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RESUMEN

Los Planes de Negocios hoy en dia son herramientas muy utilizadas cuando se quiere echar a andar un
negocio, éstos proporcionan informacion muy valiosa para la toma de decisiones y poder determinar si un
negocio puede ser rentable o no. El siguiente documento es un Plan de Negocios dirigido al municipio de
San Salvador, enfocado en la comercializacion y posicionamiento de jalea a base de café, un nuevo
producto de consumo para las personas que gustan de las jaleas, el cual esté elaborado a partir de un
exquisito ingrediente: “el café”.

El objetivo de la elaboracion del Plan de Negocios para la comercializacion y posicionamiento de jalea a
base de café, es obtener una base para desarrollar la idea de produccion y comercializacion del producto,
describiendo y segmentando el mercado, asi como analizando la competencia del mismo. Para lograr
estos objetivos, se ha elaborado un diagnostico del consumo de jalea en el municipio de San Salvador,
para lo cual se ha realizado un trabajo de campo recopilando informacion precisa sobre los gustos y

preferencias de las personas residente en el municipio.

El método utilizado en la investigacion es el cientifico, con un enfoque inductivo, en donde se partié de lo
particular para llegar a lo general. El tipo de investigacion es no experimental, con un enfoque descriptivo,
ya que no existe manipulacion de las variables por parte de los investigadores. El universo de la
investigacion fue el municipio de San Salvador, en donde tom6 una muestra de 196 personas en los
diferentes distritos del municipio, para la cual el célculo se efectu6 mediante métodos estadisticos para

universos infinitos, por ser la poblacién de San Salvador mayor a los 500,000 habitantes.

Los resultados obtenidos de la investigacion son muy prometedores ya que reflejan que la poblacion
del municipio de San Salvador, gusta del consumo de jaleas y mermeladas, lo cual es la base para el
desarrollo del Plan de Negocios. En base a los resultados obtenidos respecto a gustos, preferencias,

distribucion mercadeo, entre otros se procede a elaborar la propuesta de Plan de Negocios.

En dicho plan se refleja la idea general del negocio, como las estrategias a seguir para la operatividad
del mismo; ademas se hace un andlisis del producto, incluyendo envase, embalaje, vifieta, entre

otros, de acuerdo a las preferencias de los consumidores. El analisis del mercado es otro aspecto que



se describe, haciendo la segmentacion del mismo y analizando cuatro puntos principales como lo son
el producto, precio, plaza y promocion; aspectos en los que estd inmerso el posicionamiento y

comercializacion del producto.

El Plan de Negocios considera la infraestructura y equipo necesarios para la puesta en marcha del
negocio; asi como el recurso humano necesario para la operatividad del mismo. En la parte final del
plan se hace un analisis financiero del negocio para un periodo de cinco afios, en el cual se presenta
la estimacion de produccion, presupuestos, estados financieros presupuestados y la evaluacion del

negocio, este Ultimo apartado nos refleja que tan rentable o atractivo es el negocio.



INTRODUCCION

El desarrollo del presente trabajo de investigacion tiene como finalidad proporcionar al lector datos e
informacion general sobre diferentes aspectos que estan relacionados con la elaboracion de un Plan de
Negocios para la comercializacion y posicionamiento de jalea a base de café en el municipio de San
Salvador, dentro de la informacion recopilada tenemos: la caracterizacion del municipio de San Salvador,
los pasos para elaborar un Plan de Negocios, datos generales de la Microy Pequefia empresa en El
Salvador, y lo relacionado con la historia del café, zonas productoras en el pais, su industria, productos y
subproductos que provienen del mismo, incluida la jalea a base de café, la cual es un gel que resulta de la
combinacion de café, azlcar y pectina.

Es de mucha importancia conocer en este caso en particular, la forma en que estd caracterizado el
municipio de San Salvador, ya que si se conoce de mejor manera el municipio, se obtendra informacion

que sera relevante para el lanzamiento de un producto.

Dentro del apartado Plan de Negocios s presentan definiciones del mismo, asi como su importancia,
objetivos, ventajas, cual es la mejor forma de presentarlo, la estructura que debe tener, y un punto muy

importante el cual es el andlisis de mercado, sin dejar por un lado el anélisis financiero.

Tomando en cuenta que el Plan de Negocios estd enfocado en un negocio pequefio en un inicio, se ha
considerado incluir aspectos relacionados con la Micro y Pequefia y Mediana Empresa en El Salvador,
incluyendo su definicién y que rol econémico y social juegan en El Salvador, cual es su dimension y
caracterizacion, asi como las principales actividades econdmicas las cuales desarrolla dicho sector en

nuestro pais.

En la ultima parte del capitulo I, se presenta un apartado sobre la Caficultura, en donde se detalla
informacion sobre su historia y la evolucion que dicho sector ha tenido en El Salvador; ademas se describe
la distribucion geogréfica de las zonas productoras de café de El Salvador. Se ha especificado también
las calidades y variedades de café, asi como sus enfermedades.

El capitulo Il tiene como finalidad proporcionar los resultados de una investigacion de campo para la
elaboracion de un diagnostico del consumo de jalea en el municipio de San Salvador; dicha investigacion



se realiz en el municipio mencionado, para conocer gustos y preferencias de las personas hacia las
jaleas y especificamente hacia la jalea a base de café.

La investigacion corresponde al tipo no experimental con un enfoque descriptivo, tomando como universo
a los habitantes del municipio de San Salvador, de donde se tomd una muestra de 196 personas para la
realizacion del estudio, haciendo uso de la técnica de la encuesta.

La informacion proveniente de las encuestas fue procesada en cuadros y gréficos para facilitar la

interpretacion de la misma, la cual se encuentra descrita pregunta por pregunta en el documento.

Dentro de la informacion presentada se encuentran datos sobre géneros y edades de las personas, zonas
de residencia, niveles de ingresos, consumo de jalea y sus sabores, frecuencias de compra, lugares de
compra de la jalea, preferencia hacia la jalea a base de café, porqué compraria jalea a base de café, asi
como las cualidades y caracteristicas que consideraria mas importantes en el nuevo producto.

E el capitulo 1l se presenta la propuesta del Plan de Negocios, la cual incluye un resumen ejecutivo donde
se plasma la idea general del proyecto, ademas del rumbo estratégico que se le dard al negocio. Se
detalla un analisis del producto, el cual incluye aspectos como descripcion del producto, del envase, del
embalaje, vifietas y codigos de barras.

Para lograr el posicionamiento del producto se elabor6 un analisis de mercado, y de ésta forma obtener
informacion relevante sobre la competencia, el mercado meta, la segmentacion del mercado, entre otros.
Un aspecto muy importante es el que se describe luego del anélisis de mercado, el cual es la organizacion
infraestructura y equipo del negocio, en donde se detallan aspectos relacionados con la formalizacion del

negocio, recurso humano y la infraestructura y equipo necesario para iniciar operaciones.

Por Gltimo se hace un andlisis financiero del negocio, el cual incluye aspectos presupuestarios, asi como
estados financieros presupuestados; ademas se hace una evolucion del negocio por medio de
herramientas como el Valor Actual Neto, la Tasa Interna de Retorno, Andlisis de Costo-Beneficio, entre

otros; los cuales dan una idea de que tan aceptable es el negocio.



CAPITULO |
MARCO TEORICO SOBRE LA ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
COMERCIALIZACION Y POSICIONAMIENTO DE LA JALEA A BASE DE CAFE Y
CARACTERIZACION DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A. CARACTERIZACION DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

1. DATOS GENERALES.

Segun datos proporcionados por la alcaldia municipal de San Salvador y la Direccién General de
Estadisticas y Censos (DIGESTYC), la ciudad presenta los siguientes datos:

Poblacion para el afio 2006: 510,367 habitantes.

