvimonio | $ 106.008,30

Elaboracién: Las Autoras

6.3. ANALISIS DE LA MANO DE OBRA

Para la ejecucion del proyecto vamos a contar con personal capacitado ya
que la empresa esta formada basicamente por aquel que se necesita en
el area de produccion y logistica del producto el cual sera contratado
desde la iniciacion y contara con seguro de accidentes personales para su

bienestar.
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El personal administrativo y de produccion contara con los beneficios de

ley y el pago de utilidades respectivo.

En el area de produccion se contara con un Jefe de Produccion (Ingeniero
de Alimentos) el cual dard apoyo a las 6 personas auxiliares que se
encargan del proceso para la elaboracion del producto y el mantenimiento

de las maquinas y la planta.

El area administrativa estara formada por una secretaria — contadora que

se encargara de todo el proceso operativo de la oficina que sera apoyada

por el Gerente Propietario. Para este proyecto se ha estimado un

6.4. ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS

Para la realizacion este analisis es necesario detallar los gastos de
produccion, administracion y ventas, tales como: agua, luz, telefono,

Internet, transporte, papeleria, dtiles y publicidad entre otros.

Para obtencién del valor de gastos de transporte en el area de
produccion, administracion y ventas se ha proyectado que se necesita un
promedio de 30 viajes al mes, cuyo vehiculo sera alquilado, es decir sera
un servicio tercerizado lo que no nos genera gasto de mantenimiento de

este activo, el cual se encargara de la distribucién del producto segun el
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cronograma planificado; consideramos que el costo de alquiler de la

unidad es de $300.00 mensuales lo que en el afio pagariamos $3,600.00.

En los gastos de produccién, administracion y ventas (publicidad) se
estimé un incremento anual del 3% cormrespondiente a la tasa de inflacion
acumulada del afio en curso. El presupuesto de gastos de produccion,

administracion y ventas se detalla en el anexo G.

La depreciacion de los activos se calcula de acuerdo a los afios de vida
atil, por medio del método de depreciacién en linea recta, es decir que los
activos se deprecian en un monto constante cada afio. El concepto de

maquinarias incluye seis maquinas descritas en la siguiente tabla:

TABLA 6.4

COSTOS DE MAQUINARIA

MAQUINARIA COSTO
Balanza $ 1.000,00
Escaldadora $ 3.000,00
Mezcladora $ 2.000,00
Lavadora $ 6.000,00
Etiquetadota $ 1.500,00
Bandas Transportadoras $ 1.500,00
TOTAL $ 15.000,00

Elaboracion: Las Autoras

Las depreciaciones anuales para este proyecto se muestran en el anexo

H.
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6.5. ANALISIS DE VENTAS

El analisis de ventas es realizado en base a la demanda potencial del
mercado que esta muy dispuesto y medio dispuesto a consumir este
producto explicada en el Capitulo 5 la cual incrementa anualmente del
12% en ventas de forma constante ya que se estima que una vez que se
lo conoce va a formar parte de las compras mensuales o quincenales de
ias familias que forman parte del grupo objetivo especificado el cual es de

un nivel socio econémico medio alto — alto.

Con esto, la planta producira 104.400 frascos en el primer afic es decir
8.700 mensuales, con un precio de venta de introduccion de $0.80831 el
cual incrementara el 15% el primer afo y luego se nivelara del segundo
en adelante un 7% con el fin de cubrir las expectativas de ingresos, con
esto se obtiene como ingreso por ventas solo en el primer afo

$84,388.26. Ver Anexo |

Se estima que las ventas tendréan un crecimiento anual en promedio del

20% y una cartera vencida con un incremento anual del 2%.

En el caso de un incremento inesperado de demanda la empresa tiene la

capacidad de crecer ya que para su construccion se considero este punto.
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En la siguiente tabla se detalla los niveles de venta estimados para cada
ano:

TABLA 6.5
VENTAS ESTIMADAS ANUALMENTE

ANO VENTAS
84388,26
108692,08
130256,59
156099,49
187088,51
200184,71 | CIB-ESPOL
205365,00

Elaboracion: Las Autoras

N O [N |-

6.6. RESULTADOS Y SITUACION FINANCIERA ESTIMADOS

6.6.1. Estado de Pérdidas y Ganancias

La informacion que se presenta en el siguiente estado es derivada de los
datos previamente proyectados y detallados en los diferentes analisis de

costos, gastos y ventas.

