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INTRODUCCION

"Casi la mitad de la poblac¡ón ecuatoriana, el 40.4o/o, vive en extrema

pobrezal", revela el doctor Francisco And¡no, ex ministro de Salud, para

quien esa cifra rnc¡de en que la mitad de los niños del país sufran de algún

t¡po de desnutrición.

De acuerdo a estad¡st¡cas proporcionadas por el Fondo de las Naciones

Unidas para la infancra (UNICEF), la desnutrición afecta al 15% de los niños

y niñas menores de crnco años en el Ecuador.

En septrembre del 2005 en la prov¡nc¡a del Guayas, se reportaron 1.239

casos de desnutr¡ción leve en menores de I a 4 años, de acuerdo a datos de

la Dirección Provincial de Salud. La cifra se desglosa en 587 casos en niños

y 652, en niñas.

I Iixlrcma ¡xrbrcza o Indigencia. Según el INI;C. son "aqucllos hogares cu¡o consumo diario no
alcan-7i¡ para cuh.ir ni siquicra los rcqucrimicntos nutricionalcs minimos. l:l ingrcso mcnsual no supcra
los tlSI) J9 fx,r f,crsona"
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Asimismo, en esta provincia hubo 278 reportes de infantes menores de 1 año

por desnutric¡ón leve, y 352 n¡ñas alcanzaron la misma afección durante ese

período.

En total, más de 1.760 niños y niñas menores de cinco años de edad, han

presentado algún cuadro de desnutrición solo en la provincia del Guayas.

Uno de los princ¡pales mot¡vos de los altos índices de desnutric¡ón en nuestro

país es que las personas de escasos recursos económicos sacrifican, con el

poco sueldo que ganan, una buena alimentación porque debe atender otras

necesidades básicas como ropa, vivienda o salud (provocada en algunos

casos por la pésima alimentación)

Pero sin lugar a dudas es la inequ¡dad en la distribuciÓn de la riqueza

nacional, y la falta de empleo los que generan desnutrición, sobre todo en los

niños. Los diversos planes de los diferentes Gobiernos que ha tenido el

Ecuador en los últimos años, poco han pod¡do hacer al respecto.

Deb¡do a estos resultados, se hace indispensable produc¡r un producto de

altor valor nutritivo y que además este al alcance de todas las personas,

espec¡almente de los niños.



Médicos del M¡nisterio de Salud Pública explican que no se está cumpl¡endo

con una dieta ¡deal para mantener una buena nutnc¡ón en los sectores más

pobres.

La alimentac¡ón del niño está en función de su edad. Al n¡ño recién nacrdo

hay que alimentarlo sólo con leche malerna, o en su defecto, con leche de

tarro. A partir de los 2 a 3 meses, manleniendo el consumo de leche, es

conveniente darle harina de a¡roz porque es muy poco probable que le cause

alergia u otra clase de reacciones, tales como diarrea.

Al cabo de unos días puede recurr¡rse a otros cereales (avena, cebada, trigo)

y frutas majadas (manzana, pera, plátano); de los 3 a 4 meses puede

empezar a diger¡r también compotas o purés de verduras, como la zanahoria.

calabaza (zapallo) y espinacas. las comidas más sólidas se iniciarán a los 6

meses o algo más tarde, como queso, huevos, carnes y otros alimentos de

este tipo. A la mayoria de los niños les gustan las tostadas y las pastas.

Cuando cumplen un año, a cas¡ todos les agrada chupar y mordisquear un

hueso de pollo o una costilla de cordero. 2

3las compotas no solo son un alamento complementario que ayuda a los

recién nacidos a dejar el seno. Se trata de un alimento que elimina casi un

I trncickr¡--dia Sulrur. (inr,r ¡ur.r los purjrcs
' l'uhlic¡cirin Rrt ist¡ [)cJi¡tr:r-S¡luJ '



1OO% los posibles problemas gastrointestinales, ev¡tan las anemias y ayuda

al fortalecim¡ento de los huesos y encías. Las compotas son el primer paso

para formar los hábitos al¡menticios en los bebes.

No contiene casi grasas, pero s¡ proteínas; es pobre en hidratos de carbono

(glúcidos) y sodio, por lo que puede ser utilizado en la alimentación de

diabéticos e hipertensos.

Gracias a las diferentes vitaminas que posee ¡unto con las altas cantidades

de ácido fólico y hieno, mejora y previene los problemas de anemia.

El zapallo se lo puede sembrar en cualquier época del año, neces¡tando

humedad y temperaturas moderadas (de 15 a 25oC).

La frecuencia de riego es de 25 a 30 dias y puede rendir de 2 a 5 toneladas

mélricas por hectárea, necesitando de 5 a 6 meses para que alcance su

madurez, haciendo que sus costos de producción varíen entre los 1 .'100 a

1 .200 dólares por hectárea.

No requiere de mayores fertilizantes y el control de plagas y enfermedades

es relativamente barato, por lo que puede llegar a tener un rendimiento

promedio de 2.5 toneladas por hectárea.



Posee una alta demanda tanto externa como ¡nternamente, considerando

sus moderados costos de producción y los d¡versos beneflcios nutricionales

para el consumo humano, ya sea en forma de cremas, sopas, puré,

mermeladas y compotas.



CAPÍTULO I

EL ZAPALLO EN EL ECUADOR

1.1 Origen

Nombre c¡entíf¡co: Cucurbita máxima Duch

Cucurbita mixta Pang

Cucutbita moschafa Duch

Cucurbita pepo L.

Nombre común en español: Zapallo o calaba¿a

I

ri,
a
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Planta herbácea de la familia de las Cucurbitáceas. La forma del fruto

es muy variada por lo general es esférica y achatada, aunque también la

podemos encontrar ovalada y alargada. El color de su corteza puede ser

anaranjado, amar¡llo, verde, blanco, negro e incluso morado. Su pulpa es

generalmente anaranjada o amanllenta y está llena de semillas en su parte

central

1.1 .1 Antecedontos H¡stór¡cos

Se dice que la cosecha del zapallo tiene más de d¡ez mil años, pero

hay dudas del lugar de origen. Este fruto aparece en numerosas citas de

autores ant¡guos que indican lo arraigado que estaba su cultivo entre los

hebreos de la época de Moisés, así como en Ch¡na y en Egipto, antes de la

Era Cristiana. Probablemente, la mayoría de las especies sean

norteamericanas, aunque se cree que una de sus variedades como lo es el

zapallo camote se origino en América del Sur. Por otra parte, entre los restos

de algunas tumbas ¡ncas precolombinas se han encontrado calabazas y

s¡empre quedan dudas de su lugar de origenl.

En Europa se empezaron a cultivar en el siglo XV s¡endo los

españoles, ital¡anos y holandeses los más grandes consumidores de este

fruto en el vieio continente. Más tarde se empezó a fomentar el cultivo de

esta deliciosa y nutr¡t¡va hortaliza en toda América colonial, específicamente

en Chile, Argentina, Perú, Ecuador y Colombia.

I 
Parnplona J I) ( 1999) I'lnciclopcdia dc los al¡ment(,s ) su ¡xrdcr cural ir o
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Una vez independizadas las distintas colonias americanas, los paises

convertidos en republicas soberanas comenzaron a producir variedades de

frutas y verduras, espec¡alizándose en aquellas que tenían una mayor

demanda, como es el caso del café, cacao, caña de azÚcar, cebada y

banano. Esto provocó un descuido en la producciÓn de otras frutas y

hortalrzas que empezaron a producirse de manera marg¡nal y solo para el

consumo interno, como en el caso del zapallo o calabaza Sólo en los

Estados Unidos y en algunos países de la Europa Occidental, se mantienen

niveles excepcionales de producc¡Ón de este fruto, espec¡almente por las

fiestas de Halloween, muy arra¡gada en estos países.

En el Ecuador, no hay datos reales de cuando se ¡ntrodujo la hortaliza,

aunque como se anotó anteriormente, en la época precolonial existían

cultrvos al norte de Perú por lo que se cree que los incas traleron el cultivo

del zapallo a nuestro pais.

Después de la lndependencia, fueron los Estados Unidos e lnglaterra,

los pr¡nctpales compradores del zapallo ecuatoriano, s¡n embargo, la

producción de este producto era minima comparada con la del café, caña de

azúcar y cacao. Hoy en dia, la cantidad de hectáreas que se destinan al

cultivo del zapallo sigue saendo muy pocas por lo que el 80o/o de su

producción se destina al mercado local y el 20% restante se lo exporta,

especialmente a los Estados Un¡dos, segÚn datos del M¡nisterio de

Agricultura y Ganadería.

:t



1.2 Propiedades organolépticas2

Pocas personas conocen de las maravillosas propiedades que tiene el

zapallo y que lo transforman en un excelente aliado de la coc¡na y la salud,

entre ellas, que es muy digestivo, apto para todas las edades y recomendado

como primera comida de los niños. Además, aporta fibra y contiene casi un

95% de agua, por lo que tiene cual¡dades depurativas, laxantes y diuréticas.

Produce sólo 12 calorías por cada 100 gramos, convirtiéndose en un

producto indispensable para el control de peso. Su color anaranjado lo da la

gran cant¡dad de beta caroteno, precursor de la vitamina A. También aporta

v¡tamrnas C, E y del grupo B, generando una combinación altamente

antioxidante y por lo tanto, un aliado en la prevención del cáncer y otras

enfermedades degenerativas

ctB -a3PoL

Su contenido en minerales esenciales es muy alto y proporciona a los

seres humanos magnesio, hierro y otros ol¡goelementos como el yodo, zinc,

fluor, cobre y cromo lo que mejora y previene los problemas de anemias.

Así mismo, entrega potas¡o que conjuntamente con la Vitamina A

neutralizan la h¡pertens¡ón y es recomendado como suplemento para

neutralizar los mareos y vómltos en mujeres en gestac¡Ón.

' l!'larch l, (2000). Mirnual ds los alimcntos

-)1



Sus semillas se han usado como antiparásito, principalmente contra la

tenia pero también contra otros parásitos intestinales, siendo esta actividad

atribuida al aminoácido cucurbitina que poseen. Estas sem¡llas tamb¡én

presentan una fraccrón lipofÍlica con un complejo de valiosas sustanc¡as

biológicamente activas que pueden resultar recomendables en el tratamiento

de disfunciones leves del tracto urinario, veiiga irritable.

En conclusión es excelente para los.

/ H¡oertensos v cardíacos. contiene muy poca cantidad de sodio y

mucho potasio, tiene muy pocas grasas pero muchas proteínas

/ Enfermos renales tiene acción diurética

/ D¡abét¡cos. tiene

/ Anémicos: en

pocos hidratos de carbono pero contiene cromo

el zapallo se asocian minerales y vltam¡nas

antianémicas. hierro, ácido fÓlico, zinc y vitamina 86

/ Personas oue s n estreñimiento por su riqueza en fibras y agua,

mejora la función intestinal y desc¡ende el colesterol malo; las semillas

son antiparasitarias.

2.1
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!

¡

EI >at



1.2.1 Propiedades medicinales (según su elaboración)3

El coc¡mrento de las hojas es antinflamatorio y cicatr¡zante

La infusión de las hojas es ant¡rreumática

El zumo de las hojas es un buen analgés¡co dental

La pasta preparada de las semillas se emplea contra los parásitos

El zapallo es el mejor remedio para curar la hidropesia.

1.3 Procesamiento del Zapalloa

1.) Zonas de cultivo

Zona ecológica. Matorral desértico tropical, monte muy seco y seco tropical;

bosque espinoso y seco premontano.

Sitios representativos: Península de Santa Elena, Bahía de Caráquez,

Portovie¡o, Arenillas, Santa Rosa, Pasaje, Chota, Santa lsabel.

En zonas más húmedas se cultiva únicamente en verano.

I $w$.distas.comi Pru)ccto SICA. MA(i-l)!!
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El fruto es comest¡ble desde que alcanza unos '10 cm. de longitud por

3 ó 4 cm. de grosor. Algunos consumidores lo prefieren pequeño y tierno,

otros lo consumen en estado más avanzado de madurez (15 a 20 cm. de

longitud).

2.) Condiciones Medio Ambientaless

a.) Temperatura:

De 18 a 25oC.

b.) Altitud:

De 0 a 1,000 m.s n.m

c.) Requerimiento de semillas:

1 Tarro de 450 gramos por hectárea

d.) Periodo vegetativo:

De s¡embra a cosecha: 5 a 6 meses

Duración de la cosecha: 1 mes

e.) Rendimiento promedio:

Promedio nacional: 2.67 Tm/ha

f.) Características del producto cosechado

Frutos de gran tamaño, redondeados, cáscara verde o amarillenta

según el grado de madurez y el tipo zapallo, la pulpa es amar¡lla y debe ser

lo más gruesa

' Rotrno t;gás ¡ llugo ( ara/as. tlnircnidad Nacional Agruria l.u lVlolina

l5



g.) Costo de producción promedio por hectárea

USD 1.072 por Ha.

crB.taRt

3.) Preparación del terreno

El zapallo no requiere una preparación del terreno tan exhaustiva

como otros cultivos ya que posee una semilla grande y plántula v¡gorosa'

Dependiendo de la humedad del suelo y del cultivo anter¡or se puede

empezar en caso de ser necesario con un riego moderado o de enseño'

Cuando el terreno está a punto se procede a remover la tierra normalmente

con un arado. que puede ser de disco o de forma vertical (re1a). Luego de

este proceso es necesario pasar gradas (rastras de discos) para nivelar el

terreno.

Poster¡ormente se procede a surcar (rayar) el campo, en zapallos el

distanciamiento entre surcos dependerá de si se trabaja con surcos s¡mples

(4 a 6m entre surcos) o con surcos mellizos (8 a 10m entre surcos)' es

recomendable apl¡car el abono de manera local¡zada, se puede aplicar al

l6
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fondo del surco antes de la siembra, lo que generalmente requiere un

segundo surcado para tapar el abono.

F¡nalmente se realiza el aporque, que es la labor manual que abre los surcos

en la cabecera y en el desarrollo se forman las tomas de riego.

4.) Siembra

El zapallo se siembra de forma d¡recta (sem¡lla botánica directamente

al campo definitivo) con lampa recta a una d¡stanc¡a de 2 m entre hileras y

plantas, colocando por lo menos 3 semillas por golpe para asegurar por lo

menos 2 plantas por golpe, en algunas zonas, dependiendo del suelo y clima,

se puede sembrar el zapallo sin riego o solo con enseño 
,r.*§
É:=ffB
"._;,__rnJ

5.) Fert¡l¡zac¡ón ^IB'¿sP(L

El zapallo es un cult¡vo exigente en nutrientes, por lo que requiere

suelos fértiles y una buena fertilizac¡Ón para alcanzar buenos rendimientos y

calidad del producto cosechado.

El fósforo y el potasio se pueden aplicar en el momento de la siembra,

el nitrógeno se aplica por dos ocasiones la primera vez a los 25 dias después

de la siembra y por segunda ocas¡ón a los 35 días de la primera colocación'
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6.) Labores Cullurales

Rieqos. Los rregos deben ser frecuentes y ligeros hasta la formación del

bulbo pero nunca pesados, luego se va d¡stanc¡ando conforme avanza la

maduración de los frutos. Es ¡mportante no regar en exceso (riegos pesados)

para evitar la aparición de enfermedades o el crecimiento excesivo de

malezas. El zapallo es sensible al exceso de humedad por lo que no debe

regarse el cuello de la planta.

Deshierbo. El control de malezas es generalmente manual (con escardas y

lampas) aunque también se puede realizar de forma mecánico 0unto con los

cambios de surcos). Dos a tres deshierbos manuales pueden ser suficientes

para alcanzar un buen control de malezas. Los herbicidas no selectivos que

se utilizan generalmente se aplican inmed¡atamente después de la siembra

pero antes de la germinac¡ón del zapallo (para eliminar las malezas que

hayan germinado con el enseño)

Para controlar el crecimiento de la maleza se tiene que agregar 100

cm de Gramoxone y 100 cm de Renglone sin que estos toquen la planta.
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7.) Plagas y Enfermedades

Plaqas. Las princtpales plagas en el zapallo son
CIB.E POI

Mosca blanca (Bermisia sp): v¡ven generalmente en el envés de las

ho¡as succ¡onando la savia, con lo que deb¡l¡tan a la planta

Nematodo (Meto¡dogyne incógnita). organismos microscÓp¡cos que

causan deformación de ho.jas y menor crecim¡ento y rendimiento;

permanece durante muchos años en el tallo.

Barrenedor del cuello (Metittia pauperl. ta larva penetra por el cuello

de la planta donde empieza a alimentarse y desarrollarse, causando

un hinchamiento o tumor en la planta, la cual se deb¡l¡ta, produce

menos y puede llegar a morir.

Mildiu Velloso (Pseudoperonospora cubensis): se presenta

generalmente durante el llenado de frutos y cosecha, se muestra

como manchas angulosas que pueden llegar a secar ampl¡as

porciones de ho,as.

Oid¡os¡s (Erys¡phe c¡choracearum): causada por un hongo que vive

en las hojas alimentándose de los iugos de la planta' se observa como

un polvo blanco que cubre las hojas. Es muy común hacer

espolvoreos de azufre para controlar esta enfermedad.

l9
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Mal de álmac¡g o (Fusarium sp, Phyt¡um sp). enfermedad causada por

hongos del suelo que infectan las raices y tallos y pueden secar la

planta cuando ésta está cargada de frutos, es importante controlar la

humedad para disminuir los problemas de march¡tez.

Virosis: enfermedad causada por los elementos microscóp¡cos que

infectan la planta, los sintomas se muestran como manchas verde

claro en las hojas (mosaico) o deformac¡ones en los frutos.

¡,:IB.EAPOL

8.) Cosecha y Almacenamiento

Momento de cosecha. Cuando los frutos están maduros. la cáscara esta

dura, el pedúnculo del fruto empieza a raiarse y secarse, la mancha basal del

fruto cambio de blanco a amarillo.

Forma de cosecha. Cortando los frutos y cargándolos fuera del campo

Envase utilizado- Los zapallos se transportan a granel en camiones. A nivel

minorista la comercialización es por pedazos

$ú
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cto DOSCOS a. Los frutos se conservan de 15 a 30 días o más

en lugares frescos y ventilados, se conservan 6 o más a 10o C y 50 a 70% de

humedad relativa. Una vez partido, el zapallo debe refrigerarse'

9.) Presentación del Producto

Se utiliza cartones corrugados, El producto tiene que ser colocado

en forma oblicua, para evitar rozaduras

10.) Pr¡ncipales usos

Es muy sabroso, iugoso y se usa en comidas saladas y dulces

Combina muy bien con dlferentes tipos de h¡erba y especies Su pulpa puede

ser preparada al horno entera o en partes y ser además integrada a platos de

verduras, cereales y guisos. Al hornear sus carbohidratos se caramel¡zan'

dando un sabor suave y dulce. Aunque no es usual, se lo puede comer

crudo

Es ideal para cremas, purés, patés y compotas agridulces' Hay que

cuidar su conservación porque una vez cortado dura solo un dia sin resecar o

descomponerse.

Sus semillas, muy nutritivas, se secan y pelan Además de ricas'

tienen efectos terapéut¡cos. EI ace¡te de pepitas de zapallo se comercial¡za

para ensaladas, en varios Paises.
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Los platos son variados, partiendo por el tradicional "puré de zapallo",

aconsejado para convalec¡entes, n¡ños de entre los 6 meses de edad a los 5

años, y personas mayores, que se acompaña bien con una pechuga de pollo,

a la plancha o a la sartén. Además, está la'crema de zapallo", bien caliente

y que se drce es afrodisíaca, con cebolla f¡na, leche y espolvoreada con

queso, orégano y sal.

Entre los dulces se puede nombrar a las "sopaipillas" y los "buñuelos

de zapallo", una masa de puré de zapallo con harina de anís, frita,

espolvoreada con canela y bañada con m¡el, entre otros deliciosos platos.

q}¡¡»DI

I

D

il

El zapallo fresco se lo util¡za para hacer sopas, cremas, guisos,

dulces, mazamorras, purés o papillas. En la industr¡a, se lo deshidrata y

muele para hacer harina de zapallo o compotas; también, se lo envasa o

congela en mezcla de verduras para sopas y guisos.

'ú f
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CAPITULO II

CARACTERíSTICAS DEL MERCADO DEL ZAPALLO

2.1 ANÁLISIS DE LA OFERTA

Para lograr un posicionamiento ópt¡mo de las compotas de zapallo

como un producto rico en prote¡nas, un punto muy ¡mportante a tomar en

cuenta es que los sistemas de distribuciÓn de este producto sean

desarrollados de una manera eficiente, en el sentldo de que estén disponible

las compotas en todos los lugares en donde las personas de escasos

recursos los puedan adquirir, como por e¡emplo: t¡endas de abarrotes,

mercados, ferias, etc.

Otro aspecto importante es que se debe entregar al mercado la

cantidad necesaria de este producto para asÍ poder satisfacer la demanda

futura que se va a dar. Estas cantidades se van a ver afectadas por d¡stintas

variables que rnciden en la oferta del zapallo como lo son.



El precio de la mater¡a prima (zapallo), que puede varlar ya sea por

cambios en el mercado, inflaciÓn, problemas cl¡máticos (sequías o

heladas, erupciones volcánicas), etc.

El precio de los insumos usados, es otro factor que puede hacer que

suba o baje el costo de la compota, afectando así a las cantidades

ofertadas.

La tecnolog¡a, es una variable que puede afectar el precio si

representa una invers¡ón de capital alta, ya sea en el proceso de

producción, comercializac¡ón, etc.

Los objetivos de la empresa, dependiendo s¡ deseamos disminuir o

aumentar la oferta, o también si se quiere camb¡ar el segmento del

mercado, por ejemplo, ya no dirigirse a ia clase social de escasos

recursos sino hacia otros segmentos de mercado y de esta forma,

afectar la cantidad ofertada.

En el Ecuador, se oferta anualmente en promedio la cantidad de 4 311

Toneladas métr¡cas (TM), princ¡palmente del zapall¡to verde oscuro (squash)

o "negro chileno"; le sigue en menor medida el zapallito italiano' gran patle

1.1
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de la producción es para el consumo nacional y una pequeña parte (menos

del 20%) es exportada a España, Holanda y los Estados Unidosl

2.1.1 Producción Nacional y costos

El área sembrada es de 1.616 hectáreas a nivel nacional durante el

año 2005, con un promed¡o de 2,67 TM/ha al año. Se debe mencionar que la

mayoría de la superf¡cie sembrada es producto de las parcelas de pequeños

agricultores, constituyéndose Manabi en la principal provincia productora de

zapallo en el Ecuador (ver Anexo 1).

En el siguiente cuadro, se presenta el costo promedro de producir una

hectárea de zapallo en el Ecuador, segÚn las últ¡mas estimaciones

proporcionadas por la empresa Agripa, a través de su página web oficial. El

costo de producción promedio por hectárea asciende a USD 1.072

' !!\r'\\'.stca,8()\',cc
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Cuadro 2.1

3

2

2

4

Sub-total

s33,00 $33,00tarro 450 gr

2.5 Ene ia combustible SO 06

UNIDAD
TCOS o

ANc DATI f T Lo

, 5 6_,q0 $24,00

$20,00 s60.00

s15.00 $ 3 0,00

s20,00 s40,00

t154,00

tnanas

.1 S€millas (14'1.000 planta/ha)

Hm
Hm

Hm

Hm

150

200
200

250
45

s2E,50
$48,00

s52,00
$140,00

$31,50

$0,19
$0.24

$0,26
$0,s6

S0,70

Kg

Kg

Kg

Kg

It

s35,00
$68.40
$85,20

$ 12,00

$18,00

It

kg/lt

K9

m3

m3

1

3

300
300

qqsrO DE PROOUCCION POR HECfAREA

1.1 Prsparac¡ón del suelo
Arada
Rastrada

Surcador
1.2. Transporto intemo

2.2 Fertil¡zación
Urea
Nitrato de armonio

Superfosfato Triple

Sulfato de Potasio

Acido fosfórico

2.3 Controlos F¡tosan¡tarios
Herbicida
Funguicida
lnsectic¡das

.4 Agua de riego

$35,00
s34,20

$28,40
s0,04

$551,60

$30,00
$35,00

s30,00
s30.00

$100,00
s25.00
$40,00
s25,00

Siembra
Aplicac¡ón de abonos

Control f¡tosanrtario

Oeshierba / podas

Cosecha
Acarreo
Selección

6
7

6
6
20
5

$5,00
$5,00
$5,00
$5,00
$5,00

$5,00
s5,00
$5,00

Sub-tota I

Rr o

Sub-tota I

.-M

rnal

jornal
jornal

jornal
jomál
jomal

,omal

,omal

§315,00

$51.03

s51,03

Ha
s'1.071 73

COSfO TOTAL POR PLANTAS 12.000
COSTO TOTAL POR HECTAREA

$0 9

Fuente: Agripac-Proyecto SICA
Elaborado pot las Autoras

COSTO
UNITARIO

1
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2.1.2 Estacionalidad

El desarrollo del cultivo del zapallo según lo indica el Proyecto SICA

del lnst¡tuto Nac¡onal de lnvestigación Agrícola y Pecuaria, va entre los 60 y

80 días, dependiendo de la variedad. Su inicio de cosecha se da a part¡r de

los 45 a 65 días durante 4 a 6 semanas. En Manabi, la cosecha empieza, por

lo general, durante los meses de junio y iulio, teniendo el producto un ciclo de

v¡da económico corto, pues dura solo de 4 a 5 meses.

En nuestro pais se puede encontrar zapallo, de diferentes variedades,

durante todos los meses del año, pero en la prov¡nc¡a del Guayas, hay más

presencia y variedad de esta fruta en los d¡st¡ntos mercados durante los

meses de octubre, nov¡embre y diciembre.

Es durante estos meses cuando se dan las exportaciones de la fruta al

mercado europeo y, especialmente, a los Estados Unidos, donde la

importación de este producto esta libre de aranceles

2.1.3 Precios

El precio de esta hortaliza cambia mucho según la var¡edad del

zapallo; hay algunos que van desde los 25 centavos por libra (calabacin)

hasta 50 o 60 centavos por zapallo (zuchin¡) Según reportes publicados por

SICA, estos precios se mantendrán estables a lo largo del año A
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continuación, se presentan los precios de algunas variedades para

mayoristas y para consumidores.

Cuadro 2.2

PRECIOS PARA MAYORISTAS

Clases de zapallo Medidas Libras Precio

Zapallito (squash)

Calabacin

Zuchini

Ouintal

Qu¡ntal

Ouintal

100

100

100

$ 1 5,71

$132,00

$ 1 9,50

'(Precios pro¡ned¡o a D¡ciembre 2006)
Fuente: lnvesltgac¡ón de Mercado
Elaborcdo por las Autoras

A continuación, presentamos el precio de los distintos t¡pos de zapallo

que se comercial¡zan en los principales mercados y supermercados de la

ciudad de Guayaquil.

Cuadro 2.3

'(Precios promed¡o a Diciembre 2006)
Fuente: lnvesttgac¡ón de mercado
Elaborado por las Autoras

PRECIOS PARA CONSUMIDOR FINAL
ZuchiniCalabacinllrto shCantidadUnidad

s0 I

$0 46

$0,54

$0 37

$0,36
$0,40

K9

Kg

,l

1

,|

fruto
fruto
fruto

ercado Central

Comisariato
upermaxr

$0 30

s0,2s
s0,35

l libra
'l l¡bra

l libraaza

por pedazo
por pedázo

¡Comisariato

Mercado Central

Supermaxi
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El zapallo que se utilizará para la elaboración de las compotas será el

denom¡nado zapatlito squash dado que el rendimiento por hectárea de este

fruto es mayor que el de las otras espec¡es que se cultivan en nuestro país

(12.OOO plantas por Ha.). El peso de esta variedad va de 250 a 350 gramos y

su c¡clo vegetativo es de 75 dias (2 meses y medio). Obviamente, tamb¡én

estamos considerando el precio por unidad que es menor al de los otros

tipos, (de 36 a 40 centavos por kilogramo de fruta). lo cual nos ayudará a

abaratar costos de producción.

2.1.4 Destinos de la Producción @
.rB tsPo¡-

Como se anotó anteriormente, el zapallo se lo comerc¡aliza

mayor¡tariamente en el mercado interno, principalmente en las c¡udades y

cantones más importantes de la Costa, Sierra y en la Provincia de

Galápagos. En la AmazonÍa el consumo es casi nulo, excepto en la provincia

de Morona Santiago. único productor de esta región del Ecuador'

El zapallo, conocido en nuestra ciudad como calabacin o zuchini' se lo

comercializa por medio de mayoristas a los principales mercados de la urbe,

así como en los supermercados y comisariatos de las principales cap¡tales.

El comerc¡o en tiendas de abarrotes es mínimo debido al precio mayor al que

se lo expende.
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El principal comprador de zapallo ecuatoriano es Estados Unidos,

seguido muy de lejos por Alemania, Francia y Reino Unido. A todos estos

paises se les exporta el producto (variedad zuchini) en los meses de octubre,

noviembre y diciembre, cuando existe una mayor cosecha de la fruta en

nuestro país y una mayor demanda internac¡onal del fruto.

En total, el 80% de la producción se destina al mercado interno, o sea,

3.449 toneladas métricas, lo que equivale a una producción de 3 448.800 kg

de la fruta, espectalmente de la variedad zuchini, calabacín y zapallito

squash. Como se menciono anteriormente, el 20% restante se lo exporta,

especialmente a los Estados Unidos según publicaciones de la página web

de Sica.

2.2 LA DEMANDA NAGIONAL OE COMPOTAS PARA BEBES

Este producto al¡ment¡cio comenzÓ a ser introducido en nuestro país a

mediados de los sesenta como una alternativa nutricional para los n¡ños

menores de un año que debían complementar su dieta (leche materna o en

polvo) con alimentos r¡cos en nutr¡enles y proteÍnas.

Tradicionalmente las madres alimentaban a sus pequeños hijos con

purés de verduras (zanahoria, papa, esp¡nacas), complementándolas con

papillas de avena, maicena o de alguna fruta de temporada (gu¡neo, papaya,

melón). A medida que los niños crecían, les proveían de más purés o

.l0



papillas, descont¡nuaban la leche materna a cambio de jugos naturales o

artificiales, y empezaban a probar al¡mentos mas sÓl¡dos. Esto, dentro de los

parámetros de una dieta normal que todo niño en plena etapa de crec¡miento

debe tener, de acuerdo al consejo de médlcos y nutricionistas'

Lamentablemente estas dietas no podían ser seguidas por todos los padres

de familia, ya sea por razón de tiempo, ocupación laboral o escasez

económica.

