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RESUMEN

La Fundacién INTERVIDA es una Organizacién No Gubernamental, la cual trabaja para mejorar las
condiciones de vida de las personas que lo necesitan, mediante el desarrollo material e intelectual, al igual
que realiza proyectos de desarrollo integral; uno de esos proyectos es el de la cooperativa “Delicias de
Jayaque” , cooperativa que se dedica a la produccién y comercializacion de hortalizas encurtidas, cuyo
apoyo por parte de INTERVIDA es por medio de capacitaciones, ayuda con capital semilla entre otras; una
de las desventajas que posee la Cooperativa es que no cuenta con un estudio de mercado, el cual seria
de mucha ayuda para conocer el comportamiento de los consumidores de hortalizas encurtidas y por

ende de los gustos y preferencias que estos tengan.

El trabajo de investigacion se realiza con el objetivo de brindar a la Cooperativa resultados de los
atributos y aspectos mas importantes que los consumidores buscan en este tipo de productos, asi como
los sabores que prefieren, preferencia en el empaque, precios en los cuales estan dispuestos a dar por un
producto de este tipo; aspectos que ayudaran a la Cooperativa a dar a conocer su producto haciendo un

buen uso de los diferentes medios de publicidad, mejoramiento en el producto, conocer a la competencia.

Para conocer de manera especifica las necesidades de la Cooperativa, se utilizaron técnicas de
recoleccion de datos, entre éstas se encuentran cuestionarios dirigidos a los consumidores, distribuidores
y productores, también se hicieron visitas a instituciones, entrevistas a personas que conocen del tema y

llamadas telefonicas.

Con la informacién recabada se establecio los puntos en los cuales la Cooperativa podria mejorar,
proponiendo estrategias en los cuatro elementos de la mezcla de mercadotecnia, asi como en la parte
operativa, considerando posicionar el producto en la mente del consumidor y que éste le sea fiel a la

marca de “Delicias de Jayaque”.

Ademas, se realiz6 una evaluacién econdmica haciendo uso del valor presente neto y de la tasa interna de
retorno, como herramientas para determinar que tan viable es el proyecto de produccion y

comercializacion de hortalizas encurtidas.



INTRODUCCION

Actualmente existen muchas ideas de negocios emprendedoras por parte de personas que residen en
areas con pocos recursos para ponerlo en marcha, por ende necesitan del apoyo de ciertas instituciones y
personas que puedan proporcionarles ideas creativas e innovadoras; por consiguiente en la presente
investigacion se aborda el producto que ofrece la Cooperativa “Delicias de Jayaque”, sobre las hortalizas
encurtidas. Para dicho producto fue necesario utilizar ciertas estrategias para comercializar el producto en
las afueras del Municipio de Jayaque, las estrategias se basaron en el producto, plaza, promocién y

precio, asi como también en el area ténica de la Cooperativa.

En el capitulo I, se explican las generalidades del producto de las hortalizas encurtidas, sobre la
Cooperativa y sobre la fundacién INTERVIDA; con respecto al producto se detalla los siguientes aspectos:
Evolucion de los encurtidos, tipos de encurtidos, importancia, innovacién; ademas se detallan los

elementos de la mezcla de mercadotecnia, area operativa de la Cooperativa y anélisis FODA.

El capitulo I, trata sobre el diagndstico de la situacion actual de las hortalizas encurtidas de la Cooperativa
“Delicias de Jayaque”, se determiné los objetivos del capitulo, los métodos y técnicas de la investigacion,
la mezcla de mercadotecnia actual de la Cooperativa y comportamiento de la demanda. Ademas se
determino el diagndstico de los principales hallazgos de los resultados de las encuestas recopiladas de
los consumidores, distribuidores y productores de las hortalizas encurtidas. Asi como las conclusiones y

recomendaciones respectivas para el diagnéstico del capitulo.

El capitulo Ill, es la propuesta del trabajo de investigacién donde se aplican las estrategias adecuadas
para poder dar a conocer el producto y comercializarlo en las afueras del Municipio de Jayaque haciendo
que éste pueda expandirse a otros mercados. Del mismo modo se mejord el disefio de la marca de
“Delicias de Jayaque” y se propuso una vifieta para poder darse a conocer mejor el producto en lugares
como supermercados y tiendas. También se establecen estrategias para el area operativa de la
Cooperativa, con la finalidad de mejorar ciertos procesos o incluir nuevas medidas en dicha area. También
se propuso un programa de higiene personal y del equipo y por Ultimo se realiz6 una proyeccion de flujo

incremental para los siguientes 5 afios.






CAPITULO. I. MARCO TEORICO SOBRE EL ESTUDIO DE MERCADO DE LAS
HORTALIZAS ENCURTIDAS.

1. GENERALIDADES SOBRE HORTALIZAS ENCURTIDAS.

Los seres humanos son los unicos del reino animal que cosechan, almacenan y procesan los alimentos
que cultivan. Casi todos los animales cazan sus alimentos y muchos los almacenan para su consumo
posterior, pero no los cultivan o los procesan. En su evolucién, los hombres aprendieron a cultivar
alimentos para su subsistencia y luego desarrollaron muchos procesos para preservarlos 0 aumentar sus

caracteristicas deseables, a veces mejorando y otras disminuyendo su valor nutricional.

El desarrollo histérico de encurtir alimentos y bebidas inicié desde hace unos 8000 afios, mediante el uso
de microorganismos que ayudan a cambiar la composicion quimica de los alimentos; la gente busca
preservar los alimentos y mejorar su calidad, haciendo uso de técnicas como secado, enlatado, adicién de
preservantes quimicos, refrigeracion, congelacion entre otros. El objetivo principal de estos procesos de
conservacion es lograr que los alimentos permanezcan en condicion comestible, sin deterioro, durante
periodos mayores de lo que seria posible si no se utilizaran esos procesos. Dichos procesos incluyen:

Coccidn y adicion de sustancias para mejorar el sabor o apariencia de los alimentos.

Algunas veces se estimula la multiplicacién de organismos, para preservar los alimentos, obteniendo un
sabor agrio, cuando los organismos producen &cido a partir de los carbohidratos; lo que impide la

multiplicacion de organismos dafiinos en los alimentos, manteniéndolos duraderos por mas tiempo.

Hoy en dia, el proceso de encurtir alimentos y bebidas, constituye un sector muy importante de la industria
alimenticia por su alto consumo entre la poblacién; por lo cual se ha incrementado el interés por mejorar
las técnicas de ingenieria genética, esperando que se produzcan grandes avances en la calidad y

exactitud de la produccidn, mediante el uso de los microorganismos en alimentos y bebidas.



Usualmente se piensa que los microorganismos son perjudiciales para la salud; pero se ha descubierto
que no todos los procesos metabdlicos que realizan estos son perjudiciales; la accion de algunos
microorganismos sobre los alimentos, origina cambios o modificaciones graduales, que controladas y
dirigidas por el hombre, dan como resultado una diversidad de productos, como alimenticios,

farmacéuticos, bebidas, vitaminas y antibiéticos.

Para el proceso de conservacién, la materia prima es frecuentemente sometida a fermentacién mediante
el uso dos tipos de acidos, acéticoy lactico. La fermentacion mediante &cido acético o vinagre consiste,
en vino transformado en producto agrio desarrollado por bacterias de acido acético por medio de bebidas
y soluciones alcohdlicas. El contacto de bacterias de &cido acético con el aire, desarrolla rapidamente en

la superficie de los liquidos alcohélicos un velo mas o menos compacto.

La fermentacién mediante acido lactico es aquella que se lleva a cabo por bacterias acido lactico, cuya
actividad se desarrolla en ausencia de oxigeno, y se manifiesta en la transformacion de los azlcares
presentes en el vegetal, &cido lactico, etanol y diéxido de carbono. Para los encurtidos no fermentados,
solo se les afiade el vinagre directamente sobre las hortalizas, previamente acondicionadas, algunas
sometidas al blanqueado o escaldado (tratamiento térmico en agua en ebullicion). El proceso de

elaboracidn con éste proceso es facil, rapido y ademas se puede aplicar a toda clase de hortalizas.

El encurtido es un alimento elaborado con hortalizas que pueden ser dulces o agrias (hechas a base de
vinagre), entre los encurtidos a base de hortalizas encontramos el chile jalapefio, cebolla, zanahoria,

pepino, elote, coliflor, repollo, esparragos, bambu, berenjena entre otros.

2. LAS HORTALIZAS ENCURTIDAS EN EL SALVADOR.

En El Salvador las hortalizas encurtidas comienzan a producirse como un interés por parte de las
personas de conservar los alimentos por mas tiempo, utilizando el vinagre como preservante de los
alimentos; el cual hace en estos un cambio en forma natural del estado organico; permitiendo que duren

mas después de ser cosechados.



Actualmente en el pais son pocas las empresas que se dedican formalmente a la produccion de hortalizas
encurtidas, éste es un producto elaborado en forma casera y artesanal, comercializado en su mayoria a
nivel comunitario.

La produccion de hortalizas en el pais que son destinadas a la transformacioén quimica, se caracteriza por
areas de produccién especializadas, cuya competitividad esta determinada por las condiciones
agrondémicas, costos de produccién, calendarios de produccion, habitos de consumo y la situacién del

mercado en general.

Las empresas que se dedican a la produccién de hortalizas encurtidas se localizan frecuentemente cerca
de las areas en donde se cultiva la materia prima a utilizar, sin embargo, hay ocasiones en que los

productores de encurtidos, necesitan adquirir sus productos en otras zonas de abastecimiento.

Por ello, el cultivo de hortalizas como materia prima principal para la elaboracién de encurtidos, es de gran
importancia ya que representa una variable esencial para los productores, de la cual dependen sus

volimenes de produccion.

Segun informacién del Ministerio de Economia, las exportaciones de hortalizas encurtidas se han
incrementado en 122% durante el periodo del 2000 al 2004; el afio pasado las exportaciones
salvadorefas de hortalizas encurtidas alcanzaron los 4.7 millones de délares, generando un saldo positivo

en la balanza comercial de dichos productos, donde el Unico mercado de destino es Estados Unidos.

Las hortalizas encurtidas son consideradas como productos “estrellas nacientes o ganadores”, debido a
que son productos en demanda creciente en el mercado meta (Estados Unidos) y, las exportaciones

salvadorefias han logrado un crecimiento en la participacion de dicho mercado.

Las micro, pequefias 0 medianas empresas que se dedican a la produccion de éste tipo de alimentos son
las que tienen mayor dinamismo, comparadas con aquellas que se dedican a producir otros productos ya
posicionados, por lo que representan una oportunidad de crecimiento no sélo para dichas empresas, sino,
para la economia del pais, mejorando a su vez las condiciones socioecondmicas de las personas que

integran esas organizaciones y las del sector en el cual se encuentran ubicadas estas organizaciones.



Otros datos provenientes del Ministerio de Economia indican que en el afio 2004, los productos que
conformaron las exportaciones salvadorefias de hortalizas encurtidas fueron las ensaladas de legumbres,
que tienen una participacion del 51% del total de productos encurtidos, el chile chiltepe encurtido con un
18%, y la pacaya con un 14%; también se establece como nicho de mercado la comunidad salvadorefia
emigrante en Estados Unidos, ya que las hortalizas encurtidas son productos con mayor tendencia a
consumir en ese grupo, como consecuencia de los habitos y costumbres que alguna vez este grupo de
personas tuvieron en nuestro pais; lo que respecta a la calidad de los productos, razones de salud,
condiciones de vida y las largas jornadas de trabajo, haciendo que las personas inviertan menos tiempo

en la preparacion de los alimentos que consumen, buscando productos de facil preparacion.

Los datos anteriores nos proporcionan una idea de lo importante que es la produccion y comercializacién
de hortalizas encurtidas en El Salvador, ya que estos productos forman parte de los habitos alimenticios

del consumidor salvadorefio revelando las condiciones actuales y tendencias que tienen en nuestro pais.

2.1. Evolucion de los encurtidos.

Las hortalizas encurtidas han ido evolucionando con el paso de los tiempos, ya que éstos en sus inicios
eran elaborados con mucha mas facilidad, pero el resultado de la preservacién no era muy duradera; por
lo tanto se realizaron pruebas de laboratorio para determinar las cantidades adecuadas de acido acético o

lactico que debe llevar el producto con el fin de que éste pueda durar mas tiempo.

Actualmente se busca preservar los alimentos y mejorar su calidad mediante una variedad de técnicas;
algunas de estas son: Secado, enlatado, adicion de preservantes quimicos, refrigeracion, congelacion
entre otras. El objetivo principal de estos procesos es lograr que los alimentos permanezcan en condicion

comestible, sin que estos se deterioren.

En los encurtidos, existen dos formas basicas para su preparacion, una es la fermentacién natural de las
materias primas, con produccion de acido lactico y acidificacién natural, y la otra es la preparacién de una
conserva usando el vinagre solo o aromatizado. En este Ultimo caso, la hortaliza se preserva en el medio
por el uso del &cido proporcionado por el vinagre, y tendra un sabor de &cido acético, no sera un proceso

de fermentacion sino de acidificacion; considerandose ambos como encurtidos.



2.2 Tipos de hortalizas encurtidas.

En El Salvador existen diferentes tipos de hortalizas para encurtir, entre ellas tenemos: Cebolla, coliflor,

zanahoria, chile jalapefio, pacaya, repollo, berenjena, pepinillo entre otras.

Cuadro 1
Tipos de hortalizas para encurtir.

HORTALIZA DESCRIPCION.

La cebolla es uno de los vegetales comestibles mas
antiguos, tiene una historia de 3,500 afios.

Existen numerosas variedades de cebollas que
difieren entre ellas en la forma, el color, el tamafio y el

sabor.

La coliflor es una inflorescencia de forma redondeada,
carnosa y de gran tamafio. Pertenece a la familia de
las Cruciferas, que engloba a mas de 300 géneros y

unas 3.000 especies propias de regiones templadas o

frias del hemisferio norte.

La presencia del chile como condimento no sélo
consigue dar un toque picante a ciertos platos que
podrian resultar insipidos sin su presencia, sino que

también les afiade un alto contenido en vitaminas Ay

C, hierro y magnesio.



HORTALIZA DESCRIPCION.

La zanahoria es una verdura por excelencia que tiene
multiples ventajas en la alimentacion de todas las

personas.

La berenjena es una de las hortalizas de fruto mas
populares. Nativa del Asia tropical y que hoy se
comercializa en todo el mundo. En el mercado
podemos encontrar diferentes tipos de berenjena,
aunque todas ellas poseen mas o menos las mismas

propiedades.

El pepino es originario del sur de Asia, se cultivaba en
la India hace mas de 3.000 afios. El pepino es el fruto
en baya procedente de una planta herbacea que

recibe su mismo nombre.

El repollo o col, es una planta comestible de la
familia de las rasicaceas. Es una herbacea bienal,
cultivada como anual, cuyas hojas ovales, oblongas,

lisas, rizadas o circulares, dependiendo de la

variedad.

2.3. Localizacion de las hortalizas encurtidas en El Salvador.

Actualmente en El Salvador hay empresas que se dedican a la produccién de este producto, las cuales

estan localizadas en diferentes partes del pais.


http://es.wikipedia.org/wiki/Herb%C3%A1cea
http://es.wikipedia.org/wiki/Hoja

Figura 1
Localizacion de empresas productoras.

AGROPECUARIOS DE MONTE SAN JUAN.

DALTECH S.A. DE C.V.
COOPERATIVA MADRE TIERRA DE R.L.
JOSE ELIAS AVILA.

VIVERO MERLIOT
DIONISIO MARROQUIN
FRANCISCO MARTINEZ

FECORACEN
BAROLUX S.A. DE C.V.

GABRIEL NARCISO MELENDEZ.

GAMOL S.A. DE C.V.

| COOPERATIVA EL CASERIO.

Fuente: www.camagro.com

DAY F

Cuadro 2
Localizacion de proveedores de hortalizas en El Salvador.
SIMBOLOGIA EMPRESA PRODUCTO
| CENTA-FODEC
ASOCIACION DE PRODUCTOS

Repollo, zanahoria, cebolla y
chile.

Pepino, chile jalapefio.

Pepino y chile.
Todo tipo de hortalizas.
Pepino.

Repollo y cebollon.
Berenjena.
Berenjena.

Chile jalapefio.
Repollo.
Chile jalapefio, pepino y chile
dulce.
Zanahoria, chile y cebolla.

Chile.



Figura 2

Localizacion de productores o distribuidores de hortalizas encurtidas en El Salvador.

Cuadro 3
Localizacion de productores o distribuidores de hortalizas encurtidas en El Salvador.

SIMBOLOGIA EMPRESA PRODUCTO
u ACOPASEMCA Encurtidos.
ABECO, S.A.DE C.V. Encurtidos.
. DEL MONTE DE CENTROAMERICA, S.A. Encurtidos.
DEC.V.

CASTILLO CUBIAS, JOAQUIN Encurtidos.

m INDUCENTRAL Encurtidos y chile jalapefio.

PROMOTORA, S.A. DE C.V. Chile procesado,
escabeche y curtido.

Fuente: www.camagro.com



2.4. Importancia de las hortalizas encurtidas.

En El Salvador el consumo de hortalizas encurtidas se ha ido popularizando, ya que representa un tipo de
alimento con sabor diferente, por ello el producir y comercializar este tipo de producto se presenta como
una gran alternativa para la industria alimenticia, ésta se caracteriza por tener altos rendimientos con
respecto a la utilizacién de la materia prima y por presentar bajos costos de produccién comparado con
otros procesos realizados, generando un mayor margen de ganancia para quienes lo producen y

comercializan; por otra parte representa una gran oportunidad para expandir el producto a otros mercados.

Los vegetales u hortalizas nos brindan un gran contenido nutricional, son bajos en calorias y grasas, éstos
al ser preservados mediante los procesos mencionados anteriormente, no disminuyen su contenido
nutricional, por el contrario ayudan a que estos nutrientes duren mas tiempo junto con la hortaliza;
permitiendo elaborar platillos con sabor diferente, que una hortaliza al natural no la proporciona gracias al

vinagre y el proceso de fermentacion.

La produccién de hortalizas encurtidas representa una forma de crear oportunidad al emprender negocios

con productos que son de consumo tradicional y que tienen una gran aceptacion a nivel internacional.

2.5. Innovacion de las hortalizas encurtidas.

Actualmente hay muchas innovaciones en los procesos industriales de alimentos. Las técnicas que se
practican hoy en la preservacion de los alimentos tienen diferentes grados de complicacion, desde los
antiguos métodos de fermentaciéon y de secado solar, hasta la irradiacion y la deshidrataciéon por

congelacion.

Con el pasar de los afios lo que hace novedoso el producto de las hortalizas encurtidas es la técnica que

se utiliza para elaborarlo, ya que se hace uso de acidos para que éste pueda mantenerse por mas tiempo.
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Ademas de la innovacién en cuanto a la elaboracion del producto, también se estan haciendo nuevas
hortalizas encurtidas, entre las cuales estan: la pacaya, la flor de izote y el bambu, entre otras, haciendo

diferente el sabor del producto y dando un valor agregado al mercado consumidor.

La innovacion del producto de hortalizas encurtidas y la incorporacién de nuevas tecnologias al proceso
productivo mejoran el posicionamiento competitivo sectorial y permiten a las empresas y microempresas

satisfacer una mayor demanda del producto.

Se considera que las hortalizas encurtidas no han presentado una evolucién en gran escala, pero, se
pueden realizar cambios en la forma de presentacién del producto, como por ejemplo cambiar el disefio
del envase tradicional en envases con diferentes figuras, que le den un atractivo visual al consumidor,
dandole un valor agregado, ya que el envase podria ser reutilizado por el consumidor; de la misma forma,
sucederia con los cortes de las hortalizas, estos podrian mejorarse mediante el uso de disefios
decorativos en los cortes para que sean utilizados en la decoracion de cualquier platillo y asi llame la

atencién del consumidor.

2.6. Fundacion INTERVIDA.

Fundacion INTERVIDA es una Organizacion No Gubernamental, apolitica e independiente, fue creada el
23 de junio de 1993 como una Asociacion, la cual posteriormente paso a ser Fundacion el 24 de mayo de
1994; ésta organizacion trabaja para mejorar las condiciones de vida de las personas que mas lo

necesitan, y mediante el desarrollo material e intelectual, ayudan a mejorar la vida de miles de personas.

En la actualidad, INTERVIDA realiza proyectos de desarrollo integral en diferentes paises como:
Bangladesh, Bolivia, Ecuador, El Salvador, Filipinas, Guatemala, India, Mali, Nicaragua y Per, ayudando

mediante su trabajo alrededor de 3 millones de personas.

Fundacion INTERVIDA inicia sus operaciones en El Salvador tras los desastres ocasionados por los
terremotos sucedidos en el 2001, por ello INTERVIDA pone a disposicion del pais sus equipos de trabajo,
en las 377 escuelas de 40 municipios, beneficiando a mas de 267 comunidades (muchas de ellas

ubicadas en zonas de dificil acceso); es de destacar que la ayuda proporcionada en estas comunidades
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esta destinada en su mayor parte a la agricultura, pero sin dejar de lado el apoyo a proyectos de caracter

educativo, salud y produccién.

En cuanto al area de salud, INTERVIDA posee equipos compuestos por médicos, enfermeras,
odontélogos, oftalmélogos, entre otros, que garantizan una atencién especializada a cada paciente. Estos
profesionales trabajan paralelamente en la prevencion sanitaria y atencion curativa, organizdndose en
equipos multidisciplinarios que pasan consulta en los centros de salud o viajan en unidades moviles hasta

las comunidades mas alejadas.

En El Salvador, los equipos de INTERVIDA han desarrollado un proyecto de medicina alternativa que
tiene como objeto, recuperar los conocimientos de nuestros antepasados mediante el uso de plantas
autoctonas para elaborar jarabes, tinturas y pomadas con los que se pueden tratar enfermedades
respiratorias, gastrointestinales, dermatoldgicas entre otras. Este proyecto tiene una duracion estimada de
3 a5 afos.

Dentro del area de salud, INTERVIDA cuenta con el programa de Seguridad Alimentaria, el cual esta
enfocado para beneficio de toda la comunidad, incluyendo nifios menores de 5 afios, mujeres gestantes y
familias; en las escuelas los equipos de INTERVIDA ofrecen a los alumnos un aporte alimenticio que

complemente su dieta.

Foto 1
Capacitacion de preparacion de alimentos
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Esta actividad es desarrollada por el Comité de Salud formado en cada comunidad, que se encargan de
expandir a toda la comunidad las capacitaciones recibidas de los técnicos de INTERVIDA. Al inicio y al
final de cada formacion realizan una encuesta para evaluar los factores familiares que influyen en la
alimentacion de los nifios; en algunas comunidades seleccionadas por INTERVIDA con ayuda del
Ministerio de Salud, se realiza el cultivo de parcelas nutricionales, en las que se promueve la cosecha de

soya y otras plantas u hortalizas de alto valor nutritivo.

Otra de las éareas en las cuales trabaja INTERVIDA es en la produccién, para ello proporcionan las

herramientas y conocimientos necesarios para avanzar en el proceso de desarrollo.

Un aspecto importante en el trabajo de INTERVIDA es la voluntad de desarrollar proyectos productivos
que sean respetuosos con el medio ambiente, garantizando un uso sostenible de los recursos naturales.
La diversificacion de los cultivos, tiene como finalidad mejorar la dieta alimenticia de las familias e incluso
procurar excedente para su comercializacion. También se disefian proyectos destinados a combatir la
deforestacion, para ello, se incide en la formacién de viveros, que ademas resultan muy valiosos para la

sostenibilidad de los proyectos al mejorar y proteger los suelos de los que dependen las comunidades.

Foto 2
Capacitacion técnica.
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El apoyo financiero es manejado bajo la filosofia de Capital Semilla, un capital de trabajo que debe ir
recuperandose cada afio a fin de consolidar un fondo comunitario destinado a reinvertirse en el proyecto
de desarrollo autosostenible. Algunos ejemplos de las actividades productivas realizadas son: Mejora de la
produccion de granos béasicos, mejora de la produccion avicola, diversificacion de los cultivos,
microempresas no agropecuarias, invernaderos, manejo y explotacion de especies menores, agroindustria
artesanal, produccion artesanal, nutricién animal, manejo y conservaciéon de suelos, recuperacion de la

fertilidad de los suelos, proteccién de fuentes de agua, etcétera.

En la parte educativa, la organizacién trabaja de la mano con el Ministerio de Educacion para garantizar el
aprovechamiento éptimo de las instalaciones. Todos los alumnos de los centros con los que trabaja
INTERVIDA en sus proyectos reciben a principios del curso un lote de material escolar adaptado a las
necesidades de cada clase y cada pais. El sélo hecho de que la familia no pudiera costear los Utiles
necesarios provocaria que el nifio optara por no acudir a clase o fueran sus propios padres los que

decidieran no enviarlo por no tener el material.

En El Salvador, se promueven las llamadas Casas de Encuentro, una iniciativa para los jévenes que no
cuentan con espacios propios donde reunirse. Las Casas de Encuentro les ofrecen un espacio para estar
con amigos, organizar actividades, recibir formacion artistica y profesional, y fomentar su identidad como

colectivo.

2.7. Las hortalizas encurtidas en el Municipio de Jayaque.

Jayaque es un Municipio del Departamento de La Libertad, que limita con los Municipios de: Sacacoyo,
Colon, Talnique, Tamanique, Chiltiupan, Teotepeque y Tepecoyo. Actualmente cuenta con una poblacién
de 20,000 habitantes segun datos del Ministerio de Gobernacion y esta ubicado en la cima de La
Cordillera, contando con un clima y vista favorable, rodeado de cerros y montafias.

En la actualidad en el Municipio de Jayaque no existe mas que una cooperativa que se dedica
formalmente a la produccion de hortalizas encurtidas, por lo que no hay una competencia directa que
represente una amenaza a la Cooperativa. Es comun que la produccion de éste tipo de encurtido se de
muchas veces a nivel familiar, pero no de forma comercial como para mantenerse econdémicamente

mediante la comercializacion de las hortalizas encurtidas.
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La cooperativa “Delicias de Jayaque” fue fundada en abril de 2006; y nacié de la consulta ciudadana con
apoyo de la Alcaldia Municipal de la localidad, un grupo de mujeres y un hombre interesados en
capacitarse en la produccion de hortalizas encurtidas, todo con la finalidad de mejorar su calidad de vida
en la zona; por ello solicitaron la ayuda de la Fundacion INTERVIDA, para que ésta proporcionara apoyo
técnico y econdmico para el desarrollo de dicha iniciativa, éste suceso tuvo como primera dificultad la falta
de organizacion formal que apoyara la iniciativa de estas mujeres; en vista de la necesidad que existia se
forma la Asociacion de Desarrollo Comunal (ADESCO), como un canal de comunicacién entre los
pobladores involucrados en dichas iniciativas e INTERVIDA; cuya principal finalidad es contar con un
control sobre los aspectos administrativos; es decir, el manejo adecuado de los fondos de cada proyecto

auspiciados por dicha organizacion.

Dentro de las hortalizas encurtidas elaboradas por esta Cooperativa se encuentran: Chile jalapefio, coliflor,
zanahoria, repollo, pacaya, cebolla, berenjena, pepino. Estas se comercializan Unicamente en los
alrededores de donde se encuentra ubicado el lugar de produccidn y algunas veces fuera del Municipio de
Jayaque mediante las ferias agronémicas, esto se atribuye a que es una Cooperativa nueva y necesita

tiempo para dar a conocerse dentro y fuera del municipio.

3. RECOPILACION DE ANTECEDENTES Y ESTABLECIMIENTO DE BASES PARA EL
ANALISIS.

Para la recopilacién de los antecedentes y las bases para el andlisis, se realizara por medio de las
encuestas en referencia al estudio de mercado, como lo es conocer los usos y especificaciones del
producto de encurtidos, las marcas que existen en el mercado y su importancia, es decir, la competencia a

la cual se enfrenta los productos de la Cooperativa “Delicias de Jayaque.”

También se especificaran los atributos de los encurtidos, los cuales son de importancia para el
consumidor, como por ejemplo: La calidad que éste debe tener, los productos sustitutos que existen,

productos similares o complementarios.
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Dentro de un estudio de mercado es necesario determinar los precios y costos actuales que tenga el

producto, del mismo modo deben establecerse las estrategias para fijar los precios.

A continuacion se detallara cada concepto de los elementos que se utilizarén para la investigacion:

3.1. Series estadisticas.

Las series estadisticas son datos relativos a series cronolégicas, socio-demograficas y econdmicas e
indicadores estadisticos relevantes tales como: indice de Precios al Consumo, indice Medio de Salarios,
indice de Precios Mayoristas, indice del Costo de la Construccion, indice de Precios de Productos
Importados.

Para la realizacién de la investigacién se recopilara la informacion por medio de visitas a empresas e
instituciones destinadas al sector de Agronegocios y Agroindustria, tales como: Ministerio de Agricultura
y Ganaderia (MAG), Camara Agropecuaria y Agroindustria de EI Salvador (CAMAGRO), Ministerio de
Economia (MINED), Corporaciéon de Exportadores de El Salvador (COEXPORT), Direccion General de
Estadisticas y Censos (DIGESTYC) etc. Con el objeto de recolectar datos estadisticos como niveles de
produccidn, niveles de exportacion e importacién, demanda del producto, comercializacién, y otras

tendencias del mercado de hortalizas encurtidas que se usaran para desarrollar los temas de interés.

3.2. Estudio de mercado.

Concepto:
Es la relacion entre consumidores, clientes y publico con el investigador de mercado a través de la
informacion, la cual se utiliza para identificar, definir las oportunidades y problemas de mercado; para

generar y evaluar las medidas de mercadeo y mejorar la comprension del proceso del mismo.

Es decir, que un estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencién
de datos, resultados que de una u ofra forma seran analizados; procesados mediante herramientas
estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacién o no; y sus complicaciones de un producto dentro

del mercado.
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3.2.1. Analisis del mercado meta.

Muchas veces, resulta dificil analizar y determinar el mercado meta, ya que esta en constante cambio; es

por eso que se debe recurrir a ciertos métodos para segmentar el mercado.

Asimismo, Hiebing (1992), afirma que el analisis del mercado meta es el estudio del grupo de clientes, que

actualmente es el mas rentable y ofrece el maximo potencial para la empresa.

Para determinar el mercado meta debe tenerse en cuenta cuatro directrices que se deben seguir para
determinar cuales son los segmentos que constituiran el mercado meta: Primero, el segmento de mercado
debe ser compatible con las metas e imagen de la organizacién; la segunda, que se adecue los recursos
de la organizacién a la oportunidad de mercado representada por los segmentos identificados; tercera,
que la organizacién debe buscar mercados que generen un volumen suficiente de ventas a un costo lo
bastante bajo para que reporte utilidades y cuarta, que la empresa busque un mercado en donde haya

menos competencia.

3.2.2. Objetivos y estrategias de mercadotecnia.

Los objetivos son simplemente un resultado deseado, y para que éstos sean alcanzados y valga la pena el
esfuerzo desplegado, deben reunir los siguientes requisitos: ser claros y especificos; ser formulados por
escrito; ambiciosos pero realistas; congruentes entre si, en lo posible; susceptibles de una medicién

cuantitativa; y, por ultimo realizados en un periodo predeterminado.

Las estrategias de mercadotecnia se consideran que son un plan general de accion mediante el cual una

organizacion busca alcanzar sus objetivos.

Hiebing (1992), conoce la estrategia de mercadotecnia como, “un enunciado que describe de modo
detallado como se logra un objetivo individual de marketing y describe asi mismo el método para

alcanzarlo”.!

! Hiebing, Jr. Roman. G., Como preparar un exitoso plan de mercadotecnia ( Editorial: Mc Graw Hill, 1992), p.94
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3.3. Mezcla de mercadotecnia.

Cuando se trata de incorporar al mercado cierto producto es necesario realizar una combinacion de
elementos para satisfacer las necesidades de los clientes y de la empresa misma, estos son el precio, la

distribucién, el producto, y la promocién.

La mezcla de mercadotecnia consiste en la combinacién de un producto, la manera en que se distribuira y

COMO S€ promovera su precio.

Por ofra parte, la mezcla de mercadotecnia, organiza el conjunto de herramientas a utilizar en la
introduccién de una mercancia, ya sea un producto o servicio al mercado meta, que es aquel al cual se ha
destinado, en este proceso los pasos mas importantes son el empaque y el nombre de la marca del

producto, porque son una parte fundamental del posicionamiento que este tenga en el mercado.

3.3.1. Producto o servicio.

EL producto es un bien tangible que se vende o distribuye a un cliente 0 mercado meta. Los productos
constan de ciertas caracteristicas que ayudan a que éstas se elaboren, entre las cuales estan: la calidad,
la cual sirve para darle respaldo a cualquier producto que se elabore, es decir, es la habilidad de un
producto para desempefiar sus funciones, tomando en cuenta la durabilidad, confiabilidad, precision,
facilidad de operacion y reparacion; el disefio de un producto, debe ser distintivo de los demas productos

que se encuentran en el mercado ya que éste hace que la gente tenga su propio estilo de producto.

El servicio en mercadotecnia, no es mas que cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a

otra, que es esencialmente intangible y que no da como resultado la propiedad de algo.

La intangibilidad de los servicios significa que estos no pueden ser tocados, saboreados, ni oirse, antes de

ser comprados por el consumidor, debido a que el consumidor los conoce hasta que lo utiliza.
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3.3.1.1. Marca.

Para introducir un producto al mercado es necesario distinguirlo de los demas, en colores, nombre y otros

detalles que lo hacen especial de otro, para darlo a conocer en el mercado y facilitar su apreciacién.

Entre los elementos esenciales en una marca estan: El nombre debe ser corto, el nombre debe ser facil de
recordar, el sentido del nombre de ser agradable, debe ser adaptable a cualquier medio de publicidad,
debe reunir los requisitos indispensables para su registro y asi quedar protegido por la ley.

Cuando se habla de marca se refiere a colocarle un nombre al producto, es decir, un término, un letrero,
un simbolo o un disefio, 0 en todo caso una combinacién de los conceptos anteriores, cuyo proposito es
que el producto se identifique de un vendedor o de un grupo de vendedores y sobre todo de diferenciarlos

de los demas competidores del mercado.

3.3.1.2. Empaque.

Todo producto debe tener un empaque, el cual consiste en las actividades de disefiar y producir el
recipiente o la envoltura de un producto. El empaque en algunas ocasiones son dos; el primero es la caja

en la cual viene el producto y que es desechable y el segundo, es el producto en si.
El empaque queda a criterio de toda empresa ya que ésta debe elegir un empaque con todas las

caracteristicas necesarias para su elaboracién y tomando en cuenta la atraccion del consumidor al cual va

dirigido dicho producto.

3.3.2. Promocion.

La promocién en ventas es ofrecer un bien a los consumidores de manera que deseen obtener el

producto, haciendo promociones de venta, como: Ofertas y paquetes promociénales.

La promocion es el disefio y la administracion de la mezcla de marketing para influir en los clientes

actuales y mantenerse en su mente.
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En otras palabras la promocién es una actividad que ayuda a la organizacion para dar a conocer su

producto en diferentes formas y reforzar la publicidad del producto.

3.3.2.1. Publicidad.

“La publicidad consta de todas las actividades necesarias para presentar a una audiencia un mensaje

impersonal y pagado por un patrocinador identificado que se refiere a un producto o a una organizacion.

El objetivo fundamental de la publicidad es crear imagen de marca, recordar, informar o persuadir al

publico para mantener o incrementar las ventas de los bienes o servicios ofertados. Lo anterior se puede

lograr mediante las diferentes formas de publicidad; a continuacion se describe cada una de ellas:

/7
0.0

Publicidad Masiva.

Este tipo de publicidad incluye a la television y la radio, debido a que son uno de los medios de
comunicacion de mayor alcance, hoy en dia el Internet también se esta considerando como parte

de esta categoria.

Television: Es un medio caro pero rentable. Sélo utilizable para productos o servicios de amplio
consumo. Se han introducido nuevas férmulas como el patrocinio de programas o recomendacion

de presentadores.

Radio: Es un medio utilizado con mayor frecuencia que la television debido a que su costo es

mas econémico, tiene la ventaja de que puede llegar a diferentes lugares y personas a la vez.

Prensa y revistas: estos son medios muy segmentados por su naturaleza; existen revistas de
nifios, jovenes, muijeres, profesionales, etc. Se trata de un medio leido por personas que gustan

de informacion por lo que la publicidad puede ser mas extensa y precisa.

Publicidad No Masiva: Este tipo de publicidad es aquella que tiene una capacidad limitada de

cobertura entre el publico, es decir solo un porcentaje pequefio de publico logra conocer éste tipo

2 Stanton William J., Fundamentos de Marketing (Editorial: Mc Graw Hill 2001) p.482



http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad_en_prensa
http://es.wikipedia.org/wiki/Revista
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de publicidad; para éste tipo de publicidad se utilizan: Tarjeta de presentacion, afiches, letreros

los cuales deben ser muy directos e impactantes.