El estado de pérdidas y ganancias detalla la vida util del proyecto, este
incluye los ingresos operativos por concepto de venta del producto, los
costos del periodo (materia prima, mano de obra y gastos indirectos de
fabricacion), asi como los gastos administrativos, gastos de ventas y
gastos financieros. Adicionalmente incluye los impuestos, 25% del
Impuesto a la Renta Corporativa y 15% de Participacion de Utilidades a

los Trabajadores. Ver anexo J.
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A continuacién se muestran las utilidades proyectadas para cada uno de

los 7 afos.

TABLA 6.6
UTILIDADES PROYECTADAS

ANO UTILIDAD DESPUES
DE IMPUESTOS
$ -16.572,32
$7.518,38
$17.741,26
$ 27.456,22
$ 4577514
$ 53.617,73
$ 54.735,23

Elaboracién: Las Autoras

~NoOOhsWON =

CIB-ESPOL

6.6.2. Flujo de caja

El flujo de caja proyectado es realizado segun el estudio efectuado por
Nassir y Sapag, donde se considera todos los ingresos y egresos del
proyecto, asi como la inversién inicial del proyecto y el valor de desecho

al final del mismo.

En el flujo de caja se incluyen los egresos para la inversion que se deben
hacer en el afio O para operar, el cual se lo ha realizado en un horizonte

de 7 anos.

A continuacién podemos observar que en el ano 0 se presentara un valor
negativo en el flujo de caja, esto se debe al préstamo y la inversion que se

hace al inicio del proyecto. Debido a que el producto es nuevo se necesita
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una fuerte inversién en publicidad (Ver Anexo K) para la introduccién del

mismo en el mercado el cual se recupera rapidamente a medida que el

producto es conocido. Ver anexo L.

6.6.3 Periodo de Recuperacion Descontado (Payback)

El periodo de recuperacion descontado (Payback) muestra que la

inversion del proyecto es recuperada al inicio del noveno afio.

Se puede observar que del afio 4 al aflo 8 el flujo de efectivo neto

presenta un gran potencial, llegando a recuperar totalmente la inversion

mas una ganancia en el afio 8 en el ultimo afio un valor de $141.580,12

como se observa en la siguiente tabla:

TABLA 6.7
PERIODO DE RECUPERACION
PERIODO SALDO FLUJO DE RENTABILIDAD | RECUPERACION

(ANOS) INVERSION CAJA EXIGIDA INVERSION
1 $ 106.008,30 $ -22.960,63 $ 12.075,94 $ -35.036,56
2 $ 141.044 86 $-4.245 37 $ 16.067,13 $-20.312,50
3 $ 161.357,36 $15.749,45 $ 18.381,02 $-2.631,57
4 $ 163.988,93 $ 25.627,10 $ 18.680,80 $ 6.946,31
5 $157.042,63 $ 44.106,21 $ 17.889,51 $26.216,70
6 $ 130.825,93 $ 68.080,73 $ 14.903,04 $53.177,69
7 $77.648,23 $ 75.228,02 $  8.84530 $ 66.382,73
8 $11.26551 | $142.8634313| $ 1.283,31 $ 141.580,12

Elaboracion: Las Autoras




212

6.7. EVALUACION ECONOMICA

6.7.1. Tasa de descuento (costo ponderado de capital)

Para calcular la tasa de descuento, se considera el costo de la deuda (rd)
gue es la tasa de préstamo del crédito multisectorial, el costo del capital
propio (re), que considera la tasa libre de riesgo (rf) que es la rentabilidad
de los bonas del tesoro americana de 5 afios y la rentabilidad del mercado
(rm). El Beta que usaremos serd el del mercado agricola de Estados
Unidos ya que en el nuestro no existe informaciéon relevante sobre el
mercado en el cual nosotros nos desenvolvemos. El riesgo pais

Ecuatoriano es de 767 puntos, lo cual es 7.67%.