Las compotas fueron elaboradas para supl¡r estos inconvenientes y

proveerles a los padres de alimentos ¡nstantáneos, ricos y nutritivos que

puedan brindarles a sus pequeños una alimentación balanceada Pero estos

productos no estaban al alcance de todas las famil¡as. Solamente aquellas

con una posición económica med¡a, media-alta y alta, podian al¡mentar a sus

hiios de esta manera, siguiendo los parámetros establecidos por los

pediatras.

Pero en la década de los setenta hubo un leve repunte económico en

el Ecuador que elevó la demanda de las compotas, lo cual hizo por ende que

muchos niños y padres dependieran de este tipo de al¡mentos ¡nstantáneos'

Pero a partir de mediados de los ochenta, la demanda bajo, la brecha entre

las clases. sociales se fue haciendo cada vez más grande' lo que trago

consigo una disminuctón de este tipo de productos y la permanencia de una

sola marca (Gerber) en nuestro país durante muchos años' Y aunque

muchas empresas nacionales ¡ntentaron entrar en este mercado (como
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Sumesa), su permanencia en el mismo no fue muy auspiciante. haciendo que

los padres de escasos recursos retomaran viejas tradicaones como darles

leche materna hasta los dos años (no muy recomendable segÚn algunos

especialistas), te de anis o hierba luisa (que calman el hambre pero poseen

nulas proteinas), leche en polvo (como sust¡tuto de la leche materna) o

machica de verde, entre otros intentos por alimentar a los niños, cuando

había la forma de hacerlo.

A comienzos de esta década, con la adopción del dólar como moneda

oficial, se comenzó a incrementar la importaciÓn de estos productos, debido

a la recuperación económica de muchas famil¡as, espec¡almente de la clase

media y al hecho de que las mujeres se empezaron a insertar en el medio

laboral con mayor fuerza que en años anteriores. Todo esto trajo consigo un

despertar en el consumo y compra de estos productos 'l¡stos para consum¡r"

y que se ve traduc¡do en la apar¡c¡ón de nuevas marcas en nuestro mercado.

Lo más lamentable es que muchos de estos productos todavía

permanecen inalcanzables para muchas familias pobres, pese a la mayor

competencia ex¡stente en el mercado, lo que provoca' entre muchos otros

factores, los altos ind¡ces de desnutrición ¡nfant¡l que fueron descritos en

párrafos anteriores.
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2.2.1 Aspectos Nutricionales

Los cereales y las frutas son los primeros sÓlidos que el niño debe

comer. Los cereales le aportan hidratos de carbono, estupenda fuente de

energÍa, y las frutas son riquisimas en vitaminas y fructuosa (energía)

Aunque existen muchos prejuicios sobre los alimentos preparados, las

compotas conservan perfectamente los nutrientes -incluso se suplen, si

algunos se han perdido en la cocción- y no llevan colorantes ni aditivos

Además de los beneficios nutricionales, al no contener pteservantes y ser un

producto esterilizado, facilita la vida diaria de las madres, puesto que esta

listo para ser consumido a cualquier hora del día, es portable y práctico

La mayoria de las firmas han enriquecido sus productos de frutas con

vitamina C, ya que es una vitamina muy volátil, que se pierde s¡ se somete al

calor. En las de frutas y cereales también se controla la cantidad de azÚcar,

para evitar problemas futuros de carres y obesidad en el bebé

Las verduras aportan v¡taminas y sales minerales. Son necesarlas

para restablecer los liquidos que el cuerpo necesita, facil¡tan la digest¡Ón y

ev¡tan el estreñ¡miento. Desde el primer día de vida hasta los tres meses el

bebe se alimentara de leche materna o de tarro según instrucciones del

pediatra, entre los cuatro y seis meses hay que comenzar a diversiflcar la

dieta de los bebes. Por eso, las compotas, con sus ¡ngredientes de calidad y
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sus texturas, se adaptan a cada etapa y le aportan los nulrientes que

necesitan para crecer sano.

A continuación, presentamos la información nutric¡onal de las compotas que

expende la marca Alpina en el Ecuador (según consta en su página web):

¡r¡
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Guadro 2.3

Ciruela Durazno Mango Manzana Pera

.ACalorías

Carbohidratos 1o g

bb

15 g 1o g

56

13 g

bJ

15 g

Grasa 0g 0g 0g 0g 0g

ProteÍnas 1g 1g 19 1g 1g

Sodio omg omg omg omg omg

Porción de 113 g.

Banano

o'l

Azucares

Vitaminas*

% Valor diario

lo g

C 15o/o

15 g 1o g

C23Yo

13 g

c2%

15 g

c 30%

239

0g

1g

omg

239

A 23o/o

' De acuerdo con las (RIO) Recúrnardacionos nutricionales de ingesta d¡aria de consumo
para nutr¡entes para la poblactón Colomb¡ana ICBF (Edad lactanlesl 1998
Fuente: Empresa Alpina
Elaborado por las Autoras

2.2.2 Marcas
Ctrllatcrt

Actualmente en nuestro paÍs, y especiflcamente en la ciudad de

Guayaquil, se importan tres marcas distintas de compotas para bebes,

especialmente de frutas dulces (durazno, manzana), de verduras

(zanahorias, mix de verduras) o de ambas (naranja con zanahoria). Los

precios de estas compotas varian de acuerdo a la marca, la empresa que los

produce y el lugar en donde se los compra, así como la cantidad de gramos

que posee cada presentac¡ón. Tamb¡én ex¡ste una marca nacional, en el

sentido de que se produce en plantas industriales ubicadas en las periferiás

de nuestra ciudad, aunque la empresa que los fabr¡ca sea una multinacional

gigante como Nestlé.

,iffi
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Pero como se explicó anteriormente todos estos productos, pese a

tener prec¡os "económicos", permanecen fuera del alcance de muchas

famil¡as pobres de nuestra c¡udad, ya sea por falta de conocimiento sobre la

ingesta de estos productos, por no tener la costumbre de ¡nger¡r estas

compotas de frutas o verduras, o porque no existen los recursos monetar¡os

necesarios para adquirir estos al¡mentos instantáneos.

De acuerdo a un recorrido en los princ¡pales centros de abastos de la

ciudad para la clase media, media-alta y alta, principales grupos

consumidores de estos alimentos, se determinó las marcas, los precros y la

cantidad (en gramos) de las princ¡pales compotas que actualmente se

comercializan en la ciudad.

ctb-tBPór
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Cuadro 2.4

Principales marcas de compotas en la ciudad de Guayaquil

' Sin af¡liación alguna
Fuente: lnvesl¡gación de Mercados
Elaborado por las Autoras

La mayoría de las compotas expuestas en la tabla son fabricadas en

base a frutas como el durazno, la manzana, la guanábana y la banana. Muy

pocas son solo de verduras (zanahoria), algunas t¡enen verduras y frutas a

la vez, como el caso de Gerber que vende naranja con zanahoria o de

Nestlé, que vende Frutas y Verduras Mix.

En ciertos casos, el prec¡o del producto varía si la fruta es exótica

(melocotón), ese es el caso de la marca San Jorge en el Supermaxi. La

Procedencia

Ecuador 2?s

Cont6nido

Flgqrng!)
Ma rca

M¡ Comisariato
Nestlé

Gerber Venezuela

Proc¡o (con
rvA).

$0.85
s0,40

$0,5 0

113

170
San Jorqe Colombia $0.40 125

Alpina Colombia s0 54

Gerber Venezuela $0.41

$0,5 5

an Jorge Colombia

Su XIa

113

113

170

$0 45

$0,5 9 125

Nestlé Ecu ador $0 56 140

Sanla lsabel

San Jo 125

s0 46 125San Jo olombia
becca

s0 40

Nestlé
rber

Ecu ador

Colombia

Venezuela
140
'113

$0,50
$0,3I

Nestle Ecuador s0 98
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empresa Alpina solo tiene presencia en el Supermaxi (Megamaxi). Gerber

no se encuentra en una de las farmacias con mayor participaciÓn en el

mercado local más si en el resto de las empresas.

La compota más pequeña, de 113 gramos, la produce la marca

tradicronal Gerber, que es traída desde Venezuela, con un precio promedio

de $0,40 (incluyendo IVA), mientras que la más cara y de mayor volumen, la

marca Nestlé con 225 gramos, se vende a un precio promedio de $0,95

2.2.2 Demandas Históricas

De acuerdo a datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador,

a partir del año 1999, las importaciones de alimentos para bebes, secciÓn

productos procesados, código Nandina para productos en conserva de frutas

y vegetales, han venido ¡ncrementándose año a año. A continuaclón,

.lu
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presentamos una Tabla con el valor y cant¡dad de importaciones de

al¡mentos procesados como conservas de frutas y vegetales en general:

Cuadro 2.5

lmportaciones de conservas en frutas y vegetales

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Volumen de lmportaciones (1999 - 2005)

' Valor FOB y CIF en miles de dólares
Elaborado por las Autoras

Durante seis años, ha sido Venezuela el principal proveedor de

conservas de frutas y verduras, segu¡do muy de lejos por los Estados Unidos

y por Colombia, quienes también proveen al mercado ecuatoriano de

compotas para bebes.

ToneladasPaisDescripción cod l ai3

ARGENTINA

VENEZUELA

ESTADOS UNIDOS

ALEMANIA

BRASIL

CHINA

ITALIA

HOLANDA

CANAOA

ESPANA

COLOMBIA

't6,462

0,551

0,426

8,586

0,115

0,007

0

10 084

156,871

68.348

0,084

0,03

177

0,0'r 7

0.007

0,01'l

0,1't3

38,853

3122
18,635

1.409

0,539

10.44

0.15

0,014

0,001

8, r28
154,631

108,629

0,648

0,079

1833

0.058

0,03

0.08

0,346

4,197

24.037

1 558

1412
11 .97 2

0.164

0,018

0.001

9.016

162,164

1 19,956

0,683

0,354

0,064

0,053

0.107

0,41?

98.965

ESTADOS UNI

valor FOB' Valor CIF

B3 081

COLOMBIA

MEXTCO

HONG KONG

ARGENTINA

CHILE

ESTADOS UNIDOS

TAIWAN

coN AorcróN DE AzúcAR
tOS OEMAS

LOS DEMAS

LOS DEMAS

LOS DEMAS

LOS DEMAS

LoS DEMAS

LOS DEMAS

LOS OEMAS

LOS OEMAS

LOS OEMAS

LOS DEMAS

LOS DEMAS

LoS DEMAS

169

493

351

063

211

249

214
?49

063

111

249

023

105

215

386

573

149

245

169

Partida

LoS DEMAS

08999000

8999000

1 1901 000

1 1901000

1 1909000

1 1901000

1 1901000

1 1901000

1 1909000
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Argent¡na, Ch¡le y México también son importantes exportadores de

conservas de frutas y verduras más no de compotas existentes. por lo

menos, en el mercado guayaquileño. Lamentablemente no hay un dato

preciso y especifico sobre compotas para bebés, pues el Banco Central

mantiene una cuenta única, con se¡s partidas diferentes, para todo lo que son

conservas de frutas y verduras, incluyendo aceitunas, pepinillos, duraznos,

etc.

Lo único cierto es que Venezuela, Colombia y Estados Unidos son los

principales proveedores de estos productos, incluyendo compotas para

bebés, en nuestro mercado ecuatoriano, por lo que si estimamos que un

2oo/o2 de todos estos datos (de Venezuela, Colombia y Estados Un¡dos)

conesponden efectivamente a nuestro producto de estudio, podemos estimar

que durante seis años (1999 - 2005), se han importado aproximadamente 53

toneladas de compotas procesadas, de frutas y verduras, al Ecuador

No hay que olvidar que Ecuador también ha iniciado, en estos dos

últimos años, ha producir compotas para bebes de mano de una gran y

respetable multinacional como la Nestle Corporation S.A, lo que ha elevado

el número de ofertas de este producto; sin embargo y pese a esto, los

prec¡os se mantienen inaccesibles para el común denominador de las

familias ecuatorianas, que viven con un dólar diario (14%), con dos dólares

- [istimaciirn rcalizada ¡rrr la ('oRPl')l
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diarios (17%), o con el salar¡o mínimo vilal (24o/o), de acuerdo a datos

proporcionados por el INEC

2.3 ENCUESTA DEL NUEVO PRODUCTO

2.3.1 Determinación del marco referencial

El marco referencial tendente a iniciar la investigación de mercado se

basará en un diseño de investigación exploratoria, puesto que lo primero que

deseamos obtener es una comprensión de la situac¡ón a la que nos

enfrentamos, para luego realizar un diseño de invest¡gac¡ón concluyente, asi

podremos estudiar la muestra representativa seleccionada y realizar el

debido análisis cuantitativo

¡ IR,E6I¡OL

En la investigac¡ón cuantitativa buscamos descr¡bir la información y

aplicar un anális¡s estadíst¡co, pues el objetivo de esta investigac¡ón es

analizar los datos y general¡zar los resultados de la muestra a la poblac¡ón

beneflciaria. La muestra de esta etapa de estud¡o, t¡ene gran cant¡dad de

casos representativos, ya que se basa en una recopilación de datos

estructurados y sujetos a un análisis estadístico previo.

Con los resultados obtenidos en una encuesta piloto, obtuvimos las

pautas para estructurar la encuesta a realizar. Las preguntas que forman

5t
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parte de esta encuesta han sido colocadas en un orden lógico para obtener

las respuestas necesarias para el desarrollo de nuestro estudio de mercado.

2.3.2 Determinación del tamaño de la muestra

Para la ¡nvestigación dirigida al consum¡dor, se propone encontrar el

tamaño de la muestra en base al método de un Muestreo Estratificado.

debido a que la población de bajos ingresos económ¡cos forma estratos en

nuestra sociedad. en este caso, cada estrato es representado por un barr¡o

marginal del cantón Guayaquil.

Un paso previo para la realización de la encuesta de mercado es

seleccionar el tamaño de muestra adecuado que nos permita obtener

estimaciones y criterios más cercanos a la realidad.

El pr¡ncipal parámetro que debemos estimar es la proporción del

mercado-meta que aceptaria adquirir compotas de zapallo para sus

pequeños hijos. Deb¡do a que el tamaño adecuado de la muestra está en

función de este parámetro, fue necesario realizar una encuesta piloto a 30

personas de los distintos barrios marginales de la c¡udad de Guayaquil. La

pregunta fue la siguientel

¿Compraría usted una compota económ¡ca. nutricional y natural realizada a

base de zapallo para la alimentación de sus hlos pequeños?

5l



A través de esta pregunta se obtuvieron los siguientes resultados.

Cuadro 2.5

Resultados de la encuesta piloto

Altemativas No. de personas Porcentaje

SI 26 87.5%

NO 4 12,5o/o

TOTAL 30 100%

Elaborado por las Autoras

El resultado obtenido fue que la desviación estándar del consumo

potencial de este nuevo producto es de 0.3360. Con un nivel de conflanza del

95%, un error estadíst¡co del 5%, se calcula el tamaño de la muestra para

aplicar la encuesta

n = 4pq = 4'0.87.0 13 = 185

E2 o.os2

Cabe recalcar que las personas que partic¡paron en la encuesta

piloto, no tenian mayor información sobre el zapallo y sus características

nutricionales, según los resultados de la encuesta piloto, dado que esta fue

otra pregunta adicional de la misma. Estas personas fueron seleccionadas

de manera aleator¡a.
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2.3.3 Diseño de la Encuesta

T]NCTIESTA

l.- Se¡o: M

2-- t.d:rrl: años

J.- Estado ( ir il: Soltero(a) __.
Casado(a)
Unión libre
Divorciado(a) _,
Viudo(a)

{.- l-ugar dc residencia:

5.- ¿Ticnc usted hijos? Si No (fin dc la encuesta)

ó,- ¿Quién realiza las compras €n su casa?

Mama Papa llijos ma¡'ores Irmpleada Otros

7.- ¿Cuántos n¡fios enare los seis meses y cinco años de edsd hsbitcn en su hogar?

8.- De los s¡guientes productos. el¡js tres que usted considere son ¡mportantes o

neccs¡rios pars la corrects alimentrción de sus niños; enumérclo desde el 9 que es el
mss important€ sl 3 que eri el menos importanlc

9.- Astualme[le, ¿con que se alimentan sus niños mayores de seis meses ]., menores de 5
años? Seleccione todas l¡s que considere adecuadas

l,eche materna
Leche entera o en polvo
F rutas majad¿s
Verduras majadas
'fodos los anter¡ores
Otros ¿,Cuál'l

Si no usa compota con la prcgunta l0 finalice la encuesta

ntils

I

?

4

5o

Zanahoria blanca
lapulkr
Cuinco
Plátano o verde

Otros
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10.- ¿Por qué usted alimenta ¡ sus niños con las opcioner seleccionadrs cn 18 Pregunta
anterior?

ll.- ¿( uánto I l) usualmcnte p¡ga usttd por una compota?

) s0,36 - s0.s0
)s0,5t-$0.ós
) s0,6ó - $0.80
) $0.80 en adclante

12.-.'.1)ónde reáliza sus compras de compotas normalmenle?

)'l'iendas
) Mercados

) Comisariatos
) Feria

lJ.- Las razones por las curles usted selecciona l¿ compotá es: (Seleccione solo ullr
opcién)

ñ.1arca []rccio Calidad ( )tros

l{.- ¿Cuántas rompotas compra cada vez que reali;a las compras para el hogar?

15,- ¿Cuántas veces al mes compra compotas para sus niños?

( ) Menos de dos veces
( )De2alveces
( ) De ,la5 veces
( ) Mas de 5 veces

t6.- ¿Í:n qué prcsentac¡ón generalmenle usted comprr compota§?

)n3c.
) r25 C.

) 140 G.

) r70 c.
) 22s C.

) ()tr¿

17.- Considere la siguiente afirmacién '¡ responda ¿cord€ con su cr¡terio: til zapallo es

uo ercelente alimento para el crecim¡ento y desarrollo de sus hijos

(

(

(

(

(

(

t)



Totalmente de acuerdo
De acuerdo
lndif'erente
lin desacuerdo (fin de la encuesta)
Totalmente en desacuerdo (fin de la encuesla)

18.- ¿Compraría usted compolss de zrrpollo si estuvieran en el merc¡do?

Si No

19.- Si s¡liera al merc¡do ls compota de zrpello, ¿cómo le gustaría que se ll¡me estc

nuevo producto?

( ) U¡rby's Compota ( )Baby'sPapilla ( ) Papilla tlealth Uah) ( )Zapall¡k)

( ) [)c una sugerencia:

La realización de esta invest¡gac¡ón estuvo a cargo de las autoras del

proyecto. Este factor reduce el riesgo de encontrar respuestas falsas o mal

obtenidas, pues conocemos toda la información que este proyecto quiere

obtener y todos los aspectos a investigar.

Para tabular y procesar los datos se contó con la ayuda del programa

de Microsoft Excel; a contrnuación, se presenta el resultado obtenido en la

investigación de mercado cuantitativa, analizando cada pregunta.
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2.3.4 Resultados obtenidos

/ SEXO

/ EDADES

/ ESTADO CIVIL

LHó.r Lbrr
27

Gráfico 2.1

Sexo de los Encuestados

Sexo de loa encue6tados

31%

69%

O Hom bres ¡ ÁfuJeres

Gráfico 2.2

Estado Civil de los Encuestados

Estado Civil de lo8 gncuestad@

Dlvorchdo(a) Vl¡da(o) Sofrro(.)
17%

Elaborado por las Autoras

La edad promedio de las personas encuestadas fue de 29 a

€-,.@
^IP.ESP(I.

Ca!ado(a)
11%

Elaborado por las Autons
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1,96%

20,59%

18,63%

/ LUGAR DE RESIDENCIA

Gráf¡co 2.3

Sector de Residencia de los Encuestados en Guayaquil

Sec-tor de de los encuestados en

Oúoa sarÍoflor

Du¡¡n

t{órt

O.¡t

Sur

o% 10% 30% 40% 50% 500/6

Elaborado por las Auloras

5) ¿Tiene usted hijos?

Del total de personas encuestadas, un 97% respondió af¡rmat¡vamente

esta pregunta mientras que apenas un 3% contesto negativamente. Con las

personas que respondieron sl, se continuÓ con la encuesta

G ráfico 2.4

Porcentaje de los Encuestados que tienen hijos
cla{afior

h{or
ItO

9l

Elaborado por las Auloras

58

4,90%

53,92%
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6) ¿Quién real¡za las compras en su casa?

El objetivo de esta pregunta en determ¡nar quien es la persona

encargada de adquirir los viveres en el hogar, fue para saber quien tiene la

decisión de compra y a quien se debe d¡rigir, especialmente, las campañas

de promoción y publ¡c¡dad para pos¡cionar la compota de zapallo en el

mercado meta seleccionada.

Gráfico 2.5

Porcentaje de las Personas que realizan las Compras

Persona que realiza cornpras

80%

00%

¡r0%

20%
11 1,7

6
E

E Ié
E
trl

oPoo
Ei!

E

---t-i-s.-

Elaborado por las Auloras

Del gráñco, podemos determinar que más del 75% de las compras son

realizadas por la madre de familia (mamá), quedando con poco más del 11%,

los padres de familia (papa). En tercer lugar (7%) quedaron otras personas,

como tías o tios, primos o abuel¡tos, como confirmaron los encuestados que

escogieron esta opción.
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7) ¿Cuántos n¡ños entre los seis meses y cinco años de edad habitan en

su hogar?

Esta pregunta se la realizó para determ¡nar nuestro mercado real a

partir de las estimac¡ones realizadas por el INEC, basadas en el último censo

poblacional.

En el sigu¡ente gráf¡co, podemos destacar que el fr,44% de la

muestra tiene un solo niño entre el rango de edad seleccionado; mientras

que el 21,11o/o de las personas encuestadas afirmaron tener 2 niños que

cumplen con el parámetro establecido. En tercer lugat (7 ,22o/o) quedaron 3

n¡ños. con menos del 4%, quedó la alternativa de 4 (3,89%) y 5 o más n¡ños

(3,330/o)

Gráfico 2.5

Cant¡dad de Niños entre los seis meses y cinco años

Cantidad de niños entre los geis npses y cinco añoc

mas5o

¡l

3

2

1

s

¡

-r--t--¡0"/6 10l}6 20* 301( ¡r0* §0X 60tl t0%L

Elaborado por las autoras
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8) De los siguientes productos, elija tres que usted considere son

importantes o necesarios para la correcta alimentac¡ón de sus niños;

enumérelo desde el 3 que es el mas importante al 4 que es el menos

importante

Cuad¡o 2.7
Productos más im rtantes se ún los Encuestados

Elaborado por las Autoras

De c¡nco productos al¡ment¡cios seleccronados de acuerdo a una

escala pediátrica recomendada para una sana nutrición de los infantes, se

pidió a los encuestados que enumeraran del 3 al I (siendo 9 el mas

importante y 3 el menos importante), según su criterio, los tres productos

más rmportantesrpara la correcta alimentación de sus niños.

Como los encuestados enumeraban todas las alternativas. incluyendo

una de "Otros", el resultado se presenta en el Cuadro 2.1. Ahi podemos

observar que la avena fue la más seleccionada como opción 9. o sea, el

alimento más importante, ocupando entonces el primer lugar. Aunque cabe

destacar que el zapallo en esta alternativa tuvo el segundo mayor porcentaje

con una aceptación del 28,O7o/o de los encuestados

3 4 5 6 7 I I
Zan¿hoda blancá

Zapello

Guineo

Pláteno o verde

Avena

0tros

18 06%

6 11%

I92%
165%

0.60%

7.69%

r 39%

0 88%

, ,rqo/-

0 1\a/o

1.790/o

769%

12 50%

10 53%

7 63%

13 95%

7 7 4ya

69.n%

13.19%

16.67%

916%

17 05%

7144/o

7 69%

14.580/o

11.91%

32.82Tt

41,86%

18 45%

7 6S%

1528%

22.8f/"

19.8570

13 95%

20.244/o

0 00%

25 00%

2807%

r8 3270

7 .7 5o/o

14.05%

0 0070
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Pero como alternativa I quedó el zapallo con un porcentaje del

22,81o/o, ocupando entonces el segundo lugar de aceptaciÓn como producto

necesario o importante en la dieta de los niños más pequeños

Como alternativa 7, quedo el plátano o verde, que de acuerdo a los

resultados expuestos, sería el tercer producto más necesario o ¡mportante en

la dieta de los pequeños.

9) Actualmentet ¿con que se alimentan sus n¡ños mayores de seis

meses y menores de 5 años? Seleccione todas las que cons¡dere

adecuadas

Gráfico 2.7

Principales Productos de Consumo según los encuestados

Principales productos de consurp de niños entre los
seis nrses y cinco años de edad

Lgch€ entEra
o on polvo

l5%

Loche
mabme

19.h

Obos

Vorduras
ma,lad¡g

1

Gompota
XT'A

Fruta s
mr¡.daB

21%

Elaborado por las Autoras
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De acuerdo a las personas encuestadas, sus niños entre los seis

meses de edad y menores a los c¡nco años, se alimentan en un mayor

porcentaie (22ok) con compotas de frutas y/o verduras, seguido de frutas

majadas con un porcenta.le del 21%, mientras que en tercer lugar hubo un

empate técn¡co entre las verduras ma.jadas y la leche materna. Por supuesto,

estas respuestas están alustadas a la edad que tenga cada niño de las

personas encuestadas.

La leche entera o en polvo obtuvo una preferencia del 't5%, mientras

otros productos alimenticios obtuvieron el menor porcentaje de aceptación,

apenas 4%.

10) ¿Por qué usted alimenta a sus niños con las opc¡ones

seleccionadas en la pregunta anterior?

Las respuestas en esta pregunta fueron muy variadas, pero las más

comunes fueron porque son nutritivas, de buena o excelenle calidad, por

recomendaciones médicas o de familiares, por tener un precio asequible, de

agradable sabor y tener un alto conten¡do proteico
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1l ) ¿Cuánto Ud. usualmente paga usted por una compota?

Gráfico 2.8

Precios que los Encuestados usualmente pagan por una Compota

t':':-""""""' --t

Pago por compota

- 30,65 10,66 - $0,80 90,80 en
adohnts

Precio

Elaborado por las Auloras

El comportamiento de la curva de demanda de las compotas ttene un

elemento elástico pues a mayor precio, dism¡nuye la cantidad demanda de

las mismas, por lo que estamos frente a un producto normal con una

demanda negat¡va con respecto a aumentos en el prec¡o. Y esto lo ratifican

los resultados de la encuesta.

Alrededor del 36% de las personas prefieren pagar un precio entre

$0,36 y $0,50; m¡entras que un 26% (10% menos), preflere pagar un rango

mayor, entre los $0,51 y $0,65.

A medida que el precio aumenta, la cantidad porcentual demandada

disminuye. así, un 21o/o esta dispuesto a pagar un precio entre $0,66 a $0,80,

¡r0,0099

30,00%

20,00*

10,00%

0,00%

t
p
E

o
o

ó

c
¡0,36 - ¡0,50
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mientras que solo un 16% de la muestra poblacional esta dispuesta a pagar

un precio mayor, que va desde los $0,80 a más.

12) ¿Oónde real¡za sus compras de compotas normalmente?

Esta pregunta es importante para conocer que canal de distribución se

escoge para llegar de manera óptima a la mayor cantidad del mercado meta

seleccionado. De las opcrones planteadas, estos fueron los resultados de las

personas encuestadas:

Gráfico 2.9

Lugar de mayor compra de las Compotas

Lugar usual de conrpra de cornpotas
CIB.D!¡IOL

^-------'---"--400a

20%

ü üü
o%

fi€ndás irbrcados Comisariabs Feria

Elaborado por las Autoras

Con la ayuda del gráfico, podemos percatarnos que la mayor

preferencia la obtuvieron los comisariatos de la ciudad (68%). Esto establece

que el primer obietivo durante la etapa previa de comercializac¡ón de la

ó-i
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compota de zapallo, será hacer los contactos necesarios para que el

producto f¡nal se vende en los principales Mi Comisariatos, Megamaxi e

Hipermarkets de Guayaquil. En segundo lugar, quedaron las t¡endas de

barrios con una preferencia del 22o/o, mientras que los mercados munic¡pales

obtuvieron una preferencia del 7o/o, dejando en último lugar a las ferias

populares con una participación del 3%

13) Las razones por las cuales usted selecciona la compota es:

(Selecc¡on€ solo una opción)

Las principales razones por las cuales los encuestados escogen las

compotas como una importante opción alimenticia para sus niños, están

expuestas en el siguiente gráfico:

Gráf¡co 2.10

Principales razones para eleg¡r una compota

Principal razón para escoger una cofipota

t'É 13%

16%

rcá ! Preclo E Calrdad ¡

tD^t
Elaborado por las Auloras
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Podemos percatarnos que la calidad del producto fue el principal

atributo menc¡onado con una aceptación del 68% de la muestra, mientras

que en segundo lugar quedo el precio de la compota, con un porcentaje del

16010, cuatro veces menos ¡mportante que la calidad del producto.

La aceptación de la marca se ubica en un 13% mientras que otro

factor tiene una participac¡ón de apenas el 3%, por lo que en las campañas

publ¡c¡tarias que se realicen en la ciudad, habrá que remarcar la calidad

nutritiva del zapallo para lograr una mayor preferencia por el producto.

l4) ¿Cuántas compotas compra cada v€z que realiza las compras para

el hogar?

Esta pregunta es esencial para determinar la demanda potencial que

tendrá la compota de zapallo dentro del mercado meta

Gráfico 2.1'l

Frecuencia de Compras de las Compotas

Fr€cuonc¡¡r mensual en compra! do compota

e6,71"/"
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-

Elaborado por las Autoras
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Un mayor¡tario porcenta.le de las personas (65,7 4o/o') compran entre 1 a

6 compotas al mes, mrentras que un porcentaje del 18,52o/o adquiere entre 7

a '12 compotas mensuales.

Asimismo, un 13,89% de los encuestados compra entre 13 a 18

compotas al mes, pero apenas un porcentaje del 0,93%, adquiere entre 19 a

24 compotas mensuales.

15) ¿Cuántas veces al mes compra compotas para sus niños?

Esta pregunta se h¡zo para complementar las respuestas del

cuest¡onamiento anterior.

En el siguiente gráfico podemos aprec¡ar que un 49% de los

encuestados realiza sus compras entre 2 a 3 veces, siendo este el mayor

porcentaje de la frecuencia de compra. En cambio, un 26% de las personas

encuestadas, afirmaron real¡zar sus adquis¡ciones de compotas acud¡endo a

su lugar de compras menos de dos veces, o sea, en una sola visita.
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G¡áfico 2.12
Frecuencia de Compras de las Compotas

Centidad de veces al nes en coÍpra de compotas

l3%
26yo

120/o

49%

¡ [¡enos dedos leces d De 2 a 3 \eces A De4 a 5 !€ces OMás de 5 \eces

Elaborado Dor las Autoras

El siguiente porcentaie fue del 13%, con una frecuencia de más de 5

veces, mientras que en último lugar quedó la opción de 4 a 5 veces, con un

porcentaje del 120/o.