X3

%

Publicidad No Pagada. Es una forma impersonal de estimular la demanda y que no pagan la
persona u organizaciones que se benefician con ella. Por lo regular, este tipo de publicidad se
realiza mediante una presentacion en las noticias que favorecen un producto, servicio o0 empresa.
La insercion se hace en la prensa, radio o television o en cualquier otro medio de comunicacion

masiva.

3.3.2.2. Promocion de ventas.

Tiene por objetivo reforzar y coordinar las ventas personales con los esfuerzos publicitarios. La promocién
de ventas incluye actividades como colocar exhibidores en las tiendas, hacer demostraciones comerciales

y distribuir muestras, premios y cupones de descuentos.

3.3.3. Distribucion y comercializacion.

La distribucién de un producto son todos los medios de los cuales se vale la mercadotecnia para hacer
llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los
precios mas convenientes para ambos.

La comercializacion de un producto exige conocimiento del mercado destino, experiencia y recursos; esta
actividad encamina todos los esfuerzos de las empresas a satisfacer a sus clientes mediante la entrega de
bienes 0 servicios que ellos desean y necesitan; conseguirles los productos en el momento oportuno, en el

lugar adecuado y a precio conveniente.

3.4. Precio.
Para determinar el precio de un producto se toma en cuenta factores que ayuden a determinar el precio,
debido a que del precio de un producto depende si el cliente compra el producto o no, tiene que estar

alcance del bolsillo del consumidor.



21

3.4.1. Concepto.

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio o0 la suma de todos los
valores que intercambian los consumidores por los beneficios de tener el producto o el servicio o de
utilizarlos. El precio es el unico elemento de la mezcla de mercadotecnia que produce ingresos; todos los
demas elementos representan los costos; ademas es uno de los elementos mas flexibles de la mezcla de

mercadotecnia.

3.4.2. Importancia del precio.

Cuando hablamos de la importancia del precio en la economia nos referimos a que el precio influye en los
sueldos, alquiler, intereses, utilidades y otros elementos. El precio es un regulador basico del sistema
economico porque incide en las cantidades pagadas por los factores de produccion: Mano de obra, capital

y empresarios.

Por otro lado, el precio es importante en la mente del consumidor porque éste estd interesado

principalmente en los precios bajos y ademas influye en las compras que estos realizan.

Ademas algunas personas piensan que a precio mas elevado corresponde una mejor calidad, aunque en
muchos casos esto no siempre es real. El precio es importante como un componente de valor, el valor es

la relacion de los beneficios percibidos del producto con el precio y otros costos incurridos.

Para los empresarios el precio de un producto constituye un determinante esencial de la demanda del

mercado. El precio afecta a la posicién competitiva de la empresa y a su participacion en el mercado.

Los precios son importantes para una empresa, la mayoria de las veces, pero no siempre es asi existen
varios factores que pueden limitar el efecto que los precios tienen, como: Las caracteristicas diferenciales
de los productos, una marca de gran demanda, la alta calidad, la comodidad de compra o alguna

combinacion de éstos y otros factores pueden ser mas importantes para el publico que el precio.
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3.4.3. Objetivos de la fijacion de precios.

La fijacién de precios desempefia un elemento importante dentro de la mezcla de marketing; todas las
actividades de la mezcla deben encaminarse hacia una meta, por tanto deben establecerse los objetivos

antes de determinar el precio.

Para que sean utiles, el objetivo que escojan necesita ser compatible con las metas globales de la

empresa Y con las de su programa de marketing.

A continuacion se presentan los principales objetivos en la fijacién de precios.

Metas orientadas a las utilidades: Estas pueden ser tanto para corto o largo plazo, el alcanzar un
rendimiento meta es alcanzar un rendimiento porcentual especifico sobre sus ventas o su inversion. La

consecucion del rendimiento meta sobre la inversion se mide en relacidn con el capital de la empresa.

Maximizar las utilidades: Consiste en ganar la mayor cantidad posible de dinero, si una empresa logra
maximizar utilidades se atraera para incrementar la capacidad productiva, la meta en este caso debera

maximizar las utilidades sobre la produccion total y no sobre cada producto individual.

Metas orientadas a las ventas: En este apartado se busca aumentar el volumen de ventas y mantener o

incrementar la participacion en el mercado.

El primero se refiere, a alcanzar un crecimiento rapido o desalentar a posibles competidores para que no
entren en el mercado. El segundo, ayuda ganar posicion con los vendedores, disminuir los costos de

produccion, y/o proyectar una apariencia dominante hacia los consumidores.

Metas orientadas a la situacion actual: Existen dos metas relacionadas: Estabilizar los precios y hacer
frente a la competencia. La estabilizacion de precios suele ser la meta en industrias en donde el producto
estd muy estandarizado y una empresa ha sido el lider en el establecimiento de los precios.

Las empresas que adoptan metas para mantener la situacién actual para evitar la competencia de precios,
casi siempre compiten agresivamente empleando otros elementos de la mezcla de marketing: producto,

distribucion y promocion. Segun Stanton (2004).
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3.4.4. Factores que influyen en la determinacién del precio.

Dentro de los factores que influyen en la determinacidn del precio se encuentran los factores externos y
los internos. Dentro de los internos estan: Los objetivos de mercadotecnia la estrategia de la mezcla de
mercadotecnia, costos, consideraciones; y por parte de los factores externos estan; la naturaleza del

mercado y de la demanda, la competencia y otros factores ambientales (economia, reventa, gobierno).

Factores Internos.

Los objetivos de la mercadotecnia se refieren a que la empresa debe determinar cual sera su estrategia
general para el producto. Las compafiias establecen la supervivencia como su objetivo primordial si estan
preocupadas por el exceso de capacidad, la intensa competencia o los deseos cambiantes del

consumidor.

Estrategia de la mezcla de mercadotecnia, para determinar el precio se deben coordinar con el disefio del
producto, la distribucién y las decisiones de promocién, para formar un programa de mercadotecnia
coherente y efectivo, las decisiones que se toman para algunas otras variables de la mezcla de

mercadotecnia pueden afectar en las decisiones de la fijacién de precios.

Los costos determinan el nivel de precios que la compafiia puede cobrar por sus productos. La compaiiia

quiere cobrar un precio que cubra todos sus costos de produccion, distribucién y venta del producto.

Consideracion organizacional, en ésta la gerencia debe decidir quiénes dentro de la organizacién deben

determinar los precios.

Factores externos.
La demanda, mientras que los costos determinan el limite inferior de los precios; el mercado y la
demanda determinan el limite superior, tanto el consumidor como los compradores industriales comparan

el precio de un producto o un servicio con los beneficios de poseerlo.

La competencia es un factor externo que afecta en las decisiones de determinacién de precios, ya que se

debe tomar en cuenta aquellos productos que se encuentran en el mercado de otras compafiias.
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3.4.5. Fijacion de precios basado en el costo.

La determinaciéon del precio con base al costo es mas sencilla, porque se hace por medio de

determinacion de costo excedente, es decir, afiade un margen estandar adicional al costo del producto.

La determinacién de precios con margenes de utilidad bruta estandar sigue siendo popular por muchas
razones. En primer lugar, los vendedores estan mas seguros acerca de los costos que acerca de la
demanda, al vincular el precio con el costo los vendedores simplifican la determinacién de precios; en
segundo, cuando todas las empresas en la industria utilizan este método de determinacién de precios, los
precios tienden a ser similares y por consiguiente se reduce al minimo la competencia de precios; y en
tercer lugar, muchas personas tienen la impresidn de que la determinacién de precios costo-excedente es

mas equitativa, tanto para los compradores como para los vendedores.

Otro enfoque a la determinacion de precios orientada al costo es la determinacién de precios en el punto
de equilibrio o una variacién llamada determinacién de precios de utilidad meta, esta consiste en la
determinacién del precio para llegar al punto de equilibrio en los costos de fabricar y vender un producto o

la determinacién de precios para obtener la utilidad que se ha fijado como meta.

3.5. Cadena de valor.

Es una herramienta que complementa la evaluacion del ambiente interno de la empresa, es el andlisis de
la cadena de valor de la empresa. Una empresa puede considerarse como el conjunto de una serie de
operaciones distintas, colocadas entre las que realizan sus clientes o distribuidores; tal que la empresa
ocupa un lugar en la cadena de valor agregado desde el origen de las materias primas hasta el

consumidor final.

La cadena de valor, es el valor como la suma de los beneficios percibidos que el cliente recibe menos los
costos percibidos por él al adquirir y usar un producto o servicio. La cadena de valor es esencialmente una
forma de andlisis de la actividad empresarial mediante la cual descomponemos una empresa en sus
partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades

generadoras de valor. Esa ventaja competitiva se logra cuando la empresa desarrolla e integra las
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actividades de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor diferenciada que sus rivales. Por
consiguiente la cadena de valor de una empresa esta conformada por todas sus actividades generadoras

de valor agregado y por los margenes que éstas aportan.

La cadena de valor de una empresa y la forma en que desempefia sus actividades individuales son un
reflejo de su historia, de su estrategia, y de su enfoque para implementar la estrategia. El crear el valor

para los compradores que exceda el costo de hacerlo es la meta de cualquier estrategia genérica.

La cadena de valor genérica esta constituida por tres elementos basicos:

a) Las Actividades Primarias, que son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del producto, su

produccidn, la logistica, comercializacion y los servicios de post-venta.

b) Las Actividades de Apoyo a las actividades primarias, como son la administracion de los recursos
humanos, las de compras de bienes y servicios, las de desarrollo tecnolégico (telecomunicaciones,
automatizacioén, desarrollo de procesos e ingenieria, investigacion), las de infraestructura empresarial

(finanzas, contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones publicas, asesoria legal, gerencia general).

c) El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos por la empresa para

desempefiar las actividades generadoras de valor.

3.6. Fuentes de abastecimiento.

Para la realizacién de productos encurtidos es necesario tener una fuente de abastecimiento de insumos,
estos pueden ser los mercados locales o internacionales, supermercados o en todo caso empresas

destinadas a esa actividad.

Los costos de los materiales dependeran de los lugares en donde el insumo sea adquirido y la
disponibilidad se refiere a que el proveedor cuente con todos los insumos en el momento de la requisicion,
por lo tanto es importante que las requisiciones de materiales se realicen con mucha anticipacién a la

utilizacién de éstos.
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3.7. Bienes o servicios competitivos.

3.7.1. Analisis de las exportaciones.

El concepto de exportacion, es cualquier bien o servicio enviado a otro pais, provincia, pueblo u otra parte
del mundo, generalmente para su intercambio, venta o incrementar los servicios locales. Los productos o

servicios de exportacion son suministrados a consumidores extranjeros por productores nacionales.

El analisis de las exportaciones consiste en estudiar las tendencias que se dan de un producto
determinado, como éste producto es demandado por otros paises; estos analisis pueden realizarse por

medio de datos estadisticos.

3.7.2. Analisis de las importaciones.

Las importaciones son cualquier bien o servicio recibido desde otro pais, provincia, pueblo u otra parte del
mundo, generalmente para su intercambio, venta o incrementar los servicios locales. Los productos o
servicios de importacion son suministrados a consumidores locales por productores extranjeros.

La importacién es el transporte legitimo de bienes y servicios nacionales exportados por un pais
pretendido para su uso o consumo en el interior de otro pais. Las importaciones pueden ser cualquier
producto o servicio recibido dentro de la frontera de un Estado con propdsitos comerciales. Las

importaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones especificas.

3.7.3. Politica econdmica y fiscal

La politica economica es la estrategia que formulan los gobiernos para conducir la economia de los
paises. Esta estrategia utiliza la manipulacién de ciertas herramientas para obtener unos fines o
resultados econdmicos especificos; dentro de la politica econdmica de un pais se encuentra la politica
fiscal que a través de las determinaciones de gasto publico e impuestos, el gobierno puede tener efectos

sobre la actividad productiva de las empresas y sobre el crecimiento econdmico del pais.
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3.8. Analisis de la demanda.

Consiste en intentar estimar la demanda por la aceptacion de un producto para deducir conclusiones que
orientaran a la vez en el propdsito de ofrecer una aproximacién del tamafio del mercado o el volumen de

ventas que pueda generar.

Los elementos con los que se realiza una estimacién de la demanda por producto son: Mercado ruta,
territorio geogréfico, restricciones del consumo, compra promedio de los clientes, compras totales en la
categoria precio promedio, monto total de las compras, participacion de las compariias en las compras,

factores adicionales.

3.8.1. Elasticidad de la demanda.

La elasticidad precio de la demanda mide el grado en que la cantidad demandada responde a las
variaciones del precio de mercado. En este sentido, cabe afirmar que una funcién de demanda es rigida,
de elasticidad unitaria y elastica, segin de una variacion porcentual del precio produzca una variacion

porcentual de la cantidad demandada menor, igual 0 mayor que aquella.

3.9. Analisis FODA.

El analisis FODA (Fortalezas Oportunidades Debilidades y Amenazas) es una herramienta que permite
conformar un cuadro de la situacion actual de la empresa u organizacién, permitiendo de esta manera
obtener un diagnéstico preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas formulados.

Este método nos ayudara a determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la

empresa en cuanto a su actividad economica. Ver el siguiente cuadro:
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Cuadro 4
Analisis FODA.

LIED Negativas

Exterior Oportunidades Amenazas

Interior Fortalezas Debilidades

4. AREA OPERATIVA.

El &rea operativa consiste en describir los aspectos relacionados al proceso produccion del producto en
estudio, desarrollar el programa de produccién, determinar los requerimientos de maquinaria y equipo,
requerimientos de mano de obra, requerimientos de materia prima e insumos necesarios para la

fabricacién del producto.

El proceso de produccion describe todos los pasos que lleva a que un insumo se convierta en un producto
terminado. Es decir, el proceso de produccion es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto
para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la informacién de una serie

de materias primas para convertirla en articulos mediante una determinada funcién de manufactura?.

Observar la siguiente gréafica sobre el proceso de produccién:

ESTADO INICIAL + PROCESO TRANSFORMADOR = PRODUCTO FINAL
Insumos Proceso Productos

Son aquellos elementos Conjunto de operaciones que Bienes finales resultado del

sobre los cuales se efectuara realizan el personal y la maquinaria proceso de transformacion.

el proceso de transformacién para elaborar el producto final.

para obtener el producto final.

® Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de proyectos, (Editorial Mc Graw Hill, 2001), p. 102
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ESTADO INICIAL + PROCESO TRANSFORMADOR = PRODUCTO FINAL
Suministro Equipo productivo Subproductos.

Son los recursos necesarios Conjunto de maquinaria e instalaciones Bienes obtenidos no como
para realizar el proceso de necesarias para realizar el proceso objetivo principal del proceso
transformacion. transformador. de transformacion, pero con

un valor econémico.

Organizacion Residuos o desechos
Elemento humano necesario para Consecuencia del proceso con
Realizar el proceso productivo. 0 sin valor.

4.1. Descripcion del proceso de produccion.

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para elaborar un producto o
prestar un servicio. En este, se conjugan la maquinaria, los insumos (materiales, materia prima) y el
personal de la empresa necesarios para realizar el proceso. Es necesario que el proceso de produccién
quede determinado claramente, a manera que permita a los empleados obtener el producto deseado con

un uso eficiente de los recursos necesarios.*

4.2. Recursos necesarios para el proceso de produccion.

Cuando se necesita de maquinaria y equipo es importante tener en cuenta algunos aspectos
determinantes para su utilizacion, estos son: Proveedor, precio de la maquinaria o equipo, dimensiones,
capacidad, flexibilidad, mano de obra necesaria, costo de mantenimiento, consumo de energia eléctrica,
infraestructura necesaria, equipos auxiliares, costo de los fletes y de seguros, costo de instalacion y

existencia de refacciones en el pais.

4 Schroeder, Roger G., Administracion de Operaciones, (Mc Graw Hill 3° Edicion 1992), p. 142, 211.
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4.2.1. Requerimiento de mano de obra.

Los requerimientos de mano obra son las personas que se necesitaran para realizar el bien o producto,

para esto sera preciso contar con el personal adecuado, necesario y entrenado para dicha actividad.

4.2.2. Requerimientos de materia prima.

Es la materia prima que se utilizara para elaborar el producto, aqui debe determinarse la cantidad de
materia prima que se necesitara para una determinada produccion, asi como el precio de cada uno de los

insumos.

4.3. Flujograma del proceso de produccion.

Es la representacion grafica de los pasos de un proceso, hechos, situaciones o0 movimientos, por medio de
simbolos que se realiza para entender mejor al mismo. Los flujogramas permiten la visualizacién de las

actividades innecesarias y verifica si la distribucion del trabajo esta equilibrada.

4.4, Distribucién de planta.

Consiste en la forma en que se dispondran las herramientas, equipo, maquinas y los flujos de produccion,

lo cual permitira ordenar el trabajo eficientemente.5

Para disefar la distribucién de la planta se debe tomar en cuenta el diagrama de flujo del proceso
elaborado, debido a que a través de éste es posible determinar el orden de las actividades y de esta

manera, evaluar cual es la sucesion optima del equipo y el lugar mas apropiado para las herramientas.

5 |bid., p. 253
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5. AREA ECONOMICA.

5.1. Costo de produccion.

El costo de produccion es el valor del conjunto de bienes y esfuerzos en que se ha incurrido o se va a
incurrir y que deben consumir las empresas (en el area de produccién) para obtener un producto

terminado, en condiciones de ser entregado al sector comercial.

5.2. Costo de administracion.

Son los costos que provienen para realizar la funcion de administracion en la empresa, como puede ser
sueldos de gerentes, secretarias y gastos de oficina. Esta clasificacion tiene como finalidad agrupar los

costos por funciones, lo cual facilita cualquier analisis que se pretenda realizar de ellas. 8

5.3. Costo de venta.

Los costos de venta son los que se incurren en el area que se encarga de llevar el producto desde la

empresa hasta el tltimo consumidor; por ejemplo: Publicidad, comisiones, etc.

5.4. Inversion del proyecto

Es una propuesta de accidn técnico econdmica para resolver una necesidad utilizando un conjunto de
recursos disponibles, los cuales pueden ser: Recursos humanos, materiales y tecnolégicos entre otros. Es
un documento por escrito formado por una serie de estudios que permiten al emprendedor que tiene la

idea y a las instituciones que lo apoyan saber si la idea es viable, se puede realizar y dara ganancias.

6 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de proyectos, (Mc. Graw Hill, 4° Edicién), p. 164



http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/propiedadmateriales/propiedadmateriales.shtml

32

5.5. Flujo de efectivo neto.

Es el estado que suministra informacion y explica de las causas de la variaciéon de los disponibles o

activos circulantes de la empresa durante un ejercicio econémico y otro.

5.6. Balance general

Es el documento contable que presenta la situacién financiera de un negocio en una fecha determinada.
El balance general comprende el andlisis de las propiedades de una empresa y la proporcién en que
intervienen los acreedores y los accionistas o duefios de tal propiedad, expresados en términos

monetarios.
Activo, para una empresa, significa cualquier pertenencia material o inmaterial. Pasivo, significa cualquier

tipo de obligacion o deuda que se tenga a terceros. Capital, significa los activos, representados en dinero

0 en titulos, que son propiedad de los accionistas o propietarios de la empresa.’

5.7. Evaluacioén econémica del proyecto.

5.7.1. Valor presente neto (VPN)

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial. 8

La ecuacion para calcular el VPN para un periodo de tiempo es:

VPN=-P+ FNEs+ FNE;+ FNEs+ FNE.... + FNEpns
()T ()2 (1) (1) (1)

7bid., p. 180
8 |bid2, p. 213-214.
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5.7.2. Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

La tasa interna de retorno es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial.®

La TIR es una herramienta de toma de decisiones de inversién utilizada para comparar la factibilidad de
diferentes opciones de inversion; es aquélla tasa que estd ganando un interés sobre el saldo no
recuperado de la inversion en cualquier momento de la duracion del proyecto.

De acuerdo a la definicion se puede reescribir la siguiente ecuacién:

P=_ FENE;+ FNEp+ FNEs+ ENE.... + FNEn
()T ()2 (1) (1) (1)

® Ibigd- p. 216
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CAPITULO II.

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS HORTALIZAS ENCURTIDAS,
ELABORADAS POR LA COOPERATIVA “DELICIAS DE JAYAQUE”, MUNICIPIO DE
LA LIBERTAD.

1. OBJETIVOS.

1.1.General.

Diagnosticar la viabilidad técnico operativo para posicionar y comercializar las hortalizas encurtidas de la
Cooperativa “Delicias de Jayaque”, por medio de un estudio de mercado el cual permita elevar los niveles

de produccion y venta del producto, mejorando la situacion econdmica del lugar.

1.2.Especificos.

Establecer la oferta y demanda de mercado de produccion de hortalizas encurtidas.

o Determinar la mezcla de mercadotecnia de las hortalizas encurtidas de la Cooperativa “Delicias

de Jayaque.”

e |dentificar y analizar los lugares de comercializacién, canales de distribucién y sistemas de
promocién de las hortalizas encurtidas, para posicionarlo en el Municipio de Jayaque y en los

alrededores.

o Determinar mediante el estudio técnico el proceso de produccion, programa de produccion,
utilizacion de tecnologia, localizacion y organizacion de la produccion de hortalizas encurtidas

para conocer la viabilidad técnica operativa del proyecto.
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2. EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

2.1. Planteamiento del problema.

PROBLEMATICA A LA QUE SE ENFRENTAN LOS POBLADORES DE LA ZONA.

El Municipio de Jayaque esta situado en el Departamento de La Libertad, la actividad econdmica de éste
Municipio es principalmente la agricultura; cultivando café, cafia de azlcar, hortalizas y frutas; ademas,
una parte de la poblacién se dedica a las actividades industriales especificamente las relacionadas con el

procesamiento de concentrados y alimentos.

Pese a los esfuerzos que realizan diferentes instituciones u organizaciones para que dicho Municipio se
desarrolle, uno de los principales problemas que enfrentan los pobladores de la zona, es el desempleo
tanto de mujeres como de hombres; asi como también el bajo nivel educativo, lo que limita el desarrollo

de los pobladores.

Sin embargo, frente a la dificil situacion presente en el Municipio; naci6 de la consulta ciudadana con
apoyo de la Alcaldia Municipal de la localidad, un grupo de mujeres interesadas en capacitarse en la
produccion de hortalizas encurtidas, con la finalidad de mejorar su calidad de vida en la zona; por ello
solicitaron la ayuda a Fundacién INTERVIDA, para que ésta proporcionara apoyo técnico y econdmico
para el desarrollo de dicha iniciativa, éste suceso tuvo como primera dificultad la falta de organizacion
formal que apoyara la iniciativa de estas mujeres; en vista de la necesidad que existia se forma la
Asociacion de Desarrollo Comunal (ADESCO), como un canal de comunicacion entre los pobladores
involucrados en dichas iniciativas e INTERVIDA; cuya principal finalidad es contar con un control sobre los
aspectos administrativos; es decir, el manejo adecuado de los fondos de cada proyecto auspiciados por

dicha organizacion.

Para desarrollar este proyecto, de acuerdo a las expectativas por las cuales fue creado, las personas que
lo integran se han encontrado con algunas limitantes, una de las principales es carecer de estudios de
mercado en el cual se establezca los canales de comercializacion adecuados para el Municipio y sus
alrededores, falta de conocimiento sobre el mercado consumidor, competencia local, volimenes de

produccion, tendencias de consumo y precio, requerimientos para el registro comercial del producto, etc.
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COMO INTERVIDA SE INVOLUCRA EN LA SOLUCION DE LA PROBLEMATICA.

Fundacién INTERVIDA, es una Organizacién No Gubernamental (ONG) que nace con el objetivo de
disminuir la pobreza en los paises en vias de desarrollo, proporcionando las herramientas necesarias para
que las familias mas necesitadas puedan mejorar sus condiciones socioeconomicas, a través de
programas de salud, educacioén, infraestructura, cultura y produccion. Esta fue constituida el 23 de junio de
1993 como Asociacion e inscritos el 24 de mayo de 1994 como Fundacién, su funcién basica es trabajar
para mejorar las condiciones de vida de miles de nifios y sus familias en los paises mas necesitados del
tercer mundo; actualmente opera en nuestro pais, en los departamentos de San Salvador, La Libertad,

Usulutan, San Vicente y Morazan.

Esta organizacién inici6 sus actividades en El Salvador durante una accién de apoyo a los damnificados
de los terremotos que afectaron al pais en enero y febrero de 2001. Desde entonces, se gestd la
posibilidad de realizar proyectos de desarrollo junto a la poblacién més necesitada, de manera estable y

con una vision integral.

Por consiguiente surgen los proyectos de “Productividad y Competitividad Agro Empresarial y Generacion
de Autoempleo” y el Proyecto “Innovacion y Transferencia Agropecuaria”’; este Gltimo impulsa el desarrollo
de la investigacion, transferencia e innovacién tecnologica con productores ya identificados, las iniciativas
de innovacién y transferencia tecnoldgica son de caracter productivo, con cultivos y productos

agroindustriales de alto valor en el mercado.

Dada la problematica enunciada anteriormente de la zona en estudio, INTERVIDA se involucra en la
solucién de los problemas de la comunidad, brindando apoyo a las iniciativas emprendedoras de los
habitantes organizados en la ADESCO; generando proyectos como los antes mencionados, con el fin de
generar en los habitantes una manera de sostenerse por medio de proyectos emprendedores; para el
desarrollo de dichos proyectos INTERVIDA les brinda asistencia técnica como: Talleres, capacitaciones
empresariales, consultorias, asesorias y acceso a capital semilla en especies (materia prima), para la
elaboracion del producto determinado, con el fin de prepararlos con un sentido de responsabilidad y

eficiencia.
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2.2. Formulacion del problema.

¢En qué medida un estudio de mercado y viabilidad técnico operativa para la comercializacion de
hortalizas encurtidas de la Cooperativa “Delicias de Jayaque” elevara los niveles de produccion y venta,

mejorando la situacion socioeconémica de la zona?

3. METODOS Y TECNICAS PARA LA INVESTIGACION.

3.1. Método a utilizar.

El método que se utilizé para la investigacién del estudio de mercado y viabilidad técnico operativa de las
hortalizas encurtidas fue el método cientifico el cual tiene como caracteristicas principales la observacién
de fenémenos de la realidad, asi mismo permite el juzgar constantemente en forma objetiva el desarrollo

de la misma debido a que se eliminan las preferencias personales.

3.2. Tipo de investigacion.

El tipo de investigacion que se utilizé es el analisis descriptivo; en él se realizd el anélisis individual de los
resultados obtenidos en cada pregunta con el proposito de conocer la tendencia, situacion o magnitud del

aspecto detectado en cada pregunta a realizarse.

También este tipo de estudio busca especificar las propiedades, las caracteristicas y perfiles de las

personas que se estan investigando.

3.3. Fuentes de informacion.

Las fuentes de informacion que se consultaron en el desarrollo de la investigacion fueron: Fuentes

primarias y fuentes secundarias.
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3.3.1. Fuentes primarias.

Las fuentes primarias para obtencién de informacion estuvo compuesta por los consumidores de hortalizas

encurtidas que residen en el Departamento de La Libertad.

3.3.2. Fuentes secundarias.

Las fuentes secundarias de informacion que se consultaron en la investigacion fueron: Trabajos sobre
procesos de elaboracidn de encurtidos, series estadisticas proporcionadas por el Ministerio de Agricultura
y Ganaderia y otras organizaciones, bibliografia de estudios de mercados, catalogos de empresas de

encurtidos.

3.4. Técnicas a utilizar en la investigacion.

Para nuestra investigacion se us6 la entrevista, la observacion directa y la encuesta; a continuacion se

detallan aspectos importantes sobre estos:

3.4.1. La entrevista.

Con esto se logré rescatar informacién de las fuentes primarias, las cuales comprendieron a personas
especializadas en el tema, productores e instituciones que poseen informaciéon al respecto y los

empleados de la Cooperativa “Delicias de Jayaque”.

3.4.2. La observacion.

Con este método se pudo recolectar informacién directa de los procesos de produccion del producto en

estudio por medio de la observacion al momento de su elaboracion.
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3.4.3. La encuesta.

Esta técnica permitié obtener informacién relevante del objeto de estudio, haciendo uso de una muestra
que comprendi6 a los consumidores del producto, distribuidores y algunos productores, con esta técnica
fue posible hacer un diagndstico de las necesidades existentes y poder definir el nivel de aceptacion del

producto de hortalizas encurtidas en el mercado.

Para la tabulacién de los datos obtenidos por medio de la encuesta se utilizd el Disefio y Analisis de
Encuestas (DYANE), el cual es un método informatico integral, para el disefio de encuestas y analisis de
datos en investigacién social y de mercado, el cual procesa la informacion recolectada por las encuestas

permitiendo presentar los resultado mediante tablas y gréficas.

4. DETERMINACION DEL UNIVERSO.

Para la determinacion del universo se consideré como unidades de andlisis las siguientes:

v Compradores potenciales de hortalizas encurtidas tanto en el Municipio de Jayaque como en los
Municipios que colindan con el Municipio antes mencionado, los cuales son Colén, Santa Tecla,
Tamanique, Tepecoyo, Sacacoyo, Chiltiupan, Teotepeque y Talnique, Departamento de La
Libertad.

v" Distribuidores de hortalizas encurtidas en la zona de La Libertad.

v" Productores de hortalizas encurtidas en la zona de La Libertad.

De acuerdo a estadisticas de la poblacién de la zona de La Libertad, hay un total 533,700 habitantes
segun datos de “Proyecciones de Poblacién por sexo segun departamento 2006, con base a censo 1992”
de la Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC).

Con respecto a los distribuidores se tomd una muestra de 50, la cual se obtuvo del listado de tiendas,
minisuper y super proporcionados por las Alcaldias de los Municipios en estudio, se tomo6 una muestra de

10 productores basandose en la informacion obtenida de los sondeos realizados en los supermercados y
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mercados, ya que no se encontrd registros formales que fundamenten la existencia de este tipo de

empresas, por tal motivo se tomé un nimero representativo de estas empresas.

4.1. Determinacion de la muestra.

Para efectos de determinar la muestra se consider la distribucién muestral por proporciones, haciéndose
necesario conocer los valores: P: Probabilidad de éxito y Q: Probabilidad de rechazo. Para la
investigacion, se asumieron los siguientes valores: P: 50%, Q: 50%. La formula que se aplico para

obtener la muestra es la correspondiente a la poblacion infinita.

Z2 pq
e2

=S
]

Donde:

Z= Nivel de confianza.

N= Universo o poblacion.

p= Probabilidad a favor.

g= Probabilidad en contra.

e= error de estimacion. (Precisién en los resultados)

n= numeros de elementos.

La poblacién a tomar sera el total de la poblacion de los Municipios en estudio, en este caso se detallara la

poblacion de cada uno de ellos:

Calculo de la muestra:

N: 533,700
Z:95% =1.96
p: 0.5

q:0.5

e:0.08



n=__ (1.96)2(0.5) (0.5) = 0.9604 = 150
(0.08)2 (0.0064)
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Para la determinacidn de la muestra de los distribuidores se tomaré la formula para poblaciones infinitas.

Determinacion de distribuidores:

Calculo de la muestra:

N: 600

Z:95% = 1.96

p: 0.5

q:05

e:0.13

n=__ z2Npq
e? (N -1)+z%pq
n= (1.96)2 600 (0.5) (0.5) = (3.8416) 600 (0.25) = 576.24
(0.13)2 (600 -1) + (1.96)2(0.5) (0.5) (0.0169) (599) + (3.8416) (0.25)  10.12 +0.96

n= 576.24 = 50 encuestas.
11.08

En resumen se tiene una muestra estructurada de la siguiente forma:
Muestra de consumidores: 150 encuestas.
Muestra de distribuidores: 50 encuestas.
Muestra de productores: 10 encuestas

210 encuestas.



5. ANALSIS FODA.

5.1. Diagnéstico de fortalezas y debilidades.
Fortalezas.

F1. Personal calificado en la Cooperativa para el area de produccion.

F2. Disponibilidad y diversificacion del producto.

F3. Conocimiento de los procedimientos para la elaboracion de los encurtidos y otros productos.
F4. Lanzamiento de nuevos productos al mercado.

F5. Reciben capacitacidn técnico-operativa constantes.

F6. Apoyo de Instituciones Gubernamentales y No Gubernamentales.

F7. Buenas relaciones interpersonales.

F8. Productos destinados a todo tipo de gustos de los consumidores.

F9. Atencion directa con el cliente.

F10 Elaboracion de productos en forma artesanal.

Debilidades.

D1. Falta de un lugar adecuado para la elaboracion de encurtidos.
D2. No cuentan con una marca reconocida.

D3. Poca inversién en un sistema publicitario del producto.

D4. Precios elevados de encurtidos.

D5. Empresa pequefia, en cuanto a produccion.

D6. Inexistencia de maquinaria con tecnologia de punta.

D7. Falta de canales de distribucion.

D8. Falta de un clima organizacional adecuado.

D9. No cuentan con capacidad de producir grandes cantidades de encurtidos.
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5.2. Diagnostico de amenazas y oportunidades.
Amenazas.

A1. Competencia agresiva.

A2. Escasa promocién del producto con relacion a los competidores.

A3. Alta competencia de empresas a nivel nacional e internacional

A4. Periodos estacidnales de algunos cultivos de hortalizas.

A5. Nuevas formas de preservacion de encurtidos con alta inversion.

Oportunidades.

O1. Darse a conocer en el mercado local y en sus alrededores.
02. Participar en ferias gastronémicas.

03. Avances tecnoldgicos en el equipo y maquinaria utilizada.
04. Producto preferido por personas jovenes.

05. Accesible a cualquier tipo de mercado.

06. Crecimiento econémico.

Q7. Producto de exportacién.

08. Altos indices de disponibilidad de materia prima.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
FACTORES O1. Darse a conocer en el mercado local y en A1. Competencia agresiva.
sus alrededores. A2. Escasa promocién del producto con relacion a los
EXTERNOS 02. Participar en ferias gastronomicas. competidores.
03. Avances tecnolégicos en el equipo y A3. Alta competencia de empresas a nivel nacional e internacional
maquinaria utilizada. A4. Periodos estacionales de algunos cultivos de hortalizas.
04. Producto preferido por personas jovenes. A5. Nuevas formas de preservacion de encurtidos con alta
05. Accesible a cualquier tipo de mercado. inversion.
FACTORES INTERNOS 06. Crecimiento ecog()mico? AB. Que la competencia cuente con mejores productos encurtidos
07. Producto de exportacion. y precios accesibles.
08. Altos indices de disponibilidad de materia
prima.
FORTALEZAS
F1. Personal calificado en la Cooperativa para el area de

produccion.

F2. Disponibilidad y diversificacion del producto.

F3. Conocimiento de los procedimientos para la
elaboracion de los encurtidos y otros productos.

F4. Lanzamiento de nuevos productos al mercado. ESTRATEGIAS OFENSIVAS ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

F5. Reciben capacitacion técnica-operativa constantes.

F6. Apoyo de Instituciones Gubernamentales y No
Gubernamentales

F7. Buenas relaciones interpersonales.

F8. Productos destinados a todo tipo de gustos de los
consumidores.

F9. Atencién directa con el cliente

F10. Elaboracién de productos en forma artesanal.

DEBILIDADES

D1. Falta de un lugar adecuado para la elaboracion de
encurtidos.

D2. No cuentan con una marca reconocida.

D3. Poca inversion en un sistema publicitario del producto. ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS ESTRATEGIAS DE SUPERV'S'ON

D4. Precios elevados de encurtidos.

D5. Empresa pequefia, en cuanto a produccion.

D6. Inexistencia de maquinaria con tecnologia de punta.

D7. Falta de canales de distribucion.

D8. Falta de un clima organizacional adecuado.

D9. No cuentan con capacidad de producir grandes
cantidades de encurtidos.




5.3. Estrategias ofensivas.
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OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

O1. Darse a conocer en

el mercado local y en

sus alrededores.

02. Participar en ferias

gastronomicas.

05. Accesible a
cualquier tipo de

mercado.

O7. Producto de

exportacion.

F2. Disponibilidad y diversificacion del
producto.

Dar a conocer en el
mercado local una
diversidad de productos

encurtidos

F4. Lanzamiento de nuevos productos

al mercado.

Lanzar nuevos productos
al mercado mediante la
participacion en ferias

gastronomicas.

F8. Productos destinados a todo tipo

de gustos de los consumidores.

Tomar en cuenta los
gustos de los
consumidores de
encurtidos para penetrar

en todo tipo de mercados.

F6. Apoyo de Instituciones
Gubernamentales y No

Gubernamentales

Explotar el apoyo de las
instituciones para dar a
conocer sus productos en

las ferias.

Establecer convenios con
instituciones que faciliten la

exportacion del producto.




5.4. Estrategias defensivas.

46

AMENAZAS

FORTALEZAS

A1. Competencia agresiva.

A2. Escasa promocion
del producto con
relacion a los

competidores.

A5. Nuevas formas de
preservacion de
encurtidos con alta

inversion.

A4. Periodos estacionales
de algunos cultivos de

hortalizas.

F3. Conocimiento de los
procedimientos para la
elaboracion de los encurtidos y

otros productos.

Mantenerse a la
vanguardia de los
estudios quimicos para la
conservacion de los

productos encurtidos

F4. Lanzamiento de nuevos productos

al mercado.