Los datos utilizados para el calculo son los siguientes:

TABLA 6.8
DATOS COSTO DE CAPITAL
CI1B-ESPOL
Rd 8,24% |Kd 85% |B 1,2
Rip 767% |Ke 35%
Rf 5% |Rm 12%

Elaboracién: Las Autoras

RE = RF + B(RM-RF) + R/P
Re = 5% + 1.2 (12%-5%) + 7.67% = 21.07%

6.7.2. Valor actual neto (VAN)
El valor actual neto de la empresa una vez descontados los flujos de

efectivo y traidos a valor presente con una tasa de descuento del 21.07%
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es de US$ 16.636,23 lo cual indica que es una empresa rentable puesto

que el VAN > 0.

6.7.3. Tasa interna de retorno (TIR)
Es la tasa de descuento que obliga al valor presente de los flujos futuros
de un proyecto a igualar su costo inicial. La tasa calculada se compara
con la tasa minima atractiva de retorno (TMAR) exigida por los
inversionistas o también llamado KE.

TIR> KE Se acepta el proyecto

TIR<KE Se rechaza el proyecto
En base a los flujos del proyecto calculados anteriormente se obtuvo
como resultado una TIR de 28% y comparando esta con el KE de
21.07%, nos permite concluir que el proyecto se acepta por ser

econdomicamente rentable.

6.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para poder determinar la sensibilidad de las variables precio y cantidades
de venta, se realizd el analisis de cada una de estas variables por
separado calculando como afectaban al Valor Actual Neto (VAN), en el
cual se pudo determinar que el VAN es mas sensible al precio que al

resto de variables analizadas.
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Al realizar el analisis del precio, se pudo determinar que con un precio
superior a $0.81, manteniéndose las otras variables constantes, el VAN

incrementa aproximadamente $19.000,00

TABLA 6.9

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

PRECIO CANTIDADES
PRECIO VAN Q : VAN _

20%| | $ 097 $72.748,54 10.440,00 | $ 42.560,04

INCREMENTO 15%| | $ 093 $ 58.866,51 10.005,00 | $ 36.079,08
0%| | $ 089 $ 44.984,48 9.570,00 | $29.598,13

$ 0,80832 $ 16.636,23 8.700,00 | $ 16.636,23

0%||$ 073 -$ 1054363 7.830,00 | $3.674,32

DISMINUCION 5% | $ 069 -$ 24.42566 7.395,00 | - $2.806,63
20%| [$ 065 -$ 38.307,69 6.960,00 | - $ 9.287,59

CIB-ESPOL




CAPITULO Vi

BENEFICIO SOCIAL DEL PROYECTO

Mango y Sal podra ofrecer a la poblacién guayaquilefia la oportunidad de
trabajar, generando puestos de empleo y la oportunidad de contar con un

sueldo fijo.

En lo que respecta al impacto ambiental, el proyecto no afecta ya que no
requiere de productos quimicos perjudiciales para el medio sino que se
necesita de aquellos que la naturaleza brinda para la elaboracion de

alimentos como es la sal.

Un gran beneficio de esto es que se va a poder ayudar a la poblacion
productora de mango que muchas veces se queda con gran parte de la
produccion en sus manos, ya que no se la pudo exportar debido a que no
cumple con las caracteristicas necesarias para la ejecucion del negocio.
Esta sobreoferta ocasiona muchas pérdidas para el productor ya que la
fruta adquiere un precio bajo el cual no cubre, muchas veces, el valor

invertido.




El proyecto brinda la oportunidad para los productores de mango vender

toda su produccion y evitar que pierdan la inversion, ya que para la
elaboracion del producto se puede utilizar la fruta de rechazo, la cual no
es aquella que se encuentra en malas condiciones sino es la que no

cumple con las especificaciones requeridas para exportacion.

CIB-ESPOL




CONCLUSIONES

Como se puede apreciar en el Flujo de Caja del Capitulo 6, el
proyecto resulta rentable ya que obtiene un TIR de 28% y un VAN
de $16.636,23 generando gran expectativa a los inversionistas por el

retorno que se puede obtener al invertir.