16) ¿En qué presentac¡ón generalmente usted compra compotas?

Gráfico 2.13

Presentaciones de las Com potas

Prsiantacióí u!ual dc compra
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Elaborado por las Autoras
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En esta pregunta, un 41o/o de los encuestados contestó que la

presentación que más compran es la de 125 gramos (la segunda más

pequeña del mercado), teniendo la mayor preferencia frente las otras

presentaciones que se comercial¡zan en Ia ciudad.

La presentación más pequeña, la de 1 13 gramos, tiene una

preferencia del 29%, ubicándose en segundo lugar dentro de los

encuestados, la tercera preferencia se la lleva la compota de 140 gramos,

con un porcentaie del 18%. Esto nos sugiere que la compota que tendría

mayor éxito sería las de presentacrones pequeñas, específicamente entre

113 y 125 gramos

'17) Considere la sigu¡ente afirmación y responda acorde con su criterio:

El zapallo es un excelente alimento para el crecimiento y desarrollo de

sus hijos

Frente a esta aflrmación, las personas encuestadas tuvieron una

mayoritaria respuesta positiva para el zapallo como un excelente al¡mento

para el crecimiento y desarrollo de sus hijos, rectificando las respuestas de la

pregunta 8, en donde el zapallo fue escogido como el segundo alimento más

importante en la nutrición de los más pequeños.
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Gráfico 2.14

Criterio sobre el Zapallo

Criterio sob¡e el zapallo conrc un excelente alirnento

a
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Elaborado por la Autoras

En el gráfico, podemos observar que un 47% de los encuestados

estuvieron totalmente de acuerdo con la afirmación propuesta, mientras que

un 41% estuvieron de acuerdo, por lo que se puede afirmar que un 88% de la

muestra poblac¡onal cons¡dera al zapallo como un excelente alimento para

los niños.

Un porcentaje pequeño del 10,53% prefirió ser ¡nd¡ferente frente a la

afirmación planteada. Pero tamb¡én hubo un pequeñis¡mo porcentaje de las

personas encuestadas que no estuvieron de acuerdo con la afirmación

escr¡ta (0.88%), por lo que se continuó la encuesta dejando a un lado a este

minúsculo grupo de encuestados.

En deracuerdo

lndlh?ent

Do act¡erdo

Tüttm d! .crDrdo
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18) ¿Compraria usted compotas de zapallo si estuvieran en el mercado?

Las respuestas en este apartado fueron contundentes. un 90% aflrmó

que compraría la compota si saliera al mercado, mientras que el porcentaje

de rechazo fue apenas del l0%.

Gráfico 2.15

Decisión de Compra de la Compota

Decisión en la de compota de zapallo

10.h

90%

osl oNo

Elaborado por las Autoras

Con este gráfico, se conflrma el alto grado de aceptación que tuviera el

producto compota de zapallo, de salir al mercado guayaqu¡leño.
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19) Si saliera al mercado la compota de zapallo, ¿cómo le gustaria que

se llame este nuevo producto?

El nombre que tenga el producto al sal¡r al mercado, es muy

importante para la recordación del mismo por parte de los potenciales

compradores.

De los nombres que se bara.jó en una lluvia de ¡deas, se escogieron cuatro

dejando una opción para que las personas encuestadas puedan proponer un

nombre de no gustarles los preseleccionados. Las respuestas de los

encuestados fueron las siguientes.

Gráfico 2.16

Nombre de la Compota

Nombre del nuevo producto

Otro
1164

B¡by? compota
r9%

apallito
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17%

t_____

Elaborado por las Autoras



Fácilmente nos podemos dar cuenta que el nombre "Zapallito' obtuvo

la mayor preferencia por parte de los encuestados, con un porcentaje de

aceptac¡ón del 34%; así también, Baby's papilla y Baby's Compota

empataron con un porcentaie de aceptación del .19%, mientas que Papilla

Health Baby obtuvo una preferencia del 17%.

Por lo tanto, el nombre del producto compota de zapallo será "Zapallito"

2.4 GRUPO FOCAL PARA LA OEGUSTACIÓN DE LA COMPOTA

En la investigac¡ón de mercado es deseable no usar solo un diseño de

investigación exploratorio, debido a que lo primero que se desea es obtener

una comprens¡ón de la situación a la que nos enfrentaríamos para obtener un

diseño de ¡nvestigac¡ón concluyente, de forma tal que al estudiar la muestra

representativa seleccionada, se realice el debido análisis cuantitativo.

Hay varias razones por las que se emplea el grupo focal. No siempre

es posible ni deseable, ut¡l¡zar métodos totalmente estructurados o formales

para obtener información de los entrev¡stados. Es probable que las personas

no estén dispuestas o no puedan responder ciertas preguntas. Ouizás las

personas no estén dispuestas a responder con la verdad preguntas que

invaden su privacia, las hacen sentirse avergonzadas o tienen un impacto

negativo en su ego o condición. Quizá los encuestados no puedan

proporc¡onar respuestas precisas a preguntas que lleguen al subconsciente,
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los valores, impulsos emocionales y motrvaciones que se encuentran en el

nivel del inconsciente se ocultan al mundo exterior por medio de la

rac¡onalizac¡ón y otros mecanismos de defensa del ego. por todo esto la

informacrón deseada puede obtenerse mejor por el método basado en

sesiones de grupos (grupo focal).

2.4.1 Selección de los miembros del Grupo Focal

El grupo presente en la sesión fue homogéneo en térm¡nos de las

características demográficas y soc¡oeconómicas, para que no hubiera

diferencias marcadas en cuanto a Ias respuestas obtenidas en la sesión,

especialmente por parte de las mamas de los niños, y evitar así ciertos

conflictos que se harían presentes en el caso de que no fuera un grupo

homogéneo.

El grupo focal estuvo ¡ntegrado por 7 niñas y 2 niños, cuyas edades

fluctuaban entre los 8 meses de edad hasta los 5 años. Todos los niños

estuvieron acompañados por sus mamas durante la sesión, que fue filmada

por un compañero de las autoras del presente estudio.

De los g niños, 4 eran menores a los dos años y los c¡nco restantes

tenían menos de c¡nco años; se escog¡eron niños de estas edades puesto

que ellos son nuestro mercado objetivo.
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Todos los niños pertenecen a fam¡lias con lim¡tados recursos

económicos que habitan en barrios populares de Guayaquil, de clase social

baja, pero cuyos padres ganan entre los tres a seis dólares diarios.

2.4.2 Diseño del Grupo Focal

La ses¡ón duró alrededor de una hora. Se escog¡ó el hogar de una de

las autores del presente proyecto por encontrase en un punto cercano a los

dom¡c¡lios de la mayoría de las participantes (mamas y sus hijos) del grupo

focal. El domicilio exacto es al Sur de la ciudad de Guayaquil, Cooperativa

Unión de Bananeros, Bloque I manzana 2 solar 39, y la hora de la sesión fue

desde las 12.30 p.m. hasta las 13.30 p m.

Las 7 niñas y 2 niños participantes del grupo focal, fueron divididos en

2 grupos; el primero tenia a los niños más grandes (desde los 2 hasta los 5

años) que podían comer por su propia cuenta, m¡entras que el segundo ten¡a

a los niños mas pequeños (menos de año y medio) que comían con la ayuda

de sus mamas.

El ob.letivo del Grupo Focal era que los niños probaran el producto

"compota de zapallo', puesto en los envases trad¡cionales de las compotas, y

expresaran en gestos y/o palabras, el agrado o desagrado del producto.

Asimismo, a las mamas que acompañaban a los niños se les hicieron
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preguntas para saber su preferencia del producto, después de ver las

reacciones de sus hijos.

De esta forma, se obtuvo la op¡nión d¡recta de los consumrdores

finales del producto que se piensa introducir en el mercado como al¡mento

para bebes y n¡ños menores de los cinco años. Así también, se obtuvo el

punto de vista de las personas que comprarian el producto en los principales

puntos de venta de la ciudad (mamas) que ellas m¡smas confirmaron durante

el grupo focal, ratificando el resultado de las encuestas, que son las mamas

las que más compran los productos aliment¡cios en los hogares.

2.4.3 Resultados obtenidos

A cont¡nuación, se presenta en el cuadro No. 2.8, los pr¡nc¡pales resultados

obtenidos durante la sesión del grupo focal,

Cuadro 2.8

Respuesta de los niños que participaron en el Grupo Focal

Primer Grupo
Nombre Edad Acompañado Gusto-No Gusto

Samanlha León Guerrero
Bryan Ruiz Toledo

Odalys Mendoza Guenero
Odalys Coronel Carrier

4 años 10 meses
5 años

2añosy 1 mes
4 años

Mamá
Prña
Mama
Mar¡a

Si
si

No, al probarla puso mala cara
Si

Segundo Grupo
No mbre Edad Acompañado Gusto-No Gusto

Lizandro Leon Guenero
Paulina Granda Zambrano

Geanela Toloy Pacalla

Justin Castrllo Caniel
Ashley Pérez Vilema

'1 año I meses
1 áño I meses
1año 2 meses
'1 año I meses

8 meses

Mamá
Abuelita
Hermana

Mamá
Mamá

Si
No la quiso probar

Si

S¡

Si

Elaborado por las Autoras
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Podemos ver entonces, que en total, a 7 de los 9 niños que

participaron en el grupo focal Ies gusto la compota de zapallo, lo que da un

porcenta.ie de aceptación del 77,78o/o, alrededor del 80%, lo que tamb¡én

confirma los resultados de la encuesta piloto aplicada al in¡cio de la

invest¡gación de mercado realizada y expuesta en esle capítulo.

Las mamas tamb¡én respondieron algunas preguntas después de ver

las reacciones, positivas o negativas, de sus hilos, y estas fueron sus

contestac¡ones:

C uadro 2.9

Respuesta de las Mamás que part¡c¡paron en el Grupo Focal

Elaborado por las Autoras

Todas las mamas, al margen de las reacciones de sus h¡jos,

contestaron afirmativamente que comprarÍan el producto s¡ conocen con

mayor detalle los benefioos que trene para sus hijos el consumir este

producto, pero las mamas que vieron consum¡r con gusto a sus hijos durante

Pnmer Grupo

llombre Conoe lm hneficim que time el apdlo Sih expliumos los bemficios. Ud, Compnti¡ d¡ comd¡

Sarantu Leon Grlcret¡

Btian Rui: Tdedo
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§egundo Grupo

llombre Conoc¿ 103 beneicios qu. tiene elzprllo $ le eúic¿m6lo! hneficios. t,d. CompBria at¡ compot¿

lEafldro Len GrJeíero

PauliM Granda Z¿mbrao

Cleaela loloy Padla

JuSn Ca$rllo Car¡el

A$ley Pére¿ Vileme

No
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No
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el grupo focal, no dudaron en adquirir el producto una vez que salga al

mercado, aunque remarcaron que seria me¡or si se incluye en las campañas

publicitarias, los beneficios nutritivos del producto.

2.5 DETERMINACIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL

Para determinar la demanda potenc¡al del producto "compota de

zapallo', primero será necesario del¡mitar el mercado objetivo en la ciudad de

Guayaquil, que para nuestro caso especif¡co serán los n¡ños y niñas mayores

de se¡s meses y menores de cinco años, de acuerdo a las recomendaciones

de pediatras sobre la correcta nutrición de los niños.

De acuerdo con el INEC, en el último censo poblacional real¡zado en el

2001, la población de la ciudad de Guayaquil fue de 2.039.789, con una tasa

de crecimiento poblacional anual del 2,4%.

Por estimaciones realizadas por el INEC y la CEPAL, en el año 2006

la población est¡mada de la ciudad de Guayaquil es de 2 256 51 1, siendo el

porcentaje de nuestro poblac¡ón objetivo (entre 1 día de nacido y los 5 años

de edad) del 10,29%, o sea, una población de 232.255. Pero como nuestro

objet¡vo meta son los nrños de seis meses hasta menos de cinco años, se

ajusta esta cifra con un ',l0% menos3, lo que da un total de 209.029.
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Pero nuestro producto esta enfocado exclusivamente a un nivel

socioeconómico bajo, por lo que hace falta considerar a los hogares que

pertenecen a este estrato social.

De acuerdo al INEC y al SIISE (Sistema integrado de indicadores

sociales del Ecuadoo, el nivel de hogares en la ciudad de Guayaquil que

pertenecen a un estrato social bajo es del orden de 266.400, lo que traduc¡do

en términos porcentuales. representa el 62,21ok del total de la ciudad.

Esto determina que nuestra demanda potencial se reduzca en

209 029 - 0.6221 = 130 037

Falta alustar esta cifra con el nivel de fam¡lias que ganan entre USD'1

y 2 diarios, pues seria muy dific¡l que estas familias puedan adquirir estos

productos. De acuerdo al INEC, estas personas se encuentran en un nrvel de

indigencia, y de acuerdo al inst¡tuto estadístico, para la ciudad de Guayaquil,

el nivel de ind¡gencia es del 4,8%.4

Con esto, la demanda potencial para nuestro producto será de

130.037' (1 - 0,048) = 123.795

I lNlrc: l)(rcumento t'obrc/á ) l.-\trcma f*rbrc¿a urbana en cl l:cuador. Ilncro 20(l.l
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Las encuestas establec¡eron Que el 90o/o de los encuestados

comprarían el producto cuando saliera el mercado, pero a fin de cuentas

quien lo va a consumir serán los n¡ños y niñas mayores de seis meses y

menores a los cinco años de edad, y aunque los padres (especialmente las

madres), pudieran imponer la obl¡gatoriedad de que consumen el producto,

sea o no del agrado de los niño6, preferimos escoger el porcentaje de

aceptac¡ón que obtuvo el producto en el grupo focal realizado en la ciudad de

Guayaquil, que fue del 77,78o/o para ajustar la demanda potencial estimada,

incluso para ser mas conservadoras en nuestros posteriores cálculos

financ¡eros.

123 795 - O 7778 = 96 288

Basándonos en las intenc¡ones de compra expuestas en los resultados

de la encuesta, obtenemos la cantidad de compotas de 125 gramos (la de

mayor preferencia de acuerdo a los resultados expuestos), que se deberán

comercial¡zar en la ciudad de Guayaquil a un precio inicial de USD 0,30 (11

centavos de dólar menor que la siguiente competencia más barata).

No hay que olv¡dar un importante detalle. s¡ b¡en el 78% de nuestra

población objetivo consumiría el producto, las compotas solo representan

un 21,36o/o de la dieta en las familias encuestadas (ver pregunta I de la

encuesta), por lo que haria falta hacer un ajuste necesar¡o a la demanda
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estimada, lo que provoca que la demanda real (mensual) del producto

quede de la siguiente forma.

Cuadro 2.10

Cálculo de la demanda esperada

Frecuencia de compra Porcentaie Tasa de recompra

1 a 6 veces al mes

7 a 12 veces al mes

1 3 a '18 veces al mes

19 a 24 veces al mes

25 a 30 veces al mes

65.740k

18.52%

13.E970

0.930/o

0.93%

3

I
15

21

27

40,571

34,286

42.857

4,000

5,143

Sumatofla

Pres€ntac¡ón ( 125 g)

Mi Comisarieto

't26,857

53,235

36,275

Elaborado por las Auloras

El cálculo fue el siguiente (para el primer valor)

96 288'21,360/o* 65,74%- 3 = 40.571

De la frecuencia de compra, se escogió el menor valor de la media (3 en vez

de 4), para ser más conservadores con los cálculos.

De la sumatoria obtenida, se calculó el porcentaje de las personas que

comprarian el envase de 125 gramos, el que obtuvo mayor preferencia

(41,96%), por último se ajusto el valor obten¡do por la preferenc¡a de las

personas por el lugar de venta escog¡do (el que mas "votos" obtuvo por parte

de los encuestados), que fueron los Comisariatos de la c¡udad, por lo que el

cálculo de la demanda real mensual del producto 'Zapallito" será de.

I
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126.857 - 41 ,96% - 6Bj4Yo = 36.275

Esto implica una producción anual de 435.300 frascos de 125 gramos de

compota de zapallo.

El crecimiento de la demanda anual dependerá de la tasa de

fecund¡dad de la ciudad de Guayaquil, que de acuerdo al Ministerio de Salud,

del Ministerio de B¡enestar Soc¡al (a través del SIISE), y del INEC, es del

2,8o/o, peto que será necesario ajustarla con la tasa de mortalidad infant¡l

(para infantes menores a los cinco años), que para la urbe es del 1,31%, lo

que provoca que la demanda aumente anualmente en.

2.804-1,31Yo=1,49%

ctB-EAPOL

La demanda real anual proyectada será entonces de

C uadro 2.11

Demanda anual proyectada

Elaborado por las Auloras

Por supuesto, una de las metas del proyecto es reduc¡r la tasa de

mortalidad infantil causada por la desnutr¡ción y mala alimentac¡ón de los

n¡ños y niñas guayaquileños de escasos recursos, por lo que será necesario

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Cantidad 435,299 441 785 448 368 455 048 461 829



ir ajustando esta demanda de acuerdo a los resultados que vaya alcanzando

la empresa con la ejecuc¡ón del presente estudio. Esto se observará con más

detalle en la evaluac¡ón social del proyecto.
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CAPíTULO III

PLAN DE MARKETING

3,1 PLAN OPERATIVO

3.1.1 Nombre de la empresa

El nombre de la empresa es su carta de presentación, es el reflejo

de su imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir una serie de

características específi cas.

A continuación, se muestra el procedimiento de generación de ideas

y la evaluación de las m¡smas que llevó a cabo Fiber para determ¡nar su

nombre:



Cuadro 3.1

Evaluación de lluvia de ideas

Nombre Descriptivo Original Atractivo Claro

3

I s.gnmcatlvo

Iz-
dab

3

Agra

53

le Totel

AImentos

lntegrales

2 3 2

24 2

Elaborado por las Autoras

De acuerdo con este criterio, la generación de lluvia de ideas llevó que el

nombre de la empresa sea Fiber S.A.

3.1.2 Descripción de la empresa

La empresa que se creará con el proyecto será una empresa

manufacturera, ya que se dedica a la producción. Transforma la materia

prima en un producto que el cliente va a consumir directamente: es una

empresa del ramo al¡menticto para bebes y n¡ños.

La empresa va a ser una microempresa, ya que no va a tener más de

30 empleados. Se va a encontrar ubicada en la ciudad de Guayaquil, en una

vía de fácil acceso para hacer llegar las materias primas y la mano de obra

pero, sobre todo, que haga factible una buena distribución del producto para

que éste llegue de manera óptima al cl¡ente final. La empresa estará ubicada

al norte de la c¡udad de Guayaquil en el Km. 7.5 Vía a Daule, en un local de

225 metros cuadrados

F ber 3 5 3

NútnBaby 4 3

Delrcompotas 3 3

Jendriana 1

3 4

3 3

3

4

3

't4

17

lJ6



3.1.3 M¡sión

Fomentar el consumo de un producto sumamente nutritivo, como lo es

la compota de zapallo, para que los bebés, niños y niñas de la ciudad de

Guayaquil, especialmente los de escasos recursos económicos, se alimenten

con un producto que contribu¡rá a su desarrollo normal.

3.1.4 Visión

Lograr el pos¡cionam¡ento de la compota de zapallo como un

excelente producto aliment¡cio d¡fundiendo las propiedades nutritivas del

mismo a las familiás de escasos recursos, logrando concienciar a los

padres de que sus hijos t¡enen que ser al¡mentados con productos que

tengan un contenrdo nutricional rico en proteinas.

Además, con este plan estratégico se quiere informar a la población

en general, sobre el alto conten¡do proteico que tiene la compota de

zapallo y que puede ser de gran ayuda para disminuir el alto indice de

desnutrición infantil existente

3.1.5 Objet¡vos CT}@L

r' Contribuir al me.ioramiento en la al¡mentación de los niños y niñas de

las clases soc¡ales de bajos ingresos

/ Ofrecer un producto de calidad a un prec¡o mas bajo
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r' lnformar a los padres de familia de las ventajas al¡menticias que da a

sus hiios menores de cinco años de edad el consumir compotas de

zapallo

/ Comercializar y distribuir las compotas de zapallo en lugares

asequibles para los hogares de ba.1os rngresos.
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3.2 ANALISIS FODA

FORTALEZAS

1 . Maleria prima (zapallo) considerada
muy nutfit¡ve por los potenclales
compradores de la compota

2. Es un producto envasado y con
preservantes naturales, lo que lrae
muchos benelicios para las muiefes
trabajadoras y a los padres en general.

3. Tiene un menor precio en
comparación al de los ya ex¡slenles en el
mercado

4. Es un producto muy beneficioso para
la salud de los niños y n¡ñas

5. En la ciudad, existe la suficiente
tecnología y mano de obra para elaborar
un pfoduclo de celidad

1. Para muchas familias de escasos
recursos. las compotas todavia son
consideradas un producto "de lu.¡o"

2. Muchas padres no conocen
claramente las propiedades nulrit¡vas del
zapallo

3. La empresa que se planea crear con
el proyecto es nueve y no tiene mayor
experiencia en el mercado de alimentos
para bebes y niños.

4. Existe mucha dependencia con los
produclores acluales de zapallo

OPORTUNIDADES

1. En un futuro, se podria dirigir el
producto a nuevos segmenlos de
mercado

2. La empresa que se crea con el
proyecto, podria ampliar su linea de
productos con otras compotas de frutas y
vegetales.

3. Gracias a la ampliación del segmento
de mercado, se podría elaborar una
compota más barala (subsidiada en
parte por les familiás pud¡entes que
compren un producto mas caro). para
beneficio de las familias más pobres

AMENAZAS

1 . Competencia agres¡va en precios por
parte de acluales competidores

2. Recesión económica

3. Factores climát¡cos que afecten la
producción de zapallo

4. Robo de líneas telefónicas en
seclor donde estará ubicada
miniplanta industrial

el
la

5. Posibles acuerdos comerciales que
fac¡liten la entrada de nuevos
compelidores inlernacionales

4. Existe una demanda crecienle por los 6. Especulación por parte de
productos envasados proveedores de materia prima

Elaborado por las Autoras

eo
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3.3 CADENA DE VALOR DE PORTER

Grafico 3.1

Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Elaborado por las Auloras

@E§,: Serán considerados clientes todos los padres que tengan hiios

menores a los cinco años de edad y que pertenezcan a la clase social de

bajos ingresos, cuyos salarios son iguales o superiores al salario minimo

vital.

Se ha escogido a este grupo de personas porque se quiere mejorar las

condiciones de la población infantil en cuanto a la alimentación y al gasto, ya

que los padres con restricciones económicas no pueden alimentar a sus

niños con productos nutritrvos, lo que produce que sufran enfermedades

Competidores
Potenciales

ClientesProveedores Competidores
Actuales

Productos
Sust¡tutos
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como la desnutrición y otras que se producen por no tener una dieta

balanceada y de acorde a su edad.

La relación con estos clientes se prevé que sea satisfactoria debido a

que se va a brindar a sus pequeños h|os un producto de calidad, rico en

proteínas y con un costo ¡nferior a los de la competencia para que pueda ser

adquirido por los padres de bajos ingresos. Este proyecto brinda una nueva

alternativa para mejorar los rnd¡cadores de nutrición de niños y n¡ñas de

escasos recursos de la población guayaqu¡leña, y se espera que sea

aceptado masivamente por ser una idea innovadora de gran ayuda para las

familias pobres.

Proveedores: Van a ser aquellos agricultores que han sembrado las

variedades de zapallo "zapallito squash' y "zuchini". Los proveedores se

encontrarán en la provinc¡a de Manabi. específicamente en lugares como

Jipi¡apa, Bahia de Caráquez y Portoviejo

La relación con estos proveedores se intensificará con el paso del

tiempo ya que, si es aceptada la compota de zapallo como un alimento

altamente nutritivo para los más pequeños de la casa. la demanda se

¡ncrementará y se necesitará de un constante contacto con los proveedores

de zapallo para su comercialización.
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Para llevar a cabo nuestro proyecto se necesitaran de un número

limitado de proveedores, los cuales son independientes el uno del otro, y

estos no cuentan con poder de negociación, porque como se ha podido

observar, la tendenc¡a en los últ¡mos años en cuanto al precio de los

productos agrícolas no ha s¡do maneiada o impuesta por el agricultor, s¡no

mas bien por los grandes mayorist*.

Comoetenc¡a: La competencia más cercana en la comercialización de la

compota de zapallo son las empresas que venden compotas ya sean estas

de frutas, vegetales o mixtas, lo cual ya fue descrito en el capitulo anterror;

sin embargo, muchas de estas empresas no representan una mayor

competencia debido a que algunos de sus productos tienen un precio

significativamente más alto (puesto que están dirigidos a un segmento

soc¡oeconómico medio-alto y alto) y las personas de escasos recursos no

están en condiciones de adquirir estas compotas.

En camb¡o, muchas empresas que son competencra cuentan con la

ventaja de tener una marca reconocida en el mercado, corriendo el riesgo la

empresa de que en un futuro estas marcas posicionadas tomen alguna

acción para reduc¡r nuestra cuota de mercado y f¡nalmente desplazarnos sino

tomamos las correspond¡entes med¡das preventivas.

Competencia Potenc¡al: Serán todas aquellas empresas que, estando o no

dentro del mercado de alimentos para bebes y niños, no han tenido un

9l



producto exclusivamente para las clases pobres de la ciudad, y podrÍan

empezar a producir una compota d¡rigida a este segmento, sea de zapallo, o

de alguna otra fruta o vegetal que les permita tener algún margen de

gananc¡a.

Productos sust¡tutos: Entre los productos que se pueden considerar como

sustitutos de las compotas de zapallo para las personas de bajos ingresos

están. frutas o verduras majadas, leche materna (hasta el año y medio de

edad), leche en polvo o tarro, avena, guineo, verde o plátano, además de

otras compotas de frutas o vegetales en presentac¡ón de 1 14 gramos (se

expenden desde los USD 0,39). Estos productos se los ha considerado

sustitutos debido a que las personas de clase social baja lo expresaron en

las encuestas real¡zadas en los barrios suburbanos de la ciudad de

Guayaquil.

3.4 PLAN ESTRATÉGICO

3.4.1 Segmentac¡ón del mercado

Dentro de un mercado general en el cantón Guayaquil, existen

diversos grupos de consumidores con distantas necesidades, preferenc¡as de

compra o comportamiento de uso del producto. Estos grupos de

consumrdores son considerados Segmentos de Mercado, los cuales son
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vrstos de forma individual y se requieren de diversas alternativas de

marketing para llegar a ellos

Nuestro segmento de mercado ha sido considerado un mercado

especÍfico deb¡do a que se desea atender a todos los niños que vivan en una

s¡tuacrón de pobreza, cuyas edades fluctúan entre los seis meses y cinco

años de edad, en nuestro caso, se ha hecho una segmentación de mercado

de consumidores de la siguiente manera.

Segmentación Geográfica. Esta segmentación se basa en la

ubicación, es dec¡r, nuestro producto inicialmente va a estar presente

en el cántón urbano Guayaquil.

Segmentación Demográfica: La clase social es una medida integrada

por una combinación de características demográficas. Para el

proyecto, se ha cons¡derado como segmento de mercado a los niños

y n¡ñas menores a los cinco años pero mayores a los se¡s meses de

edad, que carecen de una excelente alimentación en su mayoria, ya

que gran parte de sus padres no cuentan con los recursos necesarios

para brindarles al¡mentos nutritivos, aunque también existen ciertas

excepciones.

Es decir, que nuestro segmento de mercado de consumidores son

todos los padres pertenecientes a la clase social bala (excluyendo a los de
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extrema pobreza), que tengan hijos entre los se¡s meses y cinco años de

edad, y que habiten en la ciudad de Guayaquil.

3.4.2 Estrategia de Posicionamiento

Para nuestro producto. se va a implementar una estrategia basada en

precio y calidad, es decir, se va a ofrecer un producto, en nuestro caso

compolas de zapallo, con una gran calidad nutricional debido al alto

contenido de proteinas y vitam¡nas; pero con un preclo de venta al públ¡co

bajo debido a que nuestro mercado meta son compradores de bajos ingresos

económicos.

Hemos dado prioridad a la estrategia de precios ba¡os para que así

nuestro segmento de mercado pueda adquirir el producto; pero sin que esto

sea una razón que afecte la calidad de la compota.

Para lograr el posic¡onamiento de la compota de zapallo, se va a

realizar una intensa campaña promocional en los principales medios de

comunicación (rad¡o y prensa) que son los que con más frecuencia llaman la

atención a las personas que conforman nuestro segmento de mercado.

Esta campaña promocional va a llevarse a cabo con mayor fuerza

durante los primeros años en que el producto esté en el mercado y una vez

después de que el producto ya sea conocido por sus venta.las nutricionales,
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se va a realizar una campaña menos intensa, debido a que ya se conoce el

producto, además, un aspecto de gran importancia para pos¡ctonar el

producto serán las promociones que van a realizarse para poder captar con

mayor fuerza la atención del cliente (sobretodo madres de famil¡a), de esta

manera, los padres sabrán que además de que sus niños obtengan el

beneficio alimenticio del producto, recibirán un beneflcio extra por cada

compra, lo que agrega valor al producto. Otro punto muy importante para

lograr el posicionamiento del producto, es ofrecer la mayor cant¡dad de

¡nformac¡ón en los lugares donde se venda éste, lo ideal seria presentar

afiches llamativos ubicados en los principales centros comerc¡ales donde

estén presentes los Comisanatos (R¡ocentro Sur, Plaza Quil, Plaza Mayor, e

incluso por cercania, Plaza Triangulo y San Marino) e Hipermarkets

(Riocentro Ceibos, Albanborja, Alborada), con información clara y prec¡sa de

lo que ofrece la compota de zapallo para los bebes y niños en crec¡m¡ento.

Nuestro producto se diferencia de los vendidos comúnmente en

supermercados, com¡sariatos, farmacias y demás establecrmientos

concurridos por los compradores que forman parte de nuestro segmento de

mercado, ya que nuestro producto se lo presenta en una única presentación

de 125 gramos a un prec¡o de USD 0,32 la unidad y se va a posicionar como

una compota altamente nutritiva de baio costo que va permitirles a los n¡ños

gozar de una mejor nutrición

fl'
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3.4.3 Selección de Mercado Meta

Nuestro mercado meta va a estar conformado por nuestro segmento

de mercado, que va a abastecer las neces¡dades de nuestros consumidores,

y a su vez la empresa Fiber va a adecuar sus recursos para poder sat¡sfacer

a este segmento en part¡cular.