Aprovechar las cosechas de
periodo estacional de ciertas
hortalizas para lanzarlos como

nuevos productos

F6. Apoyo de Instituciones
Gubernamentales y No

Gubernamentales.

Solicitar el apoyo de
instituciones que ayuden
a promocionar el
producto de las

hortalizas encurtidas

F8. Productos destinados a todo tipo

de gustos de los consumidores.

Diversificar constantemente el
producto para disminuir la
competencia y mantener fieles

a los consumidores.




5.5. Estrategias de adaptacion.
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OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

O1. Darse a conocer en
el mercado local y en

sus alrededores.

02. Participar en ferias

gastronomicas.

03. Avances tecnoldgicos
en el equipo y

maquinaria utilizada.

O7. Producto de

exportacion.

D2. No cuentan con una marca

reconocida.

Crear una marca que
permita posicionar las
hortalizas encurtidas en el
mercado local y sus

alrededores.

D3. Poca inversion en un sistema

publicitario del producto.

Hacer uso de ferias
gastrondmicas como medio
publicitario para dar a

conocer los encurtidos

D6. Inexistencia de maquinaria con

tecnologia de punta.

Adoptar nuevas tecnologias
que permitan optimizar la
produccion de hortalizas

encurtidas.

D7. Falta de canales de distribucion.

Establecer canales de
distribucién que permitan
llevar los productos

encurtidos a otros paises.




5.6. Estrategias de supervivencia.

48

AMENAZAS
DEBILIDAD

A1. Competencia

agresiva.

A2. Escasa promocion
del producto con
relacion a los

competidores.

A3. Alta competencia
de empresas a
nivel nacional e

internacional

A6. Que la competencia
cuente con mejores
productos encurtidos y

precios accesibles.

D4. Precios elevados de encurtidos.

Establecer mecanismos que
permitan mejorar los precios
en comparacion de la

competencia

D2. No cuentan con una marca
reconocida.
D3. Poca inversion en un sistema

publicitario del producto.

Dar a conocer la marca de
las hortalizas encurtidas por
medio de programas de

publicidad y promocién.

D6. Inexistencia de maquinaria con

tecnologia de punta.

Invertir en maquinaria y
tecnologia de punta para
competir con otra
empresas a nivel nacional

e internacional

D9. No cuentan con capacidad de
producir grandes cantidades de

encurtidos.

Buscar medios de
financiamiento, que les permita
incrementar los niveles de
produccion y asi competir con

otras empresas.
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6. RECOPILACION DE ANTECEDENTES Y ESTABLECIMIENTO DE BASES PARA EL
ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE LAS HORTALIZAS ENCURTIDAS DE LA COOPERATIVA “DELICIAS DE
JAYAQUE”.

6.1. Series estadisticas.

6.1.1. Las exportaciones.

Los vegetales encurtidos “estilo salvadorefio” (ensalada en curtido, repollo, pacaya, papaya verde, mango)
tienen una alta demanda en el mercado de Estados Unidos. Dichas exportaciones alcanzaron durante el
periodo de 2000 al 2004 un crecimiento del 122%.

El afio pasado las exportaciones salvadorefias de vegetales encurtidos alcanzaron los 4.7 millones de
ddlares, generando un saldo positivo en la balanza comercial de estos productos donde el Unico mercado

destino es Estados Unidos.

Para el 2004, los productos que conformaron las exportaciones salvadorefias de hortalizas y frutas
“‘encurtidos” fueron: Las ensaladas de legumbres que tienen una participacion del 51% del total de
productos en curtidos, el chile chiltepe encurtido con un 18%, los mangos con un 16% y la pacaya curtida

con un 14%, considerd Inteligencia Competitiva ( IC del Ministerio de Economia).

A continuacién se presenta graficamente los productos que conforman las exportaciones salvadorefias, de

acuerdo al Ministerio de Economia:
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Grafico1
Productos que conforman las exportaciones salvadoreias

B Legumbres
O Chile chiltepe

@ Mangos

B Pacaya curtida

% de participacion

Fuente: Ministerio de Economia de El Salvador

El mercado meta de las exportaciones salvadorefias de vegetales “encurtidos” es la comunidad
salvadorefa residente en Estados Unidos. Es importante destacar que las frutas y verduras se encuentran
dentro de los productos con mayor tendencia a consumir dentro de este grupo.

A nivel general en Estados Unidos el 53,4% del consumo per capita de hortalizas corresponde a productos
procesados. No obstante, es importante destacar que para poder insertarse en este mercado es

indispensable agregar valor al procesamiento de los alimentos y al empaque del producto.

6.1.2. Produccion de hortalizas encurtidas.

En la actualidad no existen estadisticas oficiales del comercio local de productos encurtidos, por lo cual no
es posible dar una vision completa del comercio local de este grupo de productos. Sin embargo, es
evidente que en Estados Unidos hay un mercado en el que es muy aceptado el producto, debido a que
existe una gran cantidad de residentes salvadorefios que viven ahi, por ende existe una demanda

creciente de este producto.

Comportamiento del consumo actual de encurtidos en el exterior.

Mercado global en Estados Unidos:
+«» El mercado de Estados Unidos demuestra una tendencia alcista en el consumo per capita de
hortalizas alcanzando las 450 libras en el afio 2000.

10 Ministerio de Economia de El Salvador. (MINEC)
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% En el 2003 las hortalizas procesadas representan el 50% del total del consumo de hortalizas

siendo las de mayor consumo las enlatadas seguido por las deshidratadas y los congelados.

X3

25

La demanda de productos encurtidos es encabezada por las aceitunas, alcachofas, repollo estilo

aleman.

Mercado étnico.

X3

<

La demanda de los vegetales encurtidos es encabezada por las ensaladas de encurtidos,
también con especialidades se encuentra los encurtidos de papaya verde y el encurtido de

pacaya.

% La pacaya que se caracteriza por su sabor amargo es preferido por la comunidad de

salvadorefios residentes en Estados Unidos.

¢ Guatemala también exporta encurtidos el cual ha sido denominado “estilo salvadorefio”.

6.2. Area de mercado de hortalizas encurtidas.

6.2.1. Caracteristicas del producto.

En la Cooperativa “Delicias de Jayaque” las hortalizas encurtidas poseen caracteristicas que les permiten
competir con marcas comerciales, entre estas caracteristicas se encuentran el uso de hortalizas
tradicionalmente utilizadas para encurtir, presentacion del producto en envases de vidrio, sellados al vacio,
uso de &cido acético para permitir la fermentacién entre otros.

Las hortalizas encurtidas que elaboran “Delicias de Jayaque” son un producto de consumo, debido a
quienes las adquieren, son personas que las destinan para ser comidas dentro del hogar, ya sea como
aderezos o acompafiamientos en diferentes platillos. Es decir, que las hortalizas encurtidas no son

utilizadas como base para la produccién de otro tipo de producto.

Del mismo modo, las hortalizas encurtidas que realiza esta Cooperativa se subdividen como un producto

de conveniencia, debido a que el tiempo y esfuerzo dedicados por el consumidor al comparar hortalizas
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encurtidas es relativamente corto, ademas estos proporcionan una satisfaccién casi inmediata después
que surge el deseo por el consumo de las mismas.

Figura 3
Atributos del producto de hortalizas encurtidas.

Precio

Empaque

Diseno
Calidad

Fuente: Elaborado por grupo de tesis con base en informacién actual de la cooperativa “Delicias de Jayaque”.

6.2.1.1. Marcas.

En la Cooperativa han adoptado un nombre de marca sencillo para identificar sus productos de hortalizas
encurtidas; con este nombre han podido posicionar su producto dentro del area de Jayaque a diferencia
de los Municipios que se encuentra alrededor.
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A continuacion se muestra el nombre de la marca:

“Delicias de Jayaque’

El nombre de marca fue elegido por los miembros de la Cooperativa; consideraron tomar el nombre del
Municipio Jayaque para dar a conocer a los consumidores el lugar de donde proviene el producto, del
mismo modo, quisieron resaltar la condicién del sabor del producto que ofrecen dejando implicito la

palabra “Delicias” dentro del nombre de marca.

Actualmente la marca “Delicias de Jayaque” no goza de una proteccion legal ya que no se encuentra
registrada como tal; debido a que es una Cooperativa que comienza su actividad comercial y por

consiguiente no se ha enfocado en realizar dicho proceso.

6.2.1.2. Calidad.

En cuanto a la calidad, la Cooperativa “Delicias de Jayaque” mantiene estandares de calidad sobre el
manejo de la materia prima, limpieza en la zona de produccion, y control en la produccién de tal forma que

los consumidores puedan considerar la calidad del producto como parte de su decisién de compra.

La calidad en las hortalizas encurtidas es de gran importancia, sobre todo porque se trata de un producto
alimenticio el cual debe de presentar los mas altos estandares de calidad para asi ofrecer un producto

seguro a los consumidores.

En el area de los alimentos la palabra textura se utiliza cuando se pretende destacar la sensacidn que nos
produce su estructura; y para obtener la textura adecuada para alimentos como las hortalizas encurtidas la
Cooperativa ha hecho uso de las degustaciones entre posibles consumidores, con la finalidad de obtener
informacién sobre los gustos y preferencias de los mismos y asi utilizar las caracteristicas que se han
destacado en los alimentos. A pesar de ser un procedimiento muy subjetivo; permite a la Cooperativa el

conocer y tomar en cuenta los gustos del consumidor de este tipo de productos.
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La sensacion que produce el alimento al ser probado debe de ser agradable, aunque el precio y la
propaganda nutricional sean importantes, al final la textura es uno de los factores determinantes; por ello
la Cooperativa tiene precaucion en cuanto a la textura, procurando que las hortalizas encurtidas que ellos
producen sean crujientes, debido a que los consumidores prefieren tener la sensacion de hortalizas que se

fracturan fragilmente y con poco esfuerzo al masticar.

Por otra parte el color y sabor se utilizan como aditivos, los cuales son sustancias que se afiaden a los a
alimentos con la finalidad de modificar y conservar sus caracteristicas y lograr adaptarse al gusto de los
consumidores sin variar su valor nutritivo. Es por ello que como parte esencial de los encurtidos que
produce la Cooperativa esta presente el acido acético el cual permite a las hortalizas conservar todos sus
nutrientes y sabor por periodos de tiempo mas largos, evitando asi su deterioro; el acido acético es
medido con la finalidad de obtener un Potencial de Hidrégeno (PH) adecuado que permita dar a las
hortalizas un sabor caracteristico que las diferencie de otras marcas en el mercado, del mismo modo al
utilizar este tipo de acido no se le agrega ningun colorante debido a que se desea mostrar el estado

natural de la hortaliza.

Por el tipo de producto a vender, la Cooperativa recibe capacitaciones sobre el manejo adecuado del PH
dptimo para que las hortalizas encurtidas se conserven mejor y mantengan un sabor agradable, de igual

forma para determinar por cuanto tiempo es duradero el producto.

En cuanto al sabor, las hortalizas encurtidas que produce la Cooperativa “Delicias de Jayaque” no se les
afiade ningun tipo de sabor artificial ya que el sabor agrio que tienen las hortalizas es provocado por la
accién natural del acido acético junto con la sal, pero para satisfacer algunas preferencias del consumidor

se le agrega chile al &cido acético para obtener un sabor picante.

Por otra parte la Cooperativa cuenta con normas de higiene en el area de produccion, las cuales permiten

mantener la higiene y calidad del producto, algunas de estas son:

Lavarse las manos antes y después de entrar al bafio.
Hacer uso de gorros y mascarillas al ingresar al rea de produccién.

Utilizar guantes al momento de manejar la materia prima.

EENEENEEN

Higiene personal antes de ingresar a la zona de produccién.
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No utilizar joyeria u otros accesorios que puedan contaminar el proceso de produccion
Desinfectar los equipos y utensilios que usan en el proceso de produccion.

No ingerir alimentos ni bebidas dentro del area de produccion.

NSERNEENERN

Restringir el acceso a personas que no formen parte del personal de produccion.

Foto 3
Practicas de normas de higiene en la zona de produccion

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

La Cooperativa valora la calidad de las hortalizas encurtidas en cuanto al sabor, textura, color y
presentacion del producto. En cuanto a la presentacion actualmente presentan sus productos en
recipientes de vidrios y en bolsitas plasticas, poniendo en cada una de ellas variedad de las hortalizas e
identificandolas con una vifieta que refleja el nombre de la Cooperativa y el nombre del producto que se

muestra.

6.2.1.3. Empaque.

El empaque de cualquier producto es la clave del éxito para el posicionamiento en la mente de cualquier
consumidor, es por ello que la eleccion del mismo debe de ser analizada cuidadosamente.
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Los empaques que utilizan “Delicias de Jayaque” para la presentacion de sus productos encurtidos son los
envases de vidrio y bolsitas plasticas. El uso de estos tipos de envases se ha seleccionado debido a que

muestran claramente los atributos y cualidades del producto, realzando lo mejor de cada uno de ellos.

En cuanto a las presentaciones en recipientes de vidrio existen tres, el de 8 Onz., 16 Onz.y 32 Onz.,y en

la presentacidn en bolsitas plésticas es 15 gramos.

Foto 4
Empaque de encurtido en bolsitas

Fuente: Cooperativa “Las Delicias de Jayaque”

6.2.1.4. Etiquetado.

A pesar de que la Cooperativa no tiene el tiempo y experiencia que las marcas comerciales tienen dentro
del mercado de hortalizas encurtidas, lo cual representa en cierta medida una desventaja competitiva para
la Cooperativa frente a la competencia, ésta ha disefiado una etiqueta sencilla que si bien no cuenta con
las normas de etiquetado para los productos alimenticios como lo es informacion nutricional, contiene la
informacién méas general como nombre del producto, cantidad o peso, fecha de vencimiento y logotipo de

marca, que permiten la identificacion del producto y quien lo elabora.
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6.2.1.5. Disefo.

En cuanto al disefio aplicado a las hortalizas encurtidas producidas por la Cooperativa “Delicias de
Jayaque”, presentan las mismas caracteristicas de otras marcas comerciales como lo es en el tamafio y
combinacién de hortalizas, de igual manera, los cortes utilizados guardan mucha semejanza a los
utilizados actualmente por la mayoria de marcas comerciales, lo que no permite dar una ventaja
competitiva al producto de la Cooperativa debido a la ausencia de ideas innovadoras en cuanto a la

materia prima.

Actualmente el tamafio de los cortes y formas de las hortalizas encurtidas que la Cooperativa produce, son
de tamafio grueso y corte alargado en el caso de las zanahorias, para la coliflor se utilizan las partes mas
pequefas de esa planta, para las cebollas, chiles y otras hortalizas los cortes que se realizan no tienen

una disefio definido como se muestra en la siguiente foto:

Foto 5
Tamaio de las hortalizas

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

6.2.1.6. Color

Como parte de los estandares de calidad desarrollados por La Cooperativa en lo que respecta al manejo

de materia prima, ellos consideran de suma importancia el seleccionar las hortalizas que presenten un
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estado saludable de la misma, dando una apariencia de seguridad e higiene al consumidor del alimento a

adquirir.

De igual forma ellos escogen las hortalizas que tienen los colores mas vivos con la finalidad de atraer la

atencién del consumidor.

6.2.1.7. Campos de utilizacion.

Las hortalizas encurtidas son utilizadas generalmente como un aderezo en una gran diversidad de platillos
tipicos, y comidas gourmet, agregando un sabor diferente a los alimentos que en su estado natural no los

proporcionan gracias a la presencia del acido o vinagre.

El campo en el que se utilizan las hortalizas encurtidas es muy amplio, hoy en dia es muy comun que
cadenas de comida répida incluyan hortalizas encurtidas en los productos que comercializan, de la misma

forma son utilizados para decorar y sazonar platos en el caso de la comida gourmet.

En la medida en que evoluciona la sociedad esta se vuelve méas estresante para la gente, limitado y
reduciendo el tiempo que dedica a su cuidado personal, por ello el uso de comidas como las hortalizas
encurtidas que son faciles de preparar se ha vuelto mas popular ya que reduce el periodo de tiempo para

Su preparacion y posterior consumo.

Otro campo de utilizacién de este tipo de producto es el utilizarlo como boquitas de entrada, previo al

platillo principal.

6.2.1.8. Productos sustitutos, similares y complementarios.

Para las hortalizas encurtidas no existen productos complementarios debido a que son productos unicos
en su area; en cuanto a productos sustitutos para las hortalizas encurtidas, existe una gran diversidad de
estos productos, que se pueden consumir y sustituirlas entre si, como por ejemplo los que consumen

cebollas encurtidas con sabor picante estos faciimente lo pueden sustituir por las cebollas encurtidas que
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no tienen ese sabor. De igual forma existen productos como las ensaladas hechas a base de mayonesa
(ensalada de repollo con mayonesa) y las hortalizas hechas con mostaza como el escabeche que son

consumidas cuando no estan las hortalizas encurtidas.

Las hortalizas encurtidas tienen una amplia gama de productos similares o idénticos debido a que el
mercado de consumo de estos es muy amplio y hay muchas empresas que se han enfocado a satisfacer
ese mercado, de igual forma la diferencia entre estos productos es la presentacion, cortes, combinacion
de alimentos, marcas y precio; lo cual representa para el consumidor una gran oportunidad a la hora de

elegir el mejor segun sus necesidades.

La Cooperativa posee productos similares de hortalizas encurtidas, un ejemplo de esto es el “chirimol” el

cual contiene tomates, cebolla y chile.

También se consideran productos similares el escabeche producto utilizado como acompafiamiento en las
comidas, al igual que los pepinillos que son productos encurtidos y que son buscados por los

consumidores de este mercado.

6.2.2. Precios actuales.

El precio es un elemento de la mezcla de mercadotecnia que produce ingresos y es uno de los mas
flexibles, ya que puede ser modificado rapidamente de acuerdo a las necesidades y exigencias del

mercado actual.

En la actualidad, “Delicias de Jayaque” determina sus precios por la estimacién de los costos mas un
margen de ganancia; cuando una empresa desarrolla un nuevo producto es necesario poner un precio
inicial, ya que como es un elemento flexible se puede modificar dadas las variaciones en el mercado, en
este caso los productos de hortalizas encurtidas. El posicionamiento de estos productos se determinara

con base al precio y la calidad asi como del mercado meta al cual este destinado.

Al mismo tiempo la competencia de precios es uno de los problemas que enfrenta “Delicias de Jayaque”

ya que en el mercado existe una diversidad de productos a un bajo costo.
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Los errores mas frecuentes que tienen algunas empresas para fijar los precios de los productos, estan
relacionados con la medicion de los costos, ya que se orientan demasiado a ellos y no se modifican con la
frecuencia suficiente para aprovechar los cambios del mercado, ademas de tratar el precio como un

elemento independiente de la mezcla de mercadotecnia y no como una estrategia de posicionamiento.

Existen casos en los que las personas les interesa la calidad y no el precio, otros en que les interesa el
precio menos que la calidad y los que se interesan por ambos, esto también les ayuda a establecer los

costos y el margen de ganancia que la empresa quiera tener.

En la zona de estudio el precio de hortalizas encurtidas varia con respecto a la marca y zona de donde
proviene el producto, ya sea nacional o internacional, esto se debe a los costos que tienen las empresas,
por la materia prima, comercializacion y otros que se dan de acuerdo al entorno de la misma, asi como
también el posicionamiento que tenga en el mercado. Las marcas pueden hacer que el precio de un
producto aumente o disminuya dado el grado de posicionamiento que esta tenga en la mente de los

consumidores.

Los precios de las hortalizas encurtidas que manejan “Delicias de Jayaque” y otras empresas son:

Tabla 1
Precios de Hortalizas encurtidas de marcas comerciales

Marca Peso Precio

Delicias de Jayaque 16 Onz.. $2.00
ByB 32 Onz. $3.23
Miguel's 16 Onz. $2.29
Fresko 16 Onz. $1.45
Monteco 14 Onz. $2.03

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque” y sondeos de precios de la competencia.
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6.2.2.1. Metodologia para fijar precios. Precios de la competencia.

En el mercado nacional las estrategias que adoptan las empresas para fijar los precios dependen de sus
politicas y su situacién interna, es decir, que quieren lograr en el mercado a un determinado tiempo, esto

varia de una empresa a otra, y de un mercado a otro, por el entorno de la misma.

En la actualidad una de las estrategias mas comunes para fijar los precios de las hortalizas encurtidas, es
la basada en el costo, que es uno de los métodos mas simples y el mas utilizados por las empresas ya
que valora los costos que tiene el producto asi como el margen de ganancia, establecido por un

porcentaje que estipula la empresa.

6.2.3. Mecanismos de distribucion.

En la Cooperativa “Delicias de Jayaque” tienen un mecanismo de comercializacion mediante una
distribucidn directa, es decir que llega al consumidor final directamente, en otras palabras la Cooperativa

realiza sus productos encurtidos y los vende a la vez al consumidor final.

6.2.3.1. Convenios y alianzas.

Actualmente “Delicias de Jayaque” tiene convenios y alianzas con ciertas organizaciones e instituciones
que les brinda su apoyo para el desarrollo de sus actividades, estos se mencionan a continuacién:
e La Alcaldia Municipal de Jayaque: Esta tiene la coordinacion para el pago del 50% del costo total
del alquiler del local, para la elaboracién de los encurtidos.
e Centro de Agronegocios de Zapotitan: Esta los ayuda a la elaboracién del plan de produccion y
colaboran con la produccién de los productos.
e Unidad de Salud de Jayaque: Esta ayuda a capacitar al grupo en cuanto a practicas de
manufactura y con la realizacién de exdmenes sanitarios.
o Ministerio de Agricultura y Ganaderia: Mantiene una comunicacién con el grupo de encurtidos

para la participacion en ferias, dias de campo y otras actividades especificas.
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6.2.4. Promocion.

Actualmente en la Cooperativa “Delicias de Jayaque”, la unica forma en la cual se da a conocer el
producto es por medio de las ferias patronales y en ferias agrondmicas, esto debido a que los productos
que ellos elaboran son nuevos, por lo tanto no contaban con recursos para poder dar a conocer el

producto.

6.3. Area técnico operativo.

El estudio técnico operativo de las hortalizas encurtidas consiste en describir el proceso de produccion,
determinacion de los requerimientos de materia prima, mano de obra, maquinaria y equipo todo con la
finalidad de determinar como se comporta la produccion de éste producto; también se define la

distribucion de maquinaria y equipo en el area de produccion de la planta.

6.3.1. Descripcion del proceso de produccion de hortalizas encurtidas.

El proceso de produccion consiste en el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener el
bien a partir de los insumos y se identifica como la transformacién de una serie de materias primas para

convertirla en un producto mediante una determinada funcion de manufactura.

Para la elaboracion de hortalizas encurtidas la Cooperativa tiene un proceso de produccion para el
producto, el cual le permite hacer uso de los insumos necesarios para tener un producto terminado para

su comercializacion.
A continuacion se procede a explicar los pasos que se realizan en la produccién de hortalizas encurtidas:
++ Materia prima.

La materia prima esta constituida por las hortalizas de las especies anteriormente citadas en el capitulo
uno. La textura de las hortalizas que utilizan para encurtir son firmes, y éstos son exentos de sabores

extrafios y amargos, asi como de malos olores.
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«» Seleccion.

La Cooperativa hace una seleccion de las hortalizas a utilizar con la finalidad de incrementar la calidad
de la materia prima que se dispone a fermentar. En el proceso se eliminan las hojas y las flores que

permanecen adheridos a la hortaliza.

El objetivo de ésta operacion reside en la eliminacion de las partes de la planta que contienen de forma
natural poblaciones de hongos que son fuente de enzimas responsables del reblandecimiento de estas
hortalizas fermentadas comercialmente. Se ha comprobado que aquellos depdsitos que contienen un
porcentaje muy elevado de restos vegetales muestran una gran actividad enzimética, y por lo general, el

producto final fermentado es blando o de poca firmeza.

Los frutos se clasifican segin su diametro. Esta caracteristica es muy importante debido a la fuerte
demanda comercial de tamafios pequefios y medianos.

Foto 6.
Seleccion de hortalizas.

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

« Lavado.

Esta operacion se realiza previa a la fermentacion, cuyo objetivo es disminuir la suciedad y los restos de

tierra que las hortalizas llevan adheridos.
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El lavado constituye uno de los procesos mas importantes en la fabricacién de encurtidos, pues la
suciedad de las hortalizas y la presencia de hojas y frutos descompuestos, dificulta el normal desarrollo de

la fermentacién natural.

El lavado se realiza simplemente con agua y desinfectante de hortalizas, este proceso se realiza en forma

manual mediante el uso de utensilios como guacales o baldes.

+ Pelado y cortado de hortalizas.

Consiste en la extraccién de la cascara de las hortalizas, realizandose en forma manual haciendo uso de

cuchillos.

Cortan las hortalizas en rebanadas, trozos o tiras segun la hortaliza. Separan las hojas de las coliflores, a

las zanahorias se les quita la cascara, a las cebollitas y chiles se les eliminan los tallos.

Foto 7.
Pelado y cortado de las hortalizas.

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

«» Escaldado.

En esta etapa el personal de produccién realiza un bafio maria a algunas hortalizas, con la finalidad de

ablandecer la textura o en algunos casos para eliminar bacterias que encuentran en la hortaliza.
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«» Escurrido.

Con la finalidad de eliminar el exceso de agua de las hortalizas después de haber sido escaldadas estas
se escurren mediante uso de coladores.

R/

« Envasado.

Para el envasado se utiliza recipientes de vidrio y bolsitas, en el caso de los recipientes de vidrio se usa
por las siguientes razones:
v Son impermeables al agua, gases, olores, etc.
Son inertes.
Se pueden someter a tratamientos térmicos.

Son transparentes.

N XX

Realzan el contenido de las hortalizas.

Previamente al llenado, el envase debe de ser lavado o esterilizado, lo cual se lleva a cabo en una
lavadora de frascos o sino hervirlos en una olla con agua. Se vierte el envase y se lanza un chorro de
agua caliente, manteniendo los frascos invertidos para evitar contaminaciones y facilitar el escurrido antes

del llenado.

Foto 8.
Etapa de empacado en bolsitas plasticas.

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”
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% Pesado.

Se realiza el pesado de hortalizas para determinar la cantidad de producto a utilizar en cada uno de los
envases 0 empaques, con el objeto de ofrecer un estandar del peso en cada una de las presentaciones

del producto.

«» Adiccion del acido.

En este paso se le agrega el acido acético a las hortalizas ya embasadas o empacadas en los envases 0

bolsitas plasticas, y se le afiade sal para darle sabor al producto.

Foto 9.
Adicion del acido acético.

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

@,

« Cerrado

Los envases se cierran a presion o al vacio, haciendo una previa limpieza a la boca de cada frasco para
eliminar residuos de alimentos, para el caso de los recipientes de vidrio cuando ya estan envasados éstos
se colocan en un guacal con agua caliente para mantener una temperatura caliente asi como también las
tapaderas, luego se tapan los recipientes, y se colocan boca abajo para hacer presion en la tapadera, y

cuando éste se enfria el aire se expande en el bote.
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En cuanto a las bolsitas plasticas, éstas se cierran mediante una maquina selladora que emite calor

haciendo el cierre adecuado en las bolsitas.

Foto 10.
Proceso de cerrado del producto.

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

+ Etiquetado.

El etiquetado se realiza una vez sellado el bote, para el etiquetado la Cooperativa lo realiza en forma

manual haciendo uso de cinta adhesiva que permite adherir la etiqueta al envase.

@,

«» Almacenamiento.

Una vez terminado el producto el siguiente paso es almacenarlo en cajas grandes, en donde mantienen el

producto en una temperatura ambiente y protegidos del sol, para que el producto no se eche a perder.

A continuacion se presenta mediante un flujograma, el flujo del proceso de produccion actual de las
hortalizas encurtidas que posee la cooperativa “Delicias de Jayaque”.



Flujograma 1
FLUJO DE PROCESO DE PRODUCCION DE ENCURTIDOS.

Materia prima

O

Sele

< ﬂA

ado

—
Q
<

Clasificacion

f

o
@
[
o
o

IvAAAY)

Chile jalapefio Cebolla Zanahoria Coliflor Chile

Y A

\4 Y

P 4 /\A

Cortado o trozado

i
Y

Escaldado y
escurrido

Pesado/Envasado
A\ 4
@de liquido.
\4

Fuente: Elaboracién propia del grupo de tesis con base en informacion actual de la Cooperativa

Etiquetado y
almacenado



6.3.2. GRAFICA DEL FLUJO DEL PROCESO.
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6.3.3. Programa de produccion.

Es importante que la responsabilidad de planificacion, programacion y control de la produccién de las
hortalizas encurtidas esté a cargo del jefe de produccion, el cudl tiene el conocimiento de primera mano
sobre la capacidad operativa del area de produccion, el requerimiento de personal, el requerimiento y
disponibilidad de calidad, cantidad de materia prima y el proceso de produccién; todo esto con el objeto de
lograr una 6ptima fabricacion del producto de hortalizas encurtidas.

Ademas del programa de produccion son relevantes a la fabricacion del producto otros tres presupuestos:
v’ Presupuesto y requerimiento de material directo o materia prima.
v Presupuesto y requerimiento de mano de obra directa.

v Presupuesto y requerimiento de gastos indirectos de fabricacion.

El programa de produccién beneficia a la empresa para tener un mejor control de la produccién que
realiza, ya sea una produccién semanal, quincenal o mensual; esto depende de la demanda del producto
o0 depende de épocas de mayor venta del producto.

Actualmente la cooperativa “Delicias de Jayaque”, cuenta con un plan de produccién el cual fue creado
con la finalidad de programar todas las actividades que involucra la produccién de este tipo de producto,
como lo es el programar los pedidos de los materiales que se necesitaran, es decir estos materiales se
compraran en el mercado o supermercado o cuando asi lo requiera el departamento de produccion; al
igual se establece la cantidad de libras que se produciran en la semana, cuantas personas estaran a cargo

de la produccion y los materiales e insumos que se utilizaran.

6.3.3.1. Requerimientos de maquinaria y equipo.

Segun la informacion obtenida de los miembros de la Cooperativa, para la produccién de hortalizas
encurtidas hacen uso de maquinaria y equipo como: Recipientes grandes para mantener la materia prima,
recipientes de plasticos, maquina selladora para productos empacados en bolsitas plasticas, balanza,
pipetas, ollas grandes con tapaderas, cocina a gas, canastilla de metal, frascos de vidrio, tapas de metal,

tablas para picar, coladores de plastico, guantes, gorros para cabeza, boquillas, cucharones, cuchillos.
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A continuacion se presenta un cuadro de los materiales y equipo necesario para la produccion:

Tabla 2
Equipo a utilizar.
Activo Cantidad ‘
Maquina selladora 1
Cocina a gas 1
Bexémetro 1
Pesas 1
Mesa 1
Cubetas 2
Huacales 5
Cucharones 2
Cucharas de acero 2
Ollas grandes g
Tablas para picar 4
Coladores 3
Cuchillos 3
Pipetas 4

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

6.3.3.2. REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA.

La cooperativa “Delicias de Jayaque” cuenta con 11 personas, de los cuales 10 son mujeres y un hombre;
actualmente los empleados reciben capacitaciones sobre la elaboracion de los encurtidos mas no en la

decoracion.

Los empleados oscilan entre las edades de los 20 a 45 afios de edad, con espiritu emprendedor y con

ambicion de contribuir a la economia familiar.



6.3.3.3. Requerimientos de materia prima e insumos.
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Los insumos necesarios para una produccién de hortalizas encurtidas son: Zanahoria, chile jalapefio,

cebolla, coliflor, sal, vinagre, agua, repollo, bambu, benzato de sodio etc.

Tabla 3.
Costos de materia prima

Producto Peso
Zanahorias Libra
Chile jalapefio Libra
Cebolla Libra
Coliflor Libra
Repollo Libra
Sal industrial Libra
Vinagre Litro
Agua Garrafén
Berenjena Libra
Benzato de sodio Kilogramo

Precio

$0.23
$0.60
$0.60
$0.25
$1.25
$0.51
$0.66
$1.83
$0.60
$1.92

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

Otros gastos corresponden a materiales que son necesarios para realizar la produccion pero que no son

de caracter directo; sino mas bien de uso del personal.



Tabla 4
Otros materiales
Concepto Cantidad
Guantes (caja de 24 Unid.) 1
Velos 10
Mascarillas 1 ciento
Papel tornasol (rollos) 8
Frascos (caja de 24 unidades) 1

Precio

$2.00 caja
$05
$2.00
$0.25
$9.75

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

6.3.3.4. Localizacion y tamaiio de la planta.
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El local donde la cooperativa “Delicias de Jayaque” produce sus productos encurtidos se encuentra

ubicado en la Calle Gamboa #4 frente al kinder municipal de Jayaque; este local es alquilado por la

Cooperativa a la Alcaldia Municipal de la zona.

Las dimensiones del local son 8 metros de ancho y 11 metros de largo; posee servicios de agua, luz,

teléfono, aguas negras, de igual forma, dentro del local existen las areas de servicio sanitario, lavado y

una amplia area que ha sido destinada al area de produccion.

A continuacién se presenta la ubicacidén geogréafica en donde se encuentra localizada la cooperativa

“Delicias de Jayaque”.



1- Cementerio

2- Iglesia

3- Cia. Salvadorefia de Café
4- Guardia Nacional
5-18IC

6- Cancha de Baloncesto
7- Iglesia

8- Unidad de Salud

9- Escuela

10- Rastro Municipal
11- Salon de actos multiples
12- Iglesia

13- Alcaldia Municipal
14- Parque
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17- Escuela
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19- Correos

20- Juzgados de Paz
21- Iglesia
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6.4. Cadena de valor.

La cadena de valor es una cadena productiva intervenida por sus integrantes para identificar
oportunidades de creacion de valor en beneficio de todos, ordenando, potenciando y aprovechando todos
los espacios disponibles. Esta no puede ser comprendida viendo a una empresa como un todo, sino en las

muchas actividades discretas que desempefia.

Esquema 1
Esquema del concepto de la cadena de valor productiva

Transporte, infraestructura, informacion, financiamiento, marco regulatorio, mano de obra, negociaciones.

’ ’

Proveedores .~ Productor . Intermediario . ~ Comercializador 5 Consumidor

Insumos Industrializador
Informacion Transformador
Capacitacion Empacador

Asesoria

Fuente: Adaptada de Agronegocios en El Salvador!!

“Delicias de Jayaque” en la actualidad no tiene ventaja competitiva ante sus competidores ya que no
tienen alianzas estratégicas con instituciones que los apoyen en la provision de sus insumos a un bajo

costo y en la comercializacién de los mismos.

Las empresas productoras de hortalizas encurtidas por lo general tienen una cadena de valor agro

productiva la cual se presenta de la siguiente manera:

! Revista “Alternativas de Fomento, Fortalecimiento y Relaciones de Articulaciones” Octubre 2004, Agronegocios de El Salvador.
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6.4.1. Proveedores.

INSUMOS

“Delicias de Jayaque” adquiere sus insumos de materia prima en mercados de abastecimiento, localizados

en La Libertad y San Salvador.

6.4.2. Productores.

Esta Cooperativa elabora sus propios productos de encurtidos después de adquirir la materia prima e

insumos como: Hortalizas, &cido acético, recipientes de empagque y otros.

6.4.3. Comercializacion-consumidor.

La Cooperativa comercializa sus productos directamente con el consumidor final, por medio de ferias

gastrondmicas, artesanales y patronales, o directamente del lugar de produccién.

6.4.4. Instituciones de apoyo.

“Delicias de Jayaque” tiene apoyo de algunas instituciones que les ayudan en el area de capacitacion,
adiestramiento y comercializacion por medio de ferias, como lo son: INTERVIDA, Alcaldia Municipal de
Jayaque, Ministerio de Agricultura y Ganaderia, Centro de Agronegocios de Zapotitan y la Unidad de

Salud de la localidad.
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Cuadro 5.
Cadena de Valor
G\AS DE JA):' CADENA DE VALOR DE HORTALIZAS
°6 ENCURTIDAS
Q m
1 2 3
PROVEEDORES — | PRODUCTORES »| COMERCIALIZACION

INSTITUCIONES
DE APOYO

uente: Cooperativa Delicias de Jayaque”

6.5. Caracteristicas de los consumidores de hortalizas encurtidas.

Los consumidores de hortalizas encurtidas son hombres y mujeres, con una edad menor a los 40 afios,
esto se debe a que durante ese periodo las personas tienden a consumir alimentos con sabores fuertes y
picantes que a medida pasa el tiempo es dificil consumirlos ya que el organismo no permite su alto
consumo; residentes en la zona de Jayaque y sus alrededores en el Departamento de La Libertad, con
ingresos abajo de los $200 dado el lugar al cual fue dirigido el estudio, que es zona rural y por el contrario
solo una pequefia parte de los encuestados tienen ingresos un poco més elevados y estan en zonas un

poco mas desarrolladas.

La diferencia en cuanto al sexo no es muy significativa, ya que el consumo de este bien no hace diferencia

en este aspecto y es preferido por ambos.
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6.6. Fuentes de abastecimiento.