Gracias a las encuestas realizadas en la ciudad de Guayaquil se
pudo conocer que el 85% de la poblacion guayaquilefna tiene gran
aceptacion por el producto, el cual esta compuesto por el 54.6% que
corresponde a las personas que estan muy dispuestas a comprarlos

y el 30.4% que estan medios dispuestos a comprario.

De la produccion de mango en el Ecuador el 70% aproximadamente
es para exportacion, y el 30% se queda en el pais, ya que este
porcentaje no cumple con los estandares de calidad exigidos por el
mercado internacional ocasionando una sobreoferta de la fruta en el
nacional, lo que permite la compra de la materia prima a un costo
muy conveniente para el proyecto, permitiendo de esta forma

obtener un costo de produccion relativamente bajo, debido a la




cercania a los cultivos de mango con lo que los costos de transporte 4"=""%;

no son muy altos.

Para la introduccion de Mango Y Sal en el medio se establece una
estrategia de bajo precio el cual va a permitir conocer el producto de

una forma real ya que el consumidor es incentivado a comprarlo.

Adicionalmente se va a promocionar el producto por medio de la
publicidad y un punto de venta directo novedoso, que va a permitir
llamar la atencién de los consumidores y de esta forma se da a

conocer el producto de una manera mas directa.

‘Mango y Sal’ sera la marca del producto que va a permitir
identificarlo en el mercado, el cual se va a encontrar envasado en
frascos de vidrio de 250gr. lo que permitira que los consumidores

puedan observar el producto al momento de adquirirlo.

Se estima producir para el primer afio 8700 frascos mensuales lo
que va a permitir generar plazas de trabajo, adicionalmente el
proyecto permite a los productores de mango vender su

sobreproduccion.




“Mango y Sal’ es una nueva forma de presentacion que brinda
seguridad al consumidor, a diferencia del tradicional “mango con
sal’ que en el actualidad se vende en las calles de manera informal

el cual es manipulado sin mayor cuidado.

Este producto ofrece a la poblacion guayaquilefia la oportunidad de
consumir un producto de trayectoria sin la mayor preocupacion ya
que es procesado con el mayor cuidado para brindar seguridad,

confianza y practicidad a un precio conveniente a los consumidores.

CIB-ESPOL




RECOMENDACIONES

Se recomienda de forma general al proyecto, dar la importancia
adecuada al proceso en general de produccién, partiendo desde la
adecuada seleccion de materia prima hasta el control de calidad en

la llegada del producto terminado hasta nuestro consumidor final.

Adicionalmente se plantea realizar un continuo monitoreo de
nuestros consumidores en referencia a sus habitos de compra y
preferencias desde empaque hasta producto por medio de una

investigacion de mercado.

Con el objetivo de realizar una nueva forma de presentacion del
producto, se recomienda lanzar al mercado un nuevo empaque que
consiste en un envase plastico sellado al vacio el cual va a permitir a
los consumidores llevar la fruta a cualquier lado sin el temor de que

se maltrate.

Una vez que Mango Y Sal tenga una buena participacion en el
mercado, se recomienda diversificar el producto con la apertura de

otras lineas de frutas, como grosella y ciruela verde.




Difundir la imagen de marca con el objetivo de lograr un

reconocimiento importante en la ciudad de Guayaquil a corto plazo.

CIB-ESPOL
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ANEXO C

DISTRIBUCION COSTO POR FRASCO

MANGO Y SAL
MANGO 0,1
SAL 0,03
AGUA 0,0053
|[ETIQUETA 0,05
FRASCO 0,03
TAPA 0,008
CAJA (24 frascos) 0,00417
TOTAL MP DIRECTA 0,22742
COSTO MANO DE OBRA 0,03
GIF (luz, agua, telf, transp) 0,11
|[COSTO UNITARIO 0,36742 GET
COSTOS
MANGO Y SAL CIB-ESPOL
COSTOS VARIABLES
MPDirecta (mango, sal, agua) 0,13525
Mpindirecta (todo lo demas) 0,09217
TOTAL COSTOS VARIABLES 0,22742
[COSTOS Fllos i 1500)
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ANEXO E