Para escoger el mercado meta se utilizó una estrategia de dos

segmentos. Se escogió a los n¡ños y niñas, cuyas edades fluctúan entre los

seis meses y cinco años de edad y que sean de clase social de bajos

ingresos del Cantón Guayaquil, esto se hizo por varias razones.

Primeramente, consideramos que en la ciudad de Guayaquil, la poblac¡ón de

personas menores de cinco años de edad bordea el 11o/o, y muchos de estos

niños y niñas se encuentran ¡nmersos en hogares cuyos padres (mamá y/o

papá), abuelos, tíos u otros parientes, perciben bajos ingresos, y esto lo

veriflcan las estadisticas expuestas en el presente estudio, donde se

comprobó que mas del 60o/o de la población pertenece a la clase social baja.

3.4.4 Planteamiento de Estrategias

Las estrateg¡as a plantearse en nuestro plan de market¡ng, nos van a

perm¡t¡r conocer más nuestro mercado, a medida que estas se pongan en

práctica, puesto que se tendrá una perspectiva más amplia de lo que las

personas de nuestro mercado meta, prensan y perc¡ben de nuestro producto
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3.4.4.1 Cobertura de mercado

Una de las estrateg¡as claves que se va a realizar es la de cobertura

de mercado, ya que para poder cumplir con los objet¡vos trazados, en

especial, el de mejorar la alimentación de la población infantil guayaquileña,

se ha escogido el sector de bajos ¡ngresos económicos de esta ciudad

debido a que esta forma una parte muy signiflcat¡va del índice de

desnutrición infantil de esta urbe, siendo este el mercado que queremos

abastecer con nuestro producto.

La estrategia de cobertura de mercado, que se utiliza para un t¡po de

compra corriente, como es el nuestro, es la distnbución intensiva; es por esto

que vamos a buscar el mayor número de puntos de ventas posibles para

asegurar la máxima cobertura del territorio de ventas alcanzar los n¡veles

deseados en el mediano plazo

CIR.ABFDL

La ventaja de esta distribución es que maximizamos la disponibilidad

del producto y nos proporciona una cuota de mercado importante gracias a la

elevada exposición de nuestra marca "Zapallito".

A través de esta estrategia se van a abastecer, en lo posible, todos los

comisariatos (corto plazo), t¡endas, mercados mun¡cipales (mediano plazo) y

supermercados (largo plazo) que se encuentran en lugares estratégicos de la

ciudad de Guayaqu¡|, donde mayoritariamente concurren a comprar las
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personas de escasos recursos económicos. De esta manera, todos los

compradores que pertenezcan a este segmento, que hayan escuchado toda

la rnformacjón acerca del producto, puedan adqu¡rarlo en los com¡sariatos,

supermercados, tiendas y mercados municipales de la ciudad.

Esta estrateg¡a es muy ¡mportante ya que da la seguridad al cliente de

que puede encontrar su producto en la mayoría de los lugares al que él

acuda, siempre y cuando sea dentro del perímetro urbano de la ciudad.

3.4.4.2 Desarrollo del producto

Las compotas para bebés son un producto que ha estado en nuestro

mercado desde hace muchís¡mos años, y aunque es cierto que siempre ha

existido una población con ¡ngresos económ¡cos bajos que ha consumido

este producto por más de una ocas¡ón, nosotros vamos a desarrollar la

compota de zapallo como producto, desde una perspectiva muy distinta a la

que se le ha dado hasta ahora al zapallo, ya que nadie, hasta la fecha, ha

promocionado al zapallo en el mercado desde el punto de vista con que

nosotras lo promoctonaremos. Este por lo general es vendido como una

hortaliza más o una fruta (dependiendo del punto de vista del comprador),

para hacer purés, cremas o pasteles, pero ahora nosotras lo vamos a

introducir nuevamente en el mercado, haciendo énfasis en algunas

características que hasta ahora muchas personas las han desconocido (los

resultados del grupo focal lo demuestran).

99

t



Decimos que vamos a desarrollar el zapallo como un producto nuevo

dado que vamos a hacer que el consumo de este producto en el largo plazo,

en forma de compotas para bebes y n¡ños de entre los seis meses y cinco

años de edad, vaya aumentando poco a poco, hasta lograr que se posicione

en la mente especialmente de los padres de familia, como un producto

altamente nutnt¡vo y de ba¡o coslo, que va a permitir a los bebes, niños y

niñas menores de cinco años y cuyas familias pertenecen a un estrato social

bajo, complementar una dieta nutritiva y adecuada, la cual les permitirá gozar

de una buena salud y de un óptimo desarrollo físico y mental.

3.5 MATRICES ESTRATÉGICAS

3.5.1 Matr¡z BCG (Boston Consulting Group)
E¡B-E§POL

Nuestro producto se encuentra en el cuadrante de las interrogac¡ones,

ya que tiene poca part¡c¡pación en el Mercado (se podría decir que es nula,

por el momento), pero el mercado en donde esta inmerso (compotas para

bebes) posee una alta tasa de crecimiento, ya que las personas de distintos

estratos sociales en Ia actualidad, están tomando conciencia de lo

beneficioso que es para sus niños el al¡mentarlos con las compotas que es

un producto nutr¡tivo, bajos en grasas; pero la participación de la compota de

zapallo in¡cialmente sería baja, ya que la población no está informada de las

venta,as que obtienen sus pequeños hijos al ingerir este alimento

especificamente. Es por eslo que se busca ante todo crear un ¡mpacto en el

t00



mercado al mostrar los beneficios de este producto, obten¡endo así el apoyo

de los clientes (compradores y consumidores).

Una vez que el plan de marketing sea implementado, este producto

pasará a posicionarse como un complemento ideal a la dieta diaria de los

niños más pequeños, cuyas fam¡lias pertenecen a un estrato social bajo,

aumentando de esta forma la participación de mercado, pasando así a ser un

producto estrella en el med¡ano plazo.

La competencia de la compota de zapallo, para el caso de nuestro

estudio, son las otras compotas de las empresas ya existentes en el mercado

local. Pero muchas de estas compotas están mas posicionadas en un estrato

social medio y alto, por prec¡o y hasta costumbre, mientras que las personas

de escasos recursos todavía pref¡eren al¡mentar a sus pequeños niños con

avena, leche materna, leche en tarro, plátano y frutas o verduras maiadas,

por lo que. para este estrato soc¡oeconómico en particular las compotas

todavía tienen una participación mínima, aunque muchos padres ya se están

dando cuenta de los múltiples beneficios nutricionales y hasta de tiempo, que

bnndan estos productos por lo que se rat¡fica el crecimiento de las compotas

en el mercado local.
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Gráfico 3.2
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3.5.2 Oportunidades Producto - Mercado (Ansoffl

NuestroproductoseencuentraubicadoenelcuadrantedeDesarrollo

de Productos, debido a que es un producto nuevo, porque es la primera vez

que se lo va a comercializar desde un enfoque diferente, es decir, como

compotas para bebes y n¡ños pequeños y se encuentra en un mercado actual

que son los hogares de bajos ingresos económicos

Grafico 3.3

PRODUCTOS ACTUALES PROOUCTOS NUEVOS

MERCADOS
ACTUALES

MERCADOS
NUEVOS

en el DssarIollo de

de
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En este cuadrante se trata de aumentar las ventas desarrollando

productos mejorados o nuevos, destinado al mercado atendido por la

empresa. La estrategia de desarrollo del producto que vamos a utilizar es la

de adición de características, por lo que vamos a agregar un valor a la

sociedad ya que con nuestro producto vamos a dar a conocer las

características nutr¡tivas del zapallo, ignoradas o desconocidas por la

mayoria de la poblac¡ón.

3.5.3 Foote, Cone and Belding (FCB)

El modelo FCB conocido como el Modelo de lmplicaciÓn de Foote,

Cone y Belding es aquel que analiza las actitudes del comprador, es decir,

sus respuestas hacia el producto y también como los compradores

potenciales reaccionan a los estimulos de market¡ng puestos en

funcionamiento por el productor. En este modelo interviene no solamente el

grado de implicación s¡no tamb¡én el modo de aprehensión de lo real, el

modo intelectual y el modo afectivo o sensorial.

El cruce entre el grado de implicación y el modo de aprehensión de lo

real nos lleva a la matriz de este modelo en la que se pueden identificar

cuatro trayector¡as diferentes del proceso de respuesta. Para nuestro

producto, compotas de zapallo, la matriz se mostraría como se presenta a

continuación.
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CUADRO 3.2

MODO INTELECTUAL MODO EMOCIONAL

FUERTE

OEBIL

a: acción

clB.E ¡OL
e: evaluaciÓn

i: informac¡ón

La compota de zapallo es un producto que se encuentra en el

cuadrante # 3 en donde el modo ¡ntelectual es el que domina, es decir, se

apoya en la .azbn,la lógica y el razonamiento. Pero la implicación es escasa

o débil al momento de la compra dado que todos los productos que se

encuentran en este cuadfante son considerado pfoductos de rutlna. En este

caso, la compota de zapallo es un producto por el cual el comprador (mamá,

papá u otra fam¡liafl pr¡mero actúa, luego se informa acerca del producto y

luego lo evalúa.

APRENDIZAJE
(i, e, a)

AFECTIVIDAD
(e, i, a)

PROYECTO

RUTINA
(a, i, e)

HEDONISMO
(a, e, i)
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3.6 MARKETING MIX

3.6.1 Producto

La compota "Zapallito" con un contenido de 125 gramos' será un bien

de consumo exclusivo para n¡ños y niñas cuyas edades fluctúen entre los

seis meses y cinco años de edad, cuya mater¡a prima bás¡ca será el zapallo'

que se cultlva en las diferentes regiones ecuatorlanas (especialmente en la

Costa), depend¡endo de la variedad a procesarse.

Se necesltan considerar 5 niveles de producto cada nivel añade valor

para el cllente, y los 5 constituyen una jerarquia de valor' El nivel

fundamental es el beneficio básico para los consumidores' que es el servicio

o benefic¡o fundamental que el comprador esta adqu¡riendo en realidad' en

este caso, sería que sus niños mas pequeños tengan una alimentación

completa. En el segundo nivel, se debe convertir este benefic¡o básico en un

producto genérico, es dec¡r. la compota de zapallo como fuente para una

alimentaciÓn saludable y ciesarrollo normal de los bebes y n¡ños En el tercer

n¡vel, se prepara un producto esperado un conjunto de atributos y

condiciones que los compradores normalmente esperan cuando adquieren

este producto, o sea los consumidores de las compotas de zapallo esperan

que sea un producto delic¡oso, mientras que los compradores esperan que

sea de alta calidad, rico en proteínas y vltaminas En el cuarto nivel' se

prepara un producto aumentado, que exceda las exPectat¡vas del cliente; de
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esta maneras, los consumidores recibirán un producto que sea rico al paladar

y que tenga un empaque adecuado y llamat¡vo que incentive la dec¡sión de

comerlo. En el quinto nivel, está el producto potencial' que abarca todos los

posibles aumentos y transformaciones que el producto podria sufrir en el

futuro. Es aquí donde las empresas buscan nuevas formas de satisfacer a los

clientes y distinguir su oferta, estas podrian ser ofrecerles buenas

promociones y ofertas que hagan más atract¡vo al producto También se

puede presentar junto con el empaque, flgurillas' estampas, tatuajitos'

juguetitos, elc., que puedan llamar la atenciÓn de los pequeños'

La compota es parte de los productos de consumo' dado que la amplia

gama de b¡enes que los consumidores adquieren se puede clasificar con

base en los hábitos de compra. La compota es un bien de consumo que se lo

puede considerar como un bien de convivencia, que son productos que el

comprador por lo regular adquiere con frecuencia, de manera ¡nmediata y

con un minimo esfuerzo

3.6.1.1 C¡clo de vida del Producto

Este ciclo consta de 4 etapas. introducción, crecim¡ento, madurez y

declinaoón. Aunque las compotas hayan existido desde hace muchos años,

al menos en nuestro país es un producto que no tiene todavía una alta

partic¡pación en el mercado, en comparaciÓn con otros paises que tienen un

alto consumo anual por persona (n¡ño), según informa la empresa Nest¡é en
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su página Web; es por eso que el mercado de las compotas se encuentra en

la etapa de crecimiento, lo que se puede constatar con el aumento de

empresas ofertantes de este producto en el mercado local, al contrar¡o que

otros países como Brasil, Chile, México, Estados Unidos y Canadá, donde se

encuentra en una etapa de madurez. En nuesfo país, el mercado de las

compotas se encuentra en franco crecim¡ento ya que, en los últimos años la

mayor oferta ha hecho que los precios de estos productos se reduzcan a

niveles que los hacen atractivos, incluso para ciertos hogares de clase social

baja hay muchas madres que han entrado a formar parte de la clase

trabaiadora lo que no les da tiempo para preparar productos como en ataño y

ven en las compotas l¡stas para consumir, una excelente opción para

alimentar a sus pequeños hijos.

Pero es la primera vez que se va a lanzat al zapallo al mercado en una

presentación de compotas, como un al¡mento necesario para la correcta

alimentación de los infantes; es por esta razón que se lo ub¡ca en la etapa de

¡ntroducción. Esta etapa se caracteriza por tener un periodo de crec¡m¡ento

lento de las ventas, además, esta etapa es la mas riesgosa y costosa, ya que

deben invertrrse cantidades sustanciales de dólares, no solo para desarrollar

el producto, sino también para buscar la aceptac¡ón, tanto del comprador

como del consumidor.

Bastantes, tal vez la mayoría de Ios productos nuevos, no son

aceptados por un número suficiente de consumidores y fracasan en esta
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etapa. Pero para evitar esto, se debe desarrollar una campaña publicitaria en

la que se van a dar a conocer todos los beneficios que los niños obtiene al

alimentarse con este producto, todas las enfermedades que se evitar¡an si

los niños se alimentan con esta hortal¡za, que es tan saludable, energética y

nutritiva. Es por eso que nuestro producto se encuentra en la etapa de

infoducción. Hay que cambiar la percepciÓn que muchos padres de escasos

recursos tienen sobre las compotas, ya que muchos las cons¡deran caras,

artificiales y poco nutrit¡vas, una vez gue las personas cambien la forma en

como ellos perciben el producto, este podría pasar a la etapa del ciclo.

Grafico 2.4

Giclo de vida del producto "compota de zapallo"

VENTAS Y

UTILIDADES

lntroducción Crecim¡ento ¡ladurEz

TIEMPO

Decrecimiento

Después de implementar nuestro plan de marketing, la compota de

zapallo va a estar en la etapa de crecimiento, ya que los compradores

(sobretodo padres de familia) van a tener conocimiento sobre los beneficios

que brinda para la salud de sus niños el alimentarlos con la compota y es por

eso que las ventas de este producto se van a incrementar con el paso de los

I0n
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años. En esta etapa, crecen las ventas, aumentan las ganancias a menudo

con mucha rap¡dez, pero asi también puede aumentar el número de

competidores.

3.6.1.2 Presentación

Un aspecto importante de la mezcla de marketing es el empaque, el

cual está constitu¡do por todas las actividades de diseño y elaboración del

frasco o envase. Dentro de este aspecto se encuentra la etiqueta' cÓdigo de

barras, conten¡do nutricional, marca y aquella informaciÓn requerida por los

compradores. Nuestro producto v¡ene en un empaque, resistente a todos los

procedimrentos que tiene que pasar hasta llegar a las manos del consumidor

final. Está envasado en un pequeño frasco de v¡drio, tapado herméticamente,

y además, el embalaje de este es el adecuado para proteger el contenido del

producto hasta llegar a los comisaraatos donde inicialmente se lo va a vender.

El empaque debe constituir una ventaja diferencial del producto o, al

menos, una parte ¡mportante del m¡smo, aunque h¡stÓricamente se buscaba

con el empaque brindar protecctón, ahora constituye un factor central para

que los detall¡stas adquieran y exhiban productos que tengan un empaque

funcional y atractivo.

Hay que tratar de evitar las constantes críticas que se les da a los

empaques, estas puedan ser. el empaque es engañoso ya que no refleja la
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cantidad que realmente hay dentro de éste, el empaque resulta demasiado

caro para el contenido que tiene, el empaque usado y desechado agrava los

problemas de los desperdicios sól¡dos.

Otra parte muy ¡mportante de la presentación es el et¡quetado, que es

la parte de un producto que contiene la informaciÓn acerca de éste y el

vendedor, en nuestro caso forma parte del empaque. La etiqueta que se va a

usar en el producto es una etiqueta descriptiva ya que va a proveer

información objet¡va sobre la durac¡Ón del producto, procesamiento, cuidado,

y alguna otra caracteristlca pert¡nente.

El nombre de nuestro producto resaltará en el empaque, tanto por el

nombre mismo como por el logo que lo caracteriza. Nuestro producto se

llamará "ZAPALLITO"; este nombre fue escogido durante la apl¡caciÓn de las

encuestas, y tas mamás de los part¡cipantes del Grupo Focal tamb¡én

estuv¡eron de acuerdo en nombrarlo asi. Es por

consideramos este nombre como el más adecuado.

eso, que nosotras

3.6.1.3 Slogan c¡D{úrol

El slogan para posicionar la marca del producto Zapallito será

"Zapallito... mucho más que un delicioso manjar'

La etiqueta para el producto quedará de la sigutente forma

lt0
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FIBER §.4.

ZfpflI"t,i .T .¡(\

'MucLo m,í¡ qoe ou dehcioro uan¡ar"

3.6.2 Precio

Una empresa debe poner un precio ¡ntcial cuando desarrolla un nuevo

producto. Muchas veces ex¡ste un pequeño segmento de compradores que

está ¡nteresado principalmente en los precios bajos, y otro segmento casi del

mismo tamaño es indiferente respecto al precio al realizar sus compras. Los

consumidores con uno o más de los siguientes atr¡butos suelen ser sensibles

al precio. ba,o nivel de ingresos, hogar pequeño, fam¡l¡a grande y miembros

de un grupo minor¡tario. Es por esta razón que nuestro producto está dirigido

a la clase social de bajos ingresos, ya que ellos son muy sens¡bles al precio y

pueden adquirir este producto a un precio muy bajo. Otra situaciÓn que

puede ocurrir es que las percepciones de algunas personas acerca de la

calidad del producto depende directamente del precio, pero en nuestro caso,

no significa que porque sea una compota barata va a ser de mala calidad, al

contrario, nuestro producto va a tener una cal¡dad certificada por la

l
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correspondiente institución de emitir las certificaciones de calidad en nuestro

pars

Hay varias condiciones que favorecen la fi¡ación de prec¡os balos,

entre las cuales están: el mercado es muy sensible al precio y un precio bajo

estimula su crecimiento, los costos de producciÓn y distribuc¡Ón baian al irse

ganando experiencia en la producción, y el precio baio desalienta la

competenc¡a real y potencial. El objetivo de fijar un precio ba¡o es maximizar

la participación de mercado para asi dism¡nuir los costos de producción y

proyectar una apariencia dom¡nante hac¡a los consumidores.

Nuestro producto t¡ene muchas ventajas sobre la competencla, en

especial en cuanto al precio, por cuanto la compota de zapallo que se va a

promocionar en el mercado estará a un precio muy bajo en comparación con

la competencia (la compota más barata que se expende' de 1 14 gramos,

cuesta USD 0.39

CIB-E&FOL

La compota de zapallo "Zapallito", saldrá a la venta a un precio inic¡al

de USD 0,32 para el mayorista, lo que hace que el precio de venta para el

comprador final sea de USD 0,35, se consideró este precio debido a que es

el precio más bajo que se puede ofrecer, dándole una gananc¡a de USD 0'03

al mayorista, y de esta manera la empresa puede cubrir todos sus costos y

gastos. Esta es una estrategia fijada con base en el costo.
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El precio del producto al mayorista se ajustará de acuerdo a la tasa de

inflación estimada por el Banco Central del Ecuador, que hasta la presente

fecha (enero del 2007) es de 2,8% anual.

Los costos que se incurren en el proyecto se han tratado de que sean

m Ínimos para asi poder ofrecer el precio establec¡do. En cuanto a la

demanda de nuestro producto, se prevé que aumente a lo largo del tiempo,

esto ocurrirá si es que se cumplen todos los objetivos propuestos.

3.6.3 Plaza (Distribución)

Para llevar el producto a manos de los compradores se neces¡la de

canales de distribución (¡ntermediar¡os).

3.6.3.1 Niveles de lntermed¡ac¡ón

Para la venta de nuestro producto se va a utilizar un canal de dos

niveles que es el que contiene 2 intermed¡arios. En un mercado de consumo,

los intermed¡arios suelen ser un mayorista y un detallista. Para nuestro

producto, se va a utilizar como canales a un mayorista (lmportadora el

Rosado), que se va a encargar de tener en su bodega (almacén) la cantidad

de compotas de zapallo necesaria para cuando los detallistas ("sucursales" o

comisariatos, o hipermarkets, ubicados en diversos puntos estratégicos de la

ciudad) requieran el producto, y en el mediano plazo, a varios detallistas que
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van a ser tiendas de barrio cercanas a las familias de baios ingresos, donde

ellas también puedan adquirir el produclo El rol de la empresa, aparte de

procesar el zapallo hasta transformarlo en una compota, podría ser el de

mayorista (en el largo plazo), ya que la empresa se encargaria en entregar

directamente a los minoristas (propietarios de tiendas) el producto, para que

ellos a su vez se encarguen de entregárselo a los compradores finales

Para la decrsión de cuantos intermediarios se van a utilizar, se escogió

la estrategia de distribución intensiva, esta consiste en que el fabricante

coloca los bienes o serv¡cios en el mayor número de expendios posibles. Tal

estrategia suele usarse con artículos como iabones' goma de mascar,

tabaco, gaseosas, y productos para los cuales el cliente requiere mucha

comodidad de ubicación. entre estos la compota.

3.6-4 Promoción

La public¡dad, la promoción de ventas y las relaciones públicas son

herramientas de la comunicación masiva que disponen los ejecutivos de

marketing. La comunicación masiva utiliza un mismo mensaje para todos los

miembros de una audiencia. El comunicador que la emplea, cambia la

ventaja de la venta personal hacja la oportunidad de adaptar el mensaje a

cada prospecto, por la de llegar a muchos con un costo mas bajo por

persona.

l

I



¡

3.6.4.1 Publ¡cidad

Los gastos de publicidad muchas veces se expresan como un

porcentaje de las ventas de ta compañÍa, pero en nuestro caso la compañia

invertirá su dinero proveniente del cap¡tal de trabaio y de las ventas

realizadas en publicidad, pero en el mediano plazo, cuando la empresa logre

economías de escala, podrá designarse un porcentaje mucho mayor de las

ventas para este f¡n.

El obietivo de la publicidad en nuestro caso es realizar una campaña

informativa que es muy importante en la etapa p¡onera de una categoria de

producto, en la que el objetivo es crear una demanda primaria. La publicidad

de demanda primaria t¡ene como meta tnformar, mas no persuadir, ya que lo

primero que se debe lograr, es que una persona (en nuestro caso, los padres

o parientes de los infantes) reconozca el producto, pues solo entonces podrá

interesarle o desearlo. Por supuesto, que a parte de informar sobre los

múltiples beneficios del consumo para los infantes de la compota de zapallo,

con la publicidad se logrará hacer reconocer nuestro producto con el nombre

de "Zapallito"

Antes de hacer la campaña public¡taria, es muy importante conocer

nuestra audiencia y determinar el tema promoc¡onal. Existen var¡os pasos

para el diseño de una campaña, entre los cuales están:
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Oefinición de Ios ob iet¡vos. Los objetivos pueden ser'. Meiorar las

relac¡ones con tos distribuidores, es decir, a los mayoristas les

gusta ver gue un fabricante apoya la venta de sus productos con

publicidad. Fomentar et consumo y la pañicipaciÓn de mercado y

por último, contranestar la süstitución, es dec¡r, reforzar las

decisiones de compra del cliente - comprador.

Establec¡miento de lpr puesto La empresa decidirá la forma de

financiamiento que mas le convenga para la publicidad. El

presupuesto base para cada uno de los dos primeros años será de

USD 8.000 y se d¡ce que es base por cuanto en los siguientes años

en el flujo de caja final, siempre se van a obtener gananc¡as de las

cuales un buen porcentaie se lo va a invertir en publicidad. En los

siguientes años, el presupuesto base será el mismo aunque estos

años sean considerados de sostenim¡ento ya que la publicidad

siempre va a tener mucha importancia para la empresa' porque por

medio de ésta, se puede lograr una lealtad de la marca.

Creación deI mensaie: El mensaje debe obtener y mantener la

atención de la audiencia meta; el anunciante debe tratar de mostrar

el beneficio mas que el atributo; por ejemplo, en el caso de la

compota de zapallo, no solo debe decirse que es un producto con

alto conten¡do proteico, sino expresar que si los infantes consumen

la compota, evitan la anemia.
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Selección los medios. Algunos factores influyen en la selecciÓn

de los medios como: el obietivo del anuncio, por ejemplo, si se

desea provocar una reacc¡ón inmediata' nos convendría elegir la

prensa o la radio. Cobedura de la audiencla, es otro factor

importante ya que el medio que vamos a emplear debe cubrir

nuestro segmento de mercado, es por eso que se utillzaran

estac¡ones de radio y periÓdicos que las personas de ba]os ingresos

están acostumbrados a escuchar y leer, respectivamente. Y por

último, el tiempo y tugar de la dec¡s¡ón de compra' con este factor

confirmamos que el mejor medio a utilizar sería la radio porque las

personas la escuchan antes de ¡niciar sus actividades diar¡as o

cuando se trasladan a sus lugares de trabajo o estudio, sobretodo

en los buses urbanos.

El Plan de Medios que consideramos apropiado en este componente

del Marketing M¡x, esta conformado por anuncios tanto en radio, como en

prensa, pero con mucho mas énfasis en la radio ya que las personas que

conforman nuestro segmento de mercado, acostumbran a escuchar c¡ertas

emisoras como Tropicálida, Radio Cristal (Frecuencia AM), Caravana y

Antena 3 y a leer algunas veces periódicos como El Universo y

especialmente, Extra; Súper y últ¡mamente el Metro que también han ganado

mucha aceptac¡ón en este segmento de mercado.
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Radio: se pautarán de 8 a 10 cuñas d¡arias, con un costo de USD 21,50

d¡arios, estas cuñas serán transmitidas en las dos emisoras más escuchadas

en la ciudad, que de acuerdo a la investigadora nacional Pulso Ecuador, son

Tropicana y Antena 3, los días Lunes, Miércoles, Viernes y Domingos, en las

sigu¡entes horas. 6.30, 7 00, 7.30, 8.00, 8.30, 10 00' 12 30, 13 30, 18 00 y

19 30

Prensa: Los anuncios de prensa, se los va a realizar una vez al mes, ya que

como comentamos anteriormente, las personas que conforman nuestro

segmento de mercado, no leen muy seguido el periÓdico, aunque en el

mediano plazo, la frecuencia con que se publiquen los anuncios puede

aumentar. lnicialmente, se va a publ¡car una vez al mes un anuncio en el

diario El Un¡verso, los dom¡ngos de quincena. a un costo de USD 160, y en el

periódico Extra, los días lunes de fin de mes a un costo de USD 95'
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CAPíTULO IV

ESTUDIO TÉCNICO Y LEGAL

4.1 REQUERIMIENTOS PARA EL DESARROLLO DEL PROYECTO

Para poner en marcha una planta de tipo agroindustrial es necesario

tomar en cuenta ciertos requerimientos como son:

r' La ubicac¡ón de la planta
CTB.ESPOL

/ La infraestructura de la planta

r' La maquinaria utillzada

/ La disponibilidad de materia prima suf¡c¡ente

r' Demás requerimientos fisicos e insumos de producciÓn

Estos son importantes puesto que determinan la facilidad o dificultad

de llevar a cabo el correcto funcionamiento de la planta. Por eiemplo, el

grado de dificultad de acceso a la planta del personal, de los vehiculos y la
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materia prima está dado por la correcta ubicaciÓn de la planta; el poseer

todos los implementos y el acondicionamiento necesario del lugar para

trabajar está dado por la infraestructura de la planta y el riesgo de no tener

suficiente materia prima para sostener la producciÓn está dado por la

observación de la disponib¡lidad de mater¡a prima suficiente en las

plantaciones. A continuaciÓn se detallan los requerimientos para la planta

productora de compotas de zaPallo:

4.1.1 Ubicac¡ón de Ia Planta

4.1.1 .1 Ma c ro-loca lizac ió n

Dado que el proyecto propuesto esta enfocado como un plan piloto

para beneficio de las familias de escasos recursos de la ciudad de Guayaquil'

junto con sus parroquias periféricas, es conven¡ente ubicar la planta

agroindustr¡al en esta ciudad, la mas poblada del país, que cuenta con

disponibil¡dad de todos los servicios básicos, med¡os de transporte'

viabil¡dad, mano de obra técn¡ca y no tecnificada, estructura impositiva y

legal, y cercanía al mercado meta.

4.1.1.2 Micro-localización

La planta procesadora deberá estar ubicada en una zona que se

encuentre cerca de los proveedores de la hortal¡za y además' que cuente con

los principales servicios básicos.I
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Este método consiste en definir los principales factores determ¡nantes

de una localización, para as¡gnarles valores ponderados de peso relativo, de

acuerdo con la rmportancia que se le atribuye. El peso relat¡vo, sobre la base

de una suma igual a uno depende fuertemente del criterio y experiencia de

los evaluadores, se busca elegir entre las tres siguientes zonas:

o Zona A. Via a Daule Km. 7.5, a la altura de la Peps¡ Co.

o Zona B. Aven¡da Perimetral Norte, diagonal a Brahma

o Zona C: Avenida 25 de Julio, diagonal a la Universidad Agraria

Cuadro No. 4.1

Evaluación para determ¡nar Localización del Proyecto

Elaborado por las Autoras

Como una planta procesadora de alimentos para bebes y niños

requiere de estrictas normas san¡lar¡as que eviten posibles contaminaciones

del producto durante o posterior al proceso, la zona de la VÍa a Daule en la

)
I SAI'^(i. Nassir: s^l'^(;. Rc¡naldo. l'rcparacitin ¡ Ii\alu¿ci(in dc l'rolcctos

l

MP dispoñ¡ble

Cercania Mercado

Cálificadóo Pondarac¡ón Calificacifi PondeEc¡ón Califcación Pofiderec¡&

0.20 6 1.2 7 1.4 5 I

0.3572.4551.7562.1
0.158,l.260.971.05
0.05 5 0.25 6 0.3 6 03
0.25 7 1.75 5 1.25 7 ',1.75

1.00 6.85 5.6 6 2

¿ la planta

básrcos

drsponrble
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ciudad de Guayaquil, brinda las mejores características de los diversos

servicios que debe tener una ¡ndustr¡a allmentaría de este t¡po.