6.6.1. Origen y concentracion.

El origen de la materia prima utilizada por “Delicias de Jayaque” en su mayoria es de los mercados locales
de La Libertad y de San Salvador.

6.6.2. Disponibilidad.

En los lugares donde se abastece de materia prima “Delicias de Jayaque”, existe disponibilidad de

insumos en cualquier época del afio.

6.6.3. Recursos econdmicos.

En la actualidad “Delicias de Jayaque” no cuenta con financiamiento por parte de instituciones financieras,
si no que ésta adquiere su materia prima por medio de recursos propios o por medio de donaciones
brindadas por INTERVIDA.

6.7. Bienes o servicios competitivos.

6.7.1. Analisis de exportaciones de hortalizas encurtidas.

En la cooperativa “Delicias de Jayaque” no existen estadisticas sobre exportaciones realizadas debido a
que la actividad comercial de esta Cooperativa es relativamente nueva y no tiene la capacidad para
abastecer mercados a nivel internacional, por lo tanto se describe a continuacion la tendencia de las
exportaciones de hortalizas encurtidas a nivel nacional.

La exportacion es “La prolongacién de las ventas locales hacia otros mercados, es decir, es un proceso

mediante el cual la actividad de las empresas se orienta a satisfacer las necesidades de clientes
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distantes”.'? Un pais crece economicamente al exportar, lo cual implica mejorar el nivel de vida de sus
habitantes, sobre todo cuando las exportaciones rebasan las importaciones, es por ello que los gobiernos
se interesan en incrementar el volumen de las exportaciones y diversificacién de productos y mercados,

dentro de las posibilidades que les permite la globalizacién.

Exportar desde El Salvador no es una labor facil de realizar, ya que las condiciones en que las empresas
salvadorefias compiten en el exterior no son las mas favorables, ya sea en la oferta de productos a
exportar con calidad, en la gestion para exportar, y en alguna medida los precios que cada vez se vuelven
menos competitivos. Los principales paises a los que exporta El Salvador son los que pertenecen a los
convenios realizados entre esos paises a los cuales exporta, es decir los paises con los cuales El

Salvador tiene preferencias arancelarias al integrarse en Tratados de Libre Comercio (TLC).

El Salvador exporta principalmente café, azicar y productos agricolas no tradicionales; en cuanto a las
exportaciones que el pais realizd de hortalizas encurtidas durante el afio 2001, alcanzaron los $95,000 no
lo suficiente para alcanzar los niveles de importacion que se reportaron el afio anterior ($567,000), de
acuerdo a los datos que El Salvador report6 al Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE)
contenidos en la Base de Datos Hemisféricas; al igual que en las importaciones, las hortalizas encurtidas
clasificadas como otras reportan los niveles mas altos en las exportaciones con $75,000, destinados en su
mayoria al mercado guatemalteco

Tabla 5
Exportacion de hortalizas encurtidas desde El Salvador

Hortalizas, frutas y demas partes comestibles Exportaciones 2001

de plantas, preparados o conservados en Valores expresados en Miles de US $
vinagre o acido acético

Pepinos y pepinillos 18
Belice 2
Guatemala 1
Honduras 3
Nicaragua 12

Elotitos (chilotes, jilotes) 2
Honduras 2

Otros (zanahoria, palmitos, repollo, coliflor) 75
Estados Unidos 4
Guatemala 71

Total 95

Fuente: Base de Datos Hemisféricas, Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.oas.org

12 Castillo Jacobo, Marvin Edgardo, Como exportar desde El Salvador, (UCA Editores) p.15



http://www.sice.oas.org/
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Grafica 2
Exportacion de pepinos y pepinillos segin pais de destino

Fuente: Base de Datos Hemisféricas, Sistema de Informacién sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.oas.org

Gréfica 3
Exportacion de elotitos (chilotes, jilotes) segiin pais de destino

$2.000
$1.500 " Honduras
$1.000 | Otros paises
$500 |
$0 -

Fuente: Base de Datos Hemisféricas, Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.0as.org


http://www.sice.oas.org/
http://www.sice.oas.org/
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Gréfica 4
Exportacion de zanahoria, palmito, repollo y coliflor segun pais de destino

$80.000
$60.000
$40.000
$20.000

$0

M Estados Unidos Guatemala

Fuente: Base de Datos Hemisféricas, Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.oas.org

6.7.2. Analisis de importaciones de hortalizas encurtidas.

Las importaciones que El Salvador realiza son sobrepasadas en gran proporcion a la exportaciones;
reduciendo la posibilidad de tener un desarrollo integral del pais. Segun las estadisticas que maneja la
Base de Datos Hemisféricas del Sistema de Informacidn sobre Comercio Exterior (SICE) las importaciones
de hortalizas encurtidas que realizé El Salvador en el afio 2000 alcanzaron los $ 567,000, destacando la
clasificacion de otras hortalizas con $287,000, donde se encuentran hortalizas como la zanahoria, repollo,
hongos, chile, etc. como se muestra en el siguiente cuadro; seguido de los pepinillos y pepinos con
$156,000; los primeros han sido importados en su mayor parte de paises como México, Costa Rica y
Guatemala con un valor en esas importaciones de $269,000; los segundos provienen de paises como
Estados Unidos y Guatemala con $149,000. El tercer producto que El Salvador reporta con mas
importaciones es el elote o elotillo con $115,000 solo en ese afio, el cual se importa mas de Estados

Unidos.


http://www.sice.oas.org/

Tabla 6
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Importacion de hortalizas encurtidas segtn pais de procedencia
Hortalizas, frutas y demas partes comestibles de

plantas, preparados o conservados en vinagre o

Importaciones 2000
Valores expresados en Miles de US $

acido acético

Pepinos y pepinillos 156
Alemania 2
Corea del Sur 3
Estados Unidos 88
Guatemala 61
Otros paises 1
Venezuela 1
Cebollas 9
Canada 1
Espana 2
Estados Unidos 2
Guatemala 4
Elotitos (chilotes, jilotes) 115
Estados Unidos 4
Guatemala 111
Otros (zanahoria, palmitos, repollo, coliflor) 287
Costa Rica 80
Espafia 3
Estados Unidos 24
Guatemala 57
México 123
Total 567

Fuente: Base de Datos Hemisféricas, Sistema de Informacién sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.oas.org

VALOR DE LAS IMPORTACIONES REALIZADAS EN EL ANO 2000 DE HORTALIZAS ENCURTIDAS

$300.000 ¢l
$250.000
$200.000
$150.000
$100.000
$50.000
$0

Grafica 5

Importacion de hortalizas encurtidas en El Salvador

Importacion en USD$

B Pepinos y Pepinillos

H Cebollas

Elotitos

Zanahoria, palmitos,
repollo y coliflor)

Fuente: Base de Datos Hemisféricas, Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.oas.org


http://www.sice.oas.org/
http://www.sice.oas.org/
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6.8. La politica econémica y otros programas relacionados al estudio.

6.8.1. Politica econdmica Yy fiscal para el sector.

El sector de produccidn de hortalizas encurtidas provenientes de cooperativas no tienen especificamente
beneficios de politicas o incentivos fiscales que promuevan el crecimiento de este sector, pero si hay
diferentes politicas e incentivos que el Gobierno de El Salvador ha desarrollado para sectores de
produccion que destinan su produccion a mercados fuera del pais; sin embargo las micro, pequefias,
medianas empresas y cooperativas gozan de la oportunidad de optar a diferentes formas de ayuda como
acceso a crédito y programas de ayuda que proporcionan instituciones tanto gubernamentales, privadas y
no gubernamentales, que permiten orientar a este tipo de organizaciones para que establezcan dentro de

sus operaciones las mejores practicas comerciales que faciliten el crecimiento de las mismas.

La politica comercial de un Estado es “La concepcion coherente, admitida por éste, sobre un conjunto de
medios destinados a alcanzar algunos objetivos determinados en la esfera de los intercambios

comerciales exteriores”.13

En El Salvador, el sector manufacturero ha mostrado un desempefio dinamico, el peso del sector
manufacturero en la economia ha aumentado significativamente, pasando del 21,5 por ciento del Producto
Interno Bruto (PIB) en 1996 al 23,5 por ciento en 2001. En términos de empleo, el sector manufacturero

emplea el 17,4 por ciento de la Poblacion Economicamente Activa (PEA).

En promedio, durante el periodo 1997-2001, los rubros con mayor peso en la produccién manufacturera
fueron los siguientes: Quimica de base y elaborados con 9,8 por ciento del PIB manufacturero; productos
de molineria y panaderia (9,8 por ciento); bebidas (9,7 por ciento); azlcar (7,9 por ciento); otros productos
alimenticios elaborados (7,1 por ciento) y textiles y articulos confeccionados de materiales textiles (6,9 por

ciento); datos segun el Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE).

3 Ibid,, p. 101
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6.8.2. Aranceles a importadores de hortalizas encurtidas.

El Salvador aplica el Arancel Centroamericano de Importacién, que contiene la nomenclatura para la
clasificacién oficial de las mercancias (Sistema Arancelario Centroamericano, (SAC), asi como los
derechos arancelarios a la importacion y las normas que regulan la ejecucién de sus disposiciones. Dicho

arancel es comun a los paises miembros del Mercado Comun Centroamericano (MCCA).

En septiembre de 2002 El Salvador aplicaba aranceles preferenciales a las importaciones procedentes del

MCCA, Chile, México y la Republica Dominicana.

El Salvador permite la importacién de mercancias con un arancel que en la mayoria de los casos es cero
cuando los productores nacionales no pueden atender en un cien por ciento la demanda interna; los
pardmetros generales de la politica arancelaria que establecié los siguientes niveles arancelarios: 0 por
ciento para materias primas y bienes intermedios y de capital no producidos en la regién; 5 por ciento para
materias primas producidas en la regidn; 10 por ciento para los bienes intermedios y de capital producidos
en la region; y 15 por ciento para los bienes finales, como se muestra en la tabla siguiente, las hortalizas
encurtidas tienen un arancel de 15% para los paises con los cuales El Salvador no tiene convenios de

libre comercio.

Tabla7

Aranceles para la importacion de hortalizas encurtidas segun pais de procedencia

. Valor
Item CA. Republica  Derecho
Arancelario  Descripcion CAFTA y Chile  México Dominicana Legal
Panama Autono
mo(NMF)
Hortalizas, frutos
conservados en vinagre
AL 0 en acido acético.
20011000 IR L 13.50 0 6.80 68 0 15
200190 Los demas:
Elotitos (jilotes,
AU chilotes) 13.50 0 680 600 0 15
20019020  Cepolas 13.50 0 680 830 0 15
Otros (zanahoria,
AR palmitos, repollo) 13.50 0 680 600 0 15
20089100 Palmitos 0 9 0 15

Fuente: Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (SICE) www.sice.oas.org


http://www.sice.oas.org/
javascript:sethelp('Help.Asp?Partida=20089100&Descripcion=Palmitos')
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Ademas de los derechos arancelarios, las importaciones estan sujetas a impuestos internos. Estos se
aplican tanto a productos importados como nacionales e incluyen un Impuesto al Valor Agregado (IVA).
Para los productos sujetos a ellos, los impuestos internos se aplican a todas las importaciones
independientemente de su procedencia; asimismo, los impuestos se aplican a tipos idénticos sobre los
productos nacionales y extranjeros; segun la Legislacion Centroamericana sobre el Valor Aduanero de la

Mercancias, Anexo “B” de Convenio sobre el Régimen Arancelario y Aduanero Centroamericano.

En el marco del MCCA se requiere un permiso de importacion para un numero limitado de productos
sujetos a control de importaciones. Ademas la importacién de algunas mercancias estd sujeta a
autorizacién o tramites especificos, en el siguiente cuadro se detallan los tramites y tiempos necesarios

para obtener el permiso de importacion para alimentos.

6.8.3. Tramites y documentos especificos de importacion.

Tabla 8
Tramites y documentos para la importacion de hortalizas encurtidas

Productos Tramite o Institucion Tiempo Prerrequisito
Documento encargada de
Espera
Alimentos, bebidas y , M|n|s_ter|o Qe Salpd Analisis fisico, quimico y
N Registro y Asistencia Social 1 mes L
materia prima (MSPAS) bacteriolégico del MSPAS
Productos Autorizacion
alimenticios _ de - MSPAS 30 min. Registro
importacion
Autorizacién Presentar autorizacion de
Alimentos frescos de MSPAS 30 min. importacion del Ministerio de
importacion Agricultura y Ganaderia

Fuente: Secretaria de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) en base proporcionada por las autoridades salvadorefias.
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6.8.4. Incentivos.

Desde 1996 no se han introducido cambios importantes en los procedimientos de exportacion. Toda
persona natural o juridica que desee exportar debe inscribirse en el Registro de Exportadores del Centro
de Tramites de Exportacién (CENTREX). Tras registrarse, el exportador debe presentar una solicitud de
exportacién acompanada de los diferentes documentos exigibles, los cuales varian por producto y pais de

destino.

El Salvador promueve las exportaciones principalmente mediante dos esquemas de incentivos
fundamentados en La Ley de Reactivacion de las Exportaciones (Decreto Legislativo N° 460, 15 de marzo
de 1990) y La Ley de Zonas Francas Industriales y de Comercializacion (Decreto Legislativo N° 405, 3 de
septiembre de 1998).

La Ley de Reactivacion de las Exportaciones otorga la devolucion del 6% del valor Franco a Bordo o
Puerto (FOB) de carga convenido de las exportaciones a las personas naturales o juridicas, nacionales o
extranjeras, titulares de empresas que exporten bienes y servicios salvadorefios fuera del area

centroamericana.

El Gobierno de El Salvador no interviene directamente en ningin programa especifico de financiacion de
las exportaciones. Sin embargo, el sector productivo salvadorefio tiene acceso a los recursos del Banco
Centroamericano de Integracién Econémica (BCIE), que, a través de las instituciones financieras
centroamericanas calificadas, financia lineas de crédito y programas especiales. Los programas del BCIE
incluyen varios programas especificos para las exportaciones como el Programa de Apoyo a la Produccion
Exportable de Centroamérica (PAPECA) y el Programa para el Fortalecimiento de las Exportaciones
Centroamericanas (FOEXCA). Dichos programas se otorgan a personas juridicas constituidas en los
paises centroamericanos cuyo capital social pertenezca mayoritariamente a personas naturales
nacionales de los paises centroamericanos y que residan en cualquier pais centroamericano. Las tasas de

crédito estan fijadas con base a los niveles del mercado internacional.

Ademés del Ministerio de Economia y la Direccion General de Promocion y Relaciones Econdmicas del
Ministerio de Relaciones Exteriores, los principales organismos involucrados en actividades de promocion

de las exportaciones son: La Corporacién de Exportadores de El Salvador (COEXPORT); la Camara
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Agropecuaria y Agroindustrial de El Salvador (CAMAGRO); la Camara de Comercio e Industria de El
Salvador; la Asociacion Salvadorefia de Industriales (ASI); y la Asociacion Nacional de la Empresa Privada
(ANEP).

Los servicios prestados por estos organismos consisten generalmente en: Informacién de mercados;
asistencia técnica y asesoria comercial, facilitacion de contactos, servicios de promocion en mercados
internacionales; y capacitacién. Por ofra parte las exportaciones salvadorefias se benefician de
condiciones de acceso preferenciales con arreglo a diferentes esquemas de concesiones unilaterales
como el Sistema Generalizado de Preferencias o la Iniciativa para la Cuenca del Caribe.

Ademas como uno de los mayores incentivos para las exportaciones es que estan afectadas con una tasa
del 0%.

7. ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL.

Actualmente, la demanda de los productos encurtidos producidos por la cooperativa “Delicias de Jayaque”
es del 75% de lo producido, siendo esta demanda de 300 libras por mes, la cual se vende en ferias
gastronémicas y patronales a un precio de dos délares por bote de 16 onzas, ademéas se distribuyen
bolsitas del producto en tiendas de la localidad. Como hemos analizado una variacién en el precio de este
producto de hortalizas encurtidas puede variar la demanda que este tenga, ya que es un producto de

conveniencia y por lo tanto un aumento en el precio afectaria la cantidad demandada del producto.

Comportamiento de la produccién y la demanda en los ultimos cinco meses:

1ermes: 40 Lbs. (Cantidad demandada)

2% mes: 100 Lbs. (Cantidad demandada)

3¢ mes: 200 Lbs. (Cantidad demandada)

4ty 50 mes: 400 Lbs. (Cantidad demandada).
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Para determinar la elasticidad precio-punto de la demanda se hara uso de la siguiente formula:

QI_QI *i
PI_P: QI

P

Donde:

E, = Elasticidad precio —punto de la demanda
Q2= Cantidad demandada del siguiente periodo
Q= Cantidad demandada del periodo actual
P>= Precio unitario del siguiente periodo

P;= Precio unitario del periodo actual

Con los siguientes datos sobre la demanda y precios establecidos por la Cooperativa, se determinara el

comportamiento de las hortalizas encurtidas entre las variables antes mencionadas.

Tabla 9.
Comportamiento de la demanda y precios de las hortalizas encurtidas

Precio Unitario $1.00 $1.75 $2.00 $2.00 $2.00

Cantidad

Demandada

40 Lbs. 100 Lbs. 200 Lbs.  400Lbs. 400 Lbs.

Fuente: Elaborado por grupo de tesis con base a informacién de La Cooperativa “Delicias de Jayaque”

Entonces la elasticidad precio punto de la demanda seria:

1.75-1.00 40 2.00-1.75 100 200-2.00 200

E.=100-40 * 1.0 =2; Ep=200-100 *1.75=7; En= 400 -200 * 2.00 =0.0

Eps= 400- 400 * 2.00 =0.0 ; Es= 0-—400 * 2.00 =1
200-2.00 400 0-2.00 400
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Con los resultados obtenidos, podemos observar que el precio aumenta en los primeros tres meses al
igual que la cantidad demandada del producto, debido a que un cambio positivo (incremento) del precio da
como resultado un cambio positivo (incremento) en la cantidad demandada de encurtidos; sin embargo en
los tres ultimos meses el precio se mantuvo a diferencia de la cantidad demandada la cual presentd un

incremento.

La elasticidad punto de la demanda es menor a uno, lo que significa que cuando un cambio considerable
en el precio del bien no afecta o afecta muy poco a la cantidad demandada del producto; o sea, el bien es
inelastico cuando el incremento del precio en 1% hace variar la cantidad demanda en menor proporcion

que el 1%.

Grafico 6
Comportamiento de la demanda de encurtidos con relacion al precio
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Fuente: Elaborado por grupo de tesis con base a informacion de la Cooperativa “Delicias de Jayaque”

Como se puede observar en la grafica 6, el comportamiento de la demanda ha aumentado a pesar que el
precio se ha incrementado, en el primer mes la demanda de los encurtidos fue poca, a un precio bajo, ya
que en este periodo no se tenian costos por compra de botes para envasar el producto, porque en la
Cooperativa utilizaban recipientes reciclados; en el segundo mes fue el mismo mecanismo; ya en el tercer
y cuarto mes si se incurrié en costos de recipientes de vidrio esterilizado, no afectando la demanda del
producto, ya que se mejoro la presentacion de este y se vendié en mercados mas exigentes; en el ultimo

mes aumento la demanda y el precio se mantuvo.
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8. DIAGNOSTICO DE LOS PRINCIPALES HALLAZGOS RECOPILADOS DE LAS
ENCUESTAS PARA CONOCER LA OPINION DE LOS CONSUMIDORES,
DISTRIBUIDORES Y PRODUCTORES DE HORTALIZAS ENCURTIDAS EN EL
DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD.

Con el objeto de obtener informacién acerca de los consumidores de hortalizas encurtidas, se utilizd la
encuesta, la cual fue disefiada para obtener datos que permitieran establecer las caracteristicas del
consumidor asi como también los gustos y preferencias que estos tienen a la hora de consumir este tipo
de alimentos; de la misma forma esta encuesta permite identificar el mercado meta de las hortalizas

encurtidas que produce la cooperativa “Delicias de Jayaque”.

PERFIL DE LOS CONSUMIDORES.

El gusto por consumir hortalizas encurtidas es compartido tanto por mujeres como por hombres, ya que

no existe una gran diferencia entre los niveles de consumo.

La mayor parte de los consumidores de hortalizas encurtidas se encuentran entre las edades de 18 a 28
afios, como se observa la tendencia del consumo es mas frecuente en personas jévenes, debido a que

tienden a consumir alimentos con sabores fuertes.

Por ofra parte las condiciones salariales de los consumidores no son muy elevadas debido a que para
consumir este tipo de producto no es necesario tener altos ingresos, ya que es un producto accesible

para ser adquiridos. (Ver anexo1, preguntas 1,2y 3)
TENDENCIAS DE CONSUMO DE PRODUCTOS ENCURTIDOS.
Los productos encurtidos de mayor produccion y consumo son los relacionados a las hortalizas, entre las

cuales estan la zanahoria, cebolla, repollo, chile y coliflor. Esto se debe a que son hortalizas que se

cultivan en cualquier época del afio, y por ende hay mas disponibilidad en el mercado. De igual forma el
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sabor que estas hortalizas adquieren al ser combinadas con el acido acético, hace que los productos

obtengan el sabor que el consumidor busca, volviendo los productos mas demandados.

Por ofra parte existen otras hortalizas encurtidas como: El palmito, bambu, elotito, pacaya, pepinillos;
estas Ultimas son menos consumidas porque tienen precios un poco mas elevados a los tradicionales.

Productos encurtidos como el palmito y el bambu, no son tan conocidos por los consumidores, por ser
nuevos en el mercado; por este motivo la demanda de estos productos es diferente a las antes

mencionadas. (Ver anexo1 pregunta 7)

ATRIBUTOS DEL PRODUCTO.

Dentro de los atributos que la gente busca al momento de comprar las hortalizas encurtidas estan la
calidad de la presentacion y el precio, en el caso del primer atributo, es importante por ser la primera
impresién que el consumidor tiene al comprar el producto encurtido. En cuanto al precio se considera
importante porque el consumidor busca productos accesibles y acordes a su nivel de ingresos. (Ver anexo

1 pregunta 9)

Por otra parte el consumidor busca en los productos encurtidos colores atractivos, olores y texturas
agradables al paladar. Es decir que estos cumplan con las expectativas que ellos esperan sobre dicho
producto. El sabor es parte importante dentro de las caracteristicas que el consumidor busca en el
producto, debido a que es una de las condiciones que hace que el consumidor se vuelva fiel al producto
encurtido. De acuerdo a los datos arrojados por la encuesta el sabor preferido por los consumidores es el
picante, porque como se dijo antes la gente joven busca sabores fuertes y extravagantes. (Ver anexo 1

preguntas 10y 21)

MARCAS DE HORTALIZAS ENCURTIDAS

Entre las marcas mas conocidas en el mercado se encuentran Del monte y Goya, debido a que estas
tienen un mayor periodo de tiempo en el mercado logrando posicionarse en la mente de los
consumidores, por medio de promociones y publicidad. Sin embargo los productos mas distribuidos en el
mercado, son aquellos que no tienen distintivos de marca, debido a que los distribuidores comercializan el

producto en mercados y tiendas, esto refleja que el consumidor puede conocer una marca pero esto no
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significa que la consuma, es decir, puede buscar ofras opciones que le favorezcan, dependiendo de la

accesibilidad a los lugares de compra y precio. (Ver anexo1 pregunta 16 y anexo 2 pregunta 4)

Por otra parte, segun datos arrojados por las encuestas, uno de los lugares para adquirir los productos de
hortalizas encurtidas, més visitados por los consumidores que residen en zonas como Santa Tecla y
Lourdes son los supermercados, es importante mencionar que en estos lugares se venden en su mayoria
solo productos con marcas; otro lugar visitado para adquirir hortalizas encurtidas son los mercados y
tiendas, en estos lugares son mas frecuentes la venta de productos sin marca; por lo que si bien es cierto
los consumidores tienen preferencia por visitar y adquirir encurtidos en supermercados, no significa que
solo adquieran productos con marcas, debido a que también en ese lugar venden productos sin marca que

son empacados en el momento de la compra. (Ver anexo 1 pregunta 8)

MATERIA PRIMA PARA LA ELABORACION DE LAS HORTALIZAS ENCURTIDAS.

Los productores de hortalizas encurtidas adquieren su materia prima a nivel nacional, lo que da a
entender que a los productores les interesa la materia prima al alcance de ellos, pudiendo evitar gastos

de transporte de distancias largas.

Para la compra de la materia prima los productores la realizan en forma quincenal y con costos menores
a los $200, que es el periodo y la cantidad promedio en el que ellos necesitan abastecerse de materia

prima para una nueva produccion.

Debido a este periodo de tiempo para la compra de nueva materia prima, la mejor decision es comprarla
en las zonas aledafias de donde se produce el producto, evitando gastos excesivos, si este se hiciera de
lugares provenientes del extranjero. Debe tomarse en cuenta que las encuestas pasadas en su mayoria
son de productores con empresas de categoria pequefia, por consiguiente, para ellos les es mas rentable
comprar la materia prima en lugares cercanos y en donde el costo de estos no sea muy caro. (Ver anexo 3

preguntas 8, 9y 13)
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MESES DE MAYOR VENTA DE HORTALIZAS ENCURTIDAS.

En su mayoria, los consumidores de hortalizas encurtidas compran sus productos cada quincena lo que
demuestra que el consumo de los productos encurtidos es fuerte, ya que a las personas les gusta y

aceptan el consumo del producto.

Por otra parte, los distribuidores establecen que se abastecen de hortalizas encurtidas en forma mensual

y con costos menores a los $200; lo que indica que el producto se vende y tiene mucha demanda.

Otro punto importante es la época en la cual existe mayor produccién de productos encurtidos, para los
productores, la época es en Semana Santa, esto indica que las personas buscan estos productos en
épocas de vacaciones, en donde se acostumbra a consumir diferentes platillos en los cuales eligen el
producto encurtido como acompafiamiento de las comidas, obteniendo sabores fuertes y picositos. (Ver

anexo 1 pregunta 18, anexo 2 pregunta 7 y anexo 3 pregunta 4)

PRECIO DE LAS HORTALIZAS ENCURTIDAS

El precio es un elemento muy sensible para el consumidor a la hora de comprar hortalizas encurtidas pues
afecta directamente la economia de estos, sin embargo de la capacidad adquisitiva que tengan depende
la presentacion de empaque que adquieran, muchos consumidores prefieren la presentacion de estas en
recipientes de vidrio, por su calidad, higiene y la oportunidad de apreciar el producto antes de la compra.

Estos precios pueden variar dependiendo de los costos de produccion que tengan los productores, asi
como también del margen de ganancia que establezcan para sus productos. (Ver anexo 1 preguntas 19y

20y anexo 3 pregunta 10)

Segun los distribuidores de hortalizas encurtidas, las presentaciones que més se vende son las bolsitas y
los recipientes de vidrio de 8 onzas, esto va a depender del lugar adonde se estén distribuyendo y de la
capacidad adquisitiva de los consumidores, en los establecimientos como los supermercados se venden
recipientes de vidrio y latas y en los mini super y tiendas los de mayor venta son las bolsitas por ser mas

accesibles en el precio. (Ver anexo 2 pregunta 11)
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LUGARES DE DISTRIBUCION Y COMPRA

Los lugares mas buscados por los consumidores para adquirir las hortalizas encurtidas son los
supermercados, ya que representa mas opciones e higiene en sus compras, sin embargo existen otros
lugares que los consumidores buscan como lo son los mercados y las tiendas, estos pueden variar
dependiendo de las preferencias y exigencias que estos tengan con los productos que adquieren.

Por otra parte los distribuidores o vendedores de este tipo de producto hacen sus compras de
distribuidores mayoristas, esto les permite optar por productos de mejor calidad y les permite escoger
entre varios productos por la diversificacién que estos manejan. (Ver anexo 1 pregunta 8 y anexo 2

pregunta 12)

Los productores de hortalizas encurtidas prefieren distribuir sus productos al consumidor final, ya que esto
les permite una mejor apreciacion de los gustos y preferencias de los consumidores y si es necesario
adaptar cualquier necesidad que estos tengan del producto. Por otra parte este acercamiento les permite
conocer las opiniones de estos con respecto a nuevos productos, aspectos como: Sabor, textura, color y

olor. (Ver anexo 3 pregunta 12)

PRESENTACION DE HORTALIZAS ENCURTIDAS

Con respecto a la presentacion, los consumidores tienen mayor preferencia por las hortalizas en
empacadas en envases de vidrio debido a que son las mas buscadas, esto se puede atribuir a la higiene y
durabilidad del envase que permite mantener en buen estado al producto por periodos de tiempos
mayores, del mismo modo los consumidores tienen tendencia por adquirir hortalizas encurtidas
empacadas en bolsitas plasticas, debido a que lo practico en el manejo es mas sencillo y la cantidad de
encurtido en el empaque es ideal para ser consumido por completo en el momento; por el contrario los
envases de plastico son los menos buscados por los consumidores, es por ello que la presentacion del
producto es muy importante para los consumidores ya que es considerado para la toma de decisiones a la

hora de la compra. (Ver anexo 1 pregunta 20)
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PROMOCION Y PUBLICIDAD DE HORTALIZAS ENCURTIDAS

De acuerdo a la informacion obtenida de la encuesta, los meses de mayor demanda de hortalizas
encurtidas por parte de los distribuidores son en el periodo comprendido entre abril y septiembre; para
asegurar la venta de estos productos es necesario que los distribuidores cuenten con el apoyo en
promocién por parte de los proveedores debido a que mediante esta forma los consumidores tienen a
aceptar con mayor facilidad el producto, en cuanto a la promocidén los consumidores prefieren las
degustaciones antes de comprar el producto y los precios bajos, por lo tanto estas pueden ser unas
formas de promocioén (sobre todo en los meses en los cuales se registran mayores ventas) que los
proveedores mayoristas den a los distribuidores para tener éxito en las ventas del producto. (Ver anexo 1

pregunta 14, anexo 2 preguntas 9y 12)
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CONCLUSIONES.

Actualmente la Cooperativa no posee con un estudio de mercado para la produccién y
comercializacién del producto encurtido, el cual compare los resultados con los productos de la
competencia.

El mercado consumidor de las hortalizas encurtidas son jovenes adultos.

La Cooperativa no posee promocién y publicidad para el producto de las hortalizas encurtidas.

El unico medio por medio del cual se dan a conocer las hortalizas encurtidas de la Cooperativa

son en ferias patronales y ferias agrondmicas.

La mayoria de los consumidores prefieren las hortalizas encurtidas como: Zanahoria, cebolla,

chile, repollo y coliflor.

Los consumidores de hortalizas encurtidas prefieren que éstas sean presentadas en envases de

vidrio.

Los miembros de la cooperativa “Delicias de Jayaque”, recibe capacitaciones constantes sobre la

preparacion de las hortalizas encurtidas proporcionado por INTERVIDA.

La marca “Delicias de Jayaque” es nueva en el mercado por consiguiente, todavia no es

reconocida por los consumidores.

La mayoria de los clientes de la cooperativa “Delicias de Jayaque” son los residentes del

Municipio de Jayaque y sus alrededores.

El canal de distribucién que utiliza la cooperativa “Delicias de Jayaque” es el canal directo, es

decir, de productor a consumidor final.



98

Los atributos que el consumidor busca en un producto encurtido son colores atractivos, olor

agradable y textura consistente.

La Cooperativa cuenta con una etiqueta sencilla, la cual no cuenta con la informacién nutricional

del producto encurtido.

La Cooperativa determina el precio con base a los costos.

La materia prima que se utiliza en la produccion de las hortalizas encurtidas son adquiridas en los

mercados.
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RECOMENDACIONES

Realizar un estudio de mercado el cual detalle los aspectos de promocion, plaza, precio y

producto, con la finalidad de mejorar la comercializacion de las hortalizas encurtidas.

Es necesario que la Cooperativa tome en cuenta las necesidades que desean satisfacer los

consumidores jovenes al momento de comprar el producto encurtido, como por ejemplo el sabor.

Utilizar hojas volantes, tarjetas de presentacion, anuncios de radio, anuncio en periddicos para

dar a conocer los productos que ofrece la cooperativa “Delicias de Jayaque”.

Buscar que medios televisivos realicen reportajes sobre la cooperativa “Delicias de jayaque”
como medio para que el producto se de a conocer en los demas municipios, lo cual permitira que

la demanda del producto aumente.

Realizar los encurtidos en las hortalizas mas demandadas por los consumidores con la finalidad
de satisfacer los gustos de estos; mas sin embargo, la Cooperativa podria lanzar nuevos

productos encurtidos para que estos tengan la misma aceptacién que las hortalizas tradicionales.

Utilizar envases de vidrio como empaque de las hortalizas encurtidas, ya que para los

consumidores es el envase mas apropiado para este tipo de productos.

Seguir con capacitaciones constantes sobre la preparacién de los encurtidos, para mantener o

mejorar el sabor y textura del producto encurtido.

Mejorar el disefio de marca de la Cooperativa, con la finalidad de que esta puede posicionarse en

la mente de los consumidores.

Expandir la venta de las hortalizas encurtidas de la cooperativa “Delicias de Jayaque” en la zona

de Lourdes Coldn y Santa Tecla por medio de las tiendas o mercados.
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Utilizar el canal productor-intermediario-consumidor final, como segundo canal de distribucién de

las hortalizas encurtidas.

Debido a que el olor, sabor y color de las hortalizas encurtidas son los atributos més importantes
para el consumidor, la Cooperativa debe considerar implementar controles de calidad en el

proceso de la produccién de las mismas.

Disefiar una etiqueta que permita mostrar informacioén del producto, informacién nutricional,

informacién de la Cooperativa y la marca.

Realizar informes constantes sobre los costos en los cuales incurre la Cooperativa para la

fabricacion de las hortalizas encurtidas.

Cotizar los precios de la materia prima con diferentes proveedores, con el propdsito de contar

con materia prima de mejor calidad y a precio accesible.
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CAPITULO I

PROPUESTA DE LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y DE VIABILIDAD
TECNICA OPERATIVA DE HORTALIZAS ENCURTIDAS, DE LA COOPERATIVA
“DELICIAS DE JAYAQUE”

DELICIAS
DE ORYRGQUE
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CAPITULO I
PROPUESTA DE LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y DE VIABILIDAD

TECNICA OPERATIVA DE HORTALIZAS ENCURTIDAS PARA LA COOPERATIVA
“DELICIAS DE JAYAQUE”, DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD.

1. OBJETIVOS.

Objetivos a corto plazo.

e Mejorar la presentacion del producto de las hortalizas encurtidas con respecto al disefio del

empaque y vifieta.

o Establecer los precios del producto con base a costo de produccién, administracion y venta

mé&s un margen de ganancia.

o Establecer canales de distribuciéon que permitan expandir el producto a otros mercados.

e Realizar tramites para el registro de la marca de las hortalizas encurtidas.

e Implementar mecanismos de promocién y publicidad que den a conocer el producto en el

mercado.

e Buscar alianzas con instituciones que den apoyo a las iniciativas emprendedoras de la

Cooperativa “Delicias de Jayaque”.

e Buscar proveedores potenciales para la materia prima e insumos que permita a la

Cooperativa obtener ventaja diferencial en cuanto a los precios.

Objetivos a largo plazo.

e Incrementar las ventas de los productos encurtidos en un 5% para los préximos cinco afios.
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Agregar a la etiqueta del producto los requisitos que permitan cumplir con las normas
establecidas para los alimentos preenvasados.

Optimizar los procesos de produccidn que permitan reducir costos, tiempos vy
aprovechamiento de los recursos de la Cooperativa.

Realizar investigaciones continuas sobre el comportamiento del producto con la finalidad de

mantenerlo en constante evolucion.

Posicionar el producto en la mente de los consumidores por medio de la diferenciacion de

los productos con respecto a la competencia.
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2. ESTRATEGIAS PARA LA COMERCIALIZACION DE HORTALIZAS ENCURTIDAS.

2.1. Estrategias del producto.

2.1.1. Marca.

Para comercializar un producto dentro de un mercado determinado, es fundamental que el producto que
se quiera vender tenga una marca, algo que lo identifique y lo diferencie de los demas productos. La
marca que la Cooperativa tiene actualmente es idénea ya que resalta los atributos y caracteristicas no

solo del producto que vende sino también su lugar de procedencia.

Para los consumidores, las marcas facilitan la identificacion de los bienes o servicios, esto ayuda a los
compradores para que hagan répidamente su recorrido en el supermercado o en el lugar de compra y que
tomen sus decisiones sobre que producto comprar. La marca le asegura al consumidor que obtendra un

producto de calidad, la cual se mantendra cuando vuelva a pedir el mismo producto.

De igual forma para los vendedores, las marcas se pueden promover; se reconocen facilmente cuando se
exhiben en una tienda o se introducen en una publicidad, ademas el contar con una marca para identificar
hortalizas encurtidas, reduce las posibilidades en la comparacion de precios, esto es, porque la marca es
un factor que se considera cuando se compran diferentes productos, disminuyendo la probabilidad de que

se tomen decisiones de compra solo con base en el precio.

Al contar un producto con una buena marca se gana la reputacion frente a los consumidores entre los
compradores del mismo producto haciendo que estos se vuelvan leales a la misma; y proporcionar ventaja

competitiva a sus productores frente a la competencia.