Altura: 658 metros sobre el nivel del mar

Extension municipal: 72.27 km2

Densidad poblacional: aproximadamente 2,067 habitantes por km2.

Tasa de crecimiento: 2.9%

2. RESENA HISTORICA DE LA CIUDAD DE SAN SALVADOR.2
Para dirigir la conquista de las tierras al sur, Hernan Cortes escogio a su lugarteniente, Pedro de
Alvarado, quien partio de México en Diciembre de 1523 con unos 300 soldados espafioles y méas

de 5000 indigenas aliados.

De Alvarado entr6 en lo que ahora es territorio salvadorefio, el 6 de junio de 1524, cruzando el rio

Paz en la costa de Ahuachapan.

El 18 de Junio de 1524 el ejército de Alvarado entro a la capital pipil pero los indigenas se habian
replegado a los cerros y montafias y liderados por el cacique Atlacatl se alzaron en armas contra
los espafioles, ante las circunstancias adversas de Alvarado tuvo que regresar a Guatemala, la

! Fuente: Area Metropolitana de San Salvador: Indicadores Demogréficos por municipio 2006. Direccién
General de Estadisticay Censo (DIGESTYC)

2 Ministerio de Educacién Historia de El Salvador. Tomo | 1994
www.amss.gob.sv/pages/ciudad/historia.htm



verdadera conquista de Cuscatlan ocurriria después, partiendo de otra entrada no registrada que
resulto en el primer establecimiento de la villa de San Salvador en 1525.

Al afio siguiente de la fundacion de San Salvador hubo insurrecciones indigenas lo que provoco
el abandono de la villa por lo que la provincia tuvo que ser reconquistada, la segunda villa se
establecid en lo que ahora es conocido como ciudad vieja al sur de Suchitoto el 1 de abril de
1528.

Segun los registros histéricos el primer alcalde de la ciudad fue Diego de Holguin a solicitud de

Pedro de Alvarado.

En el afio de 1545 la permanencia de la colonia de San Salvador en el valle de La Bermuda era
insostenible, pues en ella solo moraban las autoridades locales y unos cuantos vecinos. Esta fue
la razon por la cual se pidi6 la autorizacion a la Real Audiencia, para mudar la villa del Valle de La
Bermuda al Valle de las Hamacas, los espafioles le dieron a la ciudad capital el sobrenombre de

Valle de las Hamacas por la constante actividad sismica que existia.

Despues de la Independencia 1821, la poblacion de la Ciudad de San Salvador residia en barrios
en los alrededores a la Plaza Mayor, hoy Plaza Libertad y de la Plazuela Santo Domingo, hoy
Gerardo Barrios, el barrio El Calvario, era el mas populoso, Candelaria, La Vega, Barrio San
Esteban, La Ronda hoy Barrio Concepcién, San José y Santa Lucia.

San Salvador fue capital de la Federacion Centroamericana de 1834 a 1839 y fue destruida por el
terremoto del 16 de abril de 1854 y durante la colonia, los pueblos salvadorefios fueron
destruidos por los desastrosos terremotos de 1575, 1592, 1625, 1648, 1719y 1815.

Catedral metropolitana fue construida de madera y lamina en 1888 y se incendi6 en 1951. En
tiempos del gobierno del capitdn general Gerardo Barrios surgio la idea de un Palacio Nacional,
cuya construccion se realiz6 de 1866 a 1870, a cargo de don Idelfonso Marin y de José Dolores
Melara; sin embargo, el 19 de noviembre de 1889 un incendio lo redujo a escombros, el palacio
actual fue reconstruido de 1905 a 1911. El Teatro Nacional fue construido en 1866 durante la
administracion del Dr. Duefias y destruido en un incendio en 1889, el actual data de 1905.



El Monumento al Salvador del Mundo, estd ubicado en la Plaza las Américas, al final de la
Alameda Roosevelt, conocida también como Plaza del Salvador del Mundo, este fue erigido en

honor del Divino Salvador, Santo Patrono de la Ciudad de San Salvador.

3. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA DE SAN SALVADOR.?
DISTRIBUCION POR DISTRITO DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

FiguraNo.1

Fuente: Alcaldia Municipal de San Salvador, www.amss.gob.sv/pages/ciudad/mapa.htm

3 www.amss.gob.sv/nuestraci udad/mapadel municipio



La ciudad se divide en seis distritos cada una con su respectiva oficina de distrito las cuales
funcionan con el objetivo de dividir geograficamente la capital en unidades territoriales
administrativas, y prestar la mayor cantidad de servicios y competencias municipales a los
usuarios.

A Continuacion se presenta la informacion general por distrito:

DISTRITO 1
Ubicacion: 2 Avenida Norte, entre Calle 5 de Noviembre y 23 Calle
Oriente.
Limites Geograficos: Al Norte Municipio de Mejicanos y Cuscatancingo; al Sur

Avenida Juan Pablo Il; al Este con los municipios de Ciudad
Delgado y Soyapango; al Oeste 25 Avenida Norte y 29 Calle

Poniente.
Extension Territorial: 12.5 km2
Densidad poblacional: 9,466 hab. por km?
No. de Comunidades: 98
No. de Colonias: 32
No. de Residencias: 3
No. de Barrios: 3
DISTRITO 2
Ubicacion: Colonia Buenos Aires No. 3 Diagonal Centro América
y Avenida Alvarado.
Limites Geograficos: Al Norte con el Municipio de Mejicanos, en el tramo

de la 29 Avenida Norte; al Sur con la quebrada La
Mascota con la Alameda Manuel Enrique Araujo; al
Este con la interseccion de la 25 Avenida Norte con
la quebrada La Mascota; al Oeste parte de la
quebrada La Mascota con la Alameda Manuel
Enrique Araujo.

Extension Territorial: 11.16 km?

No. de Comunidades: 32



No. de Colonias: 60

No. de Residencias: 13

No. Condominios: 4

No. de urbanizaciones: 1

No. de Cantones: 1

No. de Triangulos: 23

No. de Parques: 82

No. de Plazas: 6

No. de Instituciones Educativas: 79

No. de Instituciones de Salud: 8

No. de Instituciones Religiosas: 6

DISTRITO 3

Ubicacion: 1= Calle Poniente entre Boulevard Constitucion y 69
avenida Norte No. 3549 Colonia Escalon.

Extension Territorial: 19.12 km?

No de Comunidades: 24

No de Colonias: 6

No. de Parques: 17

No. de Tringulos: 8

No. de Zonas Verdes: 7

No. de Plazas: 14

No. de Mercados 1

No. de Instituciones Educativas: 21

No. de Instituciones de Salud: 3

[EEN

No. de Instituciones Religiosas:



Ubicacion:

Extension Territorial:

DISTRITO 4

Colonia San Francisco, Avenida Las Camelias y

Calle Los Abetos No. 21.
12.36 km?