Además, hay que recalcar que la mayoria de plantas ag roindustr¡ales

de este t¡po se encuentran en este sector, o en la Vía Daule, tanto por

conveniencia, (cercania a mercados mayoristas, fácil acceso a avenidas de

intersecc¡ón de los diferentes sectores de la ciudad, cercanía con otras

empresas proveedoras, futura regeneraciÓn, como en el caso de la Avenida

Perimetral), como por disposición Municipal, que por reglamento obliga a

todas las plantas industriales a ubicarse en estos sectores a excepción de

ciertas empresas multinacionales que han contado con permisos especiales

para laborar en zonas res¡denciales, pero siendo una empresa nueva, es

muy difÍcil sacar este permiso, por lo que es meior cumplir con las

disposiciones legales

4.1.2 lnfraestructura de la planta cD¡rrcL

La planta contará con todas las obras civiles necesarias para su

normal y ópt¡mo funcionamiento. En el Anexo No. 2, se puede observar la

distribución y el diseño de la planta. El diseño, la d¡str¡buc¡ón y la extensiÓn

de la planta fue obtenido a través de la observación de las diferentes plantas

procesadoras de frutas, hechas en su mayoria por técn¡cos especial¡zados

en ingenierÍa ¡ndustrial, mecánica, en alimentos y civil.

Se detallan a continuación las principales secc¡ones que debe tener la planta'
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A. Areas de oficina. Lugar donde se encuentra la D¡recc¡ón General,

oficinas del personal de ventas, administración, etc. Este lugar debe

tener servicios higiénicos, electricidad, y espacio suficiente para

transitar sin complicaciones.

B. Laborator¡o: Es necesario un lugar en donde se tomen las muestras

del producto term¡nado para determinar su grado de cal¡dad. Por esto

es necesario que este provisto de un ambiente limpao, aséptico, con

luz y ventilación necesar¡as.

C. Area de Sanatar¡os: Los empleados de la planta cuentan con servicio

higiénicos limp¡os y alejados del lugar donde se procesan los

al¡mentos, para evitar contam¡nac¡ones.

D. Cámara de almacenamiento: Esta cámara es de tamaño industrial en

la que se almacenan las compotas a temperaturas bajas; aqui esperan

los frascos de compota hasta que los cam¡ones de la empresa los

recojan para su traslado a los mercados mayor¡stas.

E. Área de proceso: Es el lugar de proceso de los zapallos. Desde las

cámaras donde se almacena la hortal¡za, hasta la sala de maquinas

aislada del exterior. Aqui es donde se encuentran instaladas las

maquinarias. El galpón contará con toda la infraestructura eléctrica, de

agua potable y sanitaria.

F. Bodega y calderos. Es una sala en donde se encuentran

almacenados los insumos como aceites y combust¡ble (a¡slados del

calo0, herramientas, tangues, tapas, etc.; y, por otro lado, se
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encuentran los generadores de calor de la planta, bombas de agua,

tuberlas, etc.

G. Garaje. Se dispone de un garale donde llegan los autos de la empresa

o de los mayor¡stas. Debe estar alejado de Ia planta para ev¡tar

problemas con los camiones proveedores del zapallo.

4.1.3 Maquinaria y Equ¡Pos

La maquinaria comprende todos aquellos equipos industriales que se

utilizan para el procesamiento de las pulpas. Estos equipos deben ser de la

mejor tecnologia posible para poder proveer de calidad a los potenciales

clientes

La empresa desea tener contactos con un proveedor de maquinar¡as

de planta para procesamientos de alimentos de Taiwán, marca "Taiwán

Turnkey". Taiwán Turnkey es una compañia asiática espec¡al¡zada en plantas

para procesamientos de al¡mentos, y es considerada una de las meiores a

nivel mundial. La ventaja de esta maquinaria es que nos permite tener una

planta que elabora las compotas en una sola línea, a continuación se detallan

las máquinas princiPales:

r.¡ Sistemas de Calentamiento y agitación

o Tanque de Almacenamiento

o Esterilizadora

ll{
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o Balanza de Recepción

o Túnel de Enfriamiento

o compresor

o Empacadora

4.1.3.1 Capacidad instalada y utilizada

La planta podria producir hasta 600.000 frascos de 125 gramos en el

año sin problemas. Nuestra planta tipo empezará produciendo 435.300

frascos de compota de zapallo, esto es, el 72,55% de la capacidad ¡nstalada

durante el primer año.

Debido a que, por tratarse de una nueva planta, no se esperan unas

ventas muy elevadas desde el principio, supondremos que empezaremos

produciendo a esta capacidad. A esto hay que sumarle el hecho de que el

primer año solo trabajaremos con el intermediario lmportadora el Rosado (Mi

Comisar¡ato - Hipermarket).

A part¡r del segundo año, se traba.lará con la otra gran cadena de

abastos, Supermercados La Favorita (Supermaxi - Megamaxi), lo que hace

que la capacidad de la planta ss incremente en un 75"/o, y en el tercer año

trabajaremos también con El Conquistador y la Avícola Fernández, para

¡ncrementar la capacidad de la planta en un 80%, esto, a medida que se

incremente la demanda local.

l]5
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4.1.3.2 V¡da út¡l del proyecto

La planta está compuesta en su gran mayoría por elementos de acero

inoxidable de alta durabilidad. si esta mantrene un constante mantenimiento

y Un uso adecuado puede tener una larga vida útil, Ilegando ¡ncluso hasta los

25añosdevida.sinembargo'pormotivosdeanálisissehatomadounavida

útil de 10 años.

4.'t.4 Materia Prima requerida

Lo recomendable para este tipo de proyectos agroindustriales es que

la planta tenga un soporte de materia prima constante con una plantación

propia. De esta manera, no ¡mporta lo que suceda en el mercado de la

hortaliza, siempre se contará con suficiente cantidad para producir la

compota.

Esto seria lo recomendable, pero luego de haber conversado con

productores de alimentos procesados, nos comentaban lo complicado que se

les hacia el hacerse cargo del personal obrero que trabajaba en las

plantaciones. Por esto, muchas de estas empresas, abandonaron la

plantac¡ón y se dedicaron netamente para lo que era proceso industrial y en

lugar de esto, promocionaron la siembra de la materla prima a los

agricultores.

lló
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En los actuales momentos, esto es lo que acontece con la

competenc¡a directa, pero nuestra empresa, gracias a convenios con Agripac

y los productores del zapallo en Manabí, no encontraría mayores problemas

para abastecerse la mayor parte del año del zapallo, lo que permite proveer a

la planta procesadora de zapallo, con la materia prima necesaria para no

interrumpir la producción de compotas, con la consecuente reducc¡Ón de

costo por la adquisición de la hortaliza.

El proyecto requerirá de un abastecimiento constante del producto por

lo que se contempla, en temporadas baias (escasez de las frutas), la alianza

con otros principales productores de la materla prima, asegurando un precio

¡usto tanto para el productor de la materia como para el procesador. evitando

las especulaciones y a los intermediarios que elevan el costo de la mater¡a

pflma

Rendimiento de la materia Prima

Luego de investigar sobre la ¡ndustrializaciÓn del zapallo para la

elaboración de compotas, se encontrÓ que la porc¡ón utilizable para este

propósito en esta fruta es la sigu¡ente'

Zapallito squash 95% del peso de la fruta, lo cual implica que para

obtener 1 kilogramo de compota de zapallo, neces¡tariamos de 1'05

Kg. de zapallito squash.I
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A cont¡nuación, presentamos una formulac¡Ón casera de la compota2

FORMULACION

- zapallo 657,6 gr

- azúcat morena 30 gr

- polvo de canela 2 gr

- pimienta otorosa 2 gr

Rinde 691 gr _ 0,691 kg

CÁLCULO DE LA CANTIDAD DE MATERIA PRIMA NECESARIA

De las pruebas caseras, obtuv¡mos la siguiente formulación de

ingredientes para la elaboraciÓn del puré de calabaza o zapallo:

- pulpa de zapallo 95,29olo

- azúcar morena 4.21%

- polvo de canela 0,28%

- Conservante (sorbato de potasio) 0-22%

La demanda estimada para el primer año será de 435 300 frascos de

125 gr Esto s¡gnifica una masa de producto terminado de 54 413 kg, para

los que necesitaremos:

I MAR l lÑl,l- Marco. lng. cn Alimentos dc la l:Sl'()l
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- 51 .850 kg de pulpa de zaPallo

- 2.291 kg de azúcat

- 152 kg de polvo de canela

- 120 kg de sorbato de potasio

Para el proceso se requieren 51.850 kg de pulpa de zapallo.

Considerando el porcentaje de desperdic¡os, que asciende al 42,13o/o,

t¡enen que ser comprados 89,597 kg de fruto, esta pap¡lla aportará al bebé

160 kilocalorías, 2 grs. de proteínas, 1 gr. de grasas, 35 grs. de hidratos de

carbono y 6 grs. de fibra.

4.1.5 Requerimientos de mano de obra
a tE-EatoI

I

El proyecto toma en cuenta para el funcionamiento de la planta la

contratación de mano de obra con determlnadas cualldades- La planta

ofrecerá 21 plazas de traba.jo entre obreros y mano de obra espec¡alizada'

Esta cantidad se ha tomado a partir de la demanda est¡mada y de la

observación minuc¡osa de otras plantas de esta naturaleza, y se ha llegado a

la conclus¡ón de este número como aproximado al Óptimo, segÚn los

gerentes de las empresas.3

Mano de Obra Directa. En este grupo se consideran a los obreros que

trabajan en la planta. Se espera que la planta funcione de lunes a

r (;crcnrcs dc lrruta l'r*sca. ¡ ( trmcrcial l;ruta dc lu lli¡sión
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sábado desde las 8am hasta las 6pm, en un solo turno El costo de

mano de obra directa corresponde a aquella que tiene relac¡Ón directa

con el proceso productivo, se trata mayormente de seleccionadores

de fruta, bodegueros, distantos operarios de la maquinaria y un jefe de

planta. Se ha considerado un número de'14 traba.ladores, más el jefe

de planta, lo que da un total de 15 personas. Los ingresos de estos se

los puede observar en el Anexo 3.

Mano de obra indirecta: En este grupo se incluye al técnico

especializado que contratará la planta, un conserje y dos guardias en

turnos rotat¡vos. El técn¡co será un ingeniero en alimentos con amplia

experiencia en otras plantas procesadoras de frutas'

Personal de AdministraclÓn. En este grupo se incluyen una contadora'

I

y un gerente de la Planta

4.1.6 Otros requerimientos e insumos de producción

La planta requerirá otros elementos para su normal y efic¡ente

funcionam¡ento. entre estos tenemos

¡BalanzaMecánica:conelobjetodepesarlasfrutasdelosdiferentes

proveedores de materia prima, esta herramienta, estará situada en la

entrada de la planta

l.l0
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/ lmplementos de los obreros. corresponde a los d¡ferentes utensilios

utilizados por los trabaiadores para el cumplim¡ento de las estr¡ctas

normas sanitarias; estos comprenden mandiles, gorras para el cabello,

guantes, etc. Se contempla también la adquisición de equipos e

instrumental medico de primeros auxilios, cumpl¡endo con las

exigencias legales.

r' Vehículos: se ha establecido la necesidad de la adquisiciÓn de un

cam¡ón semitérmico con capacidad de 2 TM, para que cumpla

d¡versas actividades dentro de la empresa, entre las cuales se

encuentra el traslado, a los lugares de transferencia de la lmportadora

Rosado (Mi Comisariato - Hipermarket), Santa lsabel y Avícola

Fernández, del producto f¡nal para su comerclal¡zaciÓn al consumidor

final, además de realizar via¡es constantes hac¡a la principal empresa

proveedora de zapallo, con el fin de definir planes óptimos de

sumin¡stros de materia pr¡ma. En el tercer año' se ha planteado

además la adquisiciÓn de otro camiÓn de caracterist¡cas similares'

para que cubre otras rutas de entrega debido al aumento en la

demanda del producto.

/ Materiales indirectos. de acuerdo con las especificaciones requeridas,

la producción de las compotas de zapallo requerirá de frascos de

vidrio con tapas herméticas, además de ca.ias de cartón para su

l-1 I



traslado a los centros intermediarios con una capacidad de 500

frascos

/ Suministros y servicios: comprende los gastos de energía eléctrica'

combust¡bles, lubricantes para los diferentes equipos, agua potable'

etc. El costo de energia eléctrica se ha est¡mado tomando en

consideración el costo promedio mensual de otras plantas

procesadoras de características similares' Los combustibles y

lubricantes son requeridos en grandes cantidades para este t¡po de

industria. Una planta de este tipo utiliza para la generación de calor'

calderos que funcionan con combust¡ble. El combustible ut¡lizado para

loscalderoseselbunker,deuncostomásreducidoqueeldiesel;este

se lo utiliza en una cantidad de 5 000 galones mensuales'

As¡stencia técnica: se contempla una evaluac¡ón anual de la

maqu¡naria por parte de los técnicos que Instalaron la maquinaria' se

realizarán cursos de actualizaciÓn y perfeccionamiento para un me.lor

desempeño en el uso de los equipos utilizados' El manten¡miento

requerido para este tipo de maqu¡naria es sumamente importante

debido a que se traba1a con productos con alto conten¡do de ácido

cítr¡co, por lo que, la limpieza debe efectuarse de manera semanal'

Por esta razón se calcula un 5olo del valor total de la maqu¡naria como

costo anual de mantenimiento.

lll
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4.2 PROCESO DE PRODUCCIÓN

Aparte del hecho cap¡tal de la d¡sponibilidad de la hortaliza,

características como el buen sabor y el agradable color del zapallo y su

acuosidad unido a la cantidad de vitaminas, m¡nerales y fibras que posee, lo

hacen ideal para la elaboración de compotas infantiles'

No contiene casi grasas, pero si proteinas, es pobre en glúcidos y

sod¡o, por lo que puede ser ut¡lizado en la alimentación de diabéticos e

hipertensos. En cambio, su conten¡do en minerales esenciales es muy alto y

nos proporciona potasio, calc¡o, fósforo, magnesio' hierro y otros

oligoelementos como el yodo, z¡nc, flúor, cobre y cromo. También posee

vitam¡nas A y E, betacarotenos; vitaminas del grupo B. 81' 82 y 86 y ácido

fólico que, junto con el hierro, mejora y previene los problemas de anemia'

4.2.1 Recepción del zapallo

Temperaturas óptimas de atmacenamiento del 15 al 25oC, combinados

con moderados niveles de humedad asegurarán un medio ¡deal para la

conservación del zapallo. Obviamente, deben asegurarse que los lugares

destinados para el almacenamiento deben garantrzar que la materia prima

este libre del ataque de roedores, insectos y otras plagas.

I -rl



Como toda hortaliza, el zapallo t¡ene característ¡cas no climatéricas, lo

que s¡gniflca que si es cosechada antes de la maduraciÓn total será

imposible hacerla madurar med¡ante la aplicación de etileno. Fuera ideal

poder recibir el fruto verde. para así traba.jar s¡n peligro de la ¡nminente

pudrición si el producto pasa mucho tiempo almacenado' Nos vemos

obl¡gados entonces a neces¡tar frutos maduros lo más frescos posibles, en

cantidades justas de lo que se va a trabaiar por día si es posible'

4.2.2 Lavado de la fruta

Como la corteza del zapallo es de un grosor considerable no hay

inconveniente en usar una soluciÓn de hipoclorito de sodio (del 1,5 al 2,5%)

para un lavado previo de la hortal¡za. Esta etapa tiene como final¡dad evitar

cualquier posible contaminaclón cruzada al momento del pelado, que por

ser manual ofrece s¡tuaciones de riesgo de que la pulpa se contamine con

impurezas presentes en la cáscara

cDl¡¡or
4.2.3 Pelado de la fruta

Por las características prop¡as del zapallo, se complica el diseño de

una maquina descortezadora. Así que el despulpado de esta hortaliza

tendrá que ser realizado manualmente. Esta parte de la operación deberá

garantizar que haya la suficiente cantidad de pulpa de calabaza disponible

para el proceso.
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Mediante pruebas caseras, el porcentaie de desperdicios (que

incluye además la cáscara, las semillas y la parte f¡brosa) alcanza el

42J3%, se troceará además la pulpa en pedazos no tan pequeños para

potenciar la acción del calor a la hora del amasado.

4.2.4 Calentam¡ento

Se emplean intercambiadores de calor para calentar la masa hasta

una temperatura de 60oC.

Con este ascenso en la temperatura logramos.

1. lnhibir la activ¡dad enzimática, lo que repercute en el alargamiento de la

vida útil

2. Suavizar la masa.

Antes de que la masa alcance el intercambiador de calor se procede a

la inyección de nitrógeno a la mezcla, que es un excelente método para ir

desplazando el oxígeno. Es un proceso conocido con su terminología inglesa

"sparging", que consiste en la ¡nyección de nitrÓgeno gaseoso en la linea de

producción, usando un elemento s¡nterizado, que origina un flujo en forma de

micro-burbujas. Este flujo desaloja el oxígeno disuelto en el aceite, llevándolo

a niveles que minimizan su efecto ox¡dante.

r..i5
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Nos inclinaremos por los lntercamb¡adores de calor de placas'

designados frecuentemente con las abreviaturas inglesas de Plate Heat

Exchanger PHE. Constan de un paquete de placas de acero inoxidable

sujetas por un bastidor. El bast¡dor puede contener varios paquetes de

placas separados, formando secciones o cuerpos, en los cuales se

efectuarán diversos procesos como pueden ser los precalentam¡entos'

calentam¡entos finales e incluso el enfriamiento El medio de calentamiento

puede ser agua caliente y el de enfriamiento, agua helada o glicolada (con

propilenglicol, por eiemplo). Las placas están corrugadas de forma que se

consigue una transferencia óptima de calor. Los liqu¡dos entran y salen de

los canales a través de los portillos situados en las esquinas de las placas' A

base de abrir portillos y dejar ciegos otros se conducen los liquidos de un

canal al siguiente. Las juntas colocadas en los bordes de las placas y de los

port¡llos limitan los canales y evitan goteos Este proceso toma

aproximadamente 18 - 20 m¡nutos.

4.2.5 Mezclado de ingredientes

Luego, se hace pasar la pulpa amasada a través de una tolva'

momento en se mezcla la papilla con los otros ingredientes: azúcar morena'

polvo de canela y sorbato de potasio (que actúa como conservante) Como

la proporción de azÚcar es muy reducida en comparación a la masa total no

hay problemas con su disolución, además que la temperatura de proceso

ayudatambiénaevitalesteposibleinconven¡ente.Elhechodeutilizar

l .l6
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azúcar morena no afecta la presentac¡ón de la compota, porque en las

pruebas caseras se demostró que no lo oscurece hasla tonos

desagradables.

Además se inyectan soluc¡ones de ácido ascÓrb¡co y ácido cítrico

Por ser un producto destinado para n¡ños, el color es un factor decisivo y

cualqu¡er oscurec¡miento puede resultar negativo para la presentación de la

compola. El ác¡do ascórbico (vitamina C) presente en muchos citricos es un

antioxidante natural. de ahi su frecuente uso en la producción de alimentos,

evttando así el cambto de color en la masa. La apllcac¡Ón de ácido citrico

tiene como finalidad inactivar microorgan¡smos. Las formas comerc¡ales del

ácido cítr¡co más comunes son el c¡trato de potasio y citrato de sodio' La

solución de ácido cÍtrico debe ser mantenida a una tempefatura superior a

OoC para evitar la cristalización. Esta fase tomará quince minutos'

4.2.6 Desemillado

La masa pasa a un desemillador, que simplemente es un tamiz cuyo

d¡ámetro de poros es inferior a los de las posibles semillas y demás

particulas que pueden haber superado la fase de despulpado lncluimos el

dato extra de que las semillas de calabaza son comest¡bles. pudiendo

consumirse tostadas, aunque su ecciÓn más ¡mportante es la ant¡parasitaria,

lo que bien valdria la pena el aprovechamiento de las semillas para usos

vermicifugos. Este tamizado no tardará más de 10 - 12 m¡nutos'

l-, I
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4.2.7 Homogenizador

En la próxima etapa la mezcla pasa por un homogenizador' Por su

cons¡stenc¡a el puré presentará pequeñas particulas suspendidas' pero es

imprescindible la reducción de algunos trozos sobrevivientes grandes hasta

el tamaño adecuado.

Podemos usar un homogenizador de altas presiones, con bomba de

membrana que aporta al sistema de homogenización caracterist¡cas únicas:

Eliminac¡ón de espacios ¡ntersticlales en la zona del producto' a prueba de

fugas, res¡stencia máx¡ma a la corros¡ón, diafragma doble con s¡stema de

supervisión de estado, reducción al m ínimo del gasto de émbolos y

empaqueta-duras, aumento significativo de la seguridad ambiental y de

operación, y menor mantenim¡ento y desgaste de piezas.

§¿a,^NaE. w a o¡o 30 J!

La mezcla tendrá las características adecuadas al cabo de quince minutos en

el homogenizador

t..r8
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La elección de este tipo de homogenizador presenta las siguientes ventajas

' Distribución ultra-fina de una fase dispersa en otra cont¡nua (ejemplo'

emulsiones, ace¡te en agua)

' Disminución de la separación entre fases

Aumento de efectividad de estabilizantes y emulsionantes'

' Cambio de la viscosidad del producto tratado.

' Destrucción de tejidos celulares y microorganismos.

. Aceleración de reacciones al aumentar el área de contacto entre fases

La cavitación que se produce debido al brusco descenso de presiÓn

provoca una gran turbulencia y esfuerzos cortantes en el seno del producto,

lo que supone una reducciÓn en el tamaño de partícula.

4.2.8 Desaireado

La masa necesita pasar a un tanque desaireador, que trabaja con

presiones de vac¡o para extraer particulas de oxígeno presentes, como parte

del control constante por evitar que se den reacciones de oxidación Su

funcionamiento cons¡ste en dividir el agua de alimentaciÓn en flnas got¡tas,

calentándolas a continuac¡ón para transformarlas en vapor dentro del

desaireador y separar el aire, anhídrido carbónico y otros gases del vapor a

medida que este se va condensando. En los desaireadores el fluido caloríflco

acostumbra a ser el vapor a presiones comprendidas entre valores altos

139
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hasta otros inferiores a la pres¡Ón atmosférica

4.2.9 Ester¡lización

Luego vendrá la esterilizac¡ón ' a 121oC por diez minutos, para

asegurar la muerte del clostridium botulinum, con intercambiadores de calor

tubulares (THE, del inglés tubular heat exchangers) Este tipo de

intercambiadores, a diferencia de los de placas, no t¡enen puntos de contacto

en los canales de producto, y puede manejar por tanto productos con

partículas de hasta cierto tamaño- El máx¡mo tamaño de particula depende

del diámetro del tubo. Trabajan dufante más tiempo entre limpiezas que los

intercambiadores de placas. Desde el punto de v¡sta de transferencia de

calor, los intercambiadores tubulares son menos eficientes que los de placas.

Escogeremos un diseño multi/mono tubo, que opera según el clásico

principio de la carcasa y tubos, con el producto fluyendo a través del grupo

de tubos paralelos y el fluido portador de calor, entre y alrededor de los

tubos. La turbulencia para conseguir una buena eficiencia en la transferencia

de calor se crea mediante unas corrugaciones helicoidales realizadas sobre

los tubos y la carcasa. La superficie de ¡ntercambio de calor se consigue con

un haz de tubos rectos corrugados o tubos lisos unidos a una brida plana en

ambos extremos Las bridas de los tubos están a su vez selladas respecto de

la carcasa exterior por medio de un anillo doble. Este d¡seño permite que los

tubos puedan ser extfaidos de la carcasa sin destornillar los pernos de los

extremos, facilitándose el desmontaie para las tnspecciones El diseño
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flotante absorbe la expansiÓn térm¡ca y también permite que el haz de tubos

en la carcasa pueda ser cambiado. El monotubo es una versión que tiene un

único tubo ¡nterior, que permitirá el paso a las partículas hasta con un

diámetro de hasta 50 mm.

4.2.10 Enfriamiento

Hasta ahora todo el proceso se ha mantenido a 60oC. Continúa la

etapa de enfriamiento del puré. Hasta 25 - 30oC, que son las temperaturas

ideales de almacenamiento del puré. Nos valdremos del mismo tipo de

intercamb¡adores de calor a placas para esta etapa.

4.2.11Envasado

Como la preparación de cada parada es de manera cont¡nua, el puré

de zapallo terminado se trasvasará a otro tanque que aparte debe contar con

un s¡stema de grifería para el llenado de los envases. Esta etapa toma

aproximadamente 10 minutos. Utilizaremos envases de 215 gr. La vida Út¡l

de la compota se la estima en 2 meses. Una vez abierto el envase. El

producto debe ser guardado bajo refrigeración y consumido en menos de 1

mes y med¡o.

I.lt
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4.2.1 2 Et¡quetado

$-q

EBs

Podríamos usar una etlquetadota modelo ClXLl Detallamos sus

característ¡cas:

- lncluye aplicador para envases redondos, transportador de etiquetas y

dispensador motorizado.

- La operación es fácil con pedal del pie para dispensar una etiqueta

- Puede poner etiquetas con alta de 13 mm hasta 125 mm (1/2"-5") y larga de

28 mm hasta 375 mm (1.25"-15").

- Envases pueden tener diámetro de 25 mm hasta 175 mm (1"-7")'

.Losrollospuedetenefd¡ámetrodehasta400mmdediámetroconnúcleo

de 75 mm o 25 mm (3" o 1").

- lncluye 90 v, DC motores de velocidad variable con conexiones de 115 v/60

hzl1 faso o 220 v/50 h/1 faso.

- El operador puede poner de hasta ',l5 etiquetas por m¡nuto

En todo el proceso, se requerirá una bomba de lata pres¡ón para mantener

constante el flujo de trabajo.

l{l c+¡!¡9ot

,

f.

J

I



t

Existe una relac¡ón entre la magnitud del caudal con el que la masa

fluye por Ias tuberías y la temperatura de esterilización. A mayor caudal,

mayor será la temperatura de esterilización.

4.2.13 Conservantes a emplear

La familia de los sorbatos y los benzoatos son las utilizadas como

conservantes. Los sorbatos se ut¡lizan en bebidas refrescantes, en

repostería, pasteleria y galletas, en derivados cárnicos, quesos, aceitunas

en consefva, en postres lácteos con frutas, en mantequ¡lla, margar¡na,

mermeladas y en otros productos. En la lndustr¡a de fabricaciÓn de vino

encuentra aplicación como ¡nh¡bidor de la fermentaciÓn secundaria

permitiendo reducir los niveles de sulfitos. Cada vez se usan más en los

alimentos los sorbatos en lugar de otros conservantes más tóxlcos como el

ácido benzoico.

Los sorbatos son muy poco tóxicos de entre todos los conservantes,

menos incluso que la sal común o el ácido acét¡co (el componente act¡vo del

vinagre). Por esta razón su uso está autorizado en todo el mundo.

Metabólicamente se comporta en el organ¡smo como los demás ácidos

grasos, es decir, se absorbe y se ut¡liza como una fuente de energÍa.

I .13
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El ácido benzoico es especialmente eflcaz en alimentos ácidos' y es

un conservante barato, útil contra levaduras, bacterlas (con menor

efectividad) y mohos. Sus princ¡pales inconvenientes son el que tiene un

c¡erto sabor astringente poco agradable y su tox¡c¡dad, que aunque

relativamente baja, es mayor que la de otros conservantes En España se

utiliza como conservante en bebadas refrescantes, zumos para uso industrial,

algunos productos lácteos, en repostería y galletas, en algunas conseryas

vegetales, como el tomate o el pim¡ento envasados en grandes recipientes

para uso de colectiv¡dades, mermeladas, crustáceos frescos o congelados'

margarinas, salsas y otros productos

La OMS considera como aceptable una ¡ngest¡ón de hasta 5 mg por

Kg.depesocorporalaldia.LatendenciaactualesnoobstanteaUt¡lizarlo

cada vez menos substituyéndolo por otros conservantes de sabor neutro y

menos tóxico, como los sorbatos. El ácido benzoico no t¡ene efectos

acumulativos, ni es mutágeno o carcinÓgeno

4.3 CONTROL DE CALIDAD

Por ser un producto destinado pr¡ncipalmente al consumo de los niños

menores de c¡nco años, la producciÓn de las compotas se reg¡rá baio

estrictas normas de calidad, especiñcadas en la Norma Codex, y llevadas a

cabo semanalmente en la empresa, ba¡o la supervisión de un ingeniero en

al¡mentos que se contratará para tal efecto. En el Anexo 14' detallamos los

l-1.1
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d¡ferentes controles que en este aspecto la empresa llevara a cabo para

asegurar a los padres y tutores de que los niños están consumiendo un

producto de cal¡dad, sano y nutr¡tivo.

4.4 ESTRUCTURA LEGAL

4.4.1 Perm¡so de Funcionamiento

Para que la empresa pueda funcionar tanto en la planta principal como

en los distintos centros comerciale§ donde se van ubicar pequeños stands en

el corto plazo, debe contar con los respectivos permisos legales que son'

1 Copia del RUC del propietario del negoc¡o

2. Copia de cédula del propietario del negocio

3. Copia del certtflcado de votación del propietar¡o

4. Carta dirigida al coord¡nador de vigilancia sanitaria del departamento

de gestión de vigilancia sanitaria de la Dirección Provincial de Salud

del Guayas.

Luego de cinco días laborables, se realiza la rnspección que tiene como

objetivo el cálculo del costo del permiso.

I
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4.4.2 Permiso municipal

Para la obtenciÓn de la tasa de habilitaciÓn de locales comerciales,

¡ndustriales y de servicios otorgada por el Municipio, se deben kamitar

previamente los siguientes documentos:

1 . Tasa ún¡ca de trámite de tasa de habilitaciÓn

2. Solicitud para hab¡litación de locales comerciales, industriales y de

servicio.

3. Copia de la cédula de ciudadanía

4. Copia del RUC

5. Carta de autorizaciÓn para la persona que realiza el trámite

6. Copia de la patente del año a tramrtar

7. Certiflcado de seguridad otorgado por el Benemérito Cuerpo de

Bomberos.

I
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CAPíTULO V

ESTUDIO ECONÓMICO FINANCIERO

5.,I INVERSIONES

5.1.1 Actavos F¡ios

Para rniciar la planta procesadora de compotas de zapallo para bebes,

se debe cons¡derar la d¡versidad de inversiones que serán necesarias

realizar, como la inversión en terreno, construcción e instalaciÓn de servicios.