Actualmente en el mercado de las hortalizas encurtidas existe una diversidad de marcas que identifican

estos productos, permitiendo a los consumidores la identificacion inmediata de los mismos.
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2.1.1.1. Estrategias de marca.

o Mejorar la presentacion del nombre de marca de la Cooperativa “Delicias de Jayaque”, que permita dar

vistosidad al nombre de marca de los productos que hace la Cooperativa.

Para el disefio propuesto de la presentacién del nombre de marca se considero aplicar un tipo especial
de letra llamado “SNAP ITC” de tamafio 36 en color amarillo sobre un fondo verde, este tipo de letra fue
obtenido de la opcién Word Art, ésta propuesta afiade al nombre de marca originalidad y estilo,
caracteristicas que se pretenden explotar no solo para atraer la atencion del consumidor sino también

para posicionu diaar esta marca en su mente.

Imagen 1
Marca propuesta para la cooperativa “Delicias de Jayaque”

DELICLIAS

DE OARAYAQOE

Fuente: Elaboracién propuesta por grupo de tesis

Si no se tiene la capacidad dentro de la Cooperativa de crear un disefio de marca adecuado, ésta puede
optar por solicitar los servicios de un profesional en disefio grafico para que el elabore el mejor disefio
de marca de acuerdo a las especificaciones que la Cooperativa tenga, es de hacer notar que cuando se
recurre a servicios profesionales se incurre en gastos extras, los cuales pueden o no ser convenientes,

por lo que se deja a discrecion de la Cooperativa considerar las opciones mas convenientes.

e Registrar el nombre comercial y marca, en el Centro Nacional de Registro (CNR).

Este registro se realiza en las instalaciones del CNR que esta ubicado en la 12 Calle Poniente y 43
Avenida Norte #2310, San Salvador; en este lugar se presenta la siguiente informacion: Primero se

realiza una busqueda de anterioridad si ya existe el nombre comercial 0 marca que se va a registrar,
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este proceso cuesta $20.00, luego se presenta una solicitud original y dos copias segln el modelo;
después se presenta un escrito donde se subsana la prevencion dentro de los 4 meses que establece

la Ley de marcas y otros signos distintivos; en el enlace http://www.cnr.gob.sv/marca.htm se pueden

encontrar todos los pasos y requisitos que se tienen que presentar el CNR para registrar el nombre
comercial y marca o bien se puede visitar las instalaciones del CNR donde se proporciona esta
informacion. Este procedimiento tiene un costo minimo de $215.00 por lo cual se debe de analizar el

momento mas oportuno para realizarlo.

2.1.2. Empaque.

Los diferentes empaques para las hortalizas encurtidas estan elaborados con la finalidad de proteger el
producto en su camino al consumidor; es decir, protege el producto durante el embarque, traslado o envio,

sobretodo protege el contenido del producto del ambiente externo, evitando la contaminacion del alimento.

Del mismo modo, el empaque protege el producto después de su compra, haciéndolos mas higiénicos y
menos susceptibles de descomposicion; por ello el empaque mas utilizado para estos productos es el

envase de vidrio.

El empaque ayuda a lograr la aceptacion de quienes distribuyen este tipo de alimentos (es el caso de los
mayoristas, intermediarios y detallistas) ya que por ejemplo la mayoria de empaques para hortalizas
encurtidas tienen una forma especifica, la cual permite que los envases, frascos u ofro tipo de empaque
sea apilado para su presentacion en cualquier tienda, mercado o supermercado; de lo contrario este
producto podria ser retirado de los mostradores si los empaques no pudiesen ser exhibidos de acuerdo a
las necesidades de quienes lo distribuyen, aunque el empaque llame la atencion del consumidor por ser

atractivo.

Una de las formas de persuadir a los consumidores a la compra del producto, es mediante el uso de un
empaque adecuado, esto gracias al atractivo visual que pueda presentar frente al consumidor sobre todo
en aquellos productos o marcas que no gocen del beneficio de tener publicidad, debido a que el empaque

puede ser un vendedor silencioso y servir de medio de comunicacion para los consumidores.
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El uso de empaques para hortalizas encurtidas es muy variado, como por ejemplo el uso de cajas de
cartdn, bolsas plasticas mas practicas de transportar y que eliminan los botes de vidrio, decoracién extra
que afiade al envase (en el caso de los botes de vidrio) caracteristicas utiles para que el consumidor los
reutilice, etc., estas son algunas formas de empaques que se pueden encontrar en cualquier

establecimiento donde se comercializa este tipo de productos.

Ejemplos de empaques de productos encurtidos:

Imagen 2
Diferentes tipos de empaques para hortalizas encurtidas

wwmyaselecdonm

Fuente: Marcas encontradas en la Internet.

2.1.2.1. Estrategias para el empaque.

o Mantener la presentacion de las hortalizas encurtidas en envase de vidrio.

Este tipo de envase proporciona caracteristicas como higiene, proporcionando una vista clara del estado
de las hortalizas encurtidas siendo este el mejor soporte de comunicacion para la Cooperativa, actia
también como vendedor, transmite imagen y prestigio, es hermético y a su vez conserva el medio
ambiente gracias a que es 100% reciclable; caracteristicas que son muy apreciadas entre los

consumidores.
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Se recomienda a la Cooperativa hacer uso del mismo envase mejorando la presentacion de la tapadera,
utilizando papel craft y listén para cubrirla, con la finalidad de mantener los costos, hasta tener la

capacidad de invertir en los envases con figuras diferentes.

Utilizar envases de vidrio con figuras no tradicionales.

Como por ejemplo, en forma cilindrica, cuadrada, circular y otras que sean adecuadas para el producto;
para lograr estas caracteristicas en los envases de hortalizas encurtidas se deben comprar en empresas
que se dedican especificamente a la elaboracion y disefio de este tipo de envases, 0 en su defecto en
alguna empresa que sea distribuidora de este tipo de producto, tal es el caso de COMAGUI, S.A. de
C.V. empresa que distribuye envases de vidrio para la industria alimenticia, la cual esta ubicada en 28
calle poniente y 49 Av. Sur # 2523, San Salvador y TEL. 2273-0388.

Continuar utilizando las bolsitas plasticas como empaque para las hortalizas encurtidas, debido a que es

otra forma de presentacion demandada por los consumidores.

Imagen 3
Empaques de bolsa plastica para encurtidos

Fuente: Centro Regional del Emprendedor (CREE)

En la presentacion de bolsa pléstica para las hortalizas encurtidas, dividir el empaque con dos tipos
diferentes de encurtidos, con la finalidad de que el consumidor obtenga dos productos en un mismo
empaque separados uno del otro, es decir en una misma bolsa, de tal manera que se promocione al
mismo tiempo dos productos diferentes. Para obtener este tipo de empaques la Cooperativa puede
hacer un pedido especial a alguna empresa dedicada a elaborar este tipo de bolsas como: CYBSA
ubicada en el Blvd. del Ejercito Nacional, Km. 7 1/2, San Salvador o en el TEL. 2294-1811, o en el
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Centro Regional del Emprendedor (CREE) en la direccion de correo electronico

info@agroemprendedor.org; si no se desea incurrir en gastos, estas bolsas pueden ser confeccionadas

en la misma Cooperativa haciendo uso de la misma maquinaria que emplea para sellar la bolsa plastica.

2.1.3. Etiqueta.

En la comercializacidn de productos como los alimentos, es de vital importancia que el empaque contenga
una etiqueta en la cual transmita informacién sobre el producto y el vendedor o productor; en el mercado
de las hortalizas encurtidas existen diferentes formas de presentacién de las etiquetas, como las que solo

se adhieren al empaque y las que forman parte del empaque.

Para los productos alimenticios es comun ver etiquetas descriptivas las cuales dan informacion objetiva
acerca del uso del producto, su cuidado, composicion, contenido nutritivo y ofras caracteristicas

pertinentes que permiten al consumidor saber mas acerca del producto que consumira.

Dentro de la etiqueta, el etiquetado nutricional es un elemento de profunda importancia sobre todo cuando
se quiera exportar el producto; generalmente los productores deben adoptar los requisitos que el pais al

cual se va exportar el producto pone como condicion para permitir el ingreso del mismo.

De acuerdo al reporte de rechazos publicados en la pagina Web de la Food and Drugs Administration
(FDA), Administracién de Drogas y Alimentos, casi la mitad de las causas de rechazo de productos
alimenticios salvadorefios que desean entrar al mercado estadounidense, son rechazados debido a

deficiencias en el etiquetado como se ilustra en el siguiente cuadro.


mailto:info@agroemprendedor.org
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Tabla 10
Razon de rechazo de productos en Estados Unidos

Etiquetado 43 4574
Falta aprobacion nueva o4 05 53
droga

Alimento descompuesto 10 10.64
Colorante inseguro 7 7.45
Falta proceso enlatado 5 5.32
Bacteria 4 4.26
Falta registro enlatado 1 1.06

Total 94 100

Fuente: Administracion de Drogas y Alimentos (FDA).

Gréfica7
Razones de rechazos de productos para ingresar a Estados Unidos

50 | B Hiquetado

40 O Falta aprobacion nueva droga
B Aimento descompuestio

O Colorante inseguro

20 | ® Falta proceso enlatado

40 | @ Bacteria

O Falta regestro enlatado

Fuente: Administracion de Drogas y Alimentos (FDA).

Para la comercializacion de productos alimenticios se debe contar con un permiso o registro sanitario el
cual avala el consumo seguro, este permiso lo otorga el Ministerio de Salud y Asistencia Social en un

lapso de 30 dias. Con este registro el producto alimenticio puede ser vendido libremente.

Para lograr la calidad en los productos alimenticios es necesario consultar en el Centro Nacional de
Informacién de Normas y Evaluacion de la Conformidad — El Salvador™.

A continuacién se presenta un modelo de disefio de etiqueta para el producto de las hortalizas encurtidas de
la cooperativa “Delicias de Jayaque”:

14 Dependencia del Ministerio de Econdmica
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Imagen 4
Disefio de etiqueta para la cooperativa “Delicias de Jayaque”

Marca del pgoducto Informacién de la
Cooperativa
y codigo sanitario
Fecha de fabricacion

Ins umos Cantidad Cascaras,

DELICIAS i

Verduras y hortalizas:
-pepinillos 5940 /17

DE OJRYRQOE vl B
e S Fabricado: 2-2007

-champifionss 742 742 1 .19
B > b Vence: 12-2008

Otros ingredientes (g):

-vinzgre blanco, (3% de scidzz) 1
-azucar blanca

-sdl comin d

Especies (gl
-tlavo de olor 1 .)6
-hojas de laure 16 '—H

Codigo de barras

Informacién del producto Ejemplo de'hortalizas Etiqueta nutricional Info./reciclaje
que contiene el envase encurtidas del envase

Fuente: Elaboracién propuesta por grupo de tesis

2.1.3.1. Estrategias para etiqueta.

« Disefiar una etiqueta nutricional que proporcione informacion sobre las hortalizas encurtidas.

El disefio de la etiqueta debe ser adaptable al tamafio, color y forma del envase; las etiquetas deben
ser plastificadas para que sean resistentes.
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La “Norma General para el etiquetado de los alimentos preenvasados™® establece los requisitos que
una etiqueta debe contener, por otra parte “El Reglamento de Etiquetado de Alimentos en Estados
Unidos CFR 21” de la Agencia de Promocién de Exportaciones de El Salvador hace referencia a los
elementos que se deben incluir en la etiqueta, como la declaracién neta del contenido, informacion de
los ingredientes los cuales se enumeran en orden descendente segun la predominacién del peso,

nombre y direccién de la empresa, especificando calle, ciudad, departamentos, pais y codigo postal.
Ejemplo de etiqueta de valor nutricional para venta del producto a nivel nacional:

Imagen 5
Disefio de etiqueta nutricional para hortalizas encurtidas

Insumos Cantidad Cascaras, Rendi-
Total (g) tallos, miento

Pepas(g) (%)
Verduras y hortalizas:
-pepinillos 5940 3517 39
-esparragos 1096 832 99
-cebollines 2686 430 84
-coliflor 4538 635 86
-zanahorias 3085 339 89

-champifiones 742 742 100
-chile 25 25 5

Otros ingredientes (g):

-vinagre blanco, (5% de acidez) 10909
-azucar blanca 4364
-sal comun 98
Especies (g):

-clavo de olor 41
-hojas de laurel 16

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.

A continuacidn se presentan algunos requisitos que se deben incluir en la etiqueta para las hortalizas

encurtidas, cuando estas sean exportadas a Estados Unidos:

15 Centro de Informacion de Normas y Reglamentos Técnicos Certificacion y Metrologia” dependencia del Ministerio de Economia
o en la pagina Web www.infog.org.sv
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Nutrientes Obligatorios y orden de aparicion en la etiqueta.

1. Calorias 4. Grasa saturada 7. Sodio 10. Azlcares  13. Vitamina C

2. Calorias de grasa 5. Acidos grasos 8. Carbohidratos totales 11. Proteina  14. Calcio

3. Grasa total 6. Colesterol 9. Fibra dietética 12. Vitamina A 15. Hierro
Formato de la etiqueta de nutricién.

Estilo de letra simple y fécil de leer, las letras pueden estar en mayusculas y minusculas, las letras

remarcadas o negrillas seran para lo referente a calorias, grasas totales, colesterol, sodio, carbohidratos

totales y proteinas. Como se muestra en el ejemplo siguiente de una etiqueta de un producto destinado a

la venta en Estados Unidos:

Imagen 6
Etiqueta nutricional para alimentos exportados a Estados Unidos

Nutrition Facts

Serving size 1 cup (230g)
Servings per Containers

|
Amount per serving

Calories 260 Calories from Fat 120
% Daily Values

Total Fat 13g 20%
Satured Fat 5g 25%
Trans Fat 2g .

Cholesterol 30mg 10%

Sodium 660mg 28%

Total Carbohydrate 31g 10%
Dietary Fiber Og 0%
Sugars 5 g

Protein 5g

Vitamin A 4% * Vitamin C 2%

Calcium 15% * Iron 4%

*Percent Daily Values are base on a 2000 calorie diet
Your Daily Values may be higher or lower depending on
your calorie needs:

Calories 2000 2500

Total Fat Less than 659 80g

Sat Fat Less than 20g 25¢g
Cholesterol Less than 300 mg 300 mg
Sodium Less than 2400 mg 2400 mg

Total Carbohydrate 3009 3759

Dietary Fiber 25¢g 309

Fuente: “El Reglamento de Etiquetado de Alimentos en Estados Unidos CFR 21" de la Agencia de Promocion de
Exportaciones de El Salvador
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o Establecer cddigos de barras para poder introducir sus productos en otros mercados.

El cddigo de barra es utilizado, para efectos de control de inventarios y facturacion, facilitando el control

y manejo de todos los productos que en ese lugar se venden.

El cddigo de barras para productos alimenticios procesados se adquiere en “GS1 El Salvador’
organizacion privada que forma parte de la Cdmara de Comercio e Industria de El Salvador, ubicada en
92 Avenida Norte y 5% Calle Poniente, San Salvador; para solicitar la asignacion de un cédigo de barras
primero se debe de pagar una membresia para poder obtener dicho cédigo, la cual esta entre los

$50.00 a los $200.00 anuales segun los niveles de ventas netas que tenga el fabricante (Ver Anexo 4)

Por consiguiente se llena la solicitud de asignacion de codigos de barras para fabricantes que es
proporcionada en las oficinas de la Camara de Comercio e Industria de El Salvador; por esta solicitud es

necesario pagar desde $22.00 a $1,690.00 dependiendo del nimero de codigos que se soliciten.

2.1.4. Diseio.

Dentro del mercado de hortalizas encurtidas el disefio no solo tiene que ver con el empaque si no que
involucra la presentacion de las hortalizas, es decir la forma en como estas pueden ser presentadas al
consumidor, ya sea en presentaciones como hortalizas muy pequefias, decoraciones en los cortes,

combinacién de colores, sabores y texturas; los cuales proporcionan un valor agregado al producto.

La influencia que tiene el disefio de cualquier producto sobre los consumidores es de gran importancia,
debido a que si se tiene éxito con el disefio del producto puede representar grandes ganancias para los

productores.
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2.1.4.1 Estrategias de Disefo.

e Innovar la presentacién del producto en cuanto a la decoraciéon mediante el uso de los colores de las

hortalizas dentro del envase.

Combinar varias hortalizas de acuerdo al color mediante el uso un palillo como soporte, formando una
especie de pinchos con las mismas hortalizas, estas presentaciones son muy apreciadas por el
consumidor por la alta dedicacién en la elaboracion del producto que se encuentra implicita en dicha

presentacion.

e Estandarizar disefios mediante el uso de cortes no tradicionales en las hortalizas encurtidas.

Realizar cortes no tradicionales como figuras en estrellas, flores entre otros; debido a que el disefio
estético presente en los productos alimenticios es muy importante ya que puede incidir en la toma de
decision de compra del consumidor, debido a que el tamafio de las hortalizas encurtidas puede o no
abrirles el apetito por saboréalas, sobre todo cuando el empaque del producto permite mostrar su

contenido.

2.1.5. Color y Sabor.

De igual forma que el disefio del producto, el color de es frecuentemente un factor determinante en la
aceptacion o rechazo del producto por el cliente. Las malas elecciones de color pueden resultar en una
desventaja diferencial, debido a que en el contexto del producto con su mercado, puede que un color
especifico esté fuera de moda, ocasionando pérdidas para los productores por el rechazo de los

consumidores; el color puede ser muy importante para el empaque igual que para el producto en si.
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2.1.5.1. Estrategias para el color y sabor.

e Estandarizar la formula de fermentacién de las hortalizas.
o Incluir dentro de los productos sabores que tengan més demanda entre los consumidores.

Como por ejemplo sabores picantes, salados, acidos que son muy gustados por quienes consumen este
tipo de productos.

o Combinar los colores de las hortalizas que permitan dar vistosidad al producto.
A continuacién se presenta un ejemplo de disefio y color de las hortalizas encurtidas:

Imagen 7

Ejemplo de disefio y color de encurtidos.

Fuente: Imagenes obtenidas de diferentes paginas Web
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2.2 Estrategia de precio.

2.2.1 Precio.

El precio es uno de los elementos méas sensibles para los consumidores de hortalizas encurtidas al
momento de la compra, por ello se deben buscar los mecanismos mas apropiados para la asignacion de
los precios y lograr competir en el mercado de este tipo de productos. Como ya se analiz6 anteriormente
el mercado meta, los clientes, los competidores, el impacto que el precio tendra sobre la demanda del
producto y cuanto el comprador esta dispuesto a pagar por el producto, ahora se estableceran algunas

estrategias que podra adoptar la Cooperativa para mejorar y mantener sus ganancias.

2.2.1.2 Estrategias de precios.

o Realizar informes de los costos de produccidn, con la finalidad de establecer los costos en los cuales se

incurrird por cada produccion del producto encurtido y asi realizar una buena gestion de compra.
La Cooperativa puede buscar proveedores que ofrezcan productos a precios accesibles o que se
encuentren ubicados en los alrededores de la planta de produccion de la Cooperativa, reduciendo los

costos de transporte.

e Planificar los gastos que se involucran en las é&reas de la Cooperativa; buscando la eficiencia y

eficacia en las operaciones.
e Establecer el precio de venta deseable en funcion al punto de equilibrio.
o Determinar el precio minimo del producto encurtido.
Este punto se determina mediante los costos variables e indica las circunstancias en la que es posible

vender el producto en un precio, el cual permita recuperar los elementos utilizados directamente en la

produccion.
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o Realizar periédicamente sondeos sobre el comportamiento del precio de los productos encurtidos.

Informarse constantemente sobre las variaciones que sufren los precios de la materia prima y la
competencia, esto con el objetivo de registrar los cambios de precios en cada época del afio y asi

mantener los precios lo mas estables posibles.

Para realizar sondeos se debe de tomar en cuenta lo siguientes aspectos:
v Comportamiento en un aumento de precios.

v Comportamiento a una disminucién de precios.

2.3. Estrategias de distribucion.

2.3.1. Distribucion.

Para la distribucion de las hortalizas encurtidas de “Delicias de Jayaque” se buscaran lugares en los
cuales ellos puedan incursionar como las tiendas, mercados, mini super, supermercados y los
restaurantes, ademas de buscar la presentacion mas apropiada para este tipo de lugares, es decir para
las tiendas y mercados la mejor presentacion son las bolsitas plasticas y para los mini super,
supermercados y restaurantes la mejor presentacion son los botes de vidrio, sin embargo para incursionar

en los supermercados es necesario tramitar los permisos para la comercializacién de estos productos.

Para lograr buenos mecanismos de distribucidén, se necesitara del apoyo de todas las personas
involucradas en la Cooperativa y delegar responsabilidades a los socios de la misma para tener un mejor
funcionamiento y controlar los movimientos que se realicen, con el fin de manejar mejor los canales y

alianzas que se tengan con los distribuidores.
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2.3.1.1 Estrategias de distribucion.

o Capacitar constantemente al personal en cuanto a acciones encaminadas a lograr altos indices de

venta y distribucion.

Para lograr la eficiencia en todo lo que se refiere a estos mecanismos; para ello, es necesario brindar
toda la informacion posible a los cooperativistas y abordar aspectos como:
v' Buscar posibles lugares de venta
Dar degustaciones a las personas interesadas en distribuir el producto encurtido
Conocimiento sobre como entablar una negociaciones entre fabricante y el detallista
Establecer un precio de los productos que beneficie a ambas partes
Determinar la forma de pago que se realizara entre las partes y el plazo en que se hara efectiva
Pactar las fechas de abastecimiento y cobro del producto

Llevar un control que reflejen las ventas y ganancias de cada detallista

SN N N N NN

Ofrecer a los distribuidores promociones del producto o afiches promociénales para darlo a

conocer.

o Ofrecer los productos encurtidos a nuevos intermediarios como tiendas, mercados, mini slper,
supermercados y restaurantes ubicados en los Municipios de Lourdes, Santa Tecla y alrededores de

Jayaque.
o Utilizar el canal de distribucion directo cuando el producto sea vendido directamente al consumidor final
y utilizar el canal de distribucién con intermediarios para que el producto abarque mercados mas

grandes.

A continuacién se presenta los canales de distribucion de las hortalizas encurtidas:
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Imagen 8
Canal de distribucion directa del producto encurtido

Productor Consumidor
Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.

Imagen 9
Canal de distribucion con intermediarios

o ol

Productor Intermediario Consumidor
Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.

o Establecer alianzas con instituciones que promuevan los productos agroindustriales.

Algunas de las instituciones con las que se pueden tener alianzas: MAG (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia), CAMAGRO (Céamara Agropecuaria y Agroindustrial), COEXPORT (Corporacion de
Exportadores de El Salvador), CENTREX (Centro de Tramites de Exportacion), Ministerio de Salud, etc.

o Realizar convenios entre los supermercados para que las hortalizas encurtidas que se elaboran en la
cooperativa “Delicias de Jayaque” se den a conocer entre los consumidores de zonas como Lourdes y

Santa Tecla.

Para introducir un producto en cualquier supermercado del pais es necesario que dicho producto
cumpla con algunos requisitos que tienen estos establecimientos, tal es el caso de la presencia de un
codigo de barras y el cédigo sanitario. Para realizar un convenio con cualquier supermercado es
necesario que la Cooperativa visite personalmente las oficinas del supermercado con el cual se quiera
hacer el convenio; a continuacion se presenta la direccion de algunos supermercados con los cuales se

puede hacer un convenio:
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v Despensa Familiar, Barrio San Sebastian 15 Cl. PTE. entre 14 y 16 Av. Sur, Santa Ana, TEL:
24407500.

v" Super Selectos Col. Flor Blanca 59 Av. Sur y Av. Olimpica, TEL: 2267-3600

v" La Despensa de Don Juan, Av. Navas Sur Z Central, Antiguo Cuscatlan, TEL: 2243-2237

2.4 Estrategias de promocion.

2.4.1 Publicidad.

e Formar alianzas con medios de comunicacion televisivos.

Invitar a canales de televisidn con el objeto de elaborar programas especiales en los cuales se muestre
la actividad comercial de la Cooperativa, obteniendo publicidad en medios de comunicacion masiva.
Estas invitaciones se pueden realizar a los canales de El Salvador debido a que ellos tienen en su
programacion programas en los cuales incluyen reportajes sobre negocios emprendedores, entre
algunos programas estan: “De Mujer a Mujer” — Canal 33, “El Salvador de Cerca’- Canal 12, “Reportajes

Especiales” en los programas de noticias en canales 2,4,6.

e Dar a conocer las hortalizas encurtidas mediante cufias en radios comunitarias locales.

Imagen 10
Cuiia para radio

CUNA PARA RADIO
Si deseas una comida agradable, busca el acompafiamiento perfecto, las
hortalizas encurtidas de Jayaque son tu mejor opcion.

La cooperativa "Delicias de Jayaque" te-ofrece una amplia variedad de
productos encurtidos-con precios accesibles y con.la mds alta calidad.

Para mayor informacién contdctanos al TEL.2346-5087 o visita nuestra
sala de ventas ubicada.en Calle Gamboa #4 Jayaque, La Libertad.




Tabla 11
Costo de cufa de radio.

Horario Duracién de Costo Costo total

cuna anual
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Radio Corporacién FM. 12 m.d. -1 p.m. 20 $11.00 $110

Fuente: Radio Corporacién FM

o Crear un anuncio para dar a conocer el producto en medios de comunicacion escrito, por ejemplo el

periddico.

Imagen 11
Ejemplo de anuncio en el periddico
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Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.
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Tabla 12
Costo de publicacion de anuncio en periodico.

Periodico f Costo anual

Diario El mundo. 8 x 7 CMS. $100.00 $100

Fuente: Diario El Mundo

e Dar a conocer el producto mediante el uso de publicidad no masiva como tarjetas de presentacién
volantes y pancarta en lugares en donde exista una elevada afluencia de personas.
La Cooperativa puede hacer publicidad mediante la distribucion de volantes en Santa Tecla, Lourdes y

Jayaque, imprimiendo en el volante todos los productos que ofrece la Cooperativa.

Modelo de hoja volante para la Cooperativa:

Imagen 12
Hoja volante de las hortalizas encurtidas

A A S DDE R LELMAAS
I «dAA W AN & E

HORTALIZAS

ZANAHORIA CON REPOLLO

PEREPUSTSS BGE ALTHR, SRLIBRIE

VISITENOS EN NUESTRA PLANTA T
SALA DE VENTA:

ZANAHORIA CON CEBOLLA Y CHILE.
CTALLE GAMBOA. JAY AQUE. DEPAR-
TAMENTO DE LA LIBERTAD. EL. SAL-
VADOR.

CEBOLLA
CHILE JALAPENO.

ZANAHORIA, REPOLLO ¥ CEBOLLA.
2346-5087 >
CHILE JALAPENO CON CEBOLLA.
COOPERATIVA Las DELICLAS DE
FAVAQIUE

PACAY A .

COLIFLOR.

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.
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Tabla 13
Costo de publicacién de anuncio en periddico.
Imprenta Costo Costo anual
Imprenta Rosales  $0.05 cada volante $10.00

Fuente: Imprenta Rosales
Imagen 13

Modelo de tarjeta de presentacion para las hortalizas encurtidas

WS PIEUWEITES
DEFOAVACOE

Cooperativa productora y comercializadora de
hortalizas encurtidas.

Nombre: Reyna Elizabeth Herndndez.

Puesto: Representante de la Cooperativa.

Direccion: Calle Gamboa, #4, Jayaque, La Libertad.
Teléfono: 2346- 5087.

Medidas: 8 cm. de ancho x 5 cm. de alto.

Fuente: Elaborado por grupo de tesis

Tabla 14
Costo de publicacion de anuncio en periédico.

Imprenta Costo anual

$11.00 por cada $11.00

Imprenta Rosales : y
cien tarjetas

Fuente: Imprenta Rosales

2.4.2 Promocion de venta.

e Incentivar al cliente mediante premios que estimulen la compra de los productos que se elaboran en la

cooperativa “Delicias de Jayaque”.
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Esta estrategia se puede lograr mediante las rifas de premios en donde el consumidor compra una
cierta cantidad de producto en dinero y es acreedor de un cup6n con el cual participa en la rifa del
premio final. Estas rifas se pueden hacer cuando las ventas de los encurtidos este baja ya que este tipo

de promociones son una forma de estimular las ventas.

o Utilizar bandaje para promocionar nuevos productos.

Unir al envase que contiene hortalizas encurtidas, otro tipo de producto de la Cooperativa, con la

finalidad de lanzar un nuevo producto o bien solamente ofrecer otro producto.

o Emplear la venta personal mediante las degustaciones o muestras del producto.

Imagen 15
Venta personal.

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.

e Emplear anaqueles o estantes atractivos en los cuales se muestre el producto con las diferentes

presentaciones que ofrece la cooperativa “Delicias de Jayaque”.

Al tener una decoracién acorde al lugar y producto que se vende es otra forma de generar en el
consumidor el posicionamiento del producto, y establece una comunicacion entre el producto y el

vendedor sin la necesidad de la presencia del vendedor.
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3. ESTRATEGIAS PARA LA VIABILIDAD TECNICA OPERATIVA DE HORTALIZAS
ENCURTIDAS.

3.1 Estrategias sobre la adquisicion de materia prima.

o Comprar hortalizas a proyectos afines a INTERVIDA con el objeto de obtener precios preferenciales.

Actualmente INTERVIDA posee proyectos de produccion de hortalizas en los cuales puede ser un
apoyo para la Cooperativa ya que por medio de esta se puede adquirir la materia prima reduciendo los

costos de los mismos y siendo estos més faciles de adquirir.

o Comprar hortalizas a proveedores geograficamente cercano a la Cooperativa con la finalidad de reducir
los costos de transporte y obtener la materia prima de forma &gil; algunas de las empresas,

supermercados y mercados proveedoras de insumos para la produccion de encurtidos son:

Algunas de las empresas que venden hortalizas son:

Tabla 15
Empresas que venden hortalizas

Nombre de la empresa Direccion
DALTECH S.A.DE C.V. Final 17 Avenida Norte, Poligono E # 2, Santa Tecla., La Libertad
COOPERATIVA MADRE TIERRA Canton Entre Rios, Coldn, La Libertad.
VIVERO MERLIOT Colonia Jardines de La Hacienda No. A1- A7, Ciudad Merliot.,
Nueva San Salvador, La Libertad.
FECORACEN 12 Avenida Norte No. 1-5., Santa Tecla, La Libertad.
SOCIEDAD COOPERATIVA DE 15 Avenida Norte Block 1 No. 7, Colonia Santa Teresa, Ciudad

PRODUCTORES Y EXPORTADORES DE  Merliot, Nueva San Salvador, La Libertad.
EL SALVADOR DER.L.

AVELAR HERMANOS S.A. DE C.V. Calle a Santa Tecla No. 3528., San Salvador, San Salvador.
Fuente: Directorio de productores de hortalizas en El Salvador, www.camagro.com.




Supermercados donde se puede adquirir hortalizas y equipo necesario para su elaboracién:

Tabla 16
Supermercados
Supermercados Zona
Super Selectos Sucursales en todo el pais
Despensa de Don Juan Sucursales en todo el pais
Despensa Familiar Lourdes Col6n
Europa San Salvador

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis

Algunos de los mercados cercanos a Jayaque.

Tabla 17
Mercados locales.

Mercados

Mercado de Santa Tecla Santa Tecla
Mercado de Antiguo Cuscatlan La Libertad
Mercado de Lourdes Lourdes

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.
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En el caso de las empresas productoras, el modo de realizar los tramites para un pedido de materia

prima es ponerse en contando con el encargado de ventas y determinar si la empresa posee las

cantidades que se estan solicitando; asi como establecer el tiempo de entrega del producto, los costos

en los que se incurriran al adquirir la materia prima mediante esta via y la forma de pago que se tendra

entre la empresa y la Cooperativa. Esta via de adquisicién de materia prima es adecuada cuando se

tenga una gran produccién de producto encurtido.

En el caso de los supermercados la forma de adquirir la materia prima es en forma directa, los

empleados de la Cooperativa deberan de visitar el lugar para hacer las compras respectivas; una de las

ventajas de hacer las compras en los supermercados es que se puede escoger los insumos de mejor
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calidad, color, textura, entre otras caracteristicas, aunque este tenga un precio un poco mas elevado a

comparacién a los mercados.

En cambio en los mercados, el producto es mas barato, pero existen ciertas desventajas, en ocasiones
cuando el producto se vende al por mayor estos ya vienen empacados, por lo tanto no se puede
observar el estado de las hortalizas, como por ejemplo: Producto descompuesto, textura no agradable,

colores palidos etc.

3.2. Estrategias sobre la maquinaria y equipo.

o Invertir en maquinaria y equipo para la elaboracion de hortalizas encurtidas a medida que los
niveles de produccién se incrementen con el fin de satisfacer la demanda del producto de
encurtidos.

Esta estrategia es tomada como a largo plazo y cuando la Cooperativa desee expandir su planta
y mejorar el proceso de produccion teniendo en cuenta que para esto serd necesario incurrir en

gastos altisimos ya que los precios de ciertas maquinarias son elevados.

e A corto plazo, la Cooperativa puede reemplazar su equipo de trabajo cada afio o cuando esto

sea necesario, dependiendo de la necesidad que se tenga de hacer cambios.

3.3. Estrategias sobre la mano de obra.

Actualmente la Cooperativa cuenta con 11 personas para la produccion de hortalizas encurtidas, de las
cuales no se tiene una coordinacién formal en cuanto a las actividades que cada uno debe realizar, por lo
tanto es de vital importancia que entre los miembros, se nombre las funciones que cada uno de ellos debe

de realizar para mantener un mejor control de las operaciones.

Por ello es necesario que se realice las siguientes estrategias:
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o Disefiar una estructura organizacional para la cooperativa “Delicias de Jayaque”.
Para que la empresa “Delicias de Jayaque” funcione con mayor formalidad es necesario que esta
cuente con una estructura organizativa, en la cual se establezca las areas en que estara integrada la
Cooperativa.

A continuacién se presenta un organigrama para la Cooperativa:

Imagen 16
Organigrama propuesta para La Cooperativa

GERENTE
| |
DPTO. DE DPTO. DPTO.
PRODUCCION DE VENTAS DE COMPRAS

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis.

o Continuar con capacitaciones técnico-operativa sobre la realizacion de hortalizas encurtidas que

permitan mantener los estandares de calidad.

Esto se puede realizar con ayuda de instituciones dedicadas a brindar asesorias o capacitaciones a
empresas que inician sus operaciones o que brindan este servicio a empresas ya establecidas pero que
desean seguir enriqueciendo los conocimientos para mejorar sus productos o procesos productivos.
Algunas de las instituciones u organizaciones son el MAG, CAMAGRO, FADEMYPE, etc.

También mantener relaciones con asesorias de organizaciones extranjeras contactadas por la fundacion

INTERVIDA, la cual seguird ayudando a mejorar el producto.
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o Establecer un manual de funciones de las actividades determinadas de cada uno de los empleados de

la cooperativa “Delicias de Jayaque”.

El cual facilitar el proceso productivo de las hortalizas encurtidas, ya que se tendra un mejor control de

las actividades que se realicen en cada area, y sobretodo sera especializado. (Ver anexo 6)

3.4. Propuesta de disefio de la planta procesadora de hortalizas encurtidas.

La propuesta que se le da a la cooperativa “Delicias de Jayaque”, en cuanto al disefio de la planta, esta

enfocada en el area de produccion y reubicacion de otras areas de importancia para la comercializacién

del producto, algunos de los cambios hechos son los siguientes:

1.

6.

Aislar el area de recepcidn y seleccion de la materia prima, de las areas de servicio sanitario y

desvestideros.

El area de recepcion de materia prima estara contiguo a la bodega de materia prima, para evitar

traslados de distancias grandes, reduciendo el tiempo para almacenar los insumos.

Reubicar el area de servicio sanitario y desvestideros fuera del area de procesos.

Ubicar el depdsito de agua cerca del area produccion para tener accesible el liquido.

Reinstalar las areas de sala de venta y oficina; en la propuesta la sala de ventas se ubica en la
entrada de la Cooperativa, le sigue la oficina principal, luego esta los desvestideros y servicio
sanitario, después se ubica el area de recepcién de la materia prima, luego la bodega de la
materia prima; todo con la finalidad de reducir los tiempos y distancias dentro del flujo del

proceso.

Ubicar una pequefa area de parqueo, en la cual los clientes puedan dejar sus vehiculos.

A continuacién se presentan los cambios realizados al disefio de la planta procesadora de encurtidos
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3.4.1. Propuesta de diseiio de la planta procesadora de hortalizas.
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3.4.2. Propuesta de distribucion de maquinaria y equipo en el area de produccion.
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1.4.3. Grafica del flujo del proceso.
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Nombre de producto: Hortalizas encurtidas

Traslado de la hortaliza de la
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Nombre de producto: Hortalizas encurtidas RESUMEN
o ., . ACTIVIDAD ACTUAL | PROPUESTO AHORRO
Operacion: Produccién de encurtidos
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3.4.4. Estrategias sobre la planta de produccion.