No. de Colonias: 31

No. de Residenciales: 17

No. de Condominios: 3

No. de Lotificaciones: 1

No. de Parques: 30

No. de Triangulos: 11

No. de Plazas: 4

No. de Instituciones Educativas: 18

No. de Instituciones de Salud: 2

No. de Instituciones Religiosas: 8

DISTRITO 5

Ubicacion: Carretera a San Marcos, 10a Avenida Sur y Calle Lara
Limites Geograficos: Qloll\lgf’tilcon la 49 Avenida Sur; al Sur con Panchimalco

desde el trifinio entre San Salvador, Antiguo Cuscatlan;
al Este con San Marcos; al Oeste con la interseccion de
la 49 Avenida Sur, Quebrada La Mascota con rumbo
hasta la interseccion con la Autopista Sur, Calle

Montserrat.
Extension Territorial: 18.23 km2
No. de Colonias: 104
No. de Residenciales: 8
No. de Condominios: 29
No. de Comunidades: 83
No. de Residenciales: 8

No. de Barrios: 5



No. de Lotificaciones:

No. de Parques:

No. de Triangulos:

No. de Zonas Verdes:

No. de Plazas:

No. de Mercados:

Ubicacion:

Limites Geograficos:

Extension Territorial:
No. de Colonias:

No. de Condominios:

No. de Comunidades:

No. de Barrios:
No. de Parques:

No. de Tri&ngulos:

No. de Zonas Verdes:

No. de Plazas:

No. de Mercados:

No. de Instituciones Educativas:
No. de Instituciones de Salud:

No. de Instituciones Religiosas:

49
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DISTRITO 6

Calle Delgado y 18 Avenida Sur Tercera planta Mercado
Tinetty.

Al Norte con la 102 Avenida Norte por el rio Tutunichapa
sobre Boulevard Federal de Alemania, calle 5 de
Noviembre; al Sur con la linea férrea (San Salvador-
Soyapango); al Este por la calle Agua Caliente; al Oeste
por el Boulevard Venezuela.

3.1 km2
9

9

55



4. GOBIERNO LOCAL.

El Gobierno Municipal, (segun el codigo del mismo en el Art. 24), esta integrado por un concejo
que tiene caracter deliberante y normativo integrado por:

»Una alcaldesa o alcalde

»Una sindico o sindico

»Diez concejales

> Secretario/a

B. EL PLAN DE NEGOCIOS.

1. ASPECTOS GENERALES.

La administracién de toda compafiia debe decidir que pretende lograr como una organizacion
total y trazar su plan para los resultados esperados, en base a esto cada unidad de la empresa
debe determinar cuales seran sus propios planes.

Planear es decidir ahora que se hara después, incluyendo como y cuando se hara# Sin un plan
no se puede actuar de manera eficaz y eficiente porque no se sabe que debe hacerse ni como.

La planeacion puede rendir muchos beneficios a cualquier tipo de empresa: anima a la gerencia
para que piense sistematicamente en el futuro, la obliga a afinar sus propios objetivos y politicas,
permite coordinar de mejor manera los esfuerzos de la empresa y brindar estandares de
desempefio mas claros.®

4 Stanton William, Etzel Michael, Walter Bruce. Fundamentos de Marketing 13a edicion 2004.
® Kotler Philip, Armstrong Gary. Marketing 82 edicién. 2001.



Por ser la planeacion una parte importante de la administracion, es importante entender los
métodos de planeacién, documentacion y formularse las siguientes preguntas: ¢ Donde estamos

en este momento? ¢ Adonde queremos llegar? ¢ Cdmo vamos a llegar a ese punto?

Casi todos los planes pueden resumirse en la segunda de las preguntas planteadas ¢Adonde
queremos llegar?, que explica porque la planeacion es uno de los aspectos mas fundamentales
del liderazgo ya que las personas prefieren seguir a alguien con vision clara y que la haya
comunicado con eficacia. El plan es la descripcion y la razon de ser de dicha vision, asi como la

base de la comunicacion.

La pregunta de ¢donde estamos en este momento? es la piedra angular de todo plan. Tanto
como saber a donde se quiere llegar, es vital entender de donde se viene.

La etapa de ¢donde estamos en este momento? no siempre recibe el apoyo necesario y es el
punto en el que con frecuencia resulta mas dificil lograr que la gente sea abierta y honesta. A
veces sera necesario interrogar concienzudamente para establecer la verdad e identificar las

principales amenazas y oportunidades.

Una vez que haya analizado donde esta y hacia donde se quiere llegar, puede ocuparse del
trabajo minucioso de identificar cada uno de los pasos que debe seguirse para hacer realidad la

vision.

En la elaboracion de los planes debe de tomarse en cuenta el aspecto de la comunicacion, debe
remitirse a los niveles inferiores para comunicar la direccion que sigue la empresa y que

actividades deben realizar sus miembros.

Un plan de negocios puede dirigirse a diversos publicos, entre los que se puede mencionar el
presidente de una gran compafiia, el administrador de un negocio, los gerentes de las principales
areas de una empresa, empleados, estudiantes etc.

Las personas que aportan capital de riesgo esperaran ver una propuesta sensata que muestre

una adecuada administracion, un buen plan de marketing asi como todas aquellas estrategias y
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actividades que garanticen la recuperacion de la inversion. Un director general esperara ver un
plan que garantice el cumplimiento de los objetivos.

Los planes de negocios como ya se mencion¢ pueden llegar a ser leidos por muchas personas y
es importante recordar que cada lector tiene una informacion distinta con base a su experiencia y
conocimiento de una determinada area, es decir que un lector preocupado por @ &rea de
marketing se enfocard en el aspecto de la mercadotecnia del plan de negocios, un director de
finanzas se remitird al analisis financiero y a las cifras proyectadas.

2. DEFINICION DEL PLAN DE NEGOCIOS.

El plan de negocios, es un documento formal, elaborado por escrito, cuya finalidad es
documentar la informacion més relevante relacionada con la empresa y su mercado siguiendo un

proceso logico, progresista, realista y orientado a la accion$

El plan de negocios puede verse como un mapa donde se identifican claramente los objetivos de
la empresay las estrategias para alcanzarlos.

Un plan de negocios es aquel plan que expone el método para llevar a cabo ciertas actividades

en cierto periodo en el futuro?

Esas actividades podrian ser las operaciones de un negocio 6 de un conglomerado multinacional;
podria referirse a toda una empresa 0 a una unidad de ésta. Ese cierto periodo de tiempo podrian
ser los primeros seis meses de vida de una empresa nueva, cinco afios en la de una corporacion
existente o la existencia completa de un proyecto. Por lo general se hace de los 12 meses
inmediatos un punto central pensado para los siguientes tres o cinco afios.

® Plan de negocios parala produccion y comercializacion de miel de abeja paralaasociacién cooperativa
de produccién agropecuaria “ Ruperto Castro Abrego De Arcatao” (ACOPARCA). Tesis UCA 2006.
"Stutely Richard. Plan de Negocios: La estrategia inteligente. 1®edicién. 2000.
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3. IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS.

Elaborar adecuadamente un plan de negocios, permitird al empresario conocer y entender
adecuadamente las reglas del mercado, al realizar un analisis a conciencia de la industria donde
competira su empresa. Su elaboracion servira para identificar los principales puntos criticos para
alcanzar el éxito y medir el potencial de negocio real; asi como también muestra con mayor
claridad el funcionamiento y desempefio de la empresa al buscar financiamiento con un socio o

con una institucion financiera.

4. OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS.

» Herramienta para una administracion operativa efectiva

» Clarificar la idea del negocio.

» Realizar una comparacion entre los diferentes competidores, para definir una estrategia
viable.

» Hacer proyecciones de ingresos y gastos de manera que sean lo mas real posible.

5. VENTAJAS DEL PLAN DE NEGOCIOS.

» El plan de negocios muestra el o los escenarios futuros con el fin de facilitar un analisis de
los diferentes aspectos relacionados con el negocio para ser presentado en el documento.

> Es adaptable y flexible ya que se hace de acuerdo al momento de la vida de la empresa y al
tipo de negocio que vaya a planificarse.