El común denominador en la determinación del tamaño de una planta

pequeña es la flexibilidad y adaptabil¡dad en el d¡seño inicial, de manera que

pueda hacerse frente a las condiciones fluctuantes del mercado y de los

procesos de producc¡ón. En el caso de una pequeña empresa como FIBER

S.A., se est¡ma un área de 324 m2.

f



La inversión inrcial, incluyendo los conceptos de terreno, construcciones e

instalación de servicios es.

Cuadro 5.1

lnversión lnicial

VALOR
Cantidad

m'
Total

(Dólares)

Terreno 324 19,440.00

Construcc¡ones 216 67,608.00

Elaborado por las Autoras

Dentro de este rubro de inversiÓn, no se ha considerado la inversión en

capital de traba]o, que dependerá del nivel de operaciones prev¡sto para la

empresa.

A continuac¡ón presentamos la descripción del activo fijo, conjuntamente con

su costo y su vida út¡l:

a) Terreno: El terreno a utilizar comprende un área de 324 m2 La zona

se ha cotizado en la ciudad de Guayaquil (Vía a Daule, Parque

lndustr¡al) con un costo de USD 60 el m2 y es conveniente por ser

considerada una zona industrial en expansión.

t+ó
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b) Edificaciones y obras cav¡les: Estas obras se las ha calculado con

una vida útil de 10 años, ya que pasado este período deberán ser

renovadas; los costos de cada una de ellas se los podrá observar en

el Anexo 4. Entre las construcciones para la implementaciÓn de la

planta están:

. Oficinas: Esta obra comprende el área administrat¡va de la

planta, asi como las de venta y mercadotecnia. Tiene una

extensión de 36 m2, y cuenta con 3 ofic¡nas principales, una

secundaria y un laboratorio de control de calidad.

. Galpón: Comprende un área de 216 m2 que será utilizado para

la instalación de las maquinarias de la planta procesadora de

compotas de zapallo.

. Bodega de mater¡a prima: Comprende un área de 48 m2

donde se almacenará todo el zapallo comprado y demás

insumos imprescindibles para la elaboración de las compotas.

. Comedor, vest¡dor y baños: Considerándose un área de 24

m2 para que los obreros de la planta puedan alimentarse,

bañarse y vest¡rse.

. Estacaonamiento: Comprende un área de 108 m2 para el

parqueo temporal de los camiones de la empresa distr¡buidora y

para el parqueo de los autos de los ejecutivos de la empresa.

. Cer¡amiento: Por disposición mun¡cipal, todo el terreno debe

disponer de un cerramiento, por lo que esta obra tendrá una

extensión de 324 metros lineales.

t.l9
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La distr¡bución de las instalaciones de la Planta procesadora de compotas de

zapallo "FIBER S.A.". se encuentra graficada en el Anexo 2

El espac¡o de construcciÓn es de 216 m', por lo que se ha tomado en

consideración una futura ampliación de la planta procesadora'

c) Materiales y Equ¡pos: En cuanto a la adquisiciÓn de maquinaria y

equipo, usualmente se recurre a financiamiento bancario para cubrir

esta inversión.

La justificación de la maquinaria y equipo para la planta procesadora

de compotas de zapallo, se encuentra en el capitulo técnico, por lo

que a continuactÓn mencionamos las maquinas y equipos necesarios

para la elaboraciÓn de las compotas "Zapallito'

Cuadro 5.2

lnversión en Maquinara Y EquiPos

t

TOTALOENOMINACION

Maquinar¡a y Equipos
5,300.0015.300Srstemas de calentamiento y ag¡tación
4 000.0022,000Tanque de almacenamiento
2,500.001Estenlizadora

600.001600Balanza de recepción
18.500 0018.500 1Túnel de enfr¡amienlo
1 5,000 00115.000Comprensor
5,000.0015.000Empacadora

s 50,900.00TOTAL I
Elaborado por las Auloras

I 5{)
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2.5 00
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d) Otros Equipos: Estos equipos no son parte de la producciÓn, sin

embargo, son necesarios para el normal desenvolvimiento de la planta

procesadora.

Computadora: Se requiere dos computadoras con memorla

RAM 256, disco duro 80 GB, monitor de l5 pulgadas, más una

rmpresora-scanner-fax y un regulador de voltaje. La vida útil del

equipo es de 5 años.

e) Muebles y Enseres: Tienen una vida Útil de l0 años, entre los

muebles a util¡zar están.

Muebles de oficina: Comprende todos los muebles de madera

y metal a utilizar

Arch¡vador: Se requiere uno de metal, el cual servirá para

ordenar facturas, notas de ventas, ordenes de compra, etc.

0 Equipo de Laboratorio: Su vida útil es de 10 años, ya que

continuamente se deberá renovar en técn¡cas adecuadas pata rcal¡zar

el control de calidad

t
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A contrnuac¡ón, se presenta un resumen de la inversión inicial requerida

Cuadro 5.3

Plan de lnversión Empresa "F|BER S'A'"

Instalaciones 87,O48.OO

Errerto]324 m-) 19,440.00

Ofi cinas administ¡ativas 36m
Cal ón 216 m
G a I po t1 dC M¿r terIa Pri ma 4 ¡.t m )

5,400.00
38,880.Oo

7,200.oo

Estacionamiento ( 108 ni) 3,780.00

Comedor, baños (24 m )
3,600.o0

Cerramiento 8,748.O0
87,048.O0

Maquinarla y equipos 50,900.oo

Sistemas de calentamiento y agltaclon
Tanque de almacenamiento
Esterilizadora
Balanza de recePción
Trrnel de enfriamiento
Comprensor
Empacadora

$s,soo.ool
$4,000.o01
$2,s00.o01

s600.00
$18,s00.o0
s 15,000.oo
$s,0!Q.oq
50,900.00

2,250.OOs LaboretorloEqui
5,OOO.OOMuebles y Euseres

1,500.ooulpos de Computación
5,090.OOacceaorl(,sRe

2,545.OOGasto de Puesta en marc ha

80().ooGasto de Cots It

200.ooRe istro Sanitario
LL,497.76Capital de Tra

166,830.76TOTAL INVERSIONES

Elaborado por las Auloras

l5l
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5.1 .2 Activos dileridos

Estos activos se amortizarán en 5 años' que es la mitad del período de

valoraciÓn del proyecto en estud¡o, tomando en cuenta el porcentaje

establecido por el Servicio de Rentas lnternas (SRl) para este tipo de activos

(20%)

Cuadro 5.3

Activos Diferidos

Elaborado pot las Autoras

5.1.3 Capital de Trabajo

Nuestro capital de trabajo esta calculado para un mes, que es el

t¡empo promedio de recuperaciÓn de las ventas durante el prrmer año de

operacrón de la empresa y está calculado en base a los egresos que se

realizarán durante el año, el cual será de USD 11'497 '76

DólaresDenom inación

800 00Constituc¡ón de la Sociedad

2 545.00Gastos de puesta en marcha de maquinaria

I 5.1



Cuadro 5.4

Capital de Operación

Oenominación - resos

Mater¡ales direclos

Mano de obra direcla

Carga fabril '

Gastos de adminastración*

Gastos de venles

Cuenlas por cobrar

Dólares

.15 652 97

36,000 00

43 752 13

18 600.00

12.360 00

1 mes de vtas

TOTAL

11.607.97

'137,973.08

' Sin deprec¡ac¡ón ni amortizaciÓn

' El capital de op€raciÓn se financiará durante el 1er mes de operación

Elaborado por las Autoras

5.2 FINANCIAMIENTO

5.2.1 Capital proPio

Se considera un aporte de los accionistas del 600/o del total de la

¡nversión, con lo cual se cubrirá los gastos operacionales durantes los

primeros meses de la planta y la construcc¡Ón de las instalaciones'

A continuación, se presenta un cuadro de la composiciÓn del financiamiento

del proyecto:

A F]NANCIAR 11,497DE

151
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Cuadro 5.5

F¡nanciamiento de la lnversión

Capital Suscrito y Pagado

Futuro Aumento CaPital

Financiamiento (Crédito)

100.098 4s

000F

66.732 30

TOTA L INVERSIÓN INICIAL usD 166,830.76

Elaborado por las Autoras

La empresa constará de tres socios, los cuales aportarán de la siguiente

forma

Cuadro 5'6

Aportación de los Socios Capital¡stas

Elaborado por las Autoras

5.2.2 Crédito

El proyecto requiere flnanciar el 40% de la inversión ¡n¡cial total, valor

que corresponde en mayor parte a la compra de las maquinarias' Para esto,

sol¡citaremos un crédito a la Corporac¡ón Financiera Nacional (CFN), el cual

nos cobrará una tasa referencial del 10% anual y cuya deuda amortizaremos

de manera semestral dentro del período de 10 años

t-

INVERSIONISTA MONTO APORTADO 7. Partic.

.Jenn Guanan Toledo 20,019.69 20.00%

Adriana Guerrero Rodri CZ 20,019.69 20.00l,1,

Collin Armstrong 60,059.07 60.00%

TOTAL APORTADO 100,098.45 100.0Ont,

r55
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A continuación, se presenta el cuadro de la composición del financ¡amiento

del proyecto

Cuadro 5.7

Tabla de Amortización y Cond¡ciones del créd¡to

CFN - Línea Multisectorial

usD 66.732.30

10 años

1 0olo nominal anual

Elaborado por las autoras

# Vencimiento Pago lnte res Saldo lnsoluto Capital Raduc¡do

0
66,732.30

1 30-Jun-07 5,354.77 3,336 62 2,01 8.'1 6 64,71 4.1 5

2 30-Oec-07 5,354 77 2. l 19.07 62.59 5.08

3 30-Jun-08 5 354.77 3.129 75 2,225 02 60,370 06

4 30-Dec-08 5.354.77 3,01 8.50 I JJO ¿t 58.033.79

5 30-Jun-09 5,354.7 7 2.901 69 2 453 08 55.580.71

6 30-Dec-09 5.354.77 2.779.04 2.575 7 4 53.004 97

7 30-Jun-10 5 354.77 2.650 25 2.704.52 50,300 45

8 30-Dec-10 5.354.77 2,515 02 2.839.7 5 47.460.70

I 30-Jun-1 1 5,354.77 2,37 3.03 2.981 74 44,478 96

10 30-Dec-1 1 5,354.77 2,223 95 3 130.82 4'1,348 13

11 30-Jun-12 5.354 77 2,067.41 3,287 .37 38,qqq 71

12 3o-Dec-12 5,354 77 1.903.04 3,451 73 34,609 03

13 30-Jun-13 5,354.77 1 ,730 45 3.624 32 30,9E4 71

14 JU-UEC. IJ 5,354.77 1 ,549 24 3.80s.54 27 179.18

15 30-Jun-14 5.354 ? 7 1.358.96 3,995 81 23.1 83.36

It) 30-Dec-14 5,354.77 1.159 17 4,195 60 18,987 76

17 30-Jun-15 5 354.77 949 39 4 405.38 14,582 37

18 30'Dec-'15 s.354.77 729 12 4.625.65 I.956 72

19 30-Jun-16 5 354.7 7 497 84 4,856 94 5,099 78

20 30-Dec-16 5,354.77 254 99 5,099 78

fOTAL 107,095.¡r5 40,363.15 66.732.30

Crédito bancario

Valor a financ¡ar

Plazo

Forma de pago Amortización g radual

Pagos Semestrales

Tasa de interés

l5ó
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5.3 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

5.3.1 Costos de Producción

Los Costos de ProducciÓn representan los desembolsos de pago a la

mano de obra directa, materiales, seguros, depreciaciones, asistencias

técnicaseamprev¡stas,comprendidosdesdeeliniciodelaoperaciÓndela

planta.

En cuanto al detalle de la mano de obra, es el pago de los operadores

de las maquinarias y diferentes labores que se desarrollan en la procesadora

decompotasdezapallo'FIBER'.Laplantatrabaiaráduranteunturnoaldía'

porloquenuestramanodeobraSemantendráinvar¡abledurantelosdiez

años pfev¡stos de operaciÓn del proyecto, aunque nuestra producción crezca

junto con la demanda potencial a una tasa anual del 149%, lo que no

just¡fica el incremento en operarios para la planta.

A continuación, se presenta el cuadro de costos de producción; más detalles

se encontrarán en los ANEXOS 5,6 y 7 presentados al final de este estudio.

15'7



Materiales DirectoG (Anexo 6)

Mano de Obra Oirecta (Anexo 7)

Carga fabril {Anexo 8)

e) Mano de obra ¡ndirecta

b) Materiales indirectos

c) Depreciac¡ón

d) Suministros

e) Reparacion Y mantenim¡ento

f) Seguros

g) lmprevistos

Cuadro 5.8

Costos de Producción

Dólares "/.

15,652.97 14 65%

36,000 00 33.700/o

55.171 .53 51 65%

2.040 00 3.70%

17,233.13 31 .24%

1 1 .419.40 20 70%

9,240 00 16.7 5v.

10,000.00 18 13%

3.964.66 7.19o/o

1,?7433 2.31%

TOTAL 106,824.50 100.00%

Elaborado por las Autoras

A continuación se explica en que consiste cada rubro

Mater¡ales Directos: Son los que los bebes y pequeños n¡ños de

Guayaquil y sus alrededores podrán degustar dentro de la compota

'ZAPALLITO". El producto constará específicamente de zapallo

(g7.22o/o), azúcar (2.49o/o), canela en polvo (0.17%)' y un preservante

natural como el sorbato de potasio (0.13%). El costo de los materiales

directos se incremente de acuerdo al incremento estimado en la

producctÓn anual.

Mano de obra directa: Comprende a los operar¡os de las máquinas y

al Supervisor de Planta, los cuales suman 14, teniendo un solo tur¡o

,

o

o
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de trabaio de ocho horas. En este caso, el incremento anual estimado

en la producciÓn (1.49%), no justifica la contrataciÓn de operarios

adicionales, por cuanto, s¡ el caso lo amerita, se podrÍa ampliar en una

o dos horas el día laboral de producciÓn con la misma cantidad de

traba¡adores.

Carga Fabril: Nos indica los gastos indirectos en que se incurre para

obtener la producción estimada, tales como servicios básicos'

suministros, seguros, reparaciones, materiales ¡ndirectos' etc

Gastos de adminastración y generales: Comprende gastos de

oficina, remuneraciones al personal y manten¡miento de la oficina

Gastos de Ventas: Comprende los gastos de promoción estimados'

como la creaciÓn de una página Web y ofertas en la venta de los

productos.

o

o

¡

Unidades producidas

Costo por unidad

435,299

t0.25

Nuestro costo de producciÓn total será de USD 0'25 por unidad' incluyendo

los costos de promoción.

5.3.2 Gastos de Administración y venta

Existen otros costos, que a pesar de no estar ligados directamente a la

producción, forman parte del proceso para la venta y comercializaciÓn del

producto, tal como Son los de administración y venta, EStoS gastos incluso

t59
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aparecen en el Estado de Resultados, como

producc¡ón.

gastos fijos ajenos a la

A continuación, se explica en que consiste cada rubro de los gastos

administrativos

Gastos de Personal: Se ha considerado a 3 personas indispensables

para el correcto funcionamiento de la empresa Dentro de este rubro

se incluye únicamente el sueldo y los beneficios de ley respectivos

anuales de los distintos colaboradores.

Gastos de oficina: Aquí se incluye los gastos de sumin¡stros de

oficina, papelería, pago de lnternet, teléfono, etc'

Cargas sociales: Tendremos la amortización de la constitución de la

sociedad y la depreclación de los muebles y enseres de la oficina

administrativa.

Cuadro 5.9

Gastos Administrat¡vos y Generales

I

Tota I anualTota I

mengual
Sueldo

mensual
NoGatos de Personal

3 600 00300 00300.001Secretaria
9.600 00800 00800 001Gerente Geñeral
3,600 00300 00300 001Contador

't 6,800.001,400.003SUMAN

I,800.00Gastos de oficina (PaPe leria, tlf., intsrnet)

CARGOS A ACTIVOS
1 000 005

160 005
oS5resles e SEuebmncrorecraD e

OSna5dden a sociedanco rtst cU ióm acrórtlz deno
I ,160.00SUMAN

19,760.00TOTAL GENERAL

Elaborado Por las Aulotas

Ió0
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En toda empresa se desarrollan, a un tiempo, d¡versas funciones

¡nterrelac¡onadas que producen ciertos resultados, y la calidad y cantidad de

estos son responsabil¡dad fundamental de los empleados que tienen a su

cargo dichas funciones, en el caso de nuestra pequeña empresa, tendremos

el personal estrictamente necesario, y se deberá sacar adelante a pesar de

sus recursos limitados. Además, se señalan las áreas funcionales y el

bosquejo de organigrama más apropiados para una pequeña empresa:

Grafico 5.1

Áreas Funcionales

Elaborado por las Auloras

El desarrollo ópt¡mo de cualquier empresa requ¡ere de la determ¡nación y

selección adecuada del personal que en ella participará.

Gerente

General

Encargado

de

operac¡ones

Encargado de

merc¿dolecnra

Encárgado de

administració¡ y

finanzas

Oepartamento de compras

Departamento de produccrón

Departamento téc¡rco

Departamento de control de calidad

I

l6t



t

Es imprescindible conocer las espec¡alidades y habilidades requeridas

con objeto de cump r cabalmente con todas las actividades que se necesitan

para lograr los propósitos del negocio. Conocido el tipo de empresa y,

sobretodo, los objetivos de ésta hay que localizar mediante las diversas

fuentes de reclutam¡ento al personal gue reúna los requisitos para cada

puesto, de acuerdo al perfil establec¡do.

Antes de iniciar nuestras operaciones, es necesario capacitar al

personal en dist¡ntas áreas, dentro de un programa de entrenamiento que

¡nvolucra necesariamente cualro etapas: inventario de necesidades y

diagnóst¡co de entrenam¡ento, planeación del entrenamiento, eiecuciÓn y

evaluación de los resultados.

Cuadro 5.10

Capacitación de Personal

Nombre Personal al que habria que capac¡tar

Proceso de fabricación de las compotas

de zapallo

Personal operativo

Manejo de equipo y maquinaria Personal operat¡vo

Control de cal¡dad y maneio de materias

primas y producto term¡nado

Gerenle Generel

Supervisor de Planta

Seguridad ind ustrial Todo el personal

Elaborado por las Auloras

El un¡forme ind¡spensable para los operarios de la planta será el siguiente

tól



/ Batas de algodón

/ Guantes

/ Cabello recogido y tapado (en el caso de las mujeres)

/ Uñas cortas y l¡mpias

En lo que respecta a los gastos de ventas y comercializac¡Ón podemos

mencionar los s¡gu¡entes:

I

Gastos de Promoción: De manera primordial será el

mantenimiento de nuestra página Web, que será el medio

principal para promocionar nuestro producto. En este rubro

tamb¡én se considera gastos de promociÓn, descuentos y

ofertas para los padres de familia que compren las compotas

"Zapallito"

Gasto de oficina: se incluye en este rubro los gastos de

papeleria y suministros necesarios para el buen maneJo de las

ventas.

lmprevistos: Se considera el 3% de imprevistos, del valor

subtotal de los gastos de ventas.

I
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Cuadro 5.11

Gastos de Ventas

Gastos de Promocióñ Total anual

Public¿ción en la Web y publicidad 6 000 00

Promociones y ofertas 4 000 00

Gastos de Promoción 10,000.00

Gastos de oficina (papolGria, ttf., ¡nternet) 2,000.00

lmprBvistos 360.00

TOTAL GASTOS DE VENfAS 12.360.00

Elaborado por las ñ)toras

5.3.3 Depreciaciones, mantenimiento y seguros

5.3.3.1 Mantenimiento y depreciación

La depreciación se refiere al cargo contable periódico que es

necesario realizar con el propÓs¡to de establecer una reserva que permita

reponer el valor del equipo. Entonces, la reserva se constituye de

conformidad con la pérdida de valor del activo fi.io a consecuencia de su

desgaste, uso u obsolescencia. La depreciación se calcula conforme a

criterios contables.

La Ley del lmpuesto sobre la renta, determinan los porcentajes máximos

para la deprec¡ación de activos fijos autonzados. por t¡po de b¡en.

I
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/ 10o/o para mobiliario y equipo de oficina, vida útil 10 años

/ 30o/o para equipo de computo electrón¡co, vida útil 3 años

/ 5o/o earc edificaciones y construcciones, vida útil 20 años

/ 10% para equipos de producción, vida útil 10 años

El mantenimiento preventivo consiste en programar para cada

máqu¡na una revisión y a.¡uste per¡ódico de piezas. Se propone que se realice

un mantenimiento industrial cada seis meses. El manten¡m¡ento correctivo

consiste en camb¡ar piezas y ajustes mayores causados por accidentes

mecánicos o eléctricos.

A parte de lo anter¡or, se debe programar periódicamente una

limpieza de drenajes, patios, almacenes, techos, estructuras, así como la

pintura del equ¡po e instalaciones.

Siguiendo estas escalas pata la depreciación y el mantenimiento,

consideramos la sigu¡ente escala de deprec¡ación.

t65
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Cuadro 5.12

Deprec¡ac¡ones

knñ¡ r¡rclEñr fioaEoro
Terreno (324 r¡2) 19,,140.00

Ofc¡nas edministralPes 5.400.00
Galpon 38 880 00
Gatpón de Matera Pnrna 7,200.00
Estacionamie¡to 3.780.00
Comedor baños 3.600.00
Ceramlento 8.748 00
Srstemes de calentemiento y aortacróí 5.300 00
fanque de aimacenamienlo 4.000.00
Estenli¿¿dore 2.500.00
Balanza de rec¿pción 600.00
fún6lde enfri¿miento 18.500.00
Comprensor 15,000 0O

Empacádora 5,000 00
Equrpos Laboralorio 2250.ñ 2.250.00
Equ¡pos de Compulac¡ón 1,500 0O 1.500.00

Muebles y Eñseres 5,000.00 5,000.00
Repuestos y eccesoios 5.090 00 5.090 00
Gaslos de puesta eñ marcha 2.545 O0 2,545.00
Gaslo de Conslitrción 600 00 800.00
Reqisko Sanilario 200 00 200 00
Caprtal de fraba¡o 11,497 76

ror LnrEE*lGa TE¡

fLproci¡ción Va¡or Dapaaciac.

20años
20eños
20años
20eños
20años
20años
10 áños
'10 años
l0 años
10 años
10 años
10 áños
10 años
5 años
5 años
5 años
5 años
5 años
5 años
5 años

270.00
I ,S44 00

360 00
r89 00
180 00
437 40
530.00
400 00
250 00
60 00

r,850.00
1.500 00

500.00
,t50.00

300 00
1.000 00
1,018.m

509.00
160 00
40 00

450 00
300 00

1 000 00
10r8 00
509 00
160 00
40 00

I

fot¡lO.o..cl¡clóo: tl,e¡47.¡O 11,747¡0

Elaborado por las Autoras

Aquí tamb¡én se considera una nueva compra al final del año 4 para el

equipo de computación, los muebles y enseres, repuestos de maquinaria,

que se los deberá renovar por desgaste en su vida útil.

Para el mantenimiento consideramos dentro del rubro de carga fabril USD

10,000 para un mantenimiento preventivo anual

t6ó
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Cuadro 5.'13

Elaborado por las Autoras

5.3.3.2 Seguros

Tanto la maquinaria, como las construcc¡ones y los equipos de

laboratorios deberán asegurarse, para lo cual hemos presupuestado los

siguientes valores para la prima a pagar anualmente.

Cuadro 5.14

Elaborado por las Autoras

)

E. REPARACIONES y MANTENIMIENTO Valor total
Valor reparaciones y mantenimiento en general 10,000 00

Maqu¡naria y equ¡po 65% 6,500.00

Edificios y construcciones 35o/. 3,500 00

SUMAN 10,000.00

F, SEGUROS Total

It¿laquinaria y equipo 2.545 00

Edificio 1 .352. 16

Laboralorio y equipos lab 3% 67 50

SUMAN s 3,964.66
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5.4 IMPACTO ECONÓMICO Y SITUACIÓN FINANCIERA ESTIMADA

5.4.1 Estado de Pérdidas y Ganancias

A part¡r del segundo año de operación de la empresa "FIBER S.A.", el

proyecto presenta una ganancia del 13.36% sobre las ventas netas, ya

restándole los impuestos a pagar, lo que demuestra que se obtendrá

ganancias a partir del segundo año de producción, siempre que se cumpla el

horizonte establecido. El Estado de Pérdidas y Ganancias correspondiente al

segundo año de funcionamiento de la planta, se puede observar en el

ANEXO 8, en donde se podrá apreciar los siguientes puntos:

El Costo de producción es medianamente alto (51%), lo cual se

compensa con los gastos de ventas y administrativos que son ba.los

debido a que se utiliza el personal estnctamente indispensable.

o

o Existe utilidades para los trabajadores que corresponde al 3.14% del

valor de ventas.

5.4.2 F lujo de Caja

En el ANEXO 9 se encuentra el flujo de caja detallado; en el podemos

ver que se realizan dos inversiones, la primera al inicio del proyecto, y la

segunda en el año cuatro por renovación del eguipo de computación,

I 6lr
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muebles y enseres, equ¡po de laboratorio y repuestos y accesorios para la

maqurnana

También podemos observar que año a año el flujo va

incrementándose; esto se debe, pr¡ncipalmente, a que el proyecto tiene la

posibil¡dad de crear recursos propios para la renovación y crecimiento de la

empresa.

A part¡r de la información obtenida en el flu.jo de caja se obtiene el

Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa lnterna de Retorno (TlR), de las cuales se

habla en el srguiente acápite.

5.4.3 Rentabilidad privada - TIR

Al realizar la evaluación financiera se requiere de una tasa de

descuento que actualice los flulos estimados del proyecto; para lo cual, se ha

realizado el cálculo del CAPM y del CCPP, donde se obtendrá una tasa de

descuento (o costo de oportunidad del capital), acorde al mercado de

alimentación para bebes, la cual es comparada con la TIR para ver si es

mayor o menor.
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Como señalan B¡erman y Smidtl, la TIR "representa la tasa de interés

más alta que un inversionista podría pagar sin perder dinero, si todos los

fondos para el flnanciamiento de la inversión se tomaran prestados y el

préstamo (principal e intereses) se pagara con las entradas en efectivo de la

inversión a medida que se fuesen produc¡endo".

En el ANEXO 10, observamos el cálculo de la TIR para el proyecto, que

resultó ser de 19.43%.

5.4.3.1 CAPM (Modelo de Valorización de Activos de Capital)

El CAPM tiene como fundamento central que la única fuente que

afecta la rentabil¡dad de las inversiones es el riesgo de mercado, el cual es

medido mediante F (beta), que relaciona el riesgo del proyecto con el riesgo

del mercado.

Para el cálculo del CAPM, se tomó como referencia los bonos del

tesoro de EE.UU. a 10 años, lo cual se basó en información publicada por la

Super¡ntendencia de Bancos en su pág¡na Web el 15 de enero del 2007, el

cual es de 4.60%.

' lli"..rn. ll. r S. Smidt. ll pre supuesto de bienes de c r-rpitol. Mérico: lrondo <lc ( ulrura Iicontlmir;a)
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El riesgo del mercado se lo est¡ma en 12.5o/o, que es el promedio de

rentabil¡dad de las agroindustrlas en el país, según reportes de la

Superintendenc¡a de Compañías, y publicado en la revista "Gestión"

Según información reciente2, se calcula con un beta del 0.90, que es el

estimado para ¡ndustr¡as en el ramo de la alimentación. El r¡esgo país3 se

considera del 7% debido a que el cálculo no se lo realiza con el valor de los

bonos ecuatorianos:

Re =r ,+(r. - rr)F + Riesgo país

Re = 4.60o/o + (12.5% - 4.60%) . 0.9 = 11 71%

CAPM= 11.71o/o + 7o/o = 18.7'lo/o

Una vez calculado el CAPM, se debe est¡mar el Costo Capital Promedio

Ponderado (CCPP).

5.4.3.2 CCPP (Costo Cap¡tal Promed¡o Ponderado)

Una vez que se ha definido el costo del préstamo (Kd) y la rentabilidad

exigida al caprtal prop¡o (Kp), debe calcularse una tasa de descuento

ponderada (CCPP), el m¡smo que ¡mplica los dos factores en la

proporcionalidad adecuada.

I s'rv*.vahtxr,/linancc.com
I llolctin ¡lcl mcs ilc encro rlcl llanco (lntral dcl llcuador)
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C C P P (L) K,ít - t) + (t - L) K,,

Donde

Deuda / inversión.

% Deuda:

lmpuestos:

% Patrimonio Kp = 18 '7 1"/o

CCPP = 14.29%"

5.4.3.3 Valor Actual Neto (VAN)

Así se tienen que los flujos de inversión y reinversión sumados a los

flujos operac¡onales que genera el proyecto, evaluados en un horizonte de 10

años, a una tasa del 14.29% da como resultado un VAN positivo de USD

43,178 ante lo cual se puede decir que es rentable implementar el Proyecto

de lnversión de la Planta Elaboradora de compotas de zapallo (Zapallito)

para bebes'FIBER S.4."

L=40%

Y'.o= 12%

| = 36.250/o

l

I
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5.4.4 indices Financieros

5.4.4.1 Período de recuperación del cap¡tal

Este índice mide el número de años requer¡dos para recuperar el

capital ¡nvertido en el proyecto, así se tiene que por la inversión de USD

166,830.76, se necesitan 5.1 años para recuperar la totalidad de la inversión

del proyecto.

5.4.4.2 Rentabilidades

Las rentab¡lidades obtenidas antes y después del impuesto (en el

segundo año de operación), comparadas en variables diferentes, las

podemos observar en el sigu¡ente recuadro.

RENTABILIDAD ANTES DEL IMPUESTO A LA RENTA
Sobre el Capital Propio 26.91%
Sobre la ¡nver§ón total 16.140/0

sobre ventas 19 05%

RENTABILIDAD SOBRE LA UTILIDAD NETA
§obre el Capital Prop¡o
Sobre la inversión total
Sobre Ventas

20.18v"
12.110/o

14 29Vo

I

Rentabilidad del lnversion ista

Aquí podemos definir una rentabil¡dad anual esperada sobre la

invers¡ón realizada; en los fluios del Estado de Resultados se puede ver una
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ganancia desde el primer año, y una rentab¡l¡dad del 26.91% antes de

impuestos sobre la inversión ¡nicial total en el segundo año.