¢ Redisefiar la planta de produccion actual, para facilitar el flujo de proceso de produccién de hortalizas

encurtidas.
Con la finalidad de reducir interrupciones al momento de la produccion, se debe de mejorar el flujo del
proceso por ejemplo el area de bafios sanitarios debe ser reubicada y no estar cerca del area de

produccion ni de la bodega de materia prima.

o Realizar un programa de logistica de produccién que tome en cuenta la cantidad de produccion y el

tiempo que se lleva al realizarlo para mantener un control de calidad del producto.
o Ambientar adecuadamente la planta de produccion.
Para llevar a cabo la estrategia anterior se deben de realizar las siguientes actividades:

v Poner mallas en puertas, ventanas y tragaluces para evitar la entrada y alojamiento de insectos,
bacterias y animales para no contaminar la materia prima y el proceso de produccion de las
hortalizas encurtidas.

v lluminar y ventilar el area de produccién de los encurtidos, haciendo mas agradable la labor de

los operarios.

3.4.4.1. Almacenamiento.

El almacenamiento del producto terminado debe tener ciertos cuidados que garantice la calidad del

producto.

o Evitar la exposicion prolongada de los productos a la luz solar directa.
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Es decir que no se debe de colocar el producto en lugares en donde entre luz solar porque esto podria
dafiar el producto y echarlo a perder, para esto es necesario buscar un lugar donde no se encuentren

ventanas o tragaluces; sino mas bien un espacio o cuarto cerrado libre de todas estas caracteristicas.

Mantener la temperatura ambiental por debajo del 25°C, evitando asi el efecto de cocido y de

ablandamiento del producto v, por tanto, la aceleracién de la oxidacion.

Buscar un lugar en donde el ambiente no pase de esta temperatura, sino se cuenta con un lugar asi
podria adecuarse, haciendo uso de ventiladores o equipos de aire acondicionado, lo cual tiene como

efecto que la Cooperativa incurra en gastos al adquirir estos equipos.

Ambientar el area de almacenamiento de producto terminado.

La Cooperativa puede hacer uso de estantes o tablas atornilladas a la pared en los cuales se vaya
colocando el producto ya terminado sin necesidad de que el producto se ponga apilado uno sobre otro;

haciendo uso de estantes podréa evitarse algun accidente o dafio al producto.

Realizar inspecciones sobre los niveles de temperatura tanto del producto como del lugar de

almacenamiento.

Los encargados de control de calidad pueden realizar una rutina en la cual incluya la verificacion de la
temperatura en la que se encuentra el producto terminado o en todo caso hacer inspecciones de cada
producto y ver si a tenido un cambio, y si lo hay hacer reportes especificando los cambios que se han
dado en el producto y presentarlo en las reuniones con todos los involucrados en el proceso,

verificando qué a causado dicho cambio que permita poder mejorar el proceso de produccion.

La adopcion de estas medidas es imprescindible para una buena conservacién de los encurtidos. Se
trata de productos de duracion media superior a dieciocho meses, que en condiciones adecuadas

pueden permanecer varios afios en perfecto estado de consumo.

La produccion procesada al cabo de una semana debera permanecer en almacén hasta su distribucién,

operacion que se realizara, generalmente con periodicidad semanal.
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3.5. Programa de higiene personal en el area de produccion.

La Cooperativa debe contar con un programa de higiene el cual todo el personal debe cumplir para
mantener un ambiente higiénico y que el proceso de elaboracién de los encurtidos se haga de manera
correcta sin correr algun tipo de contaminacion; ya que el producto que se elabora es muy delicado, por el

hecho de ser un producto alimenticio, en cual el factor predominante es la higiene.

Algunos aspectos de higiene que se deben de considerar son los siguientes: Adoptar normas para
mantener el aseo y el orden de la planta, normas sobre la utilizacién de la ventilacion e iluminacion,

normas sobre el uso del vestuario adecuado en el area de produccion.

A continuacion se presentan algunas sugerencias para mantener la higiene:

Los miembros de la Cooperativa deben procurar mantener la higiene personal dentro del area de

produccion.

v" Usar ropa limpia y adecuada en el area de produccién para evitar cualquier tipo de
contaminacion; los empleados no deben utilizar pantalones cortos, camisetas, gorras, sombreros,

joyeria y sandalias.

v' Utilizar gorros para evitar que cabellos puedan caer en la materia prima; toda persona que entre

al area de produccion debera de hacer uso de los gorros y boquillas.

v Al momento de ingresar al area de produccion, los empleados deben mantener sus manos y
ufias completamente limpias, esto se puede lograr mediante el uso de agua caliente y

desinfectante.

v No manipular la materia prima cuando un operador tenga enfermedades contagiosas o heridas

infectadas, si es asi realizarse curaciones y vendajes apropiados.

v El uso de guantes debe ser obligatorio para todas las personas involucradas en la produccion,

para proteccién del producto que se esta manipulando.
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v’ Evitar los siguientes malos habitos en el area de produccion de las hortalizas encurtidas: no
rascarse la cabeza ni otras partes del cuerpo, no estornudar ni toser, no comer ni beber dentro
del area, no hacer uso de aparatos que no estén previamente desinfectados, no fumar ni masticar

chicle.

3.6. Programa de higiene del equipo y otros materiales.

Mientras la higiene es un principio que se aplica a las personas, la sanidad industrial se aplica a los
equipos, las instalaciones y los locales usados en la produccién. Es muy importante tener en cuenta
diversas normas que permitan adecuar las instalaciones a condiciones de sanidad industrial que aseguren

un funcionamiento conveniente del proceso.

Estas normas son igualmente validas, para empresas artesanales, pequefias, medianas y grandes, y

también para su aplicacién en el hogar. Pueden resumirse de la siguiente manera:

v’ Las construcciones deben adecuarse de manera de poder limpiarlas con facilidad, sin dejar

espacios que sean imposibles de llegar con el sistema de limpieza y desinfeccién.

v Los equipos deben ser acondicionados para no dejar lugares ciegos donde se pueda acumular

material que se descompone causando serios problemas de contaminacion.

v" Todas las superficies que tuvieron contacto con el alimento deben limpiarse y desinfectarse
apropiadamente al final de cada proceso, la frecuencia de limpieza dependera del tipo de

materia prima y proceso usado.

v" Nunca un proceso de desinfeccidén puede realizarse sobre una superficie sucia. Es condicion

basica para un buen proceso de desinfeccion, haber limpiado la superficie previamente.
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Los productos usados, tanto en el proceso de limpieza como de desinfeccién deben ser de las
listas de productos autorizados por las autoridades sanitarias locales, cuidando expresamente no

causar dafio al medio ambiente usando productos de dudosa degradabilidad.

Dentro de la Cooperativa debe tenerse un programa de higiene de cada uno de los equipos y materiales

que se utilizan para el proceso de produccion de las hortalizas encurtidas, asi como también realizar la

limpieza en las demas éareas de la cooperativa; obteniendo mayores indices de calidad e higiene del

productos.

v

Realizar todos los dias limpieza en los equipos, cocina, mesas, area de lavado, recipientes de

basura, bafios y sanitarios y areas de mucho transito.

Una vez por semana lavar paredes, limpiar ventanas, limpiar area de bodega de materia prima,
area de producto terminado, estantes donde se exhibe el producto, limpiar lamparas y

ventiladores.

Una vez a los tres meses realizar fumigaciones en toda la planta con la finalidad de deshacerse

de insectos u otros animales que puedan contaminar el &rea de produccion y materia prima.

Utilizar las lamparas cuando sea necesario, es decir, cuando con la luz del sol sea dificil ver.

Cuando se detecte alguna unidad defectuosa o que necesite limpieza, es indispensable informar
al jefe de produccién para que éste le comunique al encargado de limpieza para darle solucién al
problema. Es importante verificar el estado de las luces a diario para evitar que sucedan

problemas futuros.

No se deben dafiar las paredes de las instalaciones de la Cooperativa y/o planta, porque se irian

deteriorando hasta poner en riesgo la seguridad de todos los que laboran.

Reportar al jefe de produccién sobre cualquier anomalia detectada en las instalaciones, ya sean
paredes, techos, pisos, ventanas, estantes y cualquier otro accesorio de la cooperativa, para

darle mantenimiento y asi evitar que el riesgo se convierta en accidente.
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4. VINCULACION INSTITUCIONAL.

Para el éxito de la comercializacién de las hortalizas encurtidas se requiere del apoyo de instituciones u
organizaciones no gubernamentales las cuales permitan que el producto se desarrolle y que las personas
involucradas en la Cooperativa “Delicias de Jayaque” puedan tener una relacion estrecha con estas
instituciones el cual las guias y les de asesoria para mejorar y comercializar sus productos, dentro de
estas se encuentran:

Cuadro 6
Vinculacion Institucional

Institucion Apoyo a brindar

1. Facilita y dinamiza el desarrollo sostenible agropecuario, forestal y pesquero y su medio

rural.
M@ 2. Informacién sobre estadisticas de costos de produccion, precios, produccion
" wura agropecuaria.

s

1. Informacién sobre el entorno agroempresarial, seminarios, talleres, eventos, principales
avances tecnolégicos y documentos importantes.

LN W WA

2. Apoyo en el desarrollo de actividades relacionadas con el sector agroindustrial.

Agroindustrial de El
Salvador.

Estadisticas sobre el sector externo, sector financiero, sector real.

Banco Central de Reserva.

1. Capacitaciones acorde a las verdaderas necesidades de los empresarios.

2. Metodologia para el disefio de planes de negocios.

Fundacion para el Auto
Desarrollo de la Micro y
Pequefia Empresa

Informacion sobre el desarrollo econdmico y social.

@ Asesoria en la creacion y manejo de pequefios negocios.

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.

@ FADEMYPE
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5. AREA ECONOMICA.

5.1. Costos de produccion.

En la planta de produccién de hortalizas encurtidas se producen 100 libras cada semana, por lo tanto se
mantendra la produccion de 400 libras cada mes en el primer afio, para los siguientes afios se espera que

se incrementen en un 5%.
5.2. Costo de equipo.

Los costos de los equipos necesarios para la fabricacion de las hortalizas encurtidas son los siguientes:

Tabla 18
Costos de equipo
Activo Cantidad Precio unitario Costo anual
($)
Magquina selladora 1 70 $70
Cocina a gas 1 350 $350
Bexometro 1 250 $250
Pesas 1 45 $45
Mesa 1 20 $20
Cubetas 2 5 $10
Huacales 5 3 $15
Cucharones 2 1.5 $3
Cucharas de acero 2 3.5 $7
Ollas grandes 3 20 $60
Tablas para picar 4 5 $20
Coladores 3 6 $18
Cuchillos 3 6 $18
Pipetas 4 1.5 $6
TOTAL $892

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.
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Otros costos de materiales.
Otros costos de materiales que son necesarios para realizar la produccién pero que no son de caracter

directo; sino mas bien de uso del personal.

Tabla 19
Otros costos de materiales
Concepto Cantidad Precio Precio anual
Guantes (caja de 24 Unid.) 3 cajas $2.00 caja $ 6.00
Velos 20 $0.5 c/u $10.00
Mascarillas 1 ciento $2.00 ciento $ 2.00
Papel tornasol (rollos) 8 $0.25 clu $ 2.00
Frascos (caja de 25 u.) 192 cajas $9.75 clcaja $1872.00
TOTAL $1892.00

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

Depreciacion mensual de maquinaria.

La maquinaria va perdiendo su valor con el paso del tiempo, es por eso que se calcula el monto por el cual

se ird depreciando el equipo:



Tabla 20
Depreciacion mensual de maquinaria

Activo Costo Afios Depreciacion anual  Depreciacion
mensual

Maquina selladora $70 5 $14 $1.17
Cocina a gas $350 5 $70 $5.83
Bexdmetro $250 5 $50 $4.17
Pesas $45 5 $9 $0.75
Mesa $20 5 $4 $0.33
Cubetas $10 5 $2 $0.17
Huacales $15 5 $3 $0.25
Cucharones $3 5 $0.60 $0.05
Cucharas de acero $7 5 $1.4 $0.12
Ollas grandes $60 5 $12 $1.00
Tablas para picar $20 5 $4 $0.33
Coladores $18 5 $3.6 $0.3

Cuchillos $18 5 $3.6 $0.3

Pipetas $6 5 $1.2 $0.1

TOTAL $178.4 $14.87

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

5.3. Costo de mano de obra.

Se espera que el pago en concepto de salario por dia sea de $4.00 en el primer afio y los demas afios

aumenten en relacién a las ventas.

143
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Gastos Administrativos.

Tabla 21
Gastos Administrativos
Concepto Costo anual ‘
Alquiler $360.00
Depreciacion $178.44
Articulos de limpieza $84.00
Papeleria y material de oficina $240.00
TOTAL $862.44

5.4. Costos Fijos y Costos Variables.

En el detalle de los costos fijos que se presenta a continuacion comprende los gastos a realizar en
concepto de: Energia eléctrica, agua, gas, alquiler, depreciacion de maquinaria y equipo y gastos

administrativos, los cuales comprenden el pago de la persona que se encarga de llevar los registros

contables.
Tabla 22
Costos Fijos
Energia eléctrica $60.00
Agua $36.00
Gas $60.00
Gastos Administrativos $862.44
TOTAL ANUAL ke
TOTAL MENSUAL $84.87

Fuente: Elaborado por grupo de tesis con datos proporcionados por la Cooperativa.
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Tabla 23
Costos Variables

Concepto Cantidad

Materia prima $1135.00
Otros materiales $1892.00
Mano de obra $2112.00
Gastos de venta $483.00
TOTAL ANUAL $5622.00
TOTAL MENSUAL $468.50

5.5. Gasto de venta.

En los gastos de venta se incluiran los gastos en concepto de: Papeleria para elaboracion de etiqueta,

transporte del producto.

Tabla 24
Gastos de venta

Concepto Costo anual

Papeleria para etiqueta $180.00
Transporte $72.00
Publicidad $231.00
Total de gastos de venta $483.00

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.

5.6. Inventario.

El inventario inicial con el cual debe contar la Cooperativa es el equivalente al proceso de produccién de
las hortalizas encurtidas, considerando que el 85% de las ventas sera al contado y el resto sera al crédito,
por lo tanto se tiene que considerar cuanto se debera de tener en concepto de compra de materia prima, a

continuacion se presenta la materia prima requerida para la produccién de un mes.
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Tabla 25
Costos de materia prima

Producto Peso Cantidad Precio Total mensual
mensual

Zanahorias Libra 20 Lbs. $0.23 $4.6
Chile jalapefio Libra 20 Lbs. $0.60 $12
Cebolla Libra 40 Lbs. $0.60 $24
Coliflor Libra 20 Lbs. $0.25 $5
Repollo Libra 16 Lbs. $1.25 $20
Sal industrial Libra 8 Lbs. $0.51 $4.08
Vinagre Litro 16 Litros. $0.66 $10.56
Agua Garrafén 6 Garrafén. $1.83 $10.98
Berenjena Libra 4 Lbs. $0.60 $2.4
Benzato de sodio Kilogramo 112 Kg. $1.92 $0.96
TOTAL MENSUAL $94.58
TOTAL ANUAL $1,135.00

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque’.

Por lo tanto el dinero que tendra que tener la Cooperativa en inventario inicial es de $94.58
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Tabla 26
Determinacion del costo de operacion.

Concepto Costo

Materia prima $1135.00
Otros materiales $1892.00
Energia eléctrica $ 60.00
Agua $ 36.00
Gas $ 60.00
Mano de obra $ 2112.00

Total costo de produccion.

$5,295.00
Concepto Costos Total
Gastos Administrativos $862.44
Gastos de ventas $483.00
Total $1,345.44
Costo de operacion anual. $6640.44

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.

6. DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO.

El precio unitario se obtiene mediante el uso de la siguiente formula, en la cual se sustituira por

los datos encontrados en los literales anteriores.
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Precio unitario = Costo Totales X porcentaje de ganancia
Total de unidades a producir

Precio unitario= $6640.44 anual =1.38 X 0.50=$2.00 por libra.
4800 u. anual

7. PUNTO DE EQUILIBRIO.

Para el calculo del punto de equilibrio se hara uso de la formula que sirve para determinar los nivel de

volumen de ventas y unidades que debe tener la Cooperativa para cubrir los costo.

El punto de equilibrio que debe de tener “Delicias de Jayaque” para poder cubrir los costos de produccion

son los siguientes:

Tabla 27
Datos a utilizar en el punto de equilibrio

Produccion Ingresos Costo Costo fijo
Producto mensual mensual variable B
(400 lib. * $ 2.00) mensual
Hortalizas 400 libras $800.00 $468.50* $84.87*
encurtidas

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.

*Ver tabla # 22 para costo fijo y tabla 23 para costos variables.

Punto de equilibrio mensual (volumen de venta) = CF .
1-CV
VT
Donde:

P = Precio por unidad de cada producto.
CF= Costo Fijo Total
CV= Costo Variable Total



VT=Venta Total
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Punto de equilibrio = $84.87 = $84.87 =  $84.87 = $202.07 mensual
1- $468.50 1-0.58 0.42
$800.00
Punto de equilibrio mensual (volumen de unidades) = CF x UP
VT- CVT

Donde:

CF= Costo Fijo Total

CV= Costo Variable Total
VT= Venta Total

UP= Unidades producidas

$84.87 x 400
$800 - $468.50

=_$33948
$331.50

Punto de equilibrio=

= 102 libras mensual. (Aproximado)

La cooperativa “Delicias de Jayaque” debe vender 97 libras de encurtido mensuales, para poder cubrir

los costos de las 400 libras.
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Gréfica 8
Representacion Grafica del punto de equilibrio mensual de las hortalizas encurtidas de la
cooperativa “Delicias de Jayaque”

’ i Ingreso
800 Costo
- Total
Punto de
300 Equilibrio Costo
Variable
200 F———-————-—-— ;
1
:
| Costos
100 : Fijos
I
' [
50 100 150 200
Unidades

En la gréfica anterior se puede observar que cuando la Cooperativa tiene una produccién de 102 libras o
mas (zona rosada) tiene ganancias, y puede cubrir los costos en los que se incurrié para la produccién de
las unidades anteriores; por el contrario si la Cooperativa tiene una produccion por debajo del punto de

equilibrio (zona azul), no podra cubrir con los costos y por lo tanto tendra pérdidas.
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8. DETERMINACION DE LA ESTRUCTURA DE CAPITAL ACTUAL DE LA
COOPERATIVA “DELICIAS DE JAYAQUE”.

Tabla 28

Estructura de capital de La Cooperativa “Delicias de Jayaque”

ESTRUCTURA DE CAPITAL % Monto K
% Financiado con fondos propios 0%
Llamamiento a acciones comunes 0% $0.00 0%
Llamamiento a acciones preferentes 0% $0.00 0%
Utilidades retenidas 0% $0.00 0%
Emisidn de nuevas acciones en bolsa 0% $0.00 0%
% Financiado con fondos ajenos 100%
INTERVIDA
Donacion 1 5 100% $1,592.00 0%
Plazo en afos
Costo Promedio ponderado de $1,592.00  0.00%
Capital

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”
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9. DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL PARA LA COOPERATIVA

“DELICIAS DE JAYAQUE”

Tabla 29

Inversion inicial para La Cooperativa Las “Delicias de Jayaque”

Inversion Inicial Incremental de la cooperativa “DELICIAS DE JAYAQUE”

Precio de adquisicion Nuevos Activos del proyecto

Méaquina selladora
Cocina a Gas
Bexometro

Pesas

Mesa

Cubetas

Huacales
Cucharones
Cucharas de acero
Ollas grandes
Tabla para picar
Coladores
Cuchillos

Pipetas

(+)Desembolsos adicionales
Capacitacion de personal

Costo del Activo Fijo

Inversion Inicial Incremental

Fuente: Cooperativa “Delicias de Jayaque”

L en

S A L L PN P P N P PP hH P

70.00
350.00
250.00

45.00

20.00

10.00

15.00

3.00
7.00

60.00

20.00

18.00

18.00

6.00

700.00

$ 892.00

$ 700.00

$1,592.00
$ 1,592.00
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10. EVALUACION ECONOMICA.

Al elaborar proyecciones sobre la tendencia econdémica de cualquier organizacidén es necesario tener en

cuenta las condiciones internas y externas de la organizacion, es por ello que para determinar la tendencia

de los flujos de efectivo de la cooperativa “Delicias de Jayaque” se ha tomado en cuenta los siguientes

supuestos:

v

Se estima que el incremento anual de las ventas sera de un 5%, debido a que la Cooperativa ha
presentado un pequefio incremento en los Ultimos tres meses y se espera que este
comportamiento se mantenga 0 aumente en los siguientes afios, del mismo modo se estima que
la demanda de este producto se ira expandiendo y por consiguiente la Cooperativa incrementara

la produccién para satisfacer a los nuevos consumidores.

Este 5% de incremento sera aplicado proporcionalmente al resto de los gastos como son los

gastos de venta y de produccion.

Para la vida util de los activos fijos se establecié para un periodo de 5 afios, considerando que

durante este tiempo el activo operara a su capacidad maxima.

Se establecio un inventario equivalente a un proceso de produccién de un mes.

Se tomara un TMAR del 14% como referencia de los datos de la inflacion de los indices del

precio al consumidor del afio 2006 con base afio 1992.
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10.1. Proyeccion de flujos incrementales para la cooperativa “Delicias de Jayaque”.

PROYECCION DE FLUJOS INCREMENTALES

PROYECCIONES DE RESULTADOS

2007 2008 2009 2010 2011
INGRESOS
Ventas (400Lib. * 12meses * $2) $ 9,600.00| $10,080.00 | $10,584.00 |$11,113.20 | $ 11,668.86
% incremento respecto afio
anterior 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
A contado 85.00% 85.00% 85.00% 85.00% 85.00%
A crédito 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00%
COSTOS
Costo de Ventas $ 5917.44 | $ 6,213.31 | $6,523.98 $6,850.18 | $7,192.69
% en relacion a las ventas 61.64% 61.64% 61.64% 61.64% 61.64%
Inventario adquirido a crédito 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Inventarios adquirido a contado 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Inventario Inicial $94.58 $94.58 $94.58 $94.58 $94.58
GASTOS
Partidas no monetarias $192.80 $193.37 $193.96 $194.57 $195.20
Depreciacién de activos fijos
(ver tabla 20) $178.40 $178.40 $178.40 $178.40 $178.40
Aifio de depreciacion valido 1 2 3 4 5
Costo del activo Fijo $892.00 $892.00 $892.00 $892.00 $892.00
Afios de vida Util contables 5 5 5 5 5
Cuentas Incobrables $14.40 $14.97 $ 15.56 $ 16.17 $16.80
% de Incobrabilidad 1.00 % 0.99 % 0.98 % 0.97 % 0.96 %
Partidas monetarias $1345.44 | $1412.21 | $1482.82 | $1556.96 | $1634.81
Gastos de Administracion
monetarios ( Ver tabla 21) $ 862.44 $905.18 $950.44 $997.97 $1047.86
% en relacién a las ventas 8.98 % 2.50 % 2.50 % 2.50 % 2.50 %
A contado 100.00 % 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
A crédito 0.00 % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Gastos de Venta monetarios
(Ver tabla 24) $ 483.00 $507.02 $ 532.38 $ 558.99 $ 586.94
% en relacién a las ventas 5.03 % 5.03 % 5.03 % 5.03 % 5.03 %
A contado 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
A crédito 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
UTILIDAD ANTES DE $2,14432 | $2261.11 | $2,383.25 | $2,511.49 | $2,646.16

IMPUESTO




IMPUESTOS

Tasa de Impuesto
UTILIDAD POR
DISTRIBUIR

(+) Partidas no monetarias

trabajo operativo

FLUJO DE EFECTIVO
LIBRE

(+/-) Variacion de capital neto de
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$536.08 $ 565.28 $ 595.81 $627.87 $ 661.54
25.00 % 25.00 % 25.00 % 25.00 % 25.00 %
$1608.24 | $ 1,695.83 | $1,787.43 | $1,883.62 | $1,984.62
$192.80 $193.37 $193.96 $194.57 $195.20
$1,520.18 | $1591.61 $1,666.62 | $1,745.39 $1,828.11
$3,321.22 | $3,480.81 | $3,648.01 | $3,823.58 | $4,007.93

10.2 Proyeccion de Balance General para la Cooperativa “Delicias de Jayaque”

PROYECCIONES DE BALANCE GENERAL
| 2007 | 2008 | 2000 | 2010 | 2011

ACTIVOS
Activo Corriente
Efectivo $ 897.12 $ 942.48 $ 989.60 $ 1,039.08 | $ 1,091.04
Cuentas por cobrar
(15%deveﬁtas) $ 1,440.00 $ 151200 $ 1,587.60 $ 166698 | $ 1,750.33
(-) Cuentas Incobrables $ 1440 § 1497 § 1556 | $ 1617 | $ 16.80
gg;’;tas’”’ cobrar $1,42560 | $ 1,497.03| $ 1,572.04 | $ 1,650.81 | $ 1,733.53
Inventarios ( Ver tabla 25) $ 9458 | $ 9458 | $ 9458 | $ 9458 | $ 94,58
Inventario Neto $ 9458 | $ 9458 | $§ 9458 | § 9458 | $§  94.58
Activo No Corriente
Inmuebles, mobiliario, planta
y €quino. (Ver tabia 18) $ 892,00 $ 892,00 $ 892,00 $ 89200 $ 892,00
(-) Depreciacion acumulada $ 17840 $ 35680| $ 53520 $ 71360| $ 892.00
Inmuebles, mobiliario,
planta y equipo neto $ 713.60 $ 53520 $ 356.80 $ 178.40 $
Activos Totales $ 3,130.90 $ 3,069.29 $ 3,013.03 $ 2,962.87 $2,919.14
PASIVOS
Pasivo Corriente

Cuentas por pagar - - - - -

Provisiones $ 536.08 $ 56528 | $ 595.81 $ 62787 | $ 661.54
Pasivo No Corriente

Préstamos bancarios $ 986.58 $ 808.18 $ 629.78 $ 45138 | § 27298
Total Pasivo $ 1,522.66 $ 1,373.46 $ 1,225.59 $ 1,079.25 $ 934.52
CAPITAL
Capital Social
Utilidad del ejercicio $ 1,608.24 $ 1,695.83 $1,787.43 $1,883.62 $1,984.62
Total capital $ 1,608.24 $ 1,695.83 $1,787.43 $1,883.62 $1,984.62
Pasivo y Capital Totales | $ 3,130.9 $ 3,069.29 $ 3,013.03 $2,962.87 $2,919.14
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10.3. Calculo de la tasa minima aceptable de retorno. (TMAR)

Para determinar el premio al riesgo de la cooperativa “Delicias de Jayaque” se considerara una tasa del
10% tomando en cuenta las referencias de los altos niveles de competencia en el mercado relacionado al
producto y el comportamiento de la demanda que tiene el producto’®, mostrando el riesgo que el

inversionista esta dispuesto a asumir por la inversion realizada en este proyecto.

i=10%
Para determinar la inflacién se tomara en cuenta los datos de la inflacién de los indices del precio al
consumidor del afio 2006 con base afio 1992." El cual servira de referencia para calcular la tasa de

inflacién promedio de los siguientes afios, considerandose como una variacion constante.

Formula: i +f + if

Donde:
i = Premio al riesgo.
f= Inflacién.
Tabla 30
Proyecciones de Inflacién

Mese 2007 2008 2009 2010 2011
ENERO 2.79 2.79 2.79 2.79 2.79
FEBRERO 3.21 3.20 3.19 3.19 3.18
MARZO 3.37 3.35 3.33 3.32 3.31
ABRIL 3.53 3.50 3.47 3.45 3.43
MAYO 3.02 2.99 2.96 3.94 3.92
JUNIO 3.69 3.65 3.61 3.58 3.55
JULIO 4.69 4.63 4.57 4.53 4.47
AGOSTO 3.93 3.87 3.81 3.77 3.72
SEPTIEMBRE 3.51 3.42 3.36 3.32 3.27
OCTUBRE 1.58 1.53 1.50 1.48 1.45
NOVIEMBRE 3.24 3.13 3.06 3.01 2.94
DICIEMBRE 3.02 2.91 2.84 3.79 2.72
PROMEDIO 3.29 3.24 2.95 3.18 3.14

16 www.itson.mx “Referencias para calcular el premio al riesgo”
17 Banco Central de Reserva de El Salvador. BCR.



http://www.itson.mx/
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Xx=_329+324+295+3.18 +3.14 = 3.16 Inflacion promedio
5

Determinacion de la TMAR.

TMAR= i +f +if

TMAR=0.10 + 0.0316 + (0.10* 0.0316)
TMAR=0.1316 +0.00316
TMAR=13.47%

Con una TMAR del 14% se puede decir que la cooperativa “Delicias de Jayaque” debe tener un
rendimiento mayor a esta, para que la inversién hecha sea productiva; con la finalidad de que el inversor
no solamente mantenga el poder adquisitivo del dinero invertido, sino que mas bien alcance un
crecimiento real mayor que el nivel de inflacidn, pagando de igual forma el premio al riesgo que el inversor

hace con su dinero.

10.4. Determinacion del valor presente neto.

VPN= - Inversion inicial +_FNE; + _FNE, + _FNE; + _FNE;, + _FNEs
(1+i) (1+1)2  (1+i) (1+i)p (1+1)8

VPN=-1592+ 332122 + _ 3480.81 + 364801 + 382358 . _4,007.93
(1 +0.14)" (1+0.142 (140148  (1+0.14)¢ (1+0.14)5

VPN=-1,592 +2,913.35 + 2,678.37 + 2,462.30 + 2,263.94 + 2,081.60

VPN=$ 10,807.56

Al obtener un VPN mayor a cero muestra que los ingresos que obtendré el proyecto en el futuro valorados
en el presente seran mayores a los egresos, lo que implica que hay una ganancia para la Cooperativa y

por ello el proyecto es aceptado.



10.5. Determinacion de la TIR.

Usando una tasa del 280%.

VPN=-1592+_332122 + _ 348081 + _3,648.01

+

3,823.58

+

4,007.93

(1+2.80) (1+2.80)> (1+2.80)3

VPN= - 1592 + 874.00+ 241.05+ 66.48+ 18.33 + 5.05

VPN= - $ 387.08

TASA VPN

LS — $10,807.56
L] S —— 0

7L 1 —— -$387.08
TR-0.14 = $0 - $10.807.56

280-0.14  -$387.08- $ 10,807.56

TIR-0.14 = - $10,807.56
2.66 - $11,194.64
TIR-0.14 = 0.9654
2.66
TIR=2.56 +0.14
TIR=271%

(1+2.80)*

(1+2.80)8

158

La TIR calculada para este proyecto es superior a la TMAR, lo cual representa que el proyecto es rentable,

mostrando que la inversién aportara dinero para solventar los costos y gastos incurridos en el proyecto de

elaboracion de hortalizas encurtidas y ademas ofrecera a la Cooperativa una utilidad o ganancia.
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ANEXOS



ANEXO 1.
RESULTADOS DE ENCUESTA
DE CONSUMIDORES



Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas
Escuela de Administracion de Empresas.

ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES DE HORTALIZAS ENCURTIDAS.

Objetivo: Recolectar informacion sobre los gustos y preferencias de los consumidores de hortalizas
encurtidas.
INDICACIONES: Marca la respuesta de tu eleccion.

1. Sexo: F M Edad:

2. Nivel salarial:
Menos de $200 De $401a$600
De $201a$400 Mas de $601

3. Lugar de residencia:

4. ;Ha consumido usted hortalizas encurtidas?
Si No

Si su respuesta es negativa conteste la siguiente pregunta; si es afirmativa conteste la pregunta #7.

5. ¢Por qué no consume hortalizas encurtidas?

6. ¢Qué tipo de hortalizas encurtidas ha consumido?

Zanahoria Cebolla Bambu
Repollo Chile Otras
Pacaya Coliflor

7. ¢Enqué lugares compra las hortalizas encurtidas?
Supermercados__
Tiendas____
Mercados___
Establecimientos de comida

Otras Especifique:



10.

1.

12.

13.

14,

¢ Qué aspecto considera importante al momento de comprar hortalizas encurtidas?
Calidad de presentacion ___
Marca
Precio

Cantidad de producto Todas

¢Cuales son las caracteristicas que usted busca al consumir las hortalizas encurtidas?
Sabor Textura

Color Olor Todas

¢ Como prefiere el tamano de las hortalizas encurtidas?
Grandes Medianas
Pequefias Indiferente

¢En qué lugar le gustaria que se dieran a conocer las hortalizas encurtidas?

Ferias gastronémicas Degustaciones en los supermercados
Mercado Fiestas Patronales

¢En qué medios ha visto u oido usted, publicidad de encurtidos?
Television Radio Perifoneo
Periodico Ninguno Otros

¢Qué promociones considera atractivas para un producto de hortalizas encurtidas?
Cantidad adicional del producto a igual precio
Degustaciones del producto antes de comprarlos

Precios Bajos

¢Cuales de las caracteristicas siguientes son determinantes para dar a conocer la marca
del producto?

Nombre llamativo___

Colores vivos____

Decoracién llamativa Otra



15.

16.

17.

18.

19.

20.

¢Cual de las siguientes marcas de encurtidos conoce usted?
Miguel's
Sabemas
Goya
Del monte
Otras

¢Quién compra generalmente encurtidos en su hogar?
Padre Madre

Hijo(a) Forma independiente Otro

¢Cada cuanto tiempo compra hortalizas encurtidas?
Semanal Quincenal

Mensual Otra

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto de hortalizas encurtidas (bote 16
onz.)?
Menos de $ 1 $1.01a82 $2.01 amas

¢ Como prefiere la presentacion de hortalizas encurtidas?
En recipientes de vidrio
Recipiente de plastico

Bolsitas

¢Como le gustaria el sabor de las hortalizas encurtidas?
Saladito Dulce
Neutro Picosito

Otra Especifiqué:



1. RESULTADOS ENCUESTA DE CONSUMIDORES.

Variable 1: Sexo.

Objetivo: Mostrar la cantidad de encuestas que fueron contestadas tanto por hombres como por

mujeres.
Codigo  Significado Frecuencia %
1 Femenino 82 54 .67
2 Masculino 68 45.33
100.00
Grafica 1
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Analisis e interpretacion

Del total de encuestados el 55% fueron mujeres las cuales aseguraron haber consumido hortalizas
encurtidas, el 45% restante fueron hombres que también habian consumido hortalizas encurtidas.

Para determinar el mercado meta de cualquier producto es necesario identificar algunas caracteristicas de
los consumidores que permitan delimitar el mercado al cual estara dirigido el producto, es por ello que una
de las variables a considerar es determinar qué sexo es el que mas consume hortalizas encurtidas, ya que
de ahi puede derivar la adopcion de estrategias de comercializacion dirigidas a un género en especial que

permitan incrementar las ventas del producto.



Variable 2: Edad.
Objetivo: Determinar los rangos de edades de las personas encuestadas.

Codigo  Significado Frecuencia %
1 18 - 28 afios 62 41.33
2 29 - 38 afos 47 31.33
3 39 - 48 afios 23 15.33
4 49 a mas 18 12.00

100.00
Grafica 2
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Analisis e interpretacion

El 41% de los consumidores de hortalizas encurtidas estan entre la edad de 18 y 28 afios, el 31% se
encuentran entre los 29 y 38 afios, por otra parte el 15% esta entre las edades de 39 y 48 afos y el 12%
restante se encuentra en los 49 afios a mas.

La mayor parte de consumidores de hortalizas encurtidas son personas con una edad menor a los 40
afios, esto se debe a que durante ese periodo las personas tienden a consumir alimentos con sabores
fuertes y picantes que a medida pasa el tiempo es dificil consumirlos ya que el organismo no permite su
alto consumo por que la acidificacion de este tipo de producto hace dificil la digestion.

El conocer la edad de los consumidores de hortalizas encurtidas contribuye a segmentar el mercado, lo
que reduce la posibilidad de invertir mal recursos tanto financieros como de personal, ya que teniendo un
mercado segmentado, se tiene mayor informacién sobre las condiciones de los consumidores por lo cual
se destinan recursos especificos para la satisfaccién de las necesidades de esos consumidores.

Por lo tanto, las politicas o estrategias de comercializacion de hortalizas encurtidas deben de ir orientadas

a atraer la atencién de un consumidor bastante joven.



Variable 3: Nivel Salarial.

Objetivo: Presentar los niveles salariales en los que se encuentran las personas encuestadas.

Codigo  Significado Frecuencia %
1 Menos de $200 65 43.33
2 $201 a $400 43 28.67
3 $401 a $600 28 18.67
4 Mas de $600 14 9.33
100.00
Grafica 3

Niveles salariales
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Analisis e interpretacion

El 43% de los encuestados tienen un ingreso menor a los $200, el 29% se encuentra con un ingreso entre
los $ 2001 y $400, un 19% tiene ingresos entre $401 y $600 y el 9% restante tiene ingresos mayores a los
$601.

El nivel de ingresos que poseen los consumidores de hortalizas encurtidas es menor a los $200 debido a
que algunas zonas en las cuales fue dirigida la encuesta son del area rural cuya actividad principal es la
agricultura, por el contrario solo una pequefia parte de los encuestados tienen ingresos elevados ya que

estos se encuentran ubicados en zonas geograficas un poco mas desarrolladas.