TABLA DE AMORTIZACION MENSUAL

[ Pago :
0 $ 68.905,40
. $ 1.405,08 $ 473,15 $ 931,93 $ 67.973,47
2 $ 1.405,08 $ 466,75 $ 938,33 $67.035,14
3 $ 1.405,08 $ 460,31 $944,77 $ 66.090,36
4 $ 1.405,08 $ 453,82 $ 951,26 $ 65.139,11
5 $ 1.405,08 $ 447,29 $ 957,79 $64.181,31
6 $ 1.405,08 $ 440,71 $ 964,37 $63.216,95
7 $ 1.405,08 $ 434,00 $ 970,99 $ 62.245,05
8 $ 1.405,08 $ 427,42 $977,66 $ 61.268,30
9 $ 1.405,08 $ 420,71 $984,37 $ 60.283,93
10 $ 1.405,08 $413,95 $991,13 $ 59.292,80
1 $ 1.405,08 $ 407,15 $ 997,94 $ 58.204,86
12 $ 1.405,08 $ 400,29 $1.00479 | $57.290,07
13 $ 1.405,08 $ 393,39 $1011,69 | $56.278,38
14 $ 1.405,08 $ 386,45 $1.01864 | $55.250.75
15 $ 1.405,08 $ 379,45 $1.02563 | $54.234,12
16 $ 1.405,08 $ 372,41 $103267 | $53201,44
17 $ 1.405,08 $ 365,32 $1039,76 | $52.161,68
18 $ 1.405,08 $ 358,18 $1.04690 | $51.114,78
19 $ 1.405,08 $ 350,99 $1.05400 | $50060,68
20 $ 1.405,08 $343.75 $1061,33 | $ 4899935
21 $ 1.405,08 $ 336,46 $1.068,62 | $47.930,73
22 $ 1.405,08 $ 329,13 $107596 | $46.854,78
23 $ 1.405,08 $ 321,74 $108334 | $45.771,43
24 $ 1.405,08 $ 314,30 $1.090,78 | $ 44.680,65
25 $ 1.405,08 $ 306,81 $100827 | $43.582,38
26 $ 1.405,08 $ 299,27 $110582 | $42476,56
27 $ 1.405,08 $ 201,67 $1.113.41 $ 41.363,15
28 $ 1.405,08 $ 284,03 $1.121,05 | $ 40.242,10
29 $ 1.405,08 $ 276,33 $1.128,75 | $39.113,35
30 $ 1.405,08 $ 268,58 $113650 | $37.976,85
31 $ 1.405,08 $ 260,78 $1.144,31 $ 36.832,54
32 $ 1.405,08 $ 252,92 $1.152,16 | $ 35.680,37
33 $ 1.405,08 $ 245,01 $1160,08 | $ 34.520,30
34 $ 1.405,08 $ 237,04 $1.168,04 | $ 33.352,26
35 $ 1.405,08 $ 229,02 $1.17606 | $32176,19
36 $ 1.405,08 $ 220,04 $1184,14 | $30.992,06
37 $ 1.405,08 $ 212,81 $1.19227 | $29.799,79
38 $ 1.405,08 $ 204,63 $1.200,46 | $ 2659933
39 $ 1.405,08 $ 196,38 $120870 | §27.390,63
40 $ 1.405,08 $ 188,08 $1.217,00 | $26.17363
4 $ 1.405,08 $179,73 $1.22536 | $24.948,28
a2 $ 1.405,08 $ 171,31 $123377 | $23.714,51
a3 $ 1.405,08 $ 162,84 $1.24224 | $ 2247227
44 $ 1.405,08 $ 154,31 $1.250,77 | $21.221,49
43 $ 1.405,08 $ 145,72 $1.250,36 | $19.962,13
46 $ 1.405,08 $ 137,07 $ 1.268,01 $ 18.694,13
a7 $ 1.405,08 $ 128,37 $1.276,72 | $17.417,41
a8 $ 1.405,08 $ 119,60 $128548 | $16.131,93
49 $ 1.405,08 $110,77 $ 1.294,31 $ 14.837.,62
50 $ 1.405,08 $ 101,89 $1.303,20 $ 13.534 42
51 $ 1.405,08 $ 92,04 $131215 | $1222228
52 $ 1.405,08 $ 83,93 $1.321,16 | $10.901,12
53 $ 1.405,08 $ 74,85 $ 1.330,23 $ 9.570,89
54 $ 1.405,08 $6572 $1.339,36 $8.231,53
55 $ 1.405,08 $ 56,52 $1.348,56 $6.88297
56 $ 1.405,08 $ 47,26 $1.357,82 $ 552516
57 $ 1.405,08 $37,94 $1.367,14 $ 4.158,01
58 $ 1.405,08 $ 28,55 $1.376,53 $2.781,48
59 $ 1.405,08 $19,10 $ 1.385,08 $ 1.395,50
60 $ 1.405,08 $9,58 $ 1.395,50 $ 0,00
Totales $ 84.304,03 | § 15.399,64] § 68.905,39