Rentabilidad sobre la inversión inieial total

Definimos u¡a rentabilidad sobre el total de la inversión en el segundo

año, la cual nos proyecta el 16.140/o antes de ¡mpuesto y un 12.11o/o después

de impuesto,

5.4.5 Anál¡sis de Fact¡b¡l¡dad

5.4.5.1 Análisis de riesgo por escenarios

Para el proyecto hemos realizado un análisis con respecto al precio y

a la producción, debido a que son los que poseen el rol más relevante para

obtener un desarrollo efectivo. Se determinaron varios escenanos optimistas

y pesim¡stas para cada una de las variables. A continuac¡ón, en los

sigu¡entes cuadros, se mueslran los valores del VAN y la TIR para cada uno

de los escenarios menc¡onados.

I
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Cuadro 5.15

Variaciones en los Precios y la Producción

-10o/o

-44.144

TIR 8,400k 14,230k 19.43% 24,19% 28,62Yo

Elaborado por las Autoras

Un tercer anál¡sis de escenarios es el de costos variables, donde variaciones

en los m¡smos provocan cambios en el VAN y TIR del proyecto:

Cuad ro 5.1 6

Variaciones de los Costos Variables

25,53% 22.560/0

Elaborado por las Autoras

I

VARIACIOÑES EN LOS PRECIOS

VAN

TIR

-10% -SYo 0"/. 5% 10%

-56.906 -6 864 43.178 93 219 143.26',|

6.53% 13,42v. 19,43% 24.86% 29,87%

VARIACIONES EN LA PRODUCCION

-5% 0% 5% 10"/.

483 43.178 86.838 1 30 499

VARIACIONES EN LOS COSTOS VARIABLES

-10% -5% o% 5% 10%

TIR

99.5 36 71 357 43.178 14 998 -13.481

19j3% 16,'l 3% 12.6't%

t7:
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Como se puede apreciar, las variaciones en el precio afectan más al

proyecto que las varraciones en producción. Si hubiese una reducción del 5%

de la producción, el proyecto seguirÍa siendo rentable

5.4.5.2 Análisis de Sensibilidad

El presente análtsis se lo realiza graficando los resultados obtenidos

en el análisis de riesgo por escenarios, y se lo util¡za para determinar el

grado de sensibilidad del VAN y la TIR con respecto a las variables mas

relevantes; en el presente proyecto, son el precio, la producción y los costos

variables. A continuación, se muestran los gráficos de la sensibilidad de la

TIR y el VAN respectivamente.

Grafico 5.2

Sensibilidad de la TIR
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Elaborado por las Autoras
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Sensibilidad del VAN
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Grafico 5.3

Elaborado por las Autoras

Debido a que la pendiente de la curva de precios es l¡geramente

mayor en los gráficos, se puede concluir que tanto en el VAN como la TIR del

proyecto, son un poco mas sens¡bles a variaciones en los prec¡os que a

variaciones en la producción.

En lo que se ref¡ere a las variac¡ones en los costos variables, se puede

observar que si estos se incrementan en aprox¡madamente un 6%, el

proyecto deja de ser rentable, como se observa en el siguiente graf¡co:

¡

¡
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Elaborado por las Auloras

Grafico 5.4

Sensibilidad de los Costos Variables
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CAPíTULO VI

EVALUACIÓN SOCIAL Y AMBIENTAL

6.,I EVALUACIÓN SOCIAL

Dado que este proyecto piloto se ha realizado con el fin de beneficiar a

la poblac¡ón ¡nfantil cuyos padres o tutores reciben bajos ingresos

económicos del cantón Guayaquil, más no solo para el beneficio de sus

accionistas e invers¡onistas, se ha considerado de gran importancia rcalizar

una evaluación social. para asl correg¡r las imperfecc¡ones del mercado,

usando los correspondientes precios de eficiencia, sociales o sombra.

I
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Cuadro 6.1

Factores de Conversión para Ecuador

RUBRO FACTOR DE CONVERSIÓN

Transferencias 000
Recursos doméstrcos 1.00

Div tsas 105
Trabajo Cal ficado 100
Trabajo no calificado 015
lnsumos rmportados 105
Energia 'L 13

Combustibles 048

Fuente: Banco del Estado (BEOE), ?005
Elaborado por las Autoras

Estos factores de conversión afectan tanto el valor de los activos flios

importados (inversión inicial), como de los costos y gastos de mano de obra

indirecta (trabajo calificado - ejecutivos), mano de obra directa (trabaio no

cal¡ficado - operarios), combustibles, lubricantes, energía eléctrica y dinero

invertido en el proyecto (capital de trabajo y financiamiento cred¡ticio)

A continuación, se muestran los nuevos costos y gastos soc¡ales totales del

proyecto: los gastos fijos para el primer año serán de USD 40,128.56 (Anexo

11)

Los costos variables para el primer año serán de USD 40,326.11,

m¡entras que para los otros años se irán incrementando a la tasa de

crecimiento anual de la demanda estimada, o sea, al 1.49%.

t80
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Los gastos de publicidad se mantienen en USD 12,360 para todos los

años. Los gastos financ¡eros se ¡ncrementan al 1,05 en comparación con el

flujo de caja privado por el uso de la divisa (financiamiento externo) en este

proyecto.

En cuanto a la inversión, se incrementa el costo de los equipos

¡mportados y la inversión en capital de trabajo por el uso de la divisa (dólares

americanos) en este proyecto y no en otra opción de inversión (costo de

oportunidad). La inversión in¡c¡al se incrementa en USD 170,097.64.

También es importante anotar que en el flujo de caja social (Anexo

12), no se considera el valor de la depreciación ni de la amortizacrón de

activos flos y diferidos respectivamente, dado que el fin último de estos, es la

perdida contable de los activos para la disminución de ¡mpuestos al Estado y

a los trabajadores.

Siendo el impuesto a la renta una mera transferenc¡a de recursos de la

empresa al Estado, tampoco se cons¡dera en el flujo soc¡al el pago de este

¡mpuesto, más si, el 15% de participación a los trabajadores, pues que este si

representa un beneflc¡o soc¡al real para los mismos, un ingreso adicional que

les servirá para incrementar su calidad de vida.

¡El

I



>

Por últ¡mo, tampoco se considera el Valor de Salvamento, puesto que

en muchos casos esta valor'infla, la rentabilidad de los inversionistas y a la

comun¡dad le interesa saber realmente que tan benefic¡oso sería el presente

proyecto sin considerar un valor que incremente "flct¡c¡amente' su

rentabilidad, independientemente que la empresa continúe o no operando.

Con todas estas ¡ndicac¡ones en mente, se procedió a elaborar el Flujo de

Ca1a Social.

6.1,1 TIR Y VAN SOCIAL

La TIR Social del proyecto es de 60.49%, mientras que el VAN Social

del mismo, considerando una tasa de descuento social del 12o/o1 . es de USD

712,121 (Anexo 1 3)

6.1.2 RAZÓN COSTO - BENEFICIO

Para obtener la razón costo - beneflcio, consideramos los sigu¡entes

beneflcios socrales

El ahorro familiar por los tratamientos médicos de las enfermedades

más frecuentes causadas por la mala alimentación y nutrición de los

niños y niñas menores de cuatro años de edad

' Sl,NPL/tt¡tlS Sccrcraria Nacional tlc lrl¡rn illcac irin dr l)csarrolk)
)

t82



>

El ahorro que hacen las familias de ba.jos ¡ngresos al dejar de

consum¡r 5 compotas importadas semanalmente, cons¡derando que en

los hogares meta ex¡ste por lo menos un niño menor a los 4 años de

edad. Entre los costos se encuentran los costos de manten¡miento y

operación del proyecto.

C uad ro 6.2

Beneficios sociales del Proyecto

Niñ@s atendidos el '1er. año

Costo de atenc¡ón méd¡ca

Sueros y medicamentos

Costo total atención medic€

Número de consultas ahorradas al año

Fuente: Dispensarios médicos y subcentros de Salud

Elaborado pot las Autoras

Con un crecimiento anual en la demanda del 1 .49o/o, proyectamos el

beneficio social, y consideramos los costos y gastos sociales para obtener el

siguiente flu.1o de fondos de beneficios netos sociales, que nos indica que la

relac¡ón beneficio - costo es muy superior a uno y por lo tanto, el proyecto es
)

Descripción Monto
96,288

$4.00

$3.00

$7.00
2

PRIMER AHORRO ANUAL $1,348,032 00

Costo promed¡o otras compolas

Costo compota "Zapallito"

Ahorro por compota ''Zapallito"

Familias benef¡ciadas al año

$0.40

$0.32

$0.08

9€,288

SEGUNDO AHORRO ANUAL s7,703.04
TOTAL BENEFICIO SOCIAL $1,355,735.04
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beneficioso para la comunidad guayaquileña, especificamente para los niños

y nañas enfe los 6 meses y cinco años de edad del cantón Guayaquil y sus

familias.

)
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Fuente: Evaluac¡ón Social de Proyectos, CFN

Elaborado por las Autoras

Cuadro 6.3

0Coeficiente Beneficio Social / Costo Social

0
,l

2 3 4 5 6 I I 9 10

lnver§&l

Reinvmooes

&neficim sociales

Codos y Gastco Sooales

.170.097 64

§1,355n504

.91 6' 34

$1 375,935 49

.s8,575 06

$1,3S,136 93

-104 655 94

.14.282m

§1,417 213 84

.12176.19

$1.438 360 77

.112.993 78

s1 459 792 35

.117 525 01

t1.481 543 26

.121 588 86

f,503.618 25

.125.219 37

.14,282 00

91,526,022 r6

-128,469 10

s1,518,759 89

.131 554 40

BEilEFrCr0 SoCrAt

VATORES OESCONTADOS

.170,097 64

.170 097 64

51 264 057 70

$1 128.6294

$1 2n.36043

$1 018.303 91

s1.a1 78099

§919 464 20

$1.280 785 65

§813,962 43

$1 325 366 99

95204883

91 342.26734

$680.034 41

§1 359 951 40

§615174 30

91 378 398 88

t((Á 71, 10

51.303.271 06

$498.821 41

s1 417 205 50

5456 302 24

S!btotal s7 439 446 87

8/C Subtolál/ lnv

BJC 43.74
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6.2 EVALUACIÓN AMBIENTAL

Nuestro país es privilegiado por su ub¡cación, presentando un

excelente clima para la agricultura de muchos productos y es uno de los

meiores productores latinoamericanos de zapallo, lamentablemente, ya ha

presentado pruebas de deterioro ambiental: los recursos naturales y la

biodiversidad están siendo destruidos, la contam¡nación ya está

perjudicando la calidad de vida de la población.

Las empresas deben asumrr como política mantener un régimen de

respeto y de compromiso con el cumplimiento legal ambiental vigente y

partic¡par en el desarrollo de normas amb¡entales razonables y efic¡entes

para la continua mejora del medio ambiente.

Los proyectos de inversión generan efectos posit¡vos que favorecen

el aspecto socioeconómico. El ingreso de una nueva industria le genera a

la comunidad nuevas fuentes de trabajo.

El proyecto de producción de compotas de zapallo, espera

beneficiar a n¡ños y niñas de escasos recursos menores de cinco años

para que tengan una alimentación sana y nutritiva, así como incrementar la

producción de zapallo, generando fuentes de empleo en el agro

(me,orando el ingreso de los productores) y en la ciudad de Guayaquil con

)
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la generación de empleos temporales durante la construcción de la planta y

de empleos permanentes durante la operativ¡dad de la mtsma.

6.2.1 lmpactos Ambientales probables y sus medidas de mitigac¡ón

Para analizar los impactos ambientales existen técnicas y s¡stemas

orientados a est¡mar los efectos que sobre el medio ambiente pueden ocurr¡r.

Con la evaluac¡ón de impactos ambaentales se puede predecir y

valorar la incidenc¡a que la eiecuc¡ón del proyecto va a tener en el ambiente.

La Matriz de Leopold es la herram¡enta a util¡zar para valorar el

¡mpacto ambiental y es la más empleada en este tipo de proyectos,

analizando los impactos que se generar¡an med¡ante la entrada y salida de

variables agrupadas que representan la información de los impactos que

afectan al proyecto por una parte y por otra, además de Ia ¡ntensidad y

magnitud que estos generan al medio.

El proyecto consiste en la creación de una planta procesadora de

zapallo para elaborar compotas de zapallo como alternativa de alimentación

para n¡ños y bebes pertenecientes a las clases sociales ba¡as.

Se estima que el volumen de producción diar¡a será de .1,200

compotas de zapallo 'Zapallito" de 125 gramos cada una.

)
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Con la Matriz de Leopold modificada, se observará la Descripción de

la Línea de Base, Pronóstico de Cambios, ldentificac¡ón de lmpactos

Potenciales y Calif¡cac¡ón de lmpactos.

La Matriz de Leopold es una matriz de doble entrada en donde se

incorporan tanto las accrones que provocan impactos, representadas por las

columnas y las medidas mitigadoras y los medios afectados representados

por las filas real¡zando un balance cualitativo.

Para la interpretación se cuant¡f¡ca por "Magnitud" y la "lmportancia"

que se representan por dos números, el primero es la magnitud del impacto y

el segundo la rmportancia.

La magnitud es la medida de la escala o la extensión del impacto

(escala del 1-10). Y la importanc¡a es la medida de la significancía entendida

como la generación de impactos relacionados (escala del 1-10). La

asignación de la magnitud y la ¡mportancia son subjetivas por lo que requiere

de una explicación.

La suma de las columnas y las filas dan una idea del impacto global

generado por una act¡vidad o recibido por una caracteristica (condic¡ón,

proceso o factoo. Las columnas son las acciones del hombre que pueden

mod¡f¡car el medio ambiente y las filas son los elementos del medio ambiente

o los factores.
¡
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Podemos mencionar como ventaja que es una herramienta muy útil

para la descripción comparativa de los impactos y como desventaja que no

es una herramienta útil para el análisis de los impactos.

Al presentarse un impaclo negat¡vo se coloca el signo (-) en la

valoración en el casillero de la magn¡tud. No se puede prever la probabilidad

de que este pueda ocurr¡r, por eso la est¡mación es tratada como si tuviera el

100% de ocurrir.

Los componentes amb¡entales que se verán afectados en la

evaluación del proyecto serán los siguientes: Fisicos y Quimicos (agua y

suelo) y Factores Culturales (Estatus cultural).
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Matriz de Leopold

No de Alleraoo.l€s + 0 0 0 0 3 1 1 3 8
No de Alleraoones - 3 1 2 1 0 0 1 0 8
Suma hA4 22 6 16 .3 1U 72 37 186 432

Elaborado por las Autoras

Dentro de los componentes Físicos y Químicos en el suelo

encontraremos alteraciones negativas provocadas por la pavimentación del

suelo y la conservación de la naturaleza debido a que al pavimentarlo se

perderá definitivamente suelo que podria ut¡l¡zarse para otros fines. En

cuanto a matenales de construcción, el ruidoivibración en la alteración de la

cubierta del suelo y Ia excavación superficial, todo esto será provocado por la

maquinaria a util¡zar en el proceso de preparación del terreno y construcción
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COMPONET¡f ES AHBIERTALES
E

!

6

.q

!

ú

I
I

t

9

§
t
8.

É ó

E

o-

E
a

_s

§

9

o

!

!
E
ú

FISIcAS Y oUIMICAS
Suelo

Suel6
Materides de Coflstruccióñ

FACTORES CULTURALES
EslAus cultural

Estilo de uda
Salud y Segurirad
Empleo
Densidad y Pobleión

2t3

2t3 - 1t3

&/9

7t8
7t8

8/g

- 1/3

5/8
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I p

z

¡
É

0 1 33

0 .29

2 0 112

0 2 12

3 0 20a
2 0 128
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de la planta, lo cual tendrá una durac¡ón temporal. En cuanto al Estatus

Cultural, en Salud y Seguridad representan alteraciones negativas debido a

la pavimentación y al ruido/vibración, ya que puede provocar distors¡ones en

el estilo de vida de las personas que habitan cerca de la empresa.

En las alteraciones posit¡vas causadas en el proyecto se t¡ene un total

de ocho. Se logrará la conservación de la naturaleza y recolección de

residuos, ya que todo el proceso se efectuará de manera natural en la

fabricación de las compotas por lo que no eliminará elementos tóxicos en el

suelo. También se lograrán beneficios en el estilo de vida; otros faclores

importantes son la contribución de más empleos y la adquisic¡ón de la

materia de forma directa al agr¡cultor sin pasar por intermediarios que afecten

a la economía del productor y a la ¡ntegridad del zapallo.

Podemos concluir que el proyecto no afecta signiflcativamente de

manera negat¡va al med¡o ambiente, por el contrario, afecta en igual grado de

manera pos¡tiva al ecosistema preservando sus condiciones biológicas y

factores culturales.

6.2.2 Recomendaciones ambientales

Para mejorar el efecto negativo provocado por la construcción de las

instalaciones de la planta, se puede mejorar ut¡l¡zando estructuras

prefabricadas que disminuirán el tiempo de construcción.

l9l
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También se podrian desarrollar charlas o talleres para capacitar a las

personas para que cambien sus hábitos deb¡dos a que estos son

perjudiciales para el ecosistema.

t
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CONCLUSIONES

El proyecto desarrollado nos permite establecer las sigu¡entes conclusiones y

recomendac¡ones

i Las familias de bajos ingresos económicos, cuyos hijos menores a los

cinco años son los que comúnmente sufren de desnukiciÓn,

consideran que el zapallo si es un alimento nutrit¡vo y a su vez s¡ están

dispuesto a comprarlo para alimentar a sus hijos con la compota

obtenida de la fruta.

z El nombre con que será ¡dentificado el producto será "Zapalllto", y su

precio de venta al público será de USD 0.35 el frasco de .125 gramos

I



/- El producto va a ser posic¡onado en la mente de los padres de fam¡lia

como un producto de alta calidad, con alto contenido nutr¡c¡onal y con

un bajo costo.

> La planta estará ubicada en la ciudad de Guayaquil - Parroquia Tarqui,

Avenida Juan Tanca Marengo, y tendrá una extensiÓn de 324 metros

cuadrados, operará de lunes a sábado durante ocho horas diarias en

un solo turno y producirá una media de 1,200 compotas diarias

Desde el punto de v¡sta financiero podemos destacar que el proyecto

es fact¡ble, pues se obtuvo una Tasa lnterna de Retorno de 19.43%, y

un Valor Actual Neto de USD 43,178

El proyecto también es socialmente factible, por la generación de

empleos, y de altos beneflcios sociales que hace que sea rentable

para la comunidad guayaqu¡leña.

¡
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RECOMENDACIONES

, El zapallo es una fruta altamente nutr¡tiva que puede convert¡rse en

una alternativa viable para la alimentación de muchos bebes, niños y

n¡ñas guayaquileñas, en especial, entre los 6 meses y los cuatro años

y pertenecientes a las clases sociales bajas y media-ba]a.

Al conocerse las ventajas que t¡ene para la salud de los infantes

consumir compotas de zapallo, podria aumentar cada vez más la

demanda de éstas por considerarse un producto con altas

caracterÍsticas proteicas, lo que llevaría a un ¡ncremento en la

demanda y en la diversificac¡ón del producto

Se recomienda realizar campañas educativas apoyadas por la

Municipalidad de Guayaquil, ONGs, Fundaciones e lglesia Católica,

)
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para asi poder transmitir a todas las familias de escasos recursos, los

beneficios nutricronales con que cuenta esta fruta y el impacto positivo

de una dieta saludable en los más pequeños.
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ANEXO 2
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Operador del srstema de calentamiento l 200,00

Operador de la máqulna mezcladora l 200.00

Operador de la desemilladora 200.00

Operador del desairado y estenltzador 200,00

Es¡bador o transportador ,]
200.00

Et¡quetador 1 200,00

E nvasador 2 200,00

Operador del Homogenrzradc,r l 200,00

Supervsor de planta l 400,00

Anexo 3

Anexo 4

Tel¡e¡ro

Corrslr rrccio rres

Ollcinas de Gerencras Ventas,
Adm Merc adotecnra

Galpón

Galpón para malera pnma

Esl ac ronemienl o

Comedor, vestidor, baños y lab

Cerramienio metro hneal
alrededor de todo lterreno

TERRENOS Y CONSTRUCCIONES

TOTAL TERR€HO + C(rNSfRUCrllON 8/.018

VAL(IR
C.¡ nt¡.l n ¡l

t¡ri
Unit.¡r io

l0ol.¡resl
Tot.¡ I

lD ó l.rr esl

,,1 6n nrt 1!¡.1I0.00

67.608.00

36 150,00 5 400,00

216 18ú,00 38 880.00

150,00 7 200,00

]DE l5 nat 3 780,00

14 15n nn 3 600,00

27 ,OO I 748,00
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Anexo 5

MATERIALES DIRECTOS

D.nomin¡c¡on C¡nüd¡d Unid ¡d
vALOR (f)

Tot¡l Anu¡l
Unh. Tot¡l

Zafiall,-r ,f 466 t rl 15 1095,07 1tt¿nR6

:-))' t!l 05s lll,g8 I 343,76

aa¡ela en povo

Sorbato de pot¿slo

1-1 F: ,¡ ü4 BS 38 1 072 58

r0 H 0.80

TOTAL . . 7.680 1.296,43 15.652.97

Anexo 6

MANO DE OBRA DIRECTA
Se lrabi.l¿ un lLrno rl drJ

r-LAStF t(.ACtO 0Et TRABAJ(). PtRS.Rt0- SUELDO
TC,TAI

MINSUAL
TOTAL A}IUAT

Operad0r d,9l srstema de calentamrento l 200,00 2 00.0 0 2 4ú0 [0

Operador de la maqutna mezcladora 200.00 200,00 2 400.00

aJperador de la desemrfladora 1 200,00 .1 lD.0t 4 800.00

Operador del desárrado y esterlrrador 400,00 4 800.00

Est¡bador o transportador 3 200,00 600.00 7 200,00

E¡quet¿dor 1 200.00 ?00 00

200.00 400 00

Operador del Homogenrztador ?0 0.00 200,0 0

2 400.00

4 800,00

? 400.00

SupeMSor de planta l 4 00.00 400,00 4 800.00

TOTAL. 14 3.000.00 36.000.00I
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Anexo 7

A. MANO DE OBRA
INDIRECTA

8. MATERIALES
INDIRECTOS

c. DEPREctActóN y
auonrzlcró¡¡

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Denominacion No Sueldo
mensual

Total
mensual

Total
anual

Personal de l¡mpieza 1 170,00 170,00 2 040.00

SUMAN I 170,00 2.040,00

Denominación
Cantidad Costo Unit. ($)

Total

Frasco de 125 gr

Etiquetas

Caias de carton"

Tapas

435.299 0,02

0,004

I705,98

1823,55435.299

17 .412 0,01 174.12

435 299 0,015 6.529.49

SUMAN 17.233,13

Concepto
Costo
(dolares)

Vida util
(años)

Valor anual
(dolares)

Repuestos y accesorios

Laboralorio

50 900,00I
87.048 00

urnana y equrpo

20

'10

4352.40

5090.00

Conslrucciones e
¡nstalac¡ones

5

Gastos de puesla en
marcha 500 509.00

1018,00

450.00

SUMAN 147.833,00 1 L419,40

l0-.1

5.090,001

2.250,00



D. SUMINISTROS VALOR

Concepto
Cantidad

Anual
Unitario
(dolares)

Tota I

(dolares)

Energia electrica (Kwh 12000 0,1 4

1,00Combust¡ble ( galón-diesel ) 600 0

1 680.00

6 000.00

UA m3 600 0,60

Aceite l¡tro 1 500 0 80

360.00

1 200,00

SUMAN 9.240,00

E. REPARACIONES y
MANTENIMIENTO Valor total
Valor reparaciones y
mantenimienlo en qeneral 10 000,00

65% 6 500,00Maquinaria y equipo

Ed¡f¡c¡os y construcciones 35% 3 500.00

S UMAN 10.000,00

F. SEGUROS Total

Maquinaria y equipo

Edif¡cio

ur labLaboratorio

1352,16

67,50

5%

3Yo

2.U5 00

2

SUMAN $ 3.964,65

TOTAL 53 897.19

lmprevistos de la carga
fabr¡l Total
Aproximadamenle 3% de
los rubros anteriores 3Yo $ 1.274,33

TOTAL GENERAL $ 55.171,53
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Anexo 8

VEHTAS NEIA§ {Alle x o Ct

. COSTOS 0E PROITUCCtóN (Anexo D)

. GASTOS DE VENTAS (Anexo E)

UTITITIAO NTTA EN VE}ITAS

. GASIOS DE AOMINISIRACIÓN Y GENERALES (ANEXO F)

I'TITIIIAD TIETA EN t)PERA(-IONES

. GASTOS OE FINANCIAMIENfO (Ane¡o G)

uTlLloAt) fIEIA trtL PfRtotro ANIts 0t tirtputsTi,s y
RÉPARIO SOBRF II I It IOAOF S

. REPARfO OE UTILIDADES A IRABfuADORES

UTILIDAD IIETA DEI. PERIODO ATIIES OE IMPUESTOS A
TA RENTA

IIVIPUESTO A LA RENIA

tstA0(l tlr ri^ll^ttr tas y F'tRI)lftAs tstGtjil[)tl A r)l

VATOR

i0olnr esl

]l t, . 1[] J "/.

71 416 11 50

D 360,00 a

5¡.59s.07 J0./t ",

19 760.00 1l

3/.815.0/ 1G /6'.

a T,r/"

I r r;R6 R) 2) 1%

15". ó 753,A2

2r;.1l J3.80

6 711.45

3,16 7"

19.05"

4 ./Ea/.

1.1.7!t".I r)lal 20.200,-15
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FL L,]JO OE CAJA
Eñ .FIAER 

S A "

INGRESOS

Saldo C¿la lP.nodo arn.roo
TO¡AL DE INGRESO

rm 098 ¡5
4 732 30

l]9 ?95 6a
!149776

.¡117r 19

¡3 22C 98

\.4341162

31 ¡56 ?5
145 615 ¡r3
l7 ¡165 85

1.7 785 r0
33 230 0{

r49 987 l0
¡o 103 69

15? 22191
45 r¡6 r5

r1490 0,
¿9 096 0¡

i5É i9r 92
52138 C2

159 128 12

55 116 38
166.830.76 150 79J.44 164 592.16 17a 9¡¡_87 18¡ 08r.26 r8r 0r5.1¡ 190 090,79 197.16E,06 ?0¡.58§.05 209.130.13 714 241 49

EGñESOS OPEs^frVOS

Máqurna¡a! y equrpos

Equpos L¿borator¡o
Equ¡oos d! comoúácroñ
R8plsstos y ácclio.ro!
Gá3to dé prrcla an rnárc¡5 ñaqurñañá

Msno d€ oDr¿ orr¿cla
Mano de ob.a lndrecta
Matafi¡las ndneclos d. labr¡c€oon
ComDustrbl.s y 1úoncanras
Energra El.ct.rc¡

Rap¡raooñts y mantonrmr.r os

cosros Pubncrtaños
f OTAL EGRESOS OPERATIVOS
EGRESOS NO OPERAfIVOS
Gasros d¿ Consrrtlclon
Amon¡zacrOn d. coñst ucroo de tá 3oocdad t5 ¿ñoi)

S¿guroi

TOTAL EGRESOS I{O OPERA¡IVOS
TOTAL EGRESOS
I GRESOS t{O OPERAfTVOS

IOfAL INGRESOS NO OPEBAIIVOS

E7 0¡8 m
5¡9@@
50«l0o
??50 @
15m.00

5 090 00
2 5{5 00

r1 ¡97 76

5000m
2250@
'500m
5 090 oo

165 8¡0.75

80o CO

2CO CC

1000,00

r3 r40.86
? 5r2 r1

36 000 00
2 o¡0 00

17 233 r3
7?mm
1 680 00

360.00
r0 000.m

r23600o
109.098,a3

160 00
r2 419 ¿0
! 274 33

543 20

?o co
14.26t.59

13 336 66
2 549 51

36 0@.00
? 0¡0 00

r7¿899l
1 307 28
I 705 03

365 36
r00m@
6 148 26

12 360 @
109 102,0¡

13 535.34
2 587.53

36 000.00
20.0@

r7 750 51
7 ¡16. t6
1f3o44

370:81
r0 0@.m
s 640.72

12 360.m
109.¡71.5a

13 737 06
2 626 0A

36 0@ OO

? c40 00
18 01¡ 99

I t$ 22
376.33

l0 om.co
5 !65.27

r 2 360.00
123 42.e1

13 941 74

2 665.21
36 000 00
2 040 00

l8 283 41
7 636 61
1782.39

38r 9¿
10 m0.00
¡l 596.9€

12l60.CrO
r09.690.48

14 1¡r9.47
2 7U.92

36 000 00
2 0¿0.00

1E 555,E¿
7 752_62
r 804 95

3á7 63
10 0OO Cro

3 970.,t5
t2360m

109 729,88

1¡ 360 30

36 000 00
2040@

r8 832.32
7 868 t¡
1 635.90

f,93 a1
l0 0m.00
3 279 69

r2 360 00
10t-7'l¡t,97

14 57a 2f
2 7E6 r3

36 000 00
2 0¿0 0a

r9 112.9?
7 9E5.37

3§ 2?
r0 om.m
2 518 13

12 t€O m
109.t19.3¡¡

14 791 12
2 827 U

36 0@.00
2 040 00

19 397 70
I 104 36
r 89r 02

105 22
r0 0@.@
1678.5t

12 360.m
109.¡et,67

l5 011 82
2 869 77

36@O@
2 0¿0 00

19 646 73

19r9 r9
41r 26

10 0@.@
75?.63

12 360.00
109.278,70

r60 00
r2 ¡ll9 ¡0

1 286 t7
583 20

I 964 66
20m

18 273.43

r60 00
r2 ¡19 ¡¡0

I 298 18

5€3 ?0
3 964 66

?0 00
'18.286,11

r60 0o
12 ¿19 ¿O

| 310 37
583 ?O

I 964 66
?0.m

1t.297.63

160 00
l2 a19 40

1 322 f1
543 20

I 964 66
20 00

18.1t0,00

11 l¡7 ¡0
, 135.29

583 20
3 96¡ 66

¿0@
17.66t).55

r1 7¿7 40
! 3¿A 03

5a3 20
3 9§4 €6

?0.00
17.663,29 17 6 i6 27

1174 m
583 20

3 96. 66
20 00

17 689,15

r 360 96
s83 20

3 964 66
20m

: 387 ¡11

583.20
3 96¿ 66

?o 00
11102.67

166 6t0.76 r27.360 02 127 575.¿7 127 7!6,98 111 f1Q,21 128 000,¡¡ 127.¡80,43 127.37A,27 1271ra.56 127 105.21 126.979.37

¡2 i88 56
¿? 788.56

= ulllld¿d ¿nlo! rop urll. rñP
{-) 1§% Unr ¡

0.00
000

23 ¡¡33./¡1
.3 5r5 0i

J7 015 69
5 55? 50

4717G.89
.7 076 53

41.3¡1 0a
6 .201 i6

53 01,168
7 952 20

62 710,36
.9 ¡06 55

69 989.80
r0 ¿98 ¡7

f6 21019
1 1 .140 5;

E1 945.12 87 ?65 12
13 049 77

= urll ¡ñ18 d. iñpu.sto! 000
000

19 918 40 ll 46¡ !9
.7 366 05

,¡c 100 36
!0 c25 09

15 139 88
.¡ :E,f 97

¡5 062 47
,t l 265 62

53 303.81
i3 32S q5

59 491 33
1¡ E7? 33

64 829 92
r6 207 ¡3

69 653 35
17¡133¿

7¿ i75 35
,r8 543 8!{-1 25'./. ñpuosto ¡ l¡

l+) Amodl¡¡cloñ d. con3ut¡rcjóñ d6 roc¡d¿d
l-) amortlz¡cron'3 Drá:r:mo

14 934 60
l2 419 ¡10

r60 00
4 29? 22

23 598 r¿
r2 4r9 {0

!60 @
-¿ 721 t9

30 075.27
12 419.¡10

160 m
-5 r88 82

?6 354.91
r2419¿0

'60 
00

-5 ta 27

33 79€ 85

160.00
.6 272.56

39 977 85

160 00
6 739 10

¿¿ 61E 50
11 7¡17 ¿O

r60 co
-7 ¿?9 86

4a 622 44
11 7¡7 40

160 00
-a 191 4?