Variable 4: Lugar de residencia

Objetivo: Determinar las zonas de residencia de las personas encuestadas.

Cébdigo Significado Frecuencia %
1 COLON 33 22.00
2 SANTA TECLA 84 56.00
3 TEPECOYO 6 4.00
4 JAYAQUE 7 4.67
5 TALNIQUE 3 2.00
6 CHILTIUPAN 6 4.00
7 TEOTEPEQUE 4 2.67
8 TAMANIQUE 4 2.67
9 SACACOYO 3 2.00

100.00
B8 Colén Grafica 4
B Santa Tecla Zonas de reidencia
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Analisis e interpretacion

El 56% de las personas encuestadas son del Municipio de Santa Tecla, el 22% de Colon area de mayor
auge de personas y a donde se enfoque mas la investigacion del producto; en Jayaque con un 5% y en
los deméas municipios con un pequefio porcentaje.

En Santa Tecla se destind la mayor parte de las encuestas esto se debe a que existe un mayor nimero
de consumidores potenciales ya que las condiciones y caracteristicas de esta zona son las més
adecuadas para definir un mercado meta en comparacion al resto de municipios. La diferencia en el
numero de personas que consumen hortalizas encurtidas entre los diferentes municipios muestra que
identificar la zona geografica en donde se enfocara la estrategia de ventas es crucial para la colocacion
del producto en el mercado, debido a que a pesar de que existan muchos municipios aledarios a la zona
donde se encuentra el productor, estos no pueden consumirlos en las mismas cantidades que puedan los
de zonas mas comerciales, ya que la capacidad de compra es mayor y el niumero de consumidores es

mayor porque estas zonas tienen mayor densidad de poblacién que los municipios del interior del pais.



Variable 5: ;Ha consumido usted hortalizas encurtidas? Si su respuesta es afirmativa conteste la
pregunta #7 en adelante; si es negativa conteste la #6 y no siga con la encuesta.

Objetivo: Conocer los niveles consumo de hortalizas encurtidas de la poblacion en estudio.

Codigo  Significado Frecuencia %
R s 31 8733
2 NO 19 12.67

10000
Gréfica 7

Consumo de hortalizas encurtidas

Consumo de _
Hortalizas encurtidas

Analisis e interpretacion.
El 87% de las personas encuestadas han consumido hortalizas encurtidas y un 13% no las consume; ya

sea por salud o porque no son de su agrado.

Las hortalizas encurtidas son productos alimenticios muy populares, es por ello que una gran parte de la
poblacién las consume o al menos las conoce; y las personas que no consumen este tipo de alimentos es
debido muchas veces por motivos de “salud” ya que a medida que pasa el tiempo el cuerpo del ser
humano se vuelve mas delicado, sobre todo en personas ya mayores, y es de ahi donde proviene un
cuidado especial a su organismo reduciendo o eliminando su consumo.

Por lo tanto, de esta forma se puede establecer que el mercado meta de las hortalizas encurtidas es de
gran tamafio ya que existe una gran cantidad de personas que gustan por el consumo de productos

tradicionales como lo son las hortalizas encurtidas.
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Variable 7: ; Qué tipo de hortalizas ha consumido?

Objetivo: Conocer el tipo de hortalizas encurtidas que consume la poblacién.

% s/

Caddigo  Significado (respuestas mudiltiples) Frecuencia Total
1 Zanahoria 122 20.23
2 Repollo 105 17.41
3 Pacaya 43 713
4 Cebolla 125 20.73
5 Chile 88 14.59
6 Coliflor 91 15.09
7 BambU 17 2.82
8 Otras 12 1.99
100.00

Gréfica 7
Tipo de hortalizas encurtidas consumidas

Hortalizas encurtidas

Analisis e interpretacion

El tipo de hortalizas que es mas consumida por los encuestados es la zanahoria y la cebolla con un 20%
y 21% respectivamente, y con un 3% se encuentra el bambu, hortaliza menos consumida por las
personas.

La produccion de hortalizas como la zanahoria, cebolla, repollo, chile entre otras, se realizan en gran
cantidad debido a que el consumo asi lo demanda; este tipo de hortalizas son las que mas se
comercializan en el pais ya que son utilizadas en la alimentacion basica por contener altos niveles de
minerales y vitaminas, ademas el precio que se paga en la compra de estas hortalizas es relativamente
barato y accesible a todos.

En consecuencia el uso de estas hortalizas ha sido explotado de tal manera que se encuentran presentes
en cualquier tipo de platos o alimentos ya sea como ingrediente basico o solo como un aderezo en la
presentacién o decoracion; los encurtidos no son la excepcién de tener estas hortalizas como ingrediente
indispensable, ya que con la presencia del acido acético, el sabor de estas hortalizas cambian,

haciéndolas més exquisitas y atrayendo la atencidn de los consumidores.
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Variable 8: ;En qué lugares compra las hortalizas encurtidas?

Objetivo: Identificar los lugares donde los consumidores prefieren adquirir las hortalizas encurtidas.

% s/

Codigo  Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total

1 Supermercados 65 49.62

2 Tiendas 16 12.21

3 Mercados 35 26.72

4 Establecimientos de comida 1 8.40

5 Otras 4 3.05
100.000

Gréfica 8
Lugares de compra de hortalizas encurtidas

Analisis e interpretacion

El 50% de los consumidores de hortalizas encurtidas compran los productos en los supermercados, el
27% los compra en los mercados, el 12% los compra en tiendas, el 8% los compra en establecimientos de
comida y un 3% los adquiere en otros lugares de distribucién.

Para la comercializacion de cualquier tipo de producto en especial los de conveniencia o de uso casero es
necesario que se den a conocer en lugares en los cuales se esta seguro de que llamaran la atencion de
los potenciales consumidores, es por ello que los supermercados son la principal forma de poner a
disposicion del consumidor cualquier producto, ya que en él se ofrecen una gran gama de articulos en
donde la competencia entre productos es muy grande.

Los consumidores compran hortalizas encurtidas en supermercados porque son lugares accesibles y con
una diversidad de productos encurtidos, a diferencia de lugares como establecimientos de comida los
cuales son generalmente visitados para consumir alimentos que en el momento son preparados para

luego ser consumidos en el mismo establecimiento y no para comprarlos y llevarlos a casa.
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Variable 9: ; Qué aspecto considera importante al momento de comprar hortalizas encurtidas?
Objetivo: Establecer los aspectos que los consumidores consideran importantes en el momento de la
compra.

% s
Codigo  Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 Calidad de presentacion 41 31.30
2 Marca 5 3.82
3 Precio 46 35.11
4 Cantidad de producto 21 16.03
5 Todas 18 13.74
Total frecuencias 131 100.00
Grafico 9
Aspectos considerados al momento de comprar hortalizas encurtidas
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Analisis e interpretacion

Los aspectos mas importantes al momento de comprar hortalizas encurtidas es el precio y la calidad de la
presentacion con un 35% y 31% respectivamente, el 14% dice que todos los aspectos son importantes y
la cantidad del producto respectivamente el 16%, y el 4% consideran que el aspecto menos importante es
la marca del producto.

En cuanto a los aspectos que los consumidores de hortalizas encurtidas consideran mas importantes al
momento de la compra es la calidad de presentacion y el precio siendo estos atributos determinantes,
debido a que la presentacion del producto es la primera impresion para el consumidor, seguido del precio
el cual analiza dependiendo del poder adquisitivo que tenga.

Para este tipo de producto la marca no es un aspecto determinante al momento de la compra, porque lo
que se busca es el contenido del producto.

Aspectos como la calidad en la presentacion del producto, la marca, el precio entre otras son utilizados
para que un producto compita en un mercado, destacando el precio y la calidad de la presentacién del
mismo; estas dos caracteristicas son basicas para competir en cualquier mercado, es por ello que para los
consumidores en especial de las hortalizas encurtidas es muy importante considerar el precio y la

presentacion de este producto ya que influye en su decisién de compra.
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Variable 10: ;Cuales son las caracteristicas que usted busca al consumir las hortalizas encurtidas?

Objetivo: Determinar las caracteristicas que busca el consumidor en el producto encurtido.

% s/

Cébdigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 SABOR 51 38.93

2 COLOR 10 7.63

3 TEXTURA 12 9.16

4 OLOR 19 14.50

5 TODAS 39 29.78
Total frecuencias 131 100.00

Gréfica 10
Caracteristicas de las Hortalizas Encurtidas

Sabor Color Textura Olor Todas

Andlisis e interpretacion.

El 39% de los encuestados buscan como caracteristica principal en las hortalizas encurtidas el sabor de
éstas, el 30% considera importantes todas las opciones, el 14% les interesa el olor del producto, con un
porcentaje 9% se encuentra la texturay el color con un 8%.

Dentro de las caracteristicas que se consideran muy importantes para los consumidores en lo relacionado
a productos alimenticios son el sabor, color, olor y textura, ya que de ellos depende la decisién que el
comprador haga sobre la eleccidn del producto frente a la competencia de otros productos, es por ello que
estas caracteristicas son cuidadosamente tomadas en cuenta por los productores, ya que es una forma
muy efectiva de mantener a los consumidores fieles a la marca o producto.

En cuanto al color y textura, son caracteristicas que el consumidor tiene a primera vista de lo que es el
producto y muchas veces se relaciona a la calidad, es decir, es la primera impresion que el consumidor se
lleva de la hortaliza encurtida, a diferencia del sabor y el olor que son degustados después que se ha
hecho la compra; es por ello que estas caracteristicas en su conjunto juegan un papel fundamental en el

proceso de promocion del producto.
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Variable 11: ; Cémo prefiere el tamaiio de las hortalizas encurtidas?

Objetivo: Establecer el tamafio que prefieren los consumidores de las hortalizas encurtidas.

Cédigo Significado (respuestas mUltiples) Frecuencia Total%

1 GRANDES 16 12.21
2 MEDIANAS 72 54 .96
3 PEQUENAS 21 16.03
4 INDIFERENTE 22 16.79
Total frecuencias 131 100.00

Grafica 11

Preferencia en los tamafios de Hortalizas Encurtidas
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Analisis e interpretacion
El 55% de las personas encuestadas prefieren las hortalizas encurtidas de tamafio mediano, el 17%
consideran que es indiferente el tamafio, el 16% prefiere las hortalizas pequefias y solo un 12% opin6

preferir las hortalizas encurtidas de tamafio grande.

El disefio estético presente en los productos alimenticios es muy importante ya que puede causar o incidir
en la toma de decisién de compra debido a que el tamafio de las hortalizas encurtidas puede o no abrirles
el apetito por saboréalas, sobre todo cuando el empaque del producto permite mostrar su contenido.

La preferencia por el tamafio mediano en las hortalizas también puede atribuirse a la facilidad en cuanto al
manejo y consumo de las mismas.
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Variable 12: ;En qué lugar le gustaria que se dieran a conocer las hortalizas encurtidas?

Objetivo: Conocer los lugares en los que el consumidor les gustaria dar a conocer los productos de
hortalizas encurtidas.

Cébdigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total%
1 FERIAS GASTRONOMICAS 33 25.19
2 DEGUSTACIONES EN LOS SUPERMERCADOS 59 45.03
3 MERCADO 23 17.57
4 FIESTAS PATRONALES 16 12.21
Total frecuencias 131 100.00
Gréfica 12
Lugares donde se da a conocer las hortalizas encurtidas
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Analisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados al 45% les gustaria que se dieran a conocer las hortalizas encurtidas
mediante las degustaciones en los supermercados, al 25% les gustaria que se dieran a conocer en ferias
gastronomicas, un 18% en mercados y un 12% en fiestas patronales.

Las personas que viven en zonas mas comerciales o ciudades que poseen un desarrollo superior al de
ciudades del interior del pais prefieren que las hortalizas encurtidas se den a conocer en supermercados,
ya que la presencia de este tipo de productos es mas en zonas comerciales que ciudades del interior, por
tanto representan un medio rapido y directo para que todos los consumidores conozcan el producto,
ademas, las personas prefieren las degustaciones en los supermercados porque de esa forma conocen el
sabor, olor y textura del producto antes de comprarlo.

Las personas que viven al interior del pais prefieren los mercados como lugares idéneos para dar a
conocer las hortalizas encurtidas, ya que para ellos es una costumbre adquirir cualquier producto en el
mercado, por otra parte la presencia de supermercados es casi nula o no existe, por lo que el medio mas

efectivo en estos lugares para dar a conocer las hortalizas encurtidas es el mercado.
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Variable 13: ; En qué medios de comunicacion ha visto u oido usted, publicidad de encurtidos?

Objetivo: Conocer los medios de comunicacion, en que los consumidores ha visto u oido publicidad de

encurtidos.
% s/
Cdédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1  TELEVISION 28 21.37
2 RADIO 5 3.82
3 PERIFONEO 3 2.29
4 PERIODICO 27 20.61
5 NINGUNO 58 44 .27
6 OTROS 10 7.63
Total frecuencias 131 100.00
Total muestra 131
Grafica 13
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Andlisis e interpretacion.

El 44% de los encuestados opinan que en ninguno de los medios de comunicacion han visto publicidad
de encurtidos, el 21.37% las ha visto en television, un 20.61% los ha visto en el periédico y un 4%,2% los
ha oido por medio de radio o perifoneo respectivamente.

A pesar de que uno de los medios mas visto es la television, ésta se encuentra en los niveles medios de
publicidad de hortalizas encurtidas, esto se debe posiblemente porque los productores no consideran
necesario dar publicidad a este producto por la demanda actual que tienen, o porque no tienen un margen
de ganancias que le permitan anunciarse por este medio, o bien este tipo de producto es tan conocido que
no necesite de mayor publicidad como se muestra en los resultados de la encuesta en la cual muchos de

los consumidores no habian visto u oido publicidad sobre hortalizas encurtidas.
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Variable 14: ; Qué promociones considera atractivas para un producto de hortalizas encurtidas?
Objetivo: Establecer las promociones adecuadas de las hortalizas encurtidas consideradas atractivas

por los consumidores.

Coédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total

1 CANTIDAD ADICIONAL DEL PRODUCTO A I 34 25.95
GUAL PRECIO
2 DEGUSTACIONES DEL PRODUCTO ANTES DE 48 36.64
COMPRARLA
3 PRECIO BAJOS 46 35.11
4  OTROS 3 2.29
100.00
Grafica 14

Promociones atractivas para las hortalizas encurtidas
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Analisis e interpretacion.

EL 37% considera que una de las promociones mas atractivas para el producto de las hortalizas
encurtidas son las degustaciones del producto antes de comprarla, el 35% considera que una de las
mejores promociones son los precios bajos y el 26% opina que debe darse cantidad adicional del producto
aigual precio.

Los consumidores consideran que una de las alternativas para promocionar los productos encurtidos es la
degustacién del producto antes de comprarlo, esta forma de promocion es frecuentemente utilizada para
dar a conocer productos de tipo alimenticios, ya que es precisamente en el momento de compra donde el
consumidor se encuentra indeciso sobre qué producto escoger, por ello la degustacién antes de la compra
es una forma segura de que el consumidor conozca una de las principales caracteristica como lo es el
sabor. Una de las promociones menos consideradas por los consumidores es la cantidad adicional del
producto ya sea porque no conocen el producto o porque simplemente prefieren probar el producto antes
de comprarlo.
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Variable 15: ;Cuales de las caracteristicas siguientes son determinantes para dar a conocer la
marca del producto?

Objetivo: Establecer las caracteristicas que son importantes para dar a conocer la marca.

Cbédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total%
1 NOMBRE LLAMATIVO 36 27.48
2 COLORES VIVOS 37 28.24
3 DECORACION LLAMATIVA 47 35.88
4 OTRA 11 8.40
100.00
Grafica 15

Caracteristicas para dar a conocer la marca
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Analisis e interpretacion.

El 36% de los consumidores considera que la decoracion llamativa es importante para dar a conocer la
marca de este tipo de producto, el 56% dijo que es importante el nombre llamativo y los colores vivos y el
8% opind que existen otras formas de dar a conocer la marca de los encurtidos.

Si bien es cierto que para comercializar un producto es de vital importancia explotar variables como la
marca, el precio, disefio, etc. para los consumidores de hortalizas encurtidas les es mas importante que el
producto presente una decoracién llamativa, lo que supone que la decisiéon de compra esta fundamentada
en esta caracteristica del producto; esto se puede deber a que dentro del mercado de hortalizas
encurtidas existe una fuerte competencia de productos nacionales y lo Unico que puede atraer al

consumidor es la forma en como se presenta el producto.
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Variable 16: ¢ Cual de las siguientes marcas de encurtidos conoce usted?

Objetivo: Investigar las marcas de encurtidos mas conocidas.

$ s/

Cédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 MIGUEL'S 10 7.63

2 SABEMAS 17 12.98

3 GOYA 24 18.32

4 DEL MONTE 65 49.62

5 OTRAS 15 11.45
100.00

Grafica 16
Marcas de encurtidos
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Marcas de hortalizas encurtidas

Andlisis e interpretacion.

Para el 50% de los encuestados una de las marcas mas conocidas es la “Del Monte”, el 18 % es “Goya”,
el 13% conocen el “Sabemas” y un 8% se encuentra “Miguel’s”.

Marcas como la “Del monte” es de las mas conocidas ya que en nuestro pais la presencia de esta marca
es muy antigua, y goza de una amplia gama de lineas de productos, es decir, que no solo produce
hortalizas encurtidas, del mismo modo posee suficientes recursos como para destinarlos a publicidad lo
cual representa una ventaja competitiva frente a las demas marcas comerciales que no gozan de las
misma popularidad; del mismo modo las marcas como “Miguel’s” y “Goya” se encuentran entre las
marcas de mayor costo para los consumidores, siendo esta una causa por la cual estas marcas no son tan

reconocidas a diferencia de la “Del monte” que posee precios mas accesibles al consumidor.
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Variable 17: ;Quién compra generalmente encurtidos en su hogar?

Objetivo: Conocer quién compra las hortalizas encurtidas en el hogar.

Cédigo Significado Frecuencia %

1 MADRE 59 45.04
2 PADRE 11 8.40
3 HIJO 4 3.05
4 FORMA INDEPENDIENTE 48 36.64
5 OTRA 9 6.87

100.00

Grafica 17

Quién compra los encurtidos en el hogar
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Andlisis e interpretacion.
El 45% de los encuestados opinan que generalmente quien realiza las compras de hortalizas encurtidas
son las madres de familia, un 37% opina que se realizan en forma independiente, un 8% lo realiza el

padre, un 7% y 3% lo realizan otras personas y los hijos respectivamente.

Lo que se observa es que el padre de familia es el que realiza mayormente las compras de estos
productos encurtidos ya sea porque es el que realiza las compras del hogar y tiene el poder adquisitivo de
compra 0 porque es quien consume mas hortalizas encurtidas, en cambio el que se encuentra en
porcentaje mas bajo es el hijo y puede ser que este no tenga el poder adquisitivo para comprar estos
productos.
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Variable 18: ;Cada cuanto tiempo compra hortalizas encurtidas?

Objetivo: Establecer cada cuanto los consumidores compran las hortalizas encurtidas.

Cédigo Significado Frecuencia %
1 SEMANAL 20 15.27
2 QUINCENAL 40 30.53
3 MENSUAL 35 26.72
4 OTRA 36 27.48
100.00
Grafica 18
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Analisis e interpretacion.

El 31% de consumidores de hortalizas encurtidas compran este producto cada quincena, el 27% lo hace
mensual, el 27.48% en otra ocasién y un 15% en forma semanal.

La mayoria de las personas realizan sus compras de encurtidos cada quincena lo que quiere decir que
estas personas son consumistas frecuentes de estos productos y que gustan de ellos. Es decir la
comercializacion de hortalizas encurtidas se realiza en gran cantidad ya que la frecuencia de compra que
hace el consumidor es alta, por lo que los productores tienen que estar en la capacidad de satisfacer la
demanda.
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Variable 19: ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto de hortalizas encurtidas ( bote de
160nz.)

Objetivo: Reflejar la cantidad que esta dispuesto a pagar el consumidor por un producto de hortalizas

encurtidas.
Cédigo Significado Frecuencia %
1 MENOS DE $1 46 35.11
2 $1.01 A $2.00 77 58.78
3 $2.01 A MAS 8 6.11

Total frecuencias 131 100.00
Gréafica 19

Cantidad que esta dispuesto a pagar el eensumidor
60

40 = Menos de $1

—~ ]
% $1.01.2 $2.00
20 $2.01 amas

El 59% de los encuestados estarian dispuestos a pagar por un producto de hortalizas encurtidas un precio

Analisis e interpretacion.

entre $1.01 a $2.00, un 35% estaria dispuestas a pagar menos de $1y un 6% opina que estaria dispuesto
a pagar entre $2.01 a més.

Para los consumidores de hortalizas encurtidas, el precio del producto es altamente determinante al
momento de decidir qué producto comprar entre los diferentes tipos de marcas de hortalizas encurtidas, ya
que el precio promedio que estan dispuestos a pagar por un bote de 16 Onz. ronda los $2, cuando en el
mercado existen marcas que ofrecen botes del mismo tamafio y a mayor precio, lo que significa que para
poder competir en el mercado es necesario contar con una estrategia de fijacion de precios que permita
crear una ventaja sobre la competencia; lo que conllevaria captar un mayor numero de consumidores y

mantener buenos margenes de ganancia.
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Variable 20: ;Cémo prefiere la presentacion de hortalizas encurtidas?

Objetivo: Investigar la preferencia en la presentacidn de las hortalizas encurtidas.

Cébdigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 RECIPIENTES DE VIDRIO 107 81.68
2 RECIPIENTES DE PLASTICO 5 3.82
3 BOLSITAS DE PLASTICO 19 14.50
Total frecuencias 131 100.00

Grafica 20

Preferencia en la presentacion de las hortalizas
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Analisis e interpretacion.

Un 82% de consumidores de hortalizas encurtidas prefieren la presentacion en recipientes de vidrio, un
14% las prefieren en bolsitas plasticas y un 4% las prefiere en recipientes de plastico.

Los consumidores de encurtidos prefieren que estos productos sean presentados en recipientes de vidrio,
debido a que por la transparencia de estos envases el consumidor puede ver mejor las cualidades o
atributos mas destacables del producto, en cambio en recipientes de plastico puede no tener buena
apariencia el producto al momento de la compra, lo cual puede ser un aspecto importante para vender el
producto. El uso de empaques de plastico no es recomendable para que los alimentos sean contenidos
por largos periodos de tiempo ya que a medida que pasa el tiempo los componentes del empaque plastico
despiden sustancias que contaminan el contenido, las cuales pueden ser altamente cancerigenas, aunque

represente un menor costo.
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Variable 21: ;Cémo le gustaria el sabor de las hortalizas encurtidas?

Objetivos: Conocer el sabor que los consumidores prefieren de las hortalizas encurtidas

Cdédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total %

1 SALADO 32 24.43
2 DULCE 3 2.29
3 NEUTRO 16 12.21
4 PICANTE 75 57.25
5 OTRA (acido) 5 3.82

Total frecuencias 131 100.00

Grafica 21
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Analisis e interpretacion.
Un 57% de las personas encuestadas opinan que les gustaria que los encurtidos tengan un sabor
picosito, el 24% los prefiere salado, el 12% los prefiere neutro, el 2% los prefiere dulce y un 4% con otro

sabor.

El sabor es una de las cualidades que todo consumidor tiene en cuenta al momento de tomar una decision
de compra; para las hortalizas encurtidas no es la excepcién, los consumidores de este tipo de productos
prefieren los sabores fuertes como picante y salado, lo que demuestra una clara tendencia de los gustos
que el consumidor busca satisfacer mediante el consumo de estas hortalizas encurtidas.

Por esta razdn, el tomar en cuenta las preferencias de los consumidores de hortalizas encurtidas,
representaria una ventaja que permita a los productores ser diferenciados facilmente de la competencia.
Los consumidores de hortalizas encurtidas son sensibles al precio de estos productos, debido a que los
ingresos que tienen no son lo suficientemente fuertes como para pagar un alto precio por un producto

como las hortalizas encurtidas.
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TABULACION CRUZADA

Filas: 3. Nivel Salarial.
Columnas: 19. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto de hortalizas encurtidas (bote de
vidrio de 160nz.)?

PRECIO
TOTAL MENOS DE $1 $1.01 A $2. $2.01 A MAS
MUESTRA 00

SALARIO FREC. g FREC. S FREC. & FREC. S
1 MENOS DE $200 60 45.80 27 58.70 31 40.26 2 25.00
2 $201 A $400 29 22.14 7 15.22 20 25.97 2 25.00
3 % 401 A $600 28 21.37 9 19.57 16 20.78 3 37.50
4 MAS DE $600 14 10.69 3 6.52 10 12.99 1 12.50
TOTAL 131 100 46 100 77 100 8 100

Grafica 1.22
Salario vrs. precio
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Analisis e interpretacion

Los consumidores de hortalizas encurtidas son sensibles al precio de estos productos, debido a que los
ingresos que tienen no son lo suficientemente fuertes como para pagar un alto precio por un producto
como las hortalizas encurtidas.

Por lo que una politica de precios representa una forma directa de obtener una ventaja diferencial entre los
demas productores, debido a que este producto se comercializaria entre este mercado mediante la

colocacidn de precios més bajos a los de la competencia.
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Filas: 8. ¢En qué lugares compra las hortalizas encurtidas?
Columnas: 4. Lugar de residencia.

RESIDEN.
TOTAL MUESTRA COLON SANTA TECLA TEPECOYO JAYAQUE TALNIQUE CHILTIUPAN TEOTEPEQUE TAMANIQUE SACACOYO
LUG.COM. Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %
1 SUPERMERCADOS 65 49.62 16 59.26 42 54.55 3 50.00 2 33.33 0 0.00 1 16.67 0 00.00 1 33.33 0 00.00
2 TIENDAS 16 12.21 2 7.41 8 10.39 0 0.00 2 33.33 0 0.00 2 33.33 1 50.00 1 33.33 0 00.00
3 MERCADOS 35 26.72 5 18.52 18 23.38 3 50.00 2 33.33 1 100.00 3 50.00 1 50.00 0 00.00 2 66.66
4 ESTABLECIMIEN 11 8.40 3 11.11 7 9.09 0 0.00 0 0.00 0 0.00 0 00.00 0 0.00 1 33.33 0 0.00
TOS DE COMIDA
5 OTRAS 4 3.05 1 3.85 2 2.60 0 0.00 0 0.00 0 0.00 0 0.00 0 0.00 0 0.00 1 33.33
TOTAL 131 100 27 100 77 100 6 100 6 100 1 100 6 100 2 100 3 100 3 100
Gréfico 1.23
Residencia vrs. compra
100
80 O Supermercados
B Tiendas
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Andlisis:

Con los datos obtenidos podemos demostrar que las personas que residen en Colon y Santa Tecla son las que mas compran hortalizas encurtidas en los
supermercados, en cambio los que residen en zonas poco urbanas son las que compran estos productos en los mercados y tiendas.

Lo que demuestra que los consumidores de hortalizas encurtidas prefieren comprar el producto en los supermercados, ya sea porque estos poseen todos los
estandares de calidad y que las personas se encuentran mas seguras de adquirirlos ahi y no en los mercados o establecimientos de comida, tomando encuenta

la higiene del producto.
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Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas
Escuela de Administracion de Empresas.

ENCUESTA DIRIGIDA A DISTRIBUIDORES DE HORTALIZAS ENCURTIDAS.

Objetivo: Obtener informacién que sirva de referencia para el estudio de mercado de hortalizas

encurtidas en el Departamento de La Libertad.

INDICACIONES: Marca la respuesta de tu eleccién.

1. Tipo 0 nombre de la empresa:

2. Ubicacion:

3. ¢ Es usted distribuidor de hortalizas encurtidas?
Si__ No_

4. Qué marcas de encurtidos es la que usted distribuye?
Miguel's
Sabemas
Goya
Del monte

Otras ¢ Cual?

5. ¢ Cuales son las condiciones de compra en cuanto a plazo y descuento?
Plazo:
Contado
Mésde60dias
Menos de 30 dias ______
Otras ¢ Cual?



10.

1.

¢ Cuales son las condiciones de compra en cuanto a descuento?

Neto

Menos 10%
De10%a20%___
De20%a30% __

De 30% a mas

¢ Cuanto compra usted en promedio mensual encurtidos?
Menosde $200

$201a$400

$401a$600

$601amas

¢Las ventas de encurtidos son similares todos los meses?
Si No

¢ Cuales de los meses son de mayor venta?

Enero - Marzo Abril = Junio Julio — Septiembre

¢ En qué aspecto considera importante que el proveedor lo apoye, para el incremento de sus

ventas?
Publicidad
Promocion
Otras

¢ Qué tamafio de envase es de mayor venta?
8 onz.

160onz.

320nz.

Bolsitas

Lata

Oct. -Dic.___

29



12. ¢ Usualmente donde hace sus compras?

Directamente de fabricas

De distribuidores mayoristas
Otras

13. ¢ Cdmo prefiere la presentacidn de hortalizas encurtidas?
Recipientes de vidrio
Recipientes de plastico

Bolsitas

Lata

30



ANALISIS DE ENCUESTA DE DISTRIBUIDORES.
Variable 1: Tipo de distribuidor.

Objetivo: Conocer que tipo de distribuidor es la persona encuestada.

Cédigo

Significado

Frecuencia

1
2
3

60
50
40
% 30
20
10

TIENDA
MINISUPER
COMEDOR

Total frecuencias

Gréfica 1
Tipo de distribuidor

Analisis e interpretacion

W Tienda
B Minisuper
Il Comedor
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Del total de encuestas realizadas el 54% fueron tiendas, el 26% fueron mini super o supermercados y el

resto fueron comedores.

Las tiendas por ser consideradas como uno de los medios méas rapidos y féaciles de acceder para el

consumidor de hortalizas encurtidas, ha registrado méas frecuencia en comparacién de los mini super o

supermercados, esto se debe a que los supermercados no cuentan con una gran cantidad de sucursales

dentro de la zona de estudio como las tiendas.
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Variable 2: Ubicacion.

Objetivo: Mostrar la zona en donde se encuentran los distribuidores.

Cédigo Significado Frecuencia %
1 SANTA TECLA 26 52.00
2 LOURDES 19 38.00
3 OTROS 5 10.00
Total frecuencias 50 100.00
Grafica 2
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Analisis e interpretacion

El 52% de las encuestas a distribuidores se realizé en la zona de Santa Tecla, seguido de Lourdes con un
38% y finalmente el 10% se distribuy6 en el resto de lugares al que estaba dirigida la investigacion.

Santa Tecla por ser uno de las zonas mas grandes y desarrollados en comparaciéon del resto de
municipios incluidos en la investigacion, tiene un mayor nivel de comercio, representando una gran
oportunidad para las hortalizas encurtidas, es por ello que se destinaron mas encuestas en esa zona ya
que existe una gran cantidad de distribuidores que venden este producto al consumidor; de igual manera,
Lourdes es otra de las zonas que presenta un alto comercio, representando una oportunidad para ofrecer

las hortalizas encurtidas.
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Variable 3: ;Es usted distribuidor de hortalizas encurtidas?

Objetivo: Establecer una frecuencia de distribuidores de hortalizas encurtidas.

Cédigo Significado Frecuencia %
1 ST 34 68.00
2 NO 16 32.00
Total frecuencias 50 100.00
Grafica 3
Distribuidores de hortalizas encurtidas
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Analisis e interpretacion

Del total de encuestas, el 68% de las encuestas dirigidas a distribuidores respondié que si son
distribuidores de hortalizas encurtidas y un 16% dijo que no las distribuye.

Para obtener mas datos sobre los distribuidores de hortalizas encurtidas en algunos Municipios de La

Libertad, se trato de buscar solo negocios que se dedicaran a comercializar este tipo de productos y

obtener una mejor perspectiva de cdmo y quienes los comercializan.
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Variable 4: ; Qué marcas de encurtidos es la que usted distribuye?

Objetivo: Conocer las marcas que se distribuyen en el mercado de la zona de estudio.

Codigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 MIGUEL'S 2 5.88
2 SABEMAS 3 8.82
3 GOYA 3 8.82
4 DEL MONTE 9 26.47
5 OTRAS 17 50.00

Total frecuencias 34 100.00
Grafica 4
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Analisis e interpretacion.
El 50% de los distribuidores de hortalizas encurtidas asegurd distribuir “otras” marcas, el 26 %
comercializa la marca “Del monte”, el 9% comercializa “Goya”, con igual porcentaje esta “Sabemas” y el

resto distribuye la marca “Miguel’s”.

A pesar de la fuerte presencia en el mercado de marcas comerciales, la mayoria de los distribuidores de
hortalizas encurtidas venden sus productos sin ningun distintivo de marca, lo que da a entender que la
Cooperativa “Las Delicias de Jayaque” puede encontrarse dentro de ésta categoria; sin embargo algunos
distribuidores de encurtidos si venden sus productos con una marca reconocida siendo estas distribuidas
el lugares donde hay tiendas y supermercados de prestigio y en donde dichos lugares solo se

comercializan productos con una marca distintiva.
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Variable 5: ¢ Cuales son las condiciones de compra en cuanto a plazo?

Objetivo: Indicar las condiciones de compra en cuanto a plazo.

Codigo Significado Frecuencia %
1 Contado 31 91.18
Otras 3 8.82
Total frecuencias 34 100.00

Grafica 5
Condiciones de compra en cuanto a plazo

. Contado
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Analisis e interpretacion

Las condiciones de compra en cuanto a plazo para las hortalizas encurtidas fue que el 91% de los
distribuidores lo hacen en forma de “contado”, y el 9% restante lo hace mediante “otras” formas de
plazo.

El plazo que utilizan la mayoria de los distribuidores de hortalizas encurtidas es la de contado, es
decir que ellos no ofrecen ningln tipo de condicién de plazo largo al momento de vender sus
productos, por lo tanto estos prefieren obtener un efectivo inmediato de los productos sin arriesgarse

a perder dinero por hacer uso de otras condiciones de plazo.

Esta condicion de plazo que realizan los distribuidores para la venta de productos encurtidos se da
mas que todo en lugares no reconocidos en donde se vende en pequefias cantidades de producto;
caso contrario en los supermercados y tiendas de prestigio.
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Variable 6: ¢ Cuales son las condiciones de compra en cuanto a descuento?
Objetivo: Establecer cuales son las condiciones de compra en cuanto a descuento para los

distribuidores de hortalizas encurtidas.

Codigo  Significado Frecuencia %
2 Menos 10% 15 4412
6 Ninguno 19 55.88
Total frecuencias 34 100.00

das para distribuidores

Analisis e interpretacion.

Del total de distribuidores de hortalizas encurtidas que fueron encuestados, el 56% no les aplican
descuentos al momento de comprar sus encurtidos y el 44% restante aplica “al menos un 10%” de
descuento.

La mayoria de los distribuidores de hortalizas encurtidas no realizan un descuento a sus clientes por
la venta de una cantidad determinada de producto, esto puede afectar a los mismos distribuidores,
ya que no generan en el cliente un incentivo de compra, haciendo que los clientes no los busquen
posteriormente; sin embargo otra parte ofrece un 10% de descuento a sus clientes por la compra de
los productos encurtidos, ofreciéndolo a precios mas bajos, con el objetivo de aumentar o mantener la
demanda de los encurtidos. Los distribuidores que ofrecen el 10% de descuento u otro tipo de
porcentaje son considerados mercadoldgicamente como empresas inteligentes e ideales, ya que
estos piensan en aumentar la demanda de compra de sus encurtidos y a la vez mantener a sus

clientes actuales.
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Variable 7: ;Cuanto compra usted en promedio mensual encurtidos?

Objetivo: Determinar cual es el promedio mensual de compra de hortalizas encurtidas.

Codigo  Significado Frecuencia %
1 Menos de $200 31 91.18
2 $201a $400 1 2.94
4 $601 a mas 2 5.88
Total frecuencias 34 100.00
Grafica 7
Promedio mfgmbuﬁompra de encurtidos
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Promedio mensual de compra de encurtidos

Analisis e interpretacion
El 91% de los distribuidores encuestados compra un promedio mensual menor a los $200, el 6%

compra $601 0 méas y el 3% restante compra un promedio al mes de $201 a $400.

El promedio mensual de compra de hortalizas encurtidas por parte de los distribuidores es de $200,
este promedio determina los gastos que se realizan para poder repartir los productos en los
establecimientos de mercado de destino o consumidor final, ya que el tamafio de las empresas
distribuidoras influye directamente en los niveles de compra de hortalizas encurtidas, dado que
quienes compran mas son los distribuidores que tienen establecimientos mas grandes y que desean
abastecer mas su mercado, en cambio, en empresas pequefias, como su hombre lo dice el mercado

consumidor puede ser menor al de los supermercados.
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Variable 8: ;Las ventas de encurtidos son similares todos los meses?

Objetivo: Conocer si las ventas de hortalizas encurtidas es similar en todos los meses o es variante.

Codigo Significado Frecuencia %
1 Si 22 64.71
2 No 12 35.29
Total frecuencias 34 100.00

Grafica 8
Tendencia de las ventas de encutidosy

Analisis e interpretacion

Para el 65% de los distribuidores opinan que las ventas de hortalizas encurtidas se mantienen
similares todos los meses del afo, y solo para el 35% restante considera que no es igual la venta

durante el afio.