» Ayuda a conocer los recursos que la empresa necesita para sus diversas actividades,
establece por tanto las prioridades financieras.

» Es una herramienta de marketing ya que establece una investigacion del mercado y
competencia a la que se enfrentara la compafiia asi como las estrategias y actividades para
alcanzar los objetivos.
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6. PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS.

Un plan de negocios es cominmente el primer contacto que el lector tiene con la empresa
organizacion o persona que elabora el plan, por eso deberé de ser elaborado de tal manera que

invite a la lectura y sea de facil comprension.

Existen dos aspectos a considerar: la presentacion del documento y la informacion que este

contiene.

La presentacion se refiere al disefio y apariencia que tendra el documento de tal forma que sea
atractivo y de fécil lectura, deber tomarse en cuenta aspectos como tipo de péginas, impresiones
de calidad para que pueda observarse perfectamente los textos, tablas, imagenes, gréficas, otro
detalle a tomar en cuenta deberd ser la encuadernacion adecuada. En cuanto al disefio del
documento, es importante cuidar de aspectos como el tipo de fuente, uso de titulos, subtitulos,
encabezados, pie de pagina, indice del contenido, anexos y una portada llamativa.

Con respecto a la informacion del contenido debera de ser concisa y puntual para lograr captar el
interés del destinatario del plan y garantizar transmitir las ideas con la mayor eficacia que sea

posible.

7. ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIOS.

7.1 INTRODUCCION.
El documento del plan de negocios deberd comenzar con una introduccion. En este
apartado contendra informacion de contacto de los autores, propdsito del documento y una

resefia de la estructura que contiene.

7.2 RESUMEN EJECUTIVO.
Como su mismo fitulo lo dice, este apartado es un resumen de todo lo que se expondra
posteriormente en el documento. El resumen ejecutivo es en si una declaracion de marketing
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capaz de vender la idea del negocio, su objetivo es captar el interés de los potenciales
inversores y para ello debe enfocarse en la descripcion de la idea del negocio, productos o
servicios exponiendo qué los hace especiales, analisis del mercado y su respectivo nicho y

competencia, informacion financiera.

DIRECCION DE LA EMPRESA.

VISION.
La vision es el apartado que explica hacia donde va la compafiia, es decir adonde se quiere
estar a largo plazo y el plan de negocios debera presentar esa proyeccion futura de la

empresa.

MISION.
La mision es la descripcion de lo que se intenta lograr en este justo momento, es una
declaracion precisa de lo que es el negocio y su importancia radica en que muestra a los

lectores, empleados y clientes cual es el objetivo que se desea alcanzar.

OBJETIVOS.

Son los resultados deseados o fijados por la empresa u organizacion.

EQUIPO DIRECTIVO Y ORGANIZACION.
Es importante mostrar en el plan de negocios la estructura que llevara la organizacion y el
equipo que la conformard, para eso es recomendable agregar el organigrama para ilustrar la

estructura y jerarquias con que operara el negocio.

Se debe presentar los miembros del equipo directivo y administrativo con su perfil, indicando

su educacion, experiencias y habilidades.

HISTORIAL O ANTECEDENTES.
Es necesario remontarse a las fechas en que se inicio la idea de crear el negocio y qué
inquietudes o aspectos motivaron a realizar el proyecto. Se puede hacer una breve resefia
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sobre el proceso de creacién y situacion actual asi como también incluir la ubicacion fisica
actual o anterior si la hubiere.

7.4 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO.
Este apartado debe de contener una explicacion detallada del producto o servicio a ofrecer,
resaltando sus funcionalidades bésicas, soporte tecnoldgico asi como todas aquellas
caracteristicas o atributos que lo hacen atractivo para los consumidores y que lo diferencia
de la competencia, también debera contener el publico objetivo al que va dirigido y las

necesidades que satisface.

7.5 ANALISIS DEL MERCADO.

7.5.1 DESCRIPCION DEL MERCADO.
El mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicic®. El tamafio de un mercado depende del nimero de personas que
sienten la necesidad, cuentan con los recursos necesarios para adquirir lo que
desean. En otras palabras el mercado es aquello por lo que las empresas luchan por

conquistar.

Describir el mercado hacia el cual va dirigido el producto o servicio incluyendo una
perspectiva geografica y el tamafio del mismo también se deberé incluir el perfil del
consumidor al que se esta enfocando.

7.5.2 SEGMENTACION DEL MERCADO.
Consiste en dividir un mercado en grupos distintos de compradores, con base en sus

necesidades caracteristicas 0 comportamientos.?

8 Kotler Philip, Armstrong Gary. Marketing, 82 Edicion, Pag. 9
® Kotler Philip, Armstrong Gary. Marketing, 8 Edicion, Pag 250
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Mediante la segmentacion de mercados las compaiiias dividen mercados grandes y
heterogéneos en segmentos mas pequefios a los que pueden llegar de manera eficaz

con productos y servicios adaptados a necesidades singulares.

Este apartado debe identificar el perfil de los tipos de consumidores que conforman el
mercado, describir cada segmento de mercado cualitativa y cuantitativamente. Estos
segmentos deben ser funcionales, estimables, accesibles, y lo suficientemente
grandes para que valga la pena dirigirse a ellos.

7.5.3 MERCADO META
Es un conjunto de compradores que tienen necesidades o caracteristicas comunes, a
los cuales la compafiia decide atender™.
El mercado Meta debe incluir los siguientes aspectos:

» Necesidades del Mercado
Describir cuales son las necesidades que se han identificado en el mercado y que
representan un nicho que se puede satisfacer con los productos o servicios que ofrece

la empresa.

» Tendencias del Mercado

Se debe mencionar las actitudes identificadas en el mercado que estan evolucionando
para orientar las estrategias de la empresa a favor de la aceptacion del producto o
servicio.

» Crecimiento del Mercado.
Exponer cual es el crecimiento esperado del mercado en base a estudios o
investigaciones realizadas. Presentar datos que sirvan para concluir que habré

crecimiento del mercado, mostrar porcentajes y montos en valores.

10 K otler Philip, Armstrong Gary. Marketing, 8* Edicion, Pag 223



16

75.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA
Se debe identificar los principales competidores existentes en el mercado, incluyendo
un perfil de cada uno, el cual incluya la descripcion de sus fortalezas y debilidades, su

posicionamiento y los canales de distribucion.

755 ESTRATEGIAS DE MERCADO.
Para lograr excelentes estrategias de mercado, se debe tomar en consideracion la
mezcla de marketing, la cual es una combinacion de los cuatro elementos: Producto,
Precio, Plaza y Promocion, que se utilizan para satisfacer las necesidades de uno o
varios mercados meta y al mismo tiempo para alcanzar los objetivos de marketing
La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa u organizacion puede hacer
para influir en la demanda de su producto.

Producto: Es la combinacion de bienes y servicios que la compafiia ofrece al
mercado. Este apartado debe de incluir una descripcion del producto incluyendo

aspectos como marca, presentacion, tamafio, envase, vifieta, logo y slogan.

Precio: Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto. El precio deberd determinarse en base e estrategias que permitan la
penetracion en el mercado y tomando en cuenta los costos y margen de utilidad

deseado.

Plaza: Comprende las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion
de los consumidores. Esta seccion de la mezcla incluye la eleccion del canal de
distribucion mas adecuado segun el tipo de producto el cual puede ser largo si se
decide utilizar intermediarios como mayoristas o detallistas, o puede ser corto si la
organizacion decide venderlo directamente al consumidor. El elemento de Plaza
también incluye todas aquellas actividades de logistica y trasporte que permitan llevar

el producto al punto de venta.