ANEXO F

SUELDOS Y SALARIOS
MANGO Y SAL S.A.

CARGO

PRESUPUESTOS DE SUELDOS Y SALARIOS

CONCEPTO ARO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 6 ANO 6 ANO 7
|MANO DE OBRA DIRECTA
6 Auxiliares de planta ($160.00) Salarios basico mensual $ 960,00 $ 988,80 $1.018,46 $1.049,02 $ 1.080,49 $1.112,90 $1.146,29
Sueldo anual 11.520,00 11.865,60 12.221,67 12.688,22 12.965,86 13.364,84 13.766,48
1 Supervisor de Planta Salarios bdsico mensual 220 2266 233,398 240,39994 247 6119382 255,0402063 262,6915052
Sueldo anual 2.640,00 2.719,20 2.800,78 2.884,80 2.971,34 3.060,48 3.162,30
TOTAL MOD (Salarios) 14.160,00 18.544,20 20.027,74 21.629,96 23.360,38 23.380,38 23.360,36
|SUELDOS ADMINST.
1 Gerente Propietario Salarios bésico mensual 800 824 848,72 874,1816 900,407048 927,4192594 955,2418372
Sueldo anual 9.600,00 9.888,00 10.184,64 10.490,18 10.804,88 11.129,03 11.462,90
1 Secretaria - Contadora Salarios basico mensual 250 2575 265,225 273,18175 281,3772025 289,8185186 298,5130741
Sueldo anual 3.000,00 3.080,00 3.182,70 3.278,18 3.376,63 3.477 82 3.682,16
1 Asesora comercial ($150,00) Salarios bésico mensual 120,00 123,60 127,31 131,13 135,06 139,11 143,29
Sueldo anual 1.440,00 1.483,20 1.627,70 1.573,63 1.620,73 1.669,36 1.719,44
TOTAL MOI ({Salarios) 14.040,00 14.461,20 14.895,04 15.341,89 15.802,14 16.276,21 16.764,49
TO. SUELD-SALRS MENSL 2.230,00 2.266,90 2.365,81 2.436,78 2.509,88 2585,18 266274
TO. SUELD-SALRS ANUALES 26.760,00 27.662,80 28.389,68 29.241,37 30.118,62 31.022,17 31.962,84




ANEXO G
PRESUPUESTO DE GASTOS DE PRODUCCION, ADMINISTRACION Y VENTAS

CONCEPTO ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS ANOG6 | ANOT7 |
GASTOS DE PRODUCCION
Agua $1.200,00] $1.236,00] $1.273,08] $1.311,27| $1.35061] $1.391,13] $1.432,86
Luz 2.400,00 2.472,00 2.546,16 2.622,54 2.701,22 2.782,26 2.865,73
Material Logistico 435,60 487,87 546,42 611,99] 685,49ﬂ 685,49 685,49
Gastos de transporte* 3.600,00 3.708,00 3.819,24 3.933,82 4.051,83 4.1 73,39i 4.298,59
Gastos de Mantenimiento 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,001 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Gastos Varios 150,00 154,50 159,14 163,91 168,83 173,89 179,11
TOTAL GASTOS DE PROD. $8.985,60] $9.258,37] $9.544,03] $9.843,53] $ 10.157,98] $ 10.406,16] $ 10.661,78
GASTOS DE VENTAS
Publicidad 28.300,00 10.094,00 10.396,82 15.208,72 11.029,99 11.360,89 11.701,71
TOTAL GASTOS VENTAS $ 28.300,00] $ 10.094,00] $ 10.396,82| $ 15.208,72 $11.029,99] $ 11.360,89] $ 11.701,71
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Internet 240,00 247,20 254,62 262,25 270,12 278,23 286,57
Papeleria y dtiles 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31 695,56 716,43
Teléfono $ 360,00 $ 370,80 $ 381,92 $ 393,38 $ 405,18 $417,34 $ 429,86
Sueldos y Salarios 28.389,68] 29.241,37] 30.11862] 31.022,17] 31.952,84
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 30.552,65 " $ 31 .469,23] $ 32.413,30] $ 33.385,70'
TOTAL GAST DE PROD, ADM Y VENTAS 55604,90 52657,20 54180,35 55749,19