Los distribuidores que tienen una venta de productos encurtidos similar todos los meses del afio,
indica que la demanda de este producto es constante y no sufre altas variaciones en el mercado, ya
que es un producto altamente demandado y gustado por los consumidores, esto puede considerarse
como una ventaja para las empresas productoras, ya que pueden tener la certeza de que éste

producto siempre sera solicitado en los diferentes mercados de consumo.
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Variable 9: ;Cuales son los meses de mayor venta?

Objetivo: Establecer los meses de mayor venta de los encurtidos segin meses.

% s/
Coédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 ENERO-MARZO 2 5.88
2 ABRIL- JUNIO 7 20.59
3 JULTO-SEPTIEMBRE 6 17.65
4 OCTUBRE - DICIEMBRE 3 8.82
5 TODO EL ANO 16 47.06
Total frecuencias 34 100.00
Grafica 9
Meses de mayor venta
OEne. - Mar.
@ Abr. - Jun.
OJul. - Sep.
O Oct.- Dic.
B Todo el afio

Analisis e interpretacion

El 47% de los distribuidores encuestados asegura que todo el afio se mantienen la venta de
encurtidos, a diferencia del 21% que considera que los niveles de ventas se incrementan para los
meses de abril y junio, el 18% considera que los meses de mas venta de hortalizas encurtidas es
entre los meses de julio y septiembre, un 9% en octubre y diciembre vy el resto a principio de afio.

La demanda de hortalizas encurtidas se mantiene constante a lo largo del afio para la mayoria de los
distribuidores, dado a que en todo ese periodo se vende el producto, es decir siempre hay demanda

por el consumo de los encurtidos.
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Variable 10: ;En qué aspecto considera importante que el proveedor lo apoye, para el

incremento de sus ventas?

Objetivo: Determinar que aspectos son importantes para incrementar las ventas por medio de los

proveedores.
Codigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 Publicidad 6 17.65
2 Promocidn 24 70.59
3 Otras (Calidad) 4 11.76
100.00
Grafica 10
Aspectos que pueden incrementar las ventas
80
60 licidad
% 40 @ Promocion
20 O Otras (Calidad)
0

Analisis e interpretacion.

Para el 70% de los distribuidores uno de los aspectos que consideran importante, es que el
proveedor lo apoye para incrementar las ventas mediante la promocion, el 18% considera que
mediante la publicidad puede apoyar el proveedor para aumentar las ventas y el 12% restante opina

que el aspecto mas importante es la calidad del producto.

La promocion es uno de los medios que estimula la demanda del producto de hortalizas encurtidas,
destinada para aumentar las ventas del producto, algunas de la promociones que se pueden dar son :
cupones de descuento, cantidad adicional del producto a un mismo precio, exhibidores en tiendas o
supermercados, carteles patrocinadores, muestras o degustaciones, entre otras; haciendo que el
distribuidor no incurra en costos excesivos para la promocidn, ya que es un incentivo que lo brindaria

el proveedor.
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Variable 11: ;Qué tamaiio de envase es de mayor venta?

Objetivo: Establecer el tamafio de envase mas adecuado para la venta y la cual genere mayores

ventas.
% sl
Codigo  Significado (respuestas mltiples) Frecuencia Total
1 8 Onz. 5 14.71
2 16 Onz. 2 5.88
3 32 Onz. 1 2.94
4 Bolsitas plasticas (15 gramos) 17 50.00
5 Lata (Otra) 9 26.47
100.00
Grafica11
Tamafio de envase
50
40 d8 onz.
30 W16 onz.
032 onz.
20 DOBolsita gramos
10 / B Lata
0

Analisis e interpretacion
De todos los distribuidores encuestados, el 50% distribuye hortalizas encurtidas empacadas en
bolsitas plasticas de 15 gramos, el 26% distribuye las hortalizas empacadas en latas, el 15% en botes

de 8 onz, el 6% lo distribuyen en botes de 16 onz.y un 3% en botes de 32 onz.

Segun los datos de la encuesta, los distribuidores opinan que el producto se vende mas en bolsitas
plasticas, aunque este no sea el empaque mas adecuado e higiénico para el producto, dado a que
éste no se mantiene igual que en un empaque de vidrio; los consumidores buscan mas este
empaque porque es mas practico y barato, ya que son consumidores que los adquieren en su

mayoria en establecimientos pequefios.



Variable 12: ; Usualmente donde hace su compra?

Objetivo: Buscar los lugares en donde los vendedores compran mas las hortalizas encurtidas

Codigo Significado Frecuencia %
2 De distribuidores mayoristas 18 52.94
3 Otra (Mercado) 16 47.06
100.00
Gréfica 12

Lugares de compra de hortalizas encurtidas.

60
50
40
% 30
20
10

De distribuidores mayoristas Otra (Mercado)

Analisis e interpretacion.

El 53% de los distribuidores de hortalizas encurtidas adquieren sus productos directamente

distribuidores mayoristas y solo el 47% lo adquieren de otros medios como el mercado.
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de

La mayor parte de distribuidores prefieren realizar sus compras de distribuidores mayoristas porque

se sabe que estos manejan productos de calidad y con una diversificacion del producto.

El adquirir los productos directamente de mayoristas puede representar ventaja en comparacién con

los que compran en los mercados municipales, dado que al adquirirlos directamente de distribuidores

mayoristas, estos puede ofrecer servicios adicionales después de la venta como promociones;
cambio al comprar los productos en los mercados municipales no se conoce su procedencia, ni

niveles higiénicos que tenga.

en

los
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Variable 13: ;Cémo prefiere la presentacion de hortalizas encurtidas?

Objetivo: Determinar como los distribuidores prefieren la presentacion de las hortalizas encurtidas.

$ s/
Cédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 RECIPIENTES DE VIDRIO 13 38.23
3 BOLSITAS 13 38.23
4 OTROS (LATA) 8 23.53
Total frecuencias 34 100.00

Grafica 13
Presentacion de los encurtidos segun los distribuidores

M Otros

M Bolsita plastica

M Botes de vidrio

%

Analisis e interpretacion
El 38% de los distribuidores prefiere las bolsitas plasticas como presentacidén de encurtidos al igual

que los recipientes de vidrio y el 24% restante en latas.

Los distribuidores prefieren las presentaciones de encurtidos en bolsas plasticas porque los precios
son mas accesibles y mas faciles de vender; el producto de encurtidos es un producto perecedero
por consiguiente por medio de este empaque, el producto puede echarse a perder mas facilmente
que si se encuentra en un recipiente de vidrio; puede que este tipo de empaque se adquirido porque

su mayor venta sea en tiendas pequefas y no en grandes.
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CRUCE DE VARIABLE.
Filas: 1. NOMBRE O TIPO DE EMPRESA
Columnas: 7. ¢CUANTO COMPRA USTED EN PROMEDIO MENSUAL ENCURTIDOS?

COMP . PRODUCTO

TOTAL MENOS $200 $201 A $400 $401 A $600 $601 A MAS

MUESTRA
NOM.EMP. Frec % Frec 5 Frec 5 Frec 5 Frec 5
1 TIENDA 18 52.94 18 58.06 0 0.00 0 0.00 0 0.00
2 MINISUPER 9 26.47 8 25.81 1 100.00 0 0.00 0 0.00
3 COMEDOR 5 14.71 5 16.13 0 0.00 0 0.00 0 0.00
4 SUPERMERCADO 2 5.88 0 0.00 0 0.00 0 0.00 2 100.00
TOTAL 34 100 31 100 1 100 0 0 2 100

Grafica 14

Tipo de empresa vrs. compra promedio

100
80 .
604 OTienda
0¥ B Minisuper
20+ O Comedor
0 O supermercado

Menos $20l1a $401a $601a
de $200  $400 $600 mas

Andlisis e interpretacion.

El 58% de los distribuidores de hortalizas encurtidas son las tiendas, y estos tienen un promedio de
compra de los productos de menos de los $200, el 26% son los mini superes también con gastos

de compra de $200 y por Ultimo se encuentran los comedores con un 16.13%.

Las tiendas mejor llamadas como detallistas son las que distribuyen el producto de hortalizas
encurtidas con gastos menores, ya que la forma en que ellos lo vende en el mercado es en
proporciones pequefias y no poseen un poder adquisitivo superior para poder comprar mas
productos para la venta, sin embargo hay empresas como los supermercados que si compran mas

producto de encurtidos, dado que el mercado consumidor de estas es més elevado y exigente.
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CRUCE 2.
Filas: 4. ;QUE MARCAS DE ENCURTIDOS ES LA QUE USTED DISTRIBUYE?
Columnas: 7. ¢CUANTO COMPRA USTED EN PROMEDIO MENSUAL ENCURTIDOS?

COMP . PRODUCTO

TOTAL MENOS $200 $201 A $400 $401 A $600 $601 A MAS
MUESTRA
MARCAS Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %
1 MIGUEL'S 2 5.88 1 3.70 0 0.00 0 0.00 1 20.00
2 SABEMAS 3 8.82 1 3.70 0 0.00 0 0.00 2 40.00
3 GOYA 3 8.82 2 7.41 0 0.00 0 0.00 1 20.00
4 DEL MONTE 8 23.53 7 25.92 1 50.00 0 0.00 0 00.00
5 OTRAS 18 52.94 16 59.26 1 50.00 0 0.00 1 20.00
TOTAL 34 100 27 100 2 100 0 100 5 100
Grafico 15
Marcas consumidas vrs. cantidad de compra
60
501
401 O Miguel's
B Sabemas
301
O Goya
201 ODel monte
10- B Otras
O.i

menos $200 $201 a $400 $401 a $600 $601 a mas

Andlisis e interpretacion.

El 59% de los que distribuyen venden sus productos con marcas si nombre y compran menos de
$200 en estos productos, 26% compran encurtidos de la marca del monte con los mismo gastos, el

7% de la marca Goya, el 4% de Sabemas y el resto de la marca Miguel's.

Los distribuidores prefieren comercializar sus productos encurtidos con marcas no tan reconocidas o
sin nombre, porque estas pueden considerarse mas accesible en cuanto a los precios. En cambio una

marca posicionada en el mercado, tiene precio mas elevado.



ANEXO #3
RESULTADOS DE LA
ENCUESTA DE
PRODUCTORES.
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Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas
Escuela de Administracion de Empresas.

ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE HORTALIZAS ENCURTIDAS.

Objetivo: Obtener informacién que sirva de referencia para el estudio de mercado de hortalizas

encurtidas en el Departamento de La Libertad.

INDICACIONES: Marca la respuesta de tu eleccion.

1. Tipo o nombre de la empresa:

2. Ubicacion:

3. ¢Qué tipo de encurtidos produce su empresa?

4. ;En qué época del afo se incrementa la produccién de encurtidos?
Semana Santa
Navidad
Fiestas agostinas

Todo el afio

5. De los productos de encurtidos ¢ Cual considera que mas se vende?

Hortalizas Frutas Otras

6. ¢Qué tipo de maquinaria utiliza para la elaboracién de encurtidos?

En forma manual Tecnologia de punta

7. ¢Enlaempresa utilizan programas de produccién de encurtidos?
Si No




10.

1.

12.

13.

¢ A donde adquiere la materia prima para la elaboracion de los encurtidos?
Nivel Nacional

Nivel Internacional

¢,Con qué frecuencia realiza compra de materia prima para los encurtidos?
Semanal

Quincenal____

Mensual

Otra 4cual?

. En base a qué criterios establece los precios de encurtidos?

En base a la competencia

En base a costo de produccion
En base a costo méas porcentaje de ganancias

Otros ¢, Cudl?
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¢ Cuales de los siguientes aspectos considera amenazas para la produccion de encurtidos?

Competencia local
Competencia internacional

Otras ¢ Cuales?

¢ Como distribuye el producto de encurtidos?
Por mayoreo

A minoristas

Otra

¢ A cuanto asciende los costos de materia prima para los encurtidos?
Menos de $200

$201a$400

$ 401 a $600

Mas de $ 601



14. ;Qué aspectos son mas importantes para sus clientes?
Precio satisfactorios
Calidad comprobada
Variedad de producto

Otras ¢cuél?
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3. ANALSIS DE ENCUESTA DE PRODUCTORES.
Variable 1: TIPO O NOMBRE DE LA EMPRESA.

Objetivo: Identificar el tipo de empresa que tienen los productores.

Cédigo Significado Frecuencia %

1 ARTESANAL 10 100.00

Total frecuencias 10 100.00

Gréfica 1
Tipo de empresa
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Andlisis e interpretacion.

El 100% de los productores poseen un negocio pequefio.

Actualmente en el pais existen pequefios negocios que se dedica a fabricar en forma artesanal
productos encurtidos debido a que es un producto de fécil elaboracion y que estan destinados a
satisfacer a mercados pequefios, en cambio las empresa industriales tienen la capacidad de
satisfacer mercados mas grandes utilizando maquinaria sofisticada que facilite mayores niveles de

produccion.
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Variable 2: UBICACION

Objetivo: Determinar la ubicacion que tienen los productores de hortalizas encurtidas.

Cédigo Significado Frecuencia %
1 ZONA LA LIBERTAD 8 80.00
2 SAN SALVADOR 2 20.00
Total frecuencias 10 100.00
Gréfica 2

Ubicacion de la empresa
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60+
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20

Andlisis e interpretacion.

El 80% de los productores tienen sus negocios en el area de La Libertad y un 20% se encuentran en
San Salvador.

Existen muchos productores de hortalizas encurtidas en toda el area Salvadorefia ya que este
producto es muy consumido por personas que les gusta este producto, no importa donde sea
producido ya que las personas siempre lo buscan, ya sea en restaurantes, supermercados, mercados,
tiendas, entre ofras.



Variable 3: ; Qué tipo de encurtidos produce su empresa?

Objetivo: Determinar que tipo de hortalizas encurtidas son las que produce la empresa.

% s/

Codigo  Significado (respuestas mdltiples) Frecuencia Total
1 Hortalizas 7 70.00

2 Frutas 2 20.00
3 Otras 1 10.00
Total frecuencias 10 100.00

Grafica 3
Tipo de encurtidos

Analisis e interpretacion.

El 70% de las empresas producen el producto de hortalizas encurtidas, el 20% producen frutas y el

10% de las empresas producen otro tipo de producto.

Las empresas que se dedican a elaborar productos encurtidos prefieren procesar hortalizas, porque

es un producto de mayor demanda y aceptacion en el mercado, ademas de ser un producto

tradicional, por lo tanto es importante hacer énfasis en este tipo de produccién ya que actualmente se

esta dando mucha exportaciones de encurtidos a Estados Unidos uno de los lugares que mas

demanda estos productos, y es porque gran parte de salvadorefios se encuentran en este pais.



53

Variable 4: ;En qué época del afo se incrementa la produccion de encurtidos?

Objetivo: Establecer la época en la cual se incrementa la produccién de las hortalizas encurtidas.

% s/
Codigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 SEMANA SANTA 6 60.00
2 NAVIDAD 1 10.00
3 FIESTAS AGOSTINAS 2 20.00
4 TODO EL ANO 1 10.00
Total frecuencias 10 100.00
Grafica 4
Epoca de incremento de la produccién de encurtidos
60%
1 @ Semana santa
40% L .
I @ Navidad
— — Ofiestas Agostinas
20% L gN
OTodo el afio
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Andlisis e interpretacion.

El 60% de las empresas dijo que su produccion aumentaba en la época de Semana Santa, el 20%
expreso que en las Fiestas Agostinas, y en igual porcentaje del 10 % se encuentran la época de

fiestas navidefias y en todo el afio.

Semana santa y agosto es el tiempo de mayor produccion para los productos encurtidos, dada la
época de fiesta y disponibilidad de materia prima para producir mas y abastecerse de producto;
también son las épocas en donde las personas acostumbran a regalar este tipo de productos en

canastas o en todo caso en donde mas se consume como acompafiamientos de comida.
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Variable 5: De los productores de encurtidos ;Cual considera que mas se vende?

Objetivo: Conocer que tipo de encurtidos vende mas los productores.

% s/
Cédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 HORTALIZAS 8 80.00
2 FRUTAS 2 20.00
Total frecuencias 10 100.00
Grafica 5
Encurtido de mas venta
80
60
B Hortalizas
% 40 OFrutas
20

Andlisis e interpretacion.

El 80% de las empresas productoras manifiestan que el tipo de encurtido que mas se vende son las

hortalizas encurtidas y el 20% dijo el producto mas vendido son las frutas.

El producto con mayor aceptacion en el mercado es el de las hortalizas encurtidas, ya que los
consumidores lo pueden acompafar con todo tipo de comidas y es un producto mas buscado para
boquitas. Por ende a los productores les conviene producir este tipo de producto porque saben que es

bien aceptado por las personas.
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Variable 6: ; Qué tipo de maquinaria utiliza para la elaboracién de encurtidos?

Objetivo: Conocer el tipo de magquinaria que utiliza el productor de hortalizas encurtidas.

Codigo Significado Frecuencia %
1 ES EN FORMA MANUAL 10 100.00
Total frecuencias 10 100.00
Gréfica 6

Maquinaria utilizada para la elaboracién de encurtidos
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Analisis e interpretacion.

El 100% de los productores elaboran sus productos de forma artesanal.

Las empresas 0 microempresas productoras de hortalizas encurtidas hacen uso de equipo y
materiales artesanales o de bajo costo, siendo esta una forma de desarrollarse e introducirse al

mercado sin arriesgarse al lanzar un producto que no sea aceptado en el mercado consumidor.

Cuando se determine la aceptacion del producto este puede considerar tener tipos de financiamiento
para poder adquirir maquinaria mas sofisticada para la produccién y poder tener mayores niveles de

produccién de encurtidos.
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Variable 7: {En la empresa utilizan programas de produccion de encurtidos?

Objetivo: Establecer sila empresa u cooperativa hace uso de programas de produccién para los

encurtidos.
Codigo  Significado Frecuencia %
1 Sl 3 30.00
2 NO 7 70.00
Total frecuencias 10 100.00
Gréafica 7

Programa de produccion de encurtido.

100 No

0
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Analisis e interpretacion.

Un 70% de los productores manifesté que no utiliza programas de produccion en sus empresas y solo

el 30% revelo utilizarlos.

Segun la encuesta la mayoria de productores no tienen programas de produccion y esto les puede
generar problemas de costos. El hacer uso de programas de produccion beneficia a las empresas o

microempresas a tener un control y planificacién detallada de los procesos de produccién de los

encurtidos, asi como establecer los requerimientos de maquinaria y equipo, de mano de obra

necesarios para el proceso productivo, y de los insumos para una determinada produccion; es decir

el aplicar esta técnica mantendré a la empresa informada de los movimientos periédicos de la

produccion.
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Variable 8: ;A donde adquiere la materia prima para la elaboracién de los encurtidos?

Objetivo: Indicar a donde adquieren la materia prima los productores para la elaboracién de los

encurtidos.
% s/
Cébdigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 NIVEL NACIONAL 8 80.00
2 NIVEL INTERNACIONAL 2 20.00
Total frecuencias 10 100.00
Grafica 8
Lugar de adquisicion de la materia prima
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Andlisis e interpretacion.

El 80% adquiere la materia prima para la elaboracién de los encurtidos a nivel nacional, el 20%

restante lo hace a nivel internacional.

Los productores de las hortalizas encurtidas prefieren comprar su materia prima a nivel nacional, ya
que los costos de estos son méas accesibles y no incurren en gastos mayores; sin embargo una parte
muy pequefia lo hace a nivel internacional ya sea porque la produccién de estas sea mucho mayor y

desea cantidades mayores para su produccién.

Una ventaja de adquirir la materia prima a nivel nacional es que los productores pueden adquirir su
materia prima en forma mas cuidadosa y un costo hasta mas bajo, ya que a veces hay materia prima

que viene en sacos 0 cajas Yy no se puede ver en que condiciones viene el producto.
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Variable 9: ;Con qué frecuencia realiza compra de materia prima para los encurtidos.

Objetivo: Establecer la frecuencia de compra de materia prima para la elaboracion de los encurtidos.

Cédigo Significado Frecuencia %
1 SEMANAL 1 10.00
2 QUINCENAL 6 60.00
3 MENSUAL 2 20.00
4 OTRA 1 10.00
Total frecuencias 10 100.00
Gréfica 9

Frecuencia de compra de materia prima
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Andlisis e interpretacion.
El 60% realiza compra de materia prima para la elaboracion de encurtidos cada quincena, el 20% lo

hace mensual, 10% semanalmente y el resto en otra ocasion.

Para los productores, es conveniente hacer sus compras de materia prima quincenalmente ya sea
que su produccién se realice similar al periodo de compra; otra parte de los productores le realiza
cada mes y el resto cada semana esto debido a que la produccion sea un poco mas fuerte y desean

hacer sus compras cada ese periodo.
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Variable 10: ;En base a qué criterios establece los precios de encurtidos?
Objetivo: Conocer los criterios que emplea la empresa u cooperativa para establecer los precios de

los encurtidos.

Codigo  Significado Frecuencia %

2 Con base a costo de produccién 1 10.00
3 Con base a costo mas porcentaje de ganancias 9 90.00

Total frecuencias 10 100.00

Grafica 10
Criterios para establecer los precios
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Andlisis e interpretacion.
EL 90% de los productores establecen los precios de sus productos en base a costo de produccion y

mas un porcentaje de ganancias; el 10% restante lo hace en base a costo de produccion.

Los productores de hortalizas encurtidas aplican el criterio costo de produccién més el porcentaje de
ganancias para establecer el precio del producto, siendo una de las formas mas comunes de
establecer los precios, al igual hay que tomar en cuenta que cuando se tiene una de cadena de valor
demasiado larga aumenta el % de ganancia por cada eslabon recorrido, haciendo que éste valga
hasta el doble de cémo el productor lo ha determinado. Es por eso que entre mas pequefia sea la
cadena de valor el costo del producto sera menor para el consumidor final, caso contrario en una

cadena de valor extensa.
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Variable 11: ;Cuales de los aspectos considera amenazas para la produccion de encurtidos?

Objetivo: Determinar los aspectos que son considerados como amenazas para las hortalizas

encurtidas.

% sl

Codigo  Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total

1 Competencia local 7 70.00

2 Competencia internacional 1 10.00

3 Otras 2 20.00
Total frecuencias 10 100.00

O Competencia local @ Competencia internacional H Otras

Grafico 11
$ para la|producgio
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Analisis e interpretacion.
El 70% de los productores consideran como amenaza para la produccion de encurtidos la
competencia local, un 10% opinan que la competencia internacional, y el 20% restante opinan que

hay otras amenazas.

Actualmente existe una diversidad de marcas y productos de hortalizas encurtidas en el mercado
haciendo para los productores una amenaza de competencia, otro aspecto es que la mayor parte de
productores hacen sus productos en forma artesanal, teniendo una competencia en cuanto a lo que
es calidad del producto ya que segun los datos arrojados por los consumidores, la mayoria encuentra
importante el sabor del producto y no mas bien un marca reconocida, por eso es esencial que dentro
de una microempresa 0 cooperativa se tenga una asesoria o0 capacitacion constante con respecto a

las aditivos necesarios y adecuados en un producto encurtido.
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Variable 12: ;Cémo distribuye el producto de encurtidos?

Objetivo: Establecer la forma en que las hortalizas encurtidas son distribuidas en el mercado.

Codigo  Significado Frecuencia %
1 Por mayoreo 1 10.00
3 Otra (directo consumidor final) 9 90.00
Total frecuencias 10 100.00
Gréfica 12

Forma de distribucion del producto
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Andlisis e interpretacion.
El 90% distribuye los productos encurtidos directamente al consumidor final y el 10% restante lo hace

al mayoreo.

Los productores de hortalizas encurtidas  prefieren distribuir sus productos directamente al
consumidor final, de esta forma se puede obtener una relacién directa con el cliente y se podria
mejorar el producto de acuerdo a las exigencias que este demande, por medio del contacto, los
productores podria dar degustaciones a sus clientes ya que para ellos es uno de los aspectos
importantes al momento de comprar el producto, y asi saber si es agradable el sabor, la textura, o si

hace falta algo , para poderlo mejorar.
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Variable 13: ;A cuanto asciende los costos de materia prima para los encurtidos?

Objetivo: Determinar los costos en los que incurre el productor por la compra de la materia prima.

Cédigo Significado Frecuencia %
1 MENOS DE $200 10 100.00
Total frecuencias 10 100.00
Gréfica 13

Costos por compra de materia prima

100% — |@Menos de $200 |
Menos de $200

Analisis e interpretacion.

EL 100% de los productores tienen costos de materia prima menos de $200.

Los productores para realizar los productos encurtidos tienen costos menores a $200 dado a que
estos no tienen una gran produccion y por lo tanto hacen uso de la materia prima en proporciones
muy pequefias 0 para un nimero bajo de unidades.
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Variable 14: ;Qué aspectos son mas importantes para sus clientes?

Objetivo: Establecer cuales son los aspectos mas importantes para los clientes segun el productor.

Cédigo Significado (respuestas multiples) Frecuencia Total
1 PRECIO SATISFACTORIOS 4 40.00
2 CALIDAD COMPROBADA 4 40.00
3 VARIEDAD DE PRODUCTO 2 20.00
Total frecuencias 10 100.00
Grafica 14

Aspectos importantes para los clientes segun el productor

50
40
30

% o
20
10f”

0
@ Precios Satisfactorios  OCalidad Comprobada B Variedad de producto

Andlisis e interpretacion.

EL 40% de los productores opina que el aspecto mas importante para sus clientes son los precios
satisfactorios, un porcentaje igual (40%) dice que es la calidad comprobada y el 20% dice que es la

variedad de producto.

Los productores consideran que precios satisfactorios y calidad comprobada es lo que para sus
clientes es mas importante, dado que con estos aspectos se mantiene un cliente satisfecho con su

producto, en cambio otros opinan que es la variedad de producto.



ANEXO # 4

SOLICITUD DE MEMBRESIA Y
ASIGNACION DE CODIGOS.
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FABRICANTE

92 Av. Nte y 52 C. Pte

San Salvador, El Salvador, C.A.

PBX: (503) 205-1000 * Fax: 205-1010
E-Mail: servicio.cliente@gsl.org.sv

www.gsl.org.sv

[ Solicito cadigo EAN para identificacion de productos

SOLICITUD DE MEMBRESIA Y ASIGNACION DE CODIGOS

Favor llenar con letra de molde y legible

INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

Razén Social (bajo la cual se facturara):

Registro IVA: Nombre Comercial:
NIT: GIRO:
Direccion:

Ciudad y Departamento:

Teléfono(s): Fax: E- Mail:

DIRECCION PARA RECIBIR CORRESPONDENCIA (si es la misma; dejar en blanco)
Direccion:

Ciudad y Departamento:

Teléfono(s): Fax: E-Mail:

Sus productos son/serdn vendidos en: El Salvador [
Otro pais, (especificar) [

Lugar donde comercializa sus productos:

[J Supermercados ] Almacenes [ Farmacias
Especificar

(nombre):
0

Otros

Que tipo de productos
comercializa:

Nombre y cargo del responsable ante DIESCO EAN EL SALVADOR (miembro de la
empresa):

Nombre del representante legal de la
empresa:
NOTA: El no completar esta solicitud provocara
un retraso en el proceso de afiliacion. FIRMA RESPONSABLE

San Salvador, de de



http://www.gs1.org.sv/
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CUOTAS DE MEMBRESIA Y ASIGNACION DE CODIGOS DE BARRA

Cuotas a cubrir:
. Membresia DIESCO. Esta cuota serd renovada anualmente al aniversario de su
inscripcion.
(Estara en funcion a las ventas netas del ejercicio fiscal inmediato anterior y sera
reevaluada afio tras afio)

$0.00 a $34,285.71 $ 50.29 o
$34,285.83 a  $100,000.00 $ 100.00
$ 100,000.11 a mas $ 200.00

* Cuotapor la asignacion de cddigos de productos.

1 a 25 $ 22.28 clu
26 a 50 $ 17.03 c/u
51 a 75 $ 11.77 clu
76 a 100 $ 5.83 c/u
101 a 150 $ 1.14 clu
151 a mas $ 1,690.63 (fijo)

NOTA: Si se incluyera un producto nuevo dentro de afio calendario cancelado, solamente se
cobrara la fraccion de los meses en que se utilizara dicho cddigo dentro del afio en curso.

. Cédigos Especiales.

1. Los cadigos textiles de moda tienen un valor de $ 6.45 (IVA incluido) cada uno y con una
duracion méaxima de 6 meses, no asi los tradicionales.

2. Los cddigos promocionales o de oferta (temporales) tienen un valor de $ 1.13 (IVA
incluido) cada uno y con una duracién maxima de 3 meses.

3. Los cbdigos DUN 14 utilizados en la identificacion de unidades de distribucion (cajas) que
contienen unidades de consumo (cédigo EAN 13), tienen un valor de $ 5.83 (IVA incluido) cada
uno.

4. Los codigos ADD-ON utilizados en publicaciones seriadas, tienen un valor de $ 5.83 (IVA
incluido) cada uno.

5. Si paga mas de 151 cd6digos, los codigos de oferta son gratis.

. VINETAS. El costo de las vifietas sera de $ 0.007 (IVA incluido) c/u; con un tiraje minimo de
120 vifietas por producto y en cantidades par.

REQUISITOS:
[1 Contrato firmado
[] Copia de Registro fiscal
[1 Copia de las ultimas 12 declaraciones del IVA
[1 Copia de DUI (en caso de persona natural) o Credencial Vigente del Representante
Legal (en caso de ser empresa), NIT (de persona natural o empresa) y Copia de Escritura
de Constitucion de la empresa (cuando sea sociedad)
FORMA DE PAGO:
[ Efectivo
[1 Cheque a nombre de la Camara de Comercio e Industria de El Salvador



ANEXO #5
SOLICITUD DE PATENTES
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CENTRO NACIONAL DE REGISTROS
DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL
DEPARTAMENTO DE PATENTES DE INVENCION

SOLICITUD DE PATENTES

DE INVENCIONL | DE MODELO DE UTILID Ao—]

(20 afios) (10 afios)

RESERVADO PARA OFICINA

Comprobante depag{ | Descripcion [ ] [ ]

Reivindicaciones |:| Di|:|
Resumen L] Cesioh—

LA SOLICITUD DEBERA DE IR ACOMPANADA DE LA SIGUIENTE

DOCUMENTACION: DESCRIPCION (Art. 138), REIVINDICACIONES (Art.140),

DIBUJOS (Art.139), Y RESUMEN (Art.141) LOS DOCUMENTOS DEBERAN

PRESENTARSE EN ORIGINAL Y DOS COPIAS, MAS UNA COPIA DEL PODER O EL

NUMERO DE INCRIPCION DEL MISMO

(54) Titulo de la Invencion
0 Modelo de Utilidad:

Pais de Origen de la Invencion
0 Modelo de Utilidad

(30) Reivindica Prioridad (Art. 144) Sl NQ
(31) No. de Prioridad (32)Fecha de Prioridad (33)Pais de
Prioridad

Si posee mas de una prioridad por favor especifique:

Fecha de Presentacion de otra solicitud u otro Titulo de Proteccion (Art. 136)
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Oficina:

(71)DATOS DEL SOLICITANTE O PROPIETARIO(Art. 136)
Nombre:
Domicilio:
Profesion: Telefono:
Fo_

(73) DATOS DE (LOS) INVENTORES (ES) (Art.136)

Nombre: Nacionalidad:

Domicilio:

Nombre:

Nacionalidad:

Domicilio:

(74) DATOS DEL APODERADO O MANDATARIO O REPRESENTANTE LEGAL (SI LO HUBIERA) (Art.136)
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Nombre:
Profesion:

Domicilio:
Fax:

Teléfono:

Poder: Inscrito al No: Tomo: Del Libro:

SENALO PARA OIR NOTIFICACIONES (Art. 137)

Direccion:

Telefono:
Fax:

Autorizo a Para recibir
documentos y notificaciones.

En consecuencia pido se me tenga por parte en el caracter en que comparezco se admita a tramite
de ley mi solicitud y oportunamente se me conceda el Registro Correspondiente.

San Salvador, de del afio

Firma: Nota: si la persona
interesada no se presenta personalmente la firma deberéa ser autenticada por un
notario




ANEXO # 6
MANUAL DE FUNCIONES

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: | Encargado de compras
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Numero de Personas enel | Uno (1)

Cargo:

FUNCIONES

Encargado de hacer las compras de materia prima y equipos necesarios para la produccion de
hortalizas encurtidas.
Llevar un control de las necesidades que se tengan en la cooperativa con respecto a una

requisicion de materia prima u equipo.
Mantener relaciones de la cooperativa con proveedores.
Ejecutar los planes de compras.

Presentarse a las reuniones pactadas.

Requisitos de Educacién: | Estudios basicos.

Otros Requisitos: Buenas habilidades para comunicarse, expresivo, Grado de iniciativa.

DESCRIPCION DEL CARGO
Denominacién del Cargo: | Gerente o Jefe de produccién.

Numero de Personas enel | Uno (1)
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Cargo:
FUNCIONES

Dirigir y representar legalmente a la cooperativa. Organizar, planear, supervisar, coordinar y controlar
los procesos productivos de la cooperativa; la ejecucién de las funciones administrativas y técnicas; la

realizacion de programas.

Asignary supervisar al personal de la empresa los trabajos y estudios que deben realizarse de
acuerdo con las prioridades que requieran las distintas actividades e impartir las instrucciones

necesarias para su desarrollo.

Evaluar de manera constante los costos de los producido y ofertado. Elaborar plan de mercadeo para

los vendedores.

Autorizar y ordenar los respectivos pagos.

Presentar informes a la Junta de Socios de planes a realizar mensualmente.

Elaborar presupuestos de ventas mensuales. Presentar politicas de incentivo para los vendedores.

Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas.
Requisitos de Educaciéon: | Estudios basicos.

Otros Requisitos: Excelente calidad humana y trato interpersonal, habilidad de liderar.

DESCRIPCION DEL CARGO



Denominacion del Cargo: | Vendedor

Numero de Personas enel | Uno(2)

Cargo:
FUNCIONES

Coordinacion de las actividades destinadas al la promocién, venta.

Determinar las politicas de ventas y controlar que se cumplan.

Atencion personal y telefonica de los clientes.

Demostraciones a los clientes de los productos de la cooperativa.

Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia.

Llevar al dia los registros requeridos para el control de las ventas.

Requisitos de Educacién: | Estudios basicos.

. Excelente relacion interpersonal, responsable en su trabajo, actitud de
Otros Requisitos: . - .
servicio, facilidad de expresién.

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: | Cocinera.
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Numero de Personas enel | Uno (4)

Cargo:

FUNCIONES

Manipular la materia prima, los instrumentos y quipos para la elaboracion del producto
hortalizas encurtidas.

Reportes de requisicién de materia primas.

Elaboracién de los encurtidos.

Supervision de la elaboracion del encurtido.

Planeacion del proceso de elaboracion del encurtido.

Vigilar la despensa diariamente.

Cumplir con el horario asignado.

Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Jefe de produccion).
Informar al Gerente o a quien corresponda, de cualquier anomalia que se presente.
Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia.
Responder por los implementos de trabajo asignados.

Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.

Requisitos de Educacién: | Estudios basicos.

Otros Requisitos: Buenos modales de limpieza, responsable.

DESCRIPCION DEL CARGO



Denominacion del Cargo: | Personal de limpieza.

Numero de Personas enel | Uno (1)

Cargo:

FUNCIONES

Mantener en condiciones estables e higiénicas la zona de produccién y sus alrededores.

Realizar limpieza diariamente al rea de produccion.
Desinfectar areas de bodega y area de produccion.
Aseo en areas de servicio sanitario.

Lavar utensilios y equipos utilizados para la elaboracién de los encurtidos.

Limpieza de suelos y paredes.

Reporte de materiales y utensilios necesarios para la realizacion del cargo.

Velar por el orden y aseo del lugar.

Cumplir con el horario establecido.

Requisitos de Educacién: | Estudios basicos.

Otros Requisitos: Eficiente, puntualidad, organizado, principios de higiene.
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DESCRIPCION DEL CARGO
Denominacién del Cargo: | Control de calidad.

Numero de Personas enel | Uno (1)

Cargo:

FUNCIONES

Control de los estandares de calidad de los productos terminados para darle luz verde para su

posterior comercializacion y venta.

Ejecucion de las tareas necesarias para la planificacién, instrumentacion, desarrollo y

documentacion de las herramientas y técnicas de la calidad.

Reporte de anomalias o estado de los alimentos elaborados.
Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia.

Llevar al dia los registros requeridos para el control de calidad.

Requisitos de Educacién: | Estudios basicos.

. Capacidad para resolver problemas, conocimientos de gestidn de
Otros Requisitos: idad
calidad.



DESCRIPCION DEL CARGO
Denominacién del Cargo: | Empacador y sellador.

Numero de Personas enel | Uno (1)

Cargo:

FUNCIONES

Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia.

Empacar el producto terminado.

Sellar y etiquetar el producto previamente empacado.

Reportes diarios del producto empacado.

Operar equipo en el area de empagque y sellado.

Requisitos de Educaciéon: | Estudios basicos.

Otros Requisitos: Responsable, proactivo.
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