1 william Stanton, Michael Etzel, Bruce Walker. Fundamentos de Marketing 13% Edicién.
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Promocién: abarcan las actividades que comunican las ventajas del producto y
convencen a los consumidores meta de comprarlo. Este elemento de la mezcla de
marketing sirve para informar, persuadir y recordar al mercado la existencia de un

producto y su venta con la esperanza de influir en el comportamiento del consumidor.

Estrategia de Precios

Determinar las estrategias necesarias que permitan establecer los precios més
competitivos, tomando en cuenta los factores externos como la competencia y los

factores internos como los costos del producto.

Estrategias de Publicidad

Estas deben explicar la forma de hacer conocer el producto a los clientes; para

informar y persuadir a los potenciales consumidores.

Estrategias de Distribucion

Estas permitir&n realizar la mejor distribucion del producto.

Estrategias de Venta

Estas deben exponer la forma como mantener el producto en el mercado meta, la

forma de darse a conocer y distribuir el producto o servicio.

7.6 PLAN FINANCIERO.
El plan financiero debe de estar detallado para los primeros dos afios (mensual o trimestral),
y posteriormente anual. Todas las cifras deben estar basadas en hipotesis razonables: solo

las principales deben estar razonadas en el plan de negocios.

7.6.1  Supuestos importantes.
En esta seccion se deben de incluir los supuestos mas importantes utilizados para

el desarrollo de los andlisis financieros, entre ellos podemos mencionar:
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» Tasa de intereses para prestamos a corto plazo y largo plazo
» Porcentaje de ventas al crédito y periodo de cobro
» Plazo de pago a proveedores

» Porcentaje de impuesto sobre la renta

El plan financiero deberé estar detallado en forma ordenada y para los primeros dos
afios por lo menos, todas las cifras deben de estar basadas en hipGtesis
razonables.

Al hablar de plan financiero es importante tomar en cuenta las tres visiones de las

transacciones financieras:

1. Ventas.
Esto se refiere a los ingresos por las ventas efectuadas, volimenes de ventas,

precios de venta y el costo de compras, desarrollar y producir los articulos a vender.

2. Gastos de Capital.
Son los gastos en activos productivos con una vida de més de un afio.

3. Costos de operacion.
Son todos los otros gastos (salarios, sueldos, papeleria etc.) de manejar el negocio.

Estados Financieros Proyectados.

Balance General proyectado.

Muestra la estructura econdmica financiera estimada para la compafiia. Esta

compuesto por activo, pasivo y capital.

Estado de Pérdidas y Ganancias.

Este documento registra los flujos financieros de cierto periodo, quizas un mes o un
afio. Estos flujos son en esencia, los ingresos por ventas menos los costos de

produccion y operacion. La diferencia resultante es la utilidad neta o perdida.
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Estado de flujo de efectivo.

Muestra la evolucion financiera de la empresa hasta alcanzar su capacidad normal

0 hasta determinar el servicio de los créditos a largo plazo.

7.6.3  Andlisis de Razones Financieras.
Razon financiera
indice que relaciona dos nimeros contables y se obtiene dividiendo una cifra de la

otra.l2

El andlisis de las razones financieras es una herramienta que permite determinar la
salud financiera de la compafiia ya que permite hacer dos tipos de comparaciones.
Comparacion interna: se puede comparar una razon presente con razones pasadas
y futuras para estudiar el cambio observado y establecer si el desempefio financiero
ha mejorado 0 empeorado. Comparacion externa: implica confrontar las razones de
una empresa con las de otras compafiias para conocer el rendimiento financiero

relativo de dicha empresa.

7.6.4  Punto de Equilibrio.
Se realiza para determinar los niveles mas bajos de produccion o ventas a los
cuales puede funcionar un negocio sin poner en peligro la viabilidad financiera.
Se utiliza para designar un nivel de operaciones en el cual no hay pérdida ni
ganancia. Entre mas bajo sea el punto de equilibrio, son mayores las probabilidades
de que un proyecto o negocio obtenga utilidades y menor el riesgo de que incurra

en perdidas.

7.6.5  Andlisis de Sensibilidad.
Este analisis se aplica para determinar el efecto en el resultado por la variacion de
uno o varios elementos, es decir las estimaciones de uno o varios elementos
pueden ser cambiados con valores mas favorables o desfavorables con el objeto de
medir la sensibilidad ante los cambios de dichos elementos y usar los resultados en

la toma de decisiones.

12 Fundamentos de Adninistracién Financiera. James Van Horne. 11 edicion. Pag. 132
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7.6.6  Evaluacion Financiera.
Dentro de una evaluacion financiera tenemos tres métodos:

» Valor Presente Neto (VPN).
Es el valor presente de los flujos de efectivo netos del proyecto, menos su

inversion inicial a una tasa de interés fija predeterminada.

Si el VPN es positivo, la rentabilidad de la inversion esta sobre la tasa
actualizada o de rechazo (VPN > 0). Se acepta la propuesta.

Si el VPN es cero, la rentabilidad sera igual a la tasa de rechazo y la propuesta
puede considerarse aceptable (VPN = 0).

Si el VPN es negativo, la rentabilidad esta por debajo de la tasa de rechazo y el

proyecto debera rechazarse. (VPN <0).

» TasaInterna de Retorno (TIR).
La tasa interna de retorno de una propuesta de inversion, es aquella que iguala

el valor presente de los flujos de efectivo netos esperado con el gasto inicial.13

El criterio de aceptacion consiste en comparar la tasa interna de retorno con
una tasa de rendimiento requerida, conocida como tasa de rendimiento minima
aceptable. Sila tasa interna de retorno es mayor a la tasa minima aceptable, se

aprueba la propuesta de inversion sino se rechaza.

» Anélisis Beneficio - Costo.
En la relacidn beneficio/costo se determina por separado los valores actuales
de los ingresos asi como los valores actuales de los egresos, luego se divide la

suma de los valores actuales de los costos e ingresos.

13 Fundamentos de Administracién Financiera. James Van Horne. 11 edicion. Pag. 335
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Si la relacion beneficio/costo > 1: indica que por cada dolar de costos se
obtiene més de un délar de beneficio.
Si la relacion beneficio/costo < 1: indica que por cada délar de costos se

obtiene menos de un délar de beneficio.

C. MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

1. DEFINICION DE LA MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS EN EL
SALVADOR.

Es un hecho que a nivel internacional no existen definiciones Unicas sobre las empresas del
sector las Micro, Pequefia y Mediana Empresa (MIPYMES). Aln cuando incorporan los
elementos basicos del concepto empresa, se observa que cada pais determina sus propios
criterios y definiciones en funcion de sus respectivas condiciones, perspectivas y fines. A nivel
nacional, aunque tampoco existe homogenizacion, las definiciones utilizadas consideran en
diferentes grados, la dimension financiera en términos de las ventas o rivel de activos
combinada o no segun los fines, con la dimension laboral en términos del ndmero de
trabajadores o empleo.

Con base en lo anterior, la adopcion de definiciones de las Micro, Pequefias y Medianas

Empresas (MIPYMES) para el caso de nuestro pais, considera los siguientes criterios:4

1) Parte del concepto general de empresa: “el desempefio organizado de una actividad
economica planificada y sistematica a traves de una unidad organizativa con
personalidad juridica, con la finalidad de producir, intermediar o vender bienes o

servicios, en el mercado”; simplificando los requisitos implicitos en la misma.