ANEXOH
CUADRO DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

Valorde | Vida Util | Valora | Amortizacién Valor de
Sonpamp ValorIniciall o secho | (afios) | depreciar |  Anual desecho a7
Maquinaria* $ 15.000,00] $ 1.500,00 10 $ 13.500,00 $ 1.350,00 $ 4.500,00
Equipo de Oficina $ 250,00 $ 25,00 10 $ 225,00 $ 2250 $ 75,00
Muebles de oficina $ 800,00 $ 80,00 10 $ 720,00 $72,00 $ 240,00
Equipo de computacién $ 300,00 $ 30,00 3 $ 270,00 $ 90,00 $ 30,00
i e $ 1.534,50 $ 4.845,00

DEPRECIAD]|




ANEXO |

INGRESOS POR VENTAS
1 2 3 4 5 6 7
CANTIDAD 104400 116928| 130959 4| 146674,5| 164292| 164292 164292
PRECIO 0,808317| 0,929564| 0,994634| 1,064258| 1,138756| 1,218469 1,25
TOTAL 84388,26| 108692,1| 130256,6] 156099,5| 187088,5| 200184,7| 205365




ANEXO J
PROYECCION DEL ESTADO DE RESULTADOS (P&G)

ANO1 | ANO2 | ~— ANOS6 | ANO6 | ANO7 |
VENTA $84.388,26] $ 108.692,08] $ 130.256,59] $ 156.099,49) $ 187.088,51] $200.184,71] $ 205.365,00
Costo de venta 38.358,30 42.961,30 48.116,65 53.890,65 60.363,62 60.363,62 60.363,62
Utilidad Bruta 46.029,96 65.730,78 82.139,94] 102.208,84] 126.724,89] 139.821,09 145.001,38
Gastos
Gastos de produccién 8.985,60 9.258,37 9.544,03 9.843,53 10.157,98 10.406,16 10.661,78
Gastos de ventas 28.300,00 10.094,00 10.396,82 15.208,72 11.029,99 11.360,89 11.701,71
Gastos administrativos 27.960,00 28.798,80 29.662,76 30.552,65 31.469,23 32.413,30 33.385,70
Depreciacién 1.534,50 1.534,50 1.534,50 1.534,50 1.5634,50 1.534,50 3.393,00
Intereses 5.245,66 4.251,57 3.172,39 2.000,86 729,06 0,00 0,00
TOTAL GASTOS 72.025,76 53.937,24 54.310,51 59.140,26 54,920,75 55.714,85 59.142,19
UTILIDAD ANTES DE IMPT. -25.995,80 11.793,54 27.829,43 43.068,59 71.804,14 84.106,24 85.859,19
Trabajadores 15% -3.899,37 1.769,03 4.174,41 6.460,29 10.770,62 12.615,94 12.878,88
Utilidad después del 15% Trab. -22.096,43 10.024,51 23.655,01 36.608,30 61.033,52 71.490,31 72.980,31
Impuestos 25% -5.524,11 2.506,13 5.913,75 9.152,07 15.258,38 17.872,58 18.245,08
Utilidad después de impuestos | $ -16.57232) $7.518,38 | $17.741,26 | $27.456,22 | $45.775,14 | $53.617,73 | $54.735,23