52 2!0.0t
11 i1710

! 60 txl
.9 031 0¿

55 631 5!
11 7¡7.r0

J@ 00
9 956 72

000

cc0
0.00 23 220.98 31.456.25 t7.¡65.85 ¡3 2JO.O¡| ,U).103.6! ¡51.€.15 49096.0¿ 52.338.42 55.11638 100.170.75

Fru,o dá c¡je acumúládo 23 220,94 516¡1 23 921{3.08 125373.12 165.t76,80 2r0622,96 259.718,99 ¡12057.¡1 36? !t3.i9 467 544.5¡
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TASA INTERNA DE RETORNO
Empresa "FIBER S.A."

AI{UAL 19.43%

AN (14%) s 43.178

N

lnversión lnic¡al 1 2 3 5 6 7 s '10

3r 456 25 37 465 85 33 230 04 40 :03 69 45 146 15 4s 096 04



I

DATOS SOCIALES

Malenae6 ndtreclos dE laoncac:oñ
l¡año de oor¿ ñdrecra
Mano de Obr¿ Orect¿

,3 1¿0 tl6
2 512 11

2 04!) ü)
5 4CO C0

13 53á 38

2 547 53
1¡ 7:O 5r
20.om
5 4OO C0

11 737 06
? 626 06

,8 0r4 99
20¿om
5 4C0 00

13 941 ¡4
2 565 21

18 ¡.83 4l
:ü0c0
5400m

1¡ 149 a7

2 70¡ 92
.8 555 84
20¡om
5{mm

!4 360 lO
2744?2

18 832 3:
I C¿0 00
5 .CC C0

14 574 27
: 786 13

19 r12 92
i o¿o oo
5¿mm

!4 791 ¡?
:82¡ 54

19 397 i0
:040m
5amm

r50rl82
: 869 ¡;

'9 6€6 i3
:040m
5¿mm

13 336 66
25495/

17 489 91
2 040 30
5¡mc0

lnvir¡¡o a
Ieñeño (3?4 m2)
ClEr¡áÉ ádñr¡rsÍárMs r 120ñ:l
G¿r@n (25O 

'n2 )

Gar@. de Mátena Prma {50 m2)
Estac'onámrenro l:Oñ2)
Coñedo. baño6 (15 m2)

srslemas oe caE.{am erro y ag(acóñ
-anoue de arñacen¿mrentó
€sreirrsaoora
Balan¿a de receocróñ
_ú6er 

0e enfn¿m€ñto

eourDos de ComoL¡acroñ

Reoueslos , ;rccPsoÍos
C¿stos ¡e ouesla en ñarcna
3¿sto oe Co¡snlucon

TOTAL $alrERa¡OtaBi

flrr 0 {¡00G1
i9 ¡40 oo
54@0O

rE 660 00
7lm00
3i80m
l6mm
3i¡8m
5100m
4?mo0
:6:5 m

6m 00
19 ¿25 m
15 750.m
5250m
? 36? 50
1575m
5mm
5 34¡ :O
:54500

500 @
!m cc

,207264
170.097.8¿

sim co

Alo 4 (2{10)

2 36? :O
1575m
5mm
5 3¿¿ 50
: 545 00

300 co
:00 0c

-1! 18.1 al t3.r¡1 i5

Calo! F§6:
:oEDlsl 01es y llorcañtes
Ene.qi¿ Electnc.a
aqua
ePpar¿clo¡es y na¡ten,m e¡rcs

Seguros
ee0lsros SanIaros

l,vÉendcs 63OC9¿ 5¡556t 5964:5 5¿:351 ¡8:633 ¡.5837 3{436; :5¿¡33 ::62¡3



It

FLUJO OÉ CAJA SOCIAL
-FIBER 5.4,-

ITIGRE§OS

Sardo CEl¿ iPericdo a.re¡o.r
TOTAL OE INGRESO

i03 365 3¡
56 732 30

r39 295 68
,2 C7t 6¡

141 371 19

55 1¡8 90

.n5 51: ¿3
,l€ 391 lg

.49 987 !0 r5¡ 4gl cI
t2c :63 :1

!59 r26 1:
259 r73 58

170.097,6¡t r5r.36a,!2 196.550,08 236.495.28 272.m6.52 291.625,9¡ 322.033.07 3¿9.653,92 3¡4.153.t2 397.¡25.28 ¡r8.90r.70

EGRESOS OPENATlvOS

V¿o!'ña¡ar y equroo6

Ecu,ros ¿e Coño!tEcÉ¡
eespueslos , acaeso¡os
G¿slo oe ole§t¿ eó narcta -aourna¡¿

Vano oe Cbra Ore.r¿
vano ce oora ñdrecta
Vale.ales notrecios l€ IaD¡cac ón
combuslrbles y lubncantes

En€rql¿ Elednca

ReDaracrones y mantenrmreñtos

TOTAL EGRESOS OPERATIVOS
EGRESOS I{O OPERÁfIVOS
S¿slcs re Consrrtucró¡

Segsros

TOTAL EGRESOS ¡{O OPERATIVOS
TOTAL EGRESO6
rrcRESOs XO OP€R^f|VOS
ÍofaL [{6RESOS NO OPER^f|VOS

8' 048 m
53 150 00

5 000 00
t362.:O
1575 m

5 344 50
l5¡:m

.2 072 6¿

5 C00 00
: 36? :O
1 5r5 i0
: 3¿.¡ 50

13 i ¡0.86
: 5:: 1r

5¿mm
¿' 040 m

"7 
233 13

3¿56m
1 898 {O

360 m
iom0m
6€m9¡

r? 360 0¿
¡5.¡O,t.45

'3 336 66

5¿mm
2040m

r7 .¡89 9r
3 5O7 {9
1 9:6 69

365 36
10cmm
6 455 67.: 360 C0

75.t|31,33

.3 535 la
: 58/ 53
54mm
20{0ú

i¡ 750 5r
3 559 i6
1 9ír5 f,g

370 81
io cco m
5 564 ¡6

12 360 CO

f5.521,13

r3 r37 06
I 5t6 0E

5400m
2040m

r8 014 99
3 612 80
1 9A4 53

176 33
!0 oco 00
5 423 5l

'2 36C 00
8r1.857,32

'3 g{r l¡
:665:1
5¡mc0
t0¿0m

r8183 41

3 566 63
: !1¡ 10

381 34
100mm
¡ 6¡6 83

r.. t60 m
75.579.86

.4 574:i

5400m
:0ó0m

r9 11: 92
3 832 98
: 105 48

399 27
10mm
I 644 03

!2 160 m
75.255,0f169.097,6,1

300 00

:ql I]
r.000.@

, 3l: 7¿

583 .10

:0m
5-890,m 5 903 15 5 915 89 5 955 27

80.8¿6 05

0,00

170.097.6¿t 81 1¿3.6.1 81 285.35 8',1 ¡90.17 95.735,55 81.470,46 81.¡35,t5 Er V?.09 81 r8r,90 a0.953.31

! Uti¡ld¡d ¿nl.! ¡rp. t tll6 ¡mp.
(') 15% Util ¡ tñb¿i¡dores

0.00
I L-1C

¡0.224,6E
rc 533:l

115 ?6,¡ 71 155 105.11
'-:!i, - :l la1 --

176.270,97 210.155,/l8 240.597.72
i.6 .¡¿0 ,i5 :11 ::3 31 36 C¿-o ri6

268.111,83 293.569.82 316./71.97 338.055.65
f il8 l:

¡ Util. ¡nles d. rírpu.rlos
Unlldad net¡:

0m
0m
0m

97 975 02
97 975 02
-.¿ 957 35

r31 839 35
!31 839 35

.5 ¡¿8 r'6

r{9 830 3:'
149 830 32

.5 389 49

1i8 53: 16

118 532 '6
'6 586 ,9

:04 508 06
..04 508 C6

.7 076 C6

::8 C.€5 06
::8 C65 06

.i 801 35

:¡9 a3{ 35
:Á9 53{ 35

.8 500 99

:8i 3¿; 30
:87 347 30

t0 ¡5¿ 56

:69:56 i

I ¿a: 59

0.00 55.178.90 93.017.67 r26.391.09 1¿l u 1f2. 97 197 43?.01 220.263.11 240 933
Fru,o de c¡l¡ AEumqhdo 55.178,90 144.196.57 ?74.5a7.65 ¡18.¡28..19 590.4¡4,46 7a7.906,{/ 1.008.17017 1.?49.103,53 1

259.
12 1785.769.86
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RENTABILIDAD SOCIAL
Empresa "FIBER S.A."

hveñtóo lnktal 6 7
93 C17 57 126 391 09 1 43 34C 84 172c¿5.97 197 432 C1 24C 933 36

l s l r I-t--_-l
55t,8:r0l

I I lo.
2X 263.71

1li
| 1 i,) .:.- a!

ffi
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l. AIUUI]() I)r_ APt.t(.A(.toN

l l llsta nonna se aplica a una clase de frulas par¿ untar conoci<Ja corrienlemcnte con el nombre tle
compotas yjaleas y que puederr prepararse con una sora frúta o con dos o más frutas.

1.2 Las caracteristicas diferenciales tle los productos son:

a) er preparado debe incruir una cantidad considerable de ingretriente de fruta; y

b) el producto final tiene un contenirlo de sólidos solubles relativamenie elevado.

l l L¿s denominaciones de "compotas" y "conservas" suelen intercambiarse frecuentemenle. Las
'Jaleas" se diferencian de ¡as c.mpotas en que er ingrediente fruta está constiluido por el zumo (ugo¡que se ha extraído de frutos enteros y se ha crarificado por ñltración o por argún otro medio.

1.4 [sta norma no se aplica a:

a) Los pnxluctos preparados con edulcorantes no cartxrhitlratos y qus eslán claramcnte
destinados o etiquetados para uso dietético o para diabét¡cos;

b) los productos con bajo contenido de ázúcar;

c) los productos fabricados a panir tre rrutos agrios, a ros que suere denominarse mermerada.y que esuin rcgulados ¡nr la "Norma lntemacional Recomendatla del co«lex para
Mermelada de Agrios" (CODtiX STAN 80_ 198I ); o

d) los productos craramente destinados y registrados para su empreo en fabricacir)n.

2. DESCRIPC¡ON

2.1 Definiciones del producto

2 l l "clomrx,ta" o "conserva" es er produckr prepararlo con un ingrediente de fruta apropiado
(según sc define en 2.2,2.1 l:

a) que puede ser fruta entera, trozos de fruta. pulpa o puré tle fruta;

b) con o sin zunro (ugo) de fruta o zumo (jugo) de fruta concentrado como ingr«liente(s)
faculrativo(s)l

c) mezclado con un edulcorante carbohidrato, con <l sin agua; y

Anter¡ormenle CAC/RS 79-1S76



?.t.2

en 2.2

d) elaborado para adquirir una consistencia adecuada.

"Jalea" es el producto prcpara<Jo con un ingrediente «le fruta apropiado (según se define

a) práclicamente exento de paticulas de fruta en suspensión:

b) mezclado con un edulcorante carbohitlraro, con o sin agua; y

cf elaborado hasta que adquiera una consistencia semisólida.

Otras delinic¡ones

221 se entiende por "fruta" todas las frutas y h.rtalizas reconocidas co¡no adecua¿as para labricar
compotas' incruyendo. pcro sin rimitación a eras, casrañas, jengihre, mertin, ruibartx) y tomate.

2.2.2 Se entiende ¡nr 
,,ingrediente 

de fruta,,:

2.2.?.1 F.n el caso de conrfbtas o conservas, el prüluck):

a) preparado a partir de ti'ula ,iesca. congelatla. en conserva. ct¡ncentrada o elahora¿a .
conservada por algún otm méttxlo;

b) preparado con fruta práclicamente sana, comestihle. de madurez adecuada y limpia; no
privada 

'e 
ninguno <re sus com[x)nenles principaies. con exce¡rción tre que esté recoftada,crasificada. o trata(ra ¡rr argún otnr' rnótodo pa.a erimira, defecros rares comomagullamientos. ¡redúnculos, Iartes superi(,rcs. rcst;s, corazones. huesos (f,€pitas) y quepuede esrar ¡clada o sin pelar. Ln ci caso tlel jene¡bre. ruiharbo v merÁñ (;oñir.i-.

respcoivamenre. raiz dc jengibre comesribte. .*;; ; lr^p¡"iziri:¡lili',;iii,Iii;
conservada en jarabe; ruiba¡tn sin pe,ünculos y reconaro,'y melones ,ir,,r;,'ili;;lpedúncuros ni coñez¿; y J¡¡¡ J¡r¡Irrrra§,

c) que contiene todos ros sóridos sorubres naturares (extractivus) excepro los que se pierden
durante ra prepáración de acuer<Jo con ras buenas pnicticas de fabricación.

2.2.2,2 t.n el caso de la jalea, el zumo üugo) o extmcto acuoso:

a) obtenido rje fruta fresca, congela<Ja, en conserva. concentrada, o elakrrada o conservada
¡xrr algún otro método;

b) preparado con fruta prácticamente sana, comestib¡e, limpta, que está recortada, clasifica.a
o tratada de algún otro modo para eliminar las materias inconvcnientes; y

c) preparado, eliminan.o la totalidad, o pnicticamente la totalidad, de los sóli..s insolubles, y
que puede concentrarse por eliminación del agua.

2.2

2.2.3

rcduci

"Pulpa de fruta" significa ra parte comestibre ,e ra fruta, majatra, o corlada en peaazos, pero nu
da o puré.



2.2.4 "PuÉ de fruta'' signiñca ingrediente de frulá ñnamente dividido ¡rr tarniz:do. o fx)r otro medio

mecánico.

2.2.5 "Sólidos solubles" significa el porcenlaje en ¡xso de sólidos solubles. delerminado JKlr

refrack)metria corregitla a 2O"(1, utiliz¿ndo las "liscalas Intemacionales de Sacarosa", ¡)enr sin
introducir ninguna cor¡ección para sólidos insolubles o ácidos.

:l I.A("t()l{[.s t..s[.\( l,\1.[.s l)[. ( ()llP()st( I()\ \ (,\t. ).\t)

.1. I ( omposición

,ll I lngrrtlienlrsbásicor

I ) Ingrcdicntc ttc fruta scgún sc dcñnc cn 2.2.2

2) Uno o más dc los edulcorantcs carhohidmtos (azúcares) dcfinidos ¡rr la (irmisión dcl

(-odex Alimentarius. incluitlos sacarosa, dcxtrosa, azúcar invelido, jarabe de azúcar
invertido, f'ructosa, jarabe de glucosa, .jarabe de glucosa deshidratada.

1.2 fngredientesfrcullstivos

l) 7-umos (jugos) dc agrios.

2) Ilierbas. especias (incluso jengibre en ¡»lvo) y vinagre

.l) Ace itcs escncialcs

4l l-icores.

5) Mantequilla. margarina, olros aceites animales o vegetales comestibles (empleados como

antiespumantes).

6) Miel.

7) Zumo (ugo) tie fruta o concentrad()s de zumo (ugo) de filta en el caso de las com¡x)tas.

I.,n cl caso de la conrpota de uva l¿brusca, el zumo [ugo) de uva y cl cr¡ncent¡'ado tle zumo

!ugo) de uva pueden constituir una parte del contenido de fnrta exigido.

3.2 l"crmulación

.1.l. I (-onlcni(lo de fruta

3.2.Ll llspecificarión A

ü producto debera contencr, como minimo,45 pates, en peso, tlel ingrerliente de fruta original,

mn exclusión de cualesquiera azúcares r¡ ingrer.lientes facultativos añadidos, ¡xrr carla l(X) partcs, en
peso, de producto tenninado. salvo lo siguiente:



cuando se utili2.a frula diluida o concentrada. la f<rrmulaci<in se basa en el equivale,te de frulas
de conc€ntración sirnple, según se determina por la relación entre los sólidos solubles del concentra<jo ola dilución y krs sólidos solubles de la fruta natural (concentración simple).

3,2. 1,2 Especificeción B

lil producto rrebeni conrener, como minimo, ll partes, en peso, der ingredienle de fruta originar.
con exclusión de cualquier azúcar añadido o ingredientes facultativos usados en la preparación rlelingrediente lruta, ¡nr cada l(D partes, en ¡rso. de produc(o lerminado, salvo lo siguiente:

(irosella negra, escaramujo, nrembrillo
Jengibre
Manzana de acajú
(ir¿nadilla

(irosella negra, escaramujo. membrillo
Jengihre
l\,f anzana de acajú
Granadilla

35 partes

25 partes

23 partes

8 partes

25 partes

I 5 panes
l6 partes
ó panes

cuando se utiliTa lixtá ¡liluida o concentr¿da. la firrmulaci<in se basa en el cquivalente de rru(as
de conc'entracit'rtt sinrple. scgün se determina por la relación entre los sóli¿os solubles del concentra.o ola dilución y los sólidos solubles rle la fruta natural (concentración simple;.

3.2.2 Mezclas de frulas

3.2.2.1 Dos frutas

cuando una compota o jarea contiene una mezcra de dos frutas. ra indicada en primer rugar
deberá contribuir con no menos der 50 por ciento, y no más der 75 ¡xrr ciento, der contenid' totar deflruta' excepto cuando una de ras dos frutas sea meión, granatrira, Iimón, papaya o.¡engitre. cuan<touno de los componenres es merón o papay4 pueden constiruir hasra el <rs'prrriiertá yiÁa. *iLpresentes piña (ananás)' granadilra, Iimón y jengibre su dosis no trebe ser de inenos de .in.o pn, 

";.nin,mientr¿s que el ingrediente principal puede representar más del 75 ¡nr ciento.

3.2.2.2 Tres frutas

cuando una compota o jarea contiene una mez-cra tre tres fruras, Ia mencionatla en prinrer lugar
deberá contribuir con no menos tle 33 

r'1 
¡xrr ciento, sin exceder de 75 por ciento. der contenido de fnratotal.

1.2,2.-l Cu¡tro o más frutss

Cuando una compota o.ialea contiene una mezcla de cualro o más frutas, la mencionatla en
primer lugar deberá contrihuir con no n)enos <Je 25 por ciento, sin exceder de 75 por ciento, derconlenido de fruta lotal.

l.l Sólidos sotubles (producto terminado)



Er conrenido de soritos sduhres aer pruruct. tenninado no debenr ser menor rrel 65 ¡rr ciento.

1.4 Criterios de cst¡dad

1.4.) Requisitosgenerales

r1r prürucb finar trebeni ser vrscoso o scmistlido, tener co¡()r y sabor normares para er tipo oclase de lruta que entra en la com¡xtsición, leniendo en cuenta todoracuttativos. si; #;;:J";r caracrerisrico no d"b.,á r"r r;,_qIH::#"Ti.:,r:"fi,i:flr:*J::;haya sido aju-§lado medianre cororantes permiti<.ros. txbe¿ csiar .¿z_onablemente exento dc materiaresdefectuosos que nonnalmenle acompañan á las frulas.

En el caso tle Ias jaleas' el prfilucro tlebeni ser ¡ror lo menos ¡azonablemente claro otransparcnle y no conlener defectos visibles.

Las semillas, en el caso de las bayas y granatlilla, son un co
se consirreran como defectos. a menos que er prqrucro se presen," .Jrl,tT;ilT", 

de las frutas y no

3.4.2 Defectos y aolerancias - Compolas (conservas)

Tomando ctxno base una uni<Jad de fnuest¡a rJe 45r) gramos, er pnxructo no aebe tener másdefeclos de los sigu¡entes:

a\ Materias regetal"s extrañas innocuas lsustallcias vegetales f ni-,""comunes a un frulo determinado, incluyen<Jo to¡rr, ¡*,inriu., 
¿ r,,sas

pedúnculos de longiturl mayor de ro ,ná y t*.üur'j" .ep"tu,
con un área lotal dc -5 ¡¡1¡? ¡ ¡¡¿ys¡¡

bl llueso (pepita) (hueso o ¡repita en frutas tales corno cerc?rs I ñ;-_-
que normalmente se deshuesan; o un trozo a" lr*ru,f" rpr,ri- 

, l,'r¿d
madamente la mitad del hueso)

cr Fragtnentos de hueso (una pieza de hueso menor (ier ) ^i--^-equivalente de la mitad de un hueso y qr" p.r" r*,r'k;';"n;; 
z ,,¡(i.ás

cinco miligramos)

dl Dañadas (una piez: de fruta con macas, con cokrr anormal o 5 piez¿scon magullamientos ¡tor acciones patokigicas o cle otra índole
hasta el punto de que resulte materialm.ri" ¡".",1r1. 

"- '

el Impurezas minerales
Compota de fresas
Otras 0,()4%, en peso

0,017o, en peso

3.4.-l Clasificación d€',defectuosos,,

Los recipienles que no satisfagan uno o más de los requisiros tle calidad aplicables indicados enlas subsecciones 3.4.1 y J.4.2 se considerarán ,,defectuosos,,.

" 3.4.4 Areptación de lotes



se consider¿ni que un lole salislaga k)s requisitos de calidad aplicahles indicados cn lasubsección 3 4 r cuando er nú¡rrer, de rec¡p¡entes 'ire.ectr¡osos,, rar c'mo se dcfinen en ra sub_seccirinJ 4 l' no exceda der nLrncro tre aceptación 1cl der c.,ms¡,Jicite pton dc nrucstre. (NaA 6,5 ) queflgura cn ros pranes de Muesrrm para Arimenbs pr".nrrir;;;-;;r (ixrex Ar¡men-larius FAo/oMS(C'AC/RM 42-1969). (Véasc el Volumen t-l del Culex ¡l¡r,."r"r,"+
,| Al)n t\,()s 

^ 
¡,tl\t t.N.t ARl()s

^cidificantes -v reguladorcs del pll
Acirb círrico
Acido málico
Acido lácrico

Acido L-tanárico

Acido lumárico
Sales de sodio, ¡rotasio o calcio rle cualquie-ra de
los ácido enumerados en 4.1 . I a 4.1 .-5
('arbcnato de s(ldio y potasio
Bicarhrnato tie srxJio y potasio

Anliespumantes

Mono- y diglicéridos tle ácitJus grasos
oe acettes comeslibles
Dimetilpolisiloxano

Esp€sanles

Pec(inas

Coloranles
[]ritrosina 45430
Amaranto l6l ¡t4
Verde sólido FClt; 42051
Ponceau 4R I(r2-S5

Tarlr¿?-ina 19140
Amarillo ocaso IiCl. ¡5985
Azul brillanre lrcl. 42090

Indigo carmin (lndigolina) 71015
Claramelo (no por el procetiimiento
de sulfito de amonio)
Car¿melo (¡rr el prtrerJimiento
de sulfito de amonio)
(llorofilas 75fl l0
Beta-apo-8' -carotenal 40g20
llster etílico de ácirlo bera-apo_ll,_
ca¡olenoico 40825
Cantarant¡na

Congeryttlt€s

t;.n cantidad suficiente para manlener el pl I
a 2.8-1.5

Ijl ácido l--tarLirico y el ácirlo fumárico v
sus sales expresados como cl ácirlo, _l gÁg

N¡¡ más de la neccsaria para inhibir la
lirmración tle espuma.

l0 mg,4<g

Limitada po¡ hs Ilf,lj

2(X) rn¡y'Itg, solos o en conrbinacirin

2 ) nr¡ihg, solos o en conlbinaci<in

¡)os¡s nlá rinta
4.t

4.t.1
4.1.2
4. t.l

4.1.4

4. 1.5

4. t.6

4.1 .7
4. t.8

4.2

4.2.t

4.1

4.1. t

4.4

4.4.t
4.4.2
4.4.3
4.4.4
4.4.5
4.4.6
4.4.1

4.4. I I

4.4. t2
4.4.13

4.2.2

4.4. 14

4.5

4.4.8
4.4.9

4.4. i0

Esleres de melilo, etilo y propilo

)

)

)

)

)

)

)

)

)

)

)

)

)

)

)
)

)

)

)

)

)

)
)





7 PESOS Y MEDf DAS

l,le¡ado de k,s rec¡pientes

l,len¡do mínimo

'7.t

7.t.¡

1.1.2 ( lasifitacién dc "defectuosos"

[-os recipientcs que no salisfágan ros rer¡uisitos de [enatr, míninro (90 ¡xrr ciento de ra
capacidad del recipiente) rJel párrafo 7.1.1 se considerarán ,'defectuosos,,.

7.1.-.¡ Aceplacién de lotes

[.os reciPientes deberán llenarse bien con el produck). C]uando se envase en recipientes rigi¿os.
el produck) ocupaÉ no menos del 90 fxlr cienlo rJe la capacidad rle agua del recipiente. I)icha capacidad
es el volumen de agua destilada, a 20"(', que cabe en el rcripiente hermética-nrente cerr¿tlo cuanrlo está
completanente lleno' (véase el Mékxlo para Ia Determinación de la capacidad tie agua riel recipiente,
Volumen ll del Codex Alimentarius).

se consider¿ní quc un rore satisfacc los requisitos de 7.r.1 cuando el número r.rc recipientcs
"defecluosos" no exceda del núrnero de aceptacrln (c) tJel corres¡xrnrjicnte plan dc rnuesrrco (N( A 6,5 ¡
que figura en los l]lanes de Mueslreo para Alimentos Preenvasatlos tlel Clodcx Alimentarius I.Ao/OMS
(CAC/RM 42-1969). (Véase el Volumen ll del (ixlex Alimenlarius).

8. E'I'lQtrl:'I'ADO

Además de los requisitos que figuran cn la Nonna (iencr¿l tlcl Ctxlex pam el lrtiquetado de kls
Alimentos Preenvasatlos (LODIIX SIAN l-191't5 (Rev. l-1991), Voluncn I tjet ('txlcx Alirnenra¡ius).
se aplicarárr Ias siguientes dis¡rsicioncs cspecíficas:

ll I Nt¡nrhrr dcl ali¡¡ronar¡

tl. I .l lil nonlbre rJel p«xlucto dcberá ser

a) ¡especto a la [.ispecificación A;

Comlxlta extra

o Comfnta con alto contenido de fruta

o Compotá )

rcspecto a la Especificación B:

proceda)

h)

(lom[rcta con bajo contenido de fruta )

o ('ompota ligera

o ('omF)(á 
)

o [ruta para untar )

(tl Jalca. ('onserva. cuando

(o Jalea, o ( onscrva cuando prrrceda)

)

)

)



h) Cuando se haya añatlido algún ingredienre que comunique al alimento el a¡oma
ca¡acterístic. der ingr«1ientc, er no¡nbre trer ari¡nento rieberá ir acompañad() dc krs ténninos"Aronratiz¡tlo con x" o ',( on ároma <.lc x,,. según pnrcetla. lirr ei caso de la jalea rJemanz¿na cokrrcada de verde y con aroma de menla, fxxrrá usarse er nombre tradicionar tle"Jalea de nlenta,'.

8 l l Ln tqirs ros cas.s er nombre der producr. trebeá ir acompañat,o de una inrricacirin cn ra
eliquetá de la proporcirin clel ingretlierle de fruta en llx) partes del prorJuclo acahado. Tr¿tánrjose tJeproduclos ct,n niveles dc srilirl¡rs solubles de menos.el 65 ;,;;";, la palabra ,,Ctomlmta ((.onserva oJalea)" p«lÉ, conlonnc a la ley y costumhre del pais tloncle * u"n¿., incluirse en.i.";ril.": ;;;;que éste contenga los rénninos apropiatlos, aparle de ,,C.onlpora 

1i:onserua o Jalea),, y el nombre de lafhta o frut¡s

8.1.2 EI nombre del p(ducro podrá ser:

a) "C'ré¡ne" para los hcchos c()n castatiir

l,isla (lr ir¡gr.c(l¡rntes

i'2'2 Si se añade ácid, ascórbico para conservar er coror, su prescncia debeá decrararse en ra risra
e ingredientes como ácido ascórbico.

METODO§ DT] ANAI,IS¡S Y MUESTREO

Véase el Volunrcn ll del Cotlex Alimentarius.

8l-4 []l nornbre del pr<xlucto rleberá ir precedir.lo o seguirlo del nombre de la fruta. frutas
emplearlas, ¡ror orden de pro¡rrción en peso.

8.1.5 
'l 

nombre del pm<Iucto ¡xlni incluir el nombre de Ia variedad «le lruta (v.g., Compota de
cinrela Victoria) o descripciones del l¡fx, (v.g., Curfxlta de ciruela amarilla).

1.,. l'6 lll nombre der producto o fruta FXXrrá incruir un adjcrivo referente ar carácter (v.g., cionr¡rta de
nroras sin pepitas).

ti.l.7 l-a compota preparada con jengihre, () piña (ana ás), o higos, con o sin ra adición de rruros
agrios' prxlnl denominarse "Mermerada de jengibre'', "Men,erada rle piña (ananás),,, o ,,Mermerada 

dehigos", si dicho producto se designa asi co.rienürnente 
"" "i f"i. "" 

-qr" 

"" 
,"",1_

8 2 1 Iin la etiqueta rleberá rteclararse la lista completa de los ingre<tientes ¡rr orden decreciente de
profx)rciones. de cr¡nlomriclad ."n..1:- N-lr-o (iencral tlel CrxJex para el l:tiquelado de los Aliment.sPrcenvasados (coDtix srAN r-t9u-s (Rev. r-1991), vrl*n"n t'i"i c:.*lex Alimenrarius).

I