14 Generando Riqueza desde la Base. Politicas y Estrategias parala competitividad sostenible de las
MIPYMES, MINEC, 2007, Pag 60.
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2) Contempla aquellas variables que determinan y afectan su desempefio para identificar en
funcion de ellas, las directrices de politica necesarias para asegurar su desarrollo, basado
en la productividad de sus recursos y las mejores estrategias de apoyo y atencion que
faciliten su insercion competitiva en los mercados local, regional e internacional;
conducentes a la rentabilidad de sus operaciones y el bienestar de sus propietarios y de
sus trabajadores, en funcion de lo cual se determinan fundamentalmente:

a) La “Dimension Laboral” que clasifica a las empresas de acuerdo al nimero maximo
de trabajadores empleados remunerados y permanentes que las conforman;

b) La “Dimension Financiera”, que toma en cuenta el valor de las ventas brutas de las

empresas.

c) “Establecimiento o Local Fijo” para realizar sus operaciones empresariales,
exceptuando de dicha aplicacion a los empresarios “unipersonales” que en su mayoria

desarrollan sus actividades de forma ambulante.
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Concepto Indicadores (Dimensiones)
segun Tamafio de Unidad Econémica Establecimi Laboral Financiera
0 Segmento Empresarial ento (Trabajadores (Ventas
permanentes Brutas
remunerados) Anuales)
Cuenta Propia o Autoempleo Fijo o Sin Hasta
“Toda persona que desarrolla una actividad | Ambulante trabajadores $5,715
econdmica en forma independiente, en un local fijo remunerados

o de forma ambulante, con ventas brutas anuales
inferiores a $5,715, 'y sin trabajadores

remunerados”.
Microempresa Fijo Hasta 10 Hasta
“Persona natural o juridica que opera en el mercado $ 100,000

produciendo y/o comercializando bienes o servicios
por riesgo propio, con un nivel de ventas brutas
anuales de hasta $100,000; y hasta 10 trabajadores

remunerados”.
Pequefia Empresa Fijo Hasta 50 Hasta
“Persona natural o juridica que opera en el mercado $ 1,000,000

produciendo y/o comercializando bienes 0 servicios
por riesgo propio, a través de una unidad
organizativa, con un nivel de ventas brutas anuales
hasta de $ 1,000,000; y hasta 50 trabajadores

remunerados”.
Mediana Empresa Fijo Hasta 100 Hasta$7.0
“Persona natural o juridica que opera en el mercado millones

produciendo y/o comercializando bienes 0 servicios
por riesgo propio, a través de una unidad
organizativa, con un nivel de ventas brutas hasta de
$ 7.0 milones y hasta 100 trabajadores
remunerados”.

Fuente: Ministerio de Economia Generando riqueza desde la Base: Politicas y Estrategias para la
competitividad y sostenimiento de las micro y pequefias empresas. Afio 2007.

2. ROL ECONOMICO Y SOCIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS Y MEDIANA
EMPRESAS - (MIPYMES), EN EL SALVADOR: DIMENSION Y
CARACTERIZACION.

La Micro, Pequefia y Mediana Empresa ha demostrado tener capacidad para impulsar el
crecimiento econdémico equitativo y sostenible. La importancia estratégica econdmica y social
del sector de las Mcro, Pequefias y Mediana Empresas de cara al mejoramiento de las
condiciones de vida de las familias salvadorefias, ha sido confirmada a través de recientes
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investigaciones realizadas por el Ministerio de Economia a través de Comision Nacional de la
Micro, Pequefia y Mediana Empresa (CONAMYPE) y la Direccion General de Estadisticay
Censo DIGESTYC). Estas demuestran que independientemente de la diversidad en sus
rangos de organizacion, niveles de ocupacion y empleo remunerado que generan, los niveles
de venta y rentabilidad con la que operan, su alta representatividad y crecimiento dentro del
espectro econdmico es indiscutible.

Ello no es un fenémeno exclusivo de nuestro pais, ya que adn cuando se utilizan diversos
pardmetros para su medicion, la estructura empresarial de economias desarrolladas como
Estados Unidos, Europa y Asia, demuestran también que su alta participacion y gran aporte en
términos de su capacidad productiva, de generacion de empleos e ingresos, sustentan
significativamente los procesos de crecimiento y desarrollo econémico de los paises. Similar
fendmeno se observa en los paises latinoamericanos. Las razones de su existencia son
diversas y van desde empresarios que “nacen y se mantienen” con el espiritu emprendedor y
de independencia, pasando por personas que no logran incorporarse al mercado laboral por
razones de edad, limitacion en niveles educativos o calificacion alcanzados, obligaciones y
responsabilidades familiares que exigen disponer de flexibilidad de tiempo para cumplirlas, etc.,
otros que lo hacen por tradicion familiar, o aquellos que por diversas razones deciden dejar de
ser empleados e independizarse, hasta personas que teniendo la intencion y la preparacion
necesaria para tener un empleo y remuneracion fija, no encuentran oportunidades de empleo
en el mercado, optando por incursionar en el mundo de los negocios.

En cualquier caso, el emprender o desarrollar una actividad productiva o comercial resulta ser

una alternativa a su situacion individual particular, y a nivel agregado, para el pais.

En nuestro pais, a pesar de que todos reconocemos la importancia econémica y social de las
Micro, Pequefias y Medianas Empresa, la valoracion real de su dimension, su crecimiento y
aportes efectivos a la economia y a nuestra sociedad, estuvo limitada en el pasado por la no
disposicion de estadisticas sobre las mismas. Actualmente, sin embargo, se cuenta con dos

grandes elementos estadisticos para valorar su dimension y caracterizacion:
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1) Encuesta“Dinamica de las MICRO Y PEQUENA EMPRESAS” (MYPES) 2005

ENCUESTA “DINAMICA DE LAS MICROY PEQUENA EMPRESAS” 1/

Con base a Encuesta de Hogares de PropdsitosMultiples - EHPM 1999
Clasificacion de Total % Micro Pequefios | Caracteristicas
Ocupados
PATRONOS 71,052 135 68,205 2,847 Teniendo hasta 50

Trabajadores
OCUPADOS POR | 82,717 15.8 82,717 En hogar o local
CUENTA PROPIA fuera de ella
CON LOCAL (sin
trabajadores)
OCUPADOS POR | 371,475 70.7 371,475 Actividad
CUENTA PROPIA desarrollada en
SIN LOCAL (sin forma
trabajadores) 2/
TOTAL 525,244 | 100.0 522,397 2,847
Estructura 100.0 99.50% 0.5%
Porcentual

Fuente: CONAMYPE-DIGESTYC
1/ No incluye a “Medianos Empresarios”

2/ Representados por paleteros, minuteros, carretoneros, canasteras, plomeros y de otros Oficios;
vendedores de dulces, merceria y otros bienes, en forma ambulante.

2) VIl Censos Economicos, 2005.

Una nueva herramienta estadistica para dimensionar a las Micro y Pequefia Empresas
(MIPYMESs) en el pais, la brindan los resultados de los VII Censos Econdémicos 2005,
realizados por la Direccion General de Estadistica y Censo, bajo la coordinacion del Ministerio
de Economia. Estos fueron ejecutados con base a metodologias internacionales de Naciones
Unidas y la asesoria del Burd de Censos de los Estados Unidos.

PRINCIPALES ACTIVIDADES ECONOMICAS.

Para efectos de contextualizacion del presente apartado, es importante tener presente que el
total de 175,178 establecimientos reportados por los VII Censos Economicos desarrollan
actividades economicas en diversos sectores, como la Industria (13%), Comercio (66%),
Servicios (18.4%), Transporte (2.3%), Construccion (0.3%), Electricidad (0.05%), y
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Agroindustria (0.04%). De ese total, 174,406 establecimientos (99.6%) son Micro y Pequefia
Empresas.

D. DE LA CAFICULTURA.

1. HISTORIA.

El café fue descubierto accidentalmente en forma silvestre en Etiopia, Africa, entre los afios 575 y
850 después de Cristo. A partir de 1857 el cultivo de café se extendié por todo el pais

insertandose con los afios en el comercio mundial.

2. EVOLUCION DE LA INDUSTRIA DEL CAFE EN EL SALVADOR.

2.1 Primer Periodo 1846-1900.
En este periodo, surge un cultivo en expansion y el inicio de la sustitucion de las
exportaciones de afiil, que disminuian afio con afio. Periodo que se caracterizo, porque el
café inicia su liderazgo como principal producto de exportacion.

En 1857, las plantaciones de café empleaban un gran numero de trabajadores en los
alrededores e Santa Ana, Ahuachapan y Sonsonate, se podia apreciar el desarrollo de las
plantaciones de café. El primer reporte estadistico de la situacion fue dado por el
Gobernador de Santa Ana en 1861, al indicar que existian 1.6 millones de plantas de café
en viveros, 0.69 millones de plantas trasplantadas y 0.60 millones de cafetos en
produccion. Posteriormente se establece el cultivo del café en el Oeste de San Vicente y

en la cordillera de Berlin al Volcan Chaparrastique 1*

15 Asociacion Cafetalera de El Salvador. “Monografia del Café”: Dos Siglos de Historiaen la Caficultura
Salvadorefia. Pags.21-25
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En 1860-1880, se observa un desarrollo acelerado de la caficultura; en Santa Tecla, los
cafetos plantados aumentaron de 0.21 millones en 1861, a 2.4 millones en 1880 y mas de

1.0 millones de viveros.

En 1865 las exportaciones alcanzaron mas de 100 mil pesos, superando por primera vez, a
las del colorante natural.

Es notable el crecimiento del cultivo del café, en once afios supero a las exportaciones del
afiil en 512.0 mil pesos y en 27 afios en 3.9 millones de pesos. El incremento en la
actividad cafetera es una respuesta a que el Estado promovié la produccion cafetalera,

impulsando politicas economicas y liberales que comenzaron en 1870.

Es importante destacar que el Estado no solo buscaba aumentar la produccion de café,
sino ademas desarrollar la economia agraria comercial del pais. Finalmente el crecimiento
de la produccion cafetalera que se dio en El Salvador, fue posible a los factores técnicos,
econdmicos y politicos y se convierte en el cultivo de “la esperanza”, dandole un gran

impulso a la principal fuente de riqueza nacional.

Segundo Periodo 1900-1950.

En este periodo surgen dos crisis importante en el mercado mundial del café, una de ellas
es la correspondiente a la primera guerra mundial y la segunda en 1932, resultado de la
recesion mundial que imperd en ese momento, que se prolonga hasta finalizar la segunda

guerra mundial.

La economia salvadorefia mostré una gran dependencia del cultivo del café. En 1929 del
total de las exportaciones, el 95% correspondieron al café. Cualquier variacion en los
precios significaba cebilidad o progreso, para el pueblo. La reduccién en los precios
internacionales en 1932, refleja un porcentaje mayor al 200% resultado de la crisis mundial
que afectd la capacidad de consumo de los paises importadores, esto conllevd a que los
caficultores no cubrian sus costos de produccion, como tampoco el valor de los créditos

otorgados, el valor que les entregaban por sus cosechas era menor al del crédito y
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muchos de ellos perdieron sus fincas, debido a los embargos ejecutados por los
otorgantes del crédito.

2.3 Tercer Periodo 1950-2000.
Al finalizar la segunda guerra mundial, los precios del café se incrementaron de forma muy
notable, resultado del habito de consumo que se formo por la poblacion Norteamérica
durante la guerra, y de la gestion de mercadeo que realizara la Oficina Panamericana del
Café: en 1900 el consumo per capita de café verde en los Estados Unidos fue de 9.48
libras y en 1947, 22.5, significa un incremento del 133%16

En la década de los cincuenta, El Salvador vive un auge econdmico; el precio internacional
del café representa un incremento del 217% con relacion a los cotizado a 1946 y 674%
con relacion a los de 1940.

En este periodo se crea el Instituto de Investigaciones del Café, para fortalecer la
investigacion y transferencia de tecnologia, posteriormente es derogada su ley de creacion
y surge un ente privado en la década de los noventa, llamado Fundacion Salvadorefa para
Investigaciones del Cafe, PROCAFE.

En 1979-1980 se dan reformas a la comercializacion del café, que pasa de ser una
actividad privada a nacional, asimismo la tenencia de la tierra sufre reformas. En 1989, se

privatiza nuevamente la comercializacion del café.

El cultivo de café ha sido uno de los principales bastiones de la sostenibilidad economica,
social y ambiental de El Salvador; y debe ser considerado como patrimonio nacional.

Todo esto nos demuestra que el café, continuara siendo por largo tiempo una FUENTE DE
VIDA PARA EL SALVADOR.

16 Asociacion Cafetalera de El Salvador: “monografiadel Café”: Dos Siglos de Historiaen la Caficultora
Salvadorefia. 2000, Pags.30y 31.
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3. EXTENSION GEOGRAFICA Y LAS ZONAS PRODUCTORAS DE CAFE EN EL
SALVADOR.

La Caficultura de El Salvador se extiende sobre un &rea que segln la Fundacion Salvadorefia
para Investigaciones del Café, PROCAFE, en 1998 fue de 231,751 manzanas, que representan el
8% del territorio nacional. Las grandes areas cafetaleras se encuentran ubicadas al sur de la
Carretera Panamericana, formando 3 grandes grupos; uno en el Occidente, otro en el Centro y el
tercero en el Oriente del pais.

En funcién de su altitud se distingue en tres zonas climéticas: Estrictamente Altura (1200 a 1600
metros sobre el nivel del mar msnm); Media altura (800 a 1200 msnm) y Central Estandar o Bajio
(400 a 800 msnm.).

4. CALIDADES Y VARIEDADES DE CAFE DE EL SALVADOR.

En El Salvador el 93% del café que se exporta es café lavado y un 7% es sin lavar (verdes y
pepenas)V’, este café es producto de la especie Coffea Arabiga y que esta representada en las

siguientes variedades y calidades:

4.1 VARIEDADES.
Bourbon: (mutacion espontanea del Coffea Arabiga), es una planta de tamafio promedio
alto. La alturas recomendada para €l cultivo es arriba de 1,000 metros obre el nivel del
mar (msnm), en zonas de media altura y estricta altura; Presenta una productividad
promedio de entre 24.40 y 55.15 quintales oro por manzana.

Tekisic : (Bourbon mejorado, a través de la seleccion de mejores plantas), es una planta de
porte alto, laterales con entrenudos largos, presenta buen crecimiento de ramas y
formacion de laterales secundarios. La altura recomendada para el cultivo es entre 800 y
1500 msnm (Bajio, Media Altura y Estricta Altura); la productividad promedio es ente 16 y
60 quintales oro por manzana. La ventaja de esta variedad es que la reduccion de cosecha

de un afio a otro es menos evidente. Las principales desventajas son: menos tolerancia al

17 Asociacion Cafetalera de El Salvador: Monografia de Café: Dos Siglos de Historiaen la Caficultora
Salvadorefia, 2000 P4g.81
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viento, sol y sequia que la variedad Pacas, asi como mayor susceptibilidad a la Roya del
Cafeto.

Pacas: Es una variedad que se origind en la zona de Santa Ana, adaptada a las
condiciones del suelo y ambiente salvadorefio, se caracteriza por ser de porte bajo,
laterales aceptablemente largos. La altitud recomendada para la siembra de esta variedad
es entre 500 y 1,000 msnm (Bajio o0 media altura). Las principales ventajas de esta
variedad es que es tolerante al viento, sol y sequia; y la desventaja que presenta es que
es susceptible a la Roya del cafeto, problemas de enfermedades y plagas. La

productividad promedio por manzana oscila en 24 y 70 quintales por manzana.

Catauai Rojo: Es un hibrido obtenido en Brasil de un cruzamiento entre las variedades
Catura amarillo y Mundo Novo, fue introducido al pais por el ISIC. Se recomienda su
siembra en zonas con altitudes entre 600 y 1,000 msnm; sin embargo existen algunas
experiencias que ha mostrado producciones en los 1,200 msnm. La productividad oscila

entre 23y 60 quintales oro por manzana.

Pacamara: Es un hibrido obtenido en El Salvador del cruzamiento de la variedad Pacas y
Maragogipe Rojo, es una planta de porte alto, color verde oscuro y de mayor tamafio que
la variedad Pacas. El fruto presenta un tamafio, mayor que la variedad Pacas y se cultiva
en altitudes ente 900 y 1,500 msnm, con una productividad promedio de 18 y 85 quintales

0ro por manzana.

4.2 CALIDADES.
Las clases de café exportables de El Salvador, son los Cafés Lavado, sin lavar e
Inferiores. El Café lavado se ha clasificado en tres grupos, con base a la altura geogréfica

del cultivo sobre le nivel del mar, siendo las calidades siguientes:

Cafés Lavados.

Bajio: Cultivado en altitudes hasta 800 msnm. Las caracteristicas del grano oro son
tamafo pequefio, textura suave, peso liviano, color palido, ranura bastante abierta y recta,
y pelicula adherida al grano; calidad de la taza: bebida suave.
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Media Altura: cultivado en altitudes entre 800 a 1,200 msnm, Las caracteristicas del grano
oro son: grande, buen peso, color ligero, ranura de medianamente cerrada a cerrada y

forma recta a irregular; calidad de la taza: moderadas cualidades, aroma y acidez.

Estricta Altura: cultivado a més de 1,200 msnm. Las caracteristicas del grano oro son:
textura muy compacta, pesado, buen color, ranura cerrada y forma irregular; calidad de la

taza: excelentes cualidades, muy pronunciadas y aroma persistente.

Café Sin Lavar

Se les conoce como cafés sin lavar y reune a todos los tipos de cafés recolectados en
cosecha prematura o normd, proveniente de diversas altitudes del pais y que es
procesado por medio del beneficazos seco, obtenido las siguientes calidades:

Corriente: café proveniente de frutos maduros que han sido procesaros por medio del
beneficiado seco, y de acuerdo a la procedencia del grano, posee un aroma agradable y

penetrante; taza con sabor dulce (fruta) y regular textura, sin acidez y buen cuerpo.

Verde: café proveniente de frutos verdes que han sido procesados por medio del
beneficiado seco, con un aroma ordinario y penetrante; taza con sabor a madera y textura

ordinaria, sin acidez y cuerpo astringente.

Pepena: café proveniente de frutos recogidos del suelo que han sido procesados por
medio del beneficiado seco, de acuerdo a la procedencia y grado de madurez del grano,
puede presentar un aroma ordinario y penetrante; taza con sabor terroso (moho) y textura

ordinarial8

18 Asociacion Cafetalera de El Salvador: “Monografiadel Café’: Dos Siglos de Historiaen la Caficultora
Salvadorefia. 2000, Pags.81-84
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5. ENFERMEDADES DEL CAFE.

Los cafetales son afectados por plagas y enfermedades, que son la roya y la broca; se

desarrollan especialmente en los Gltimos meses del afio.

5.1

5.2

La Roya.

Es una enfermedad causada por un hongo (Hemileia vastatrix), cuyas sefiales mas evidentes
son la caida de hojas y la formacion en éstas de areas claras que se encuentran un polvillo
anaranjado en el enves. Es inconfundible y generalmente % halla en las hojas medias o
inferiores del arbusto. El polvillo es formado por las esporas del hongo, por lo que no debe
ser manipulado a fin de evitar la propagacion.

Temperaturas de entre 24 y 26 grados centigrados, la humedad y oscuridad en los cultivos,
los cafetos dafiados o mal fertilizados, son factores que favorecen el desarrollo de la

enfermedad.

La roya debilita considerablemente los arbustos, causa defoliacion y los puede matar si el

dafio es muy alto y no se atiende.

Para evitar el desarrollo de la roya es necesaria la adecuacion de aireacion y luz solar en los
cultivos y adecuados planes de fertilizacion que faciliten el desarrollo de las plantas y con
ello, la resistencia a enfermedades. Cuando los niveles de infestacion son muy elevados, se

efectlia con productos quimicos especificos.

La Broca del Fruto.
La broca del fruto, Hypothenemus hampel, es un pequefio gorgojo color negro, originario de

Africa, que apareci6 en EI Salvador en 1981.

Solamente la hembra vuela. Pasa de un cafeto a otro, perforando y penetrando los frutos en

estado lechoso, sazon y seco.

La broca hace galerias dentro de los frutos y deposita sus huevecillos, de los cuales nacen

larvas, las que al alimentarse destruyen los frutos reduciendo la calidad y cantidad de la
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cosecha. Ademas, favorecen el ingreso de microorganismos patégenos a la planta. La
broca puede adquirir resistencia a los quimicos.

La mayor cantidad de brocas en vuelo se observa y se favorece cuando hay temperaturas

calientes y humedad en los cafetales, lo que generalmente ocurre de marzo a mayo.

Se recomienda una recoleccion de frutos estricta, que la pepena sea hecha de forma
concienzuda y que luego, se efectie una repela en busca de los furos que puedan haber
quedado en las ramas o el suelo. Los cafetos deben ser podados para favorecer la aireacion
y entrada de luz solar a todas sus ramas, con lo que la plaga no encuentra su habitat
adecuado. También es recomendable cortar todos los frutos prematuros cuando han
madurado.

Otra forma de controlar la broca, es colocar trampas Brocap, especialmente disefiadas para
capturar a las hembras del insecto. Ademas se libera una avispita que es parasitoide de la

broca.

6. PRODUCCION DE CAFE EN EL SALVADOR.

La produccion de café durante los dltimos veintisiete afios se presenta en el anexo No.1, por

cosecha y quintales oro uva.

DATOS TECNICOS DEL CAFE

Denominacion.

Nombre Comdn ; Café

Nombre Cientifico ; Arébicas - Coffee Arabica

Robustos - Coffea Canephora
Origen ; Sudéan y Etiopia

Familia : Rubiacea
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7. PRODUCTOS Y SUBPRODUCTOS DEL CAFE.

El café ofrece condiciones para la creacion de diversos productos que pueden ser
comercializados en el mercado para consumo de las personas, entre algunos podemos

mencionar;

Bebida: Grano tostado y soluble (en polvo)
Pasteleria y heladeria

Abono organico (pulpa de los frutos)
Alimento para ganado (pulpa seca o fresca)
Curtiembre (taninos)

Perfumeria

Dulces

Licor de Café.

El licor de café o Licor Café es un licor a base de café, azlicar y brandy u Orujo?, que puede ser

consumido solo 0 como ingrediente de postres o cdcteles. Aparecio en Jamaica en el siglo XVII.

Puede tomarse con hielo, o caliente. Existen numerosas variedades, aromatizadas con muchos
otros ingredientes, como la