ANEXO K
FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA

0 1 2 3 4 5 8 7

[INGRESGS CE

Ventas $ 84.388,26] $ 108.692,08] $ 130.256,59] $ 156.099,49] $ 187.088,51] $ 200.184,71] $ 205.365,00
Total Ingresos $ 84.388,26] $ 108.692,08] $ 130.256,59] $ 156.099,49] $ 187.088,51] $ 200.184,71] $ 205.365,00
GASTOS

Costos variables (mat. Prima) 23.742,30 27.389,12 30.675,81 34.356,91 38.483,62 38.483,62 38.483,62
[costos fijos (alquiler galpon) 1500 1500 1500 1500} 1600 1600 1600
Intereses $ 5.245 66 $425157] $3.17239] $2.000,86 $ 729,08 0 0
Gastos administrativos $ 27.960,00] $28.798,80] $29.662,76] $30.552,65] $31.46923] $32.413,30] $ 33.385,70
Gastos de Ventas $28.300,00) $10.094,00] $10.396,82] $15208,72] $11.029.99] §$11.360,89] §$ 11.701,71
Gastos de Produccion $ 8.985,60 $9.25837] $954403] $9.84353] $10.157,98] $10.406,16] $ 10.661,78
Depreciacion $ 1.534,50 $1.53450] $153450] $1.53450] $1.53450] $1.53450] § 1.534,50]
Total Egresos $97.268,06] $82.826,38] $ 86.486,32] $94.997,17] $ 95.004,38] $ 95.798,47| $ 97.367,31
utilidad antes de impuestos $-12.879,80] $25.86572] $43.770,27] $61.102,33] $92.084,14] $ 104.386,24] $ 107.997,69]
Participacién utilidades 15% $ 0,00 $3.879,86] $6.56554] $9.16535] $13.812,62] $15.657,94] $ 16.199,65]
utilidad $ -12.879,80 $9.108,08] $37.204,73] $51.936,98] $78.271,52] $88.728,30] $ 91.798,03|
Impuesto a la renta 25% $ 0,00 $227652] $9.301,18] $12.984,24] §19.567,88] $22.182,08] $ 22.949 51
utilidad neta $ -12.879,80 $6.820,55] §27.003,55] § 38.952,73] $ 56.703,64] $66.546,23] $ 68.848,52
|depreciacion $153450] $153450] $153450] $1.53450] $1.53450] §153450] § 1.534,50]
[Flujo de operacién $ -11.345,30 $ 8.364,05] $29.438,05] $40.487,23] $60.238,14] $68.080,73] $ 70.383,02
F
Jinversién $ -106.008,30

Préstamo $ 68.905,40]

[Amortizacion sélo capital $11.61532] $12.609,42] $13.688,59] §$14.860,13] $ 16.131,93

Valor de Salvamento $ 4.845,00
Flujo de caja $-37.102,91] § -22.960,63] $ -4.24537] $15.749,45] $25.627,10] $ 44.106,21] $ 68.080,73] $ 75.228,02

Tasa de descuento 21,07%

van

$ 16.636,23]PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

tir

28%|costo unitario de produccién




PRESUPUESTO DE GASTOS DE PUBLICIDAD

ANEXO L

ANO 1 VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR | VALOR | VALOR |
PUBLICIDAD ), 4 nT mT VT |ANUAL ANO| ANUAL ANO | ANUAL ANO | ANUAL ANO | ANUAL ANO|ANUAL ANUAL ANO
i 2 3 4 5 6 7

Comercial Tv. $ 7.000,00 $ 7.000,00
POP $ 3.000,00 $ 3.000,00
Avisos de Prensa $ 1.900,00 $ 1.900,00 $ 3.800,00 $3.914,00 $4.031,42 $4.152,36 $4.276,93 $4.405,24 $4.537,40
Isla de degustacion
supermercados $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Brand Activation $6.000,00 $6.000,00] $6.180,00 $636540| $655636| $675305| $695564] $7.164,31
Trade Marketing $2.000,00] $2.000,00] $2000,00| $200000] $8000,00 $ 4.000,00
Total $ 12.500,00 | § 3.900,00 | $ 8.000,00 | $ 3.900,00 | $ 26.300,00] $ 10.094,00] § 10.396,82| $ 15.208,72] § 11.029,99| $ 11.360,89] $ 11.701,71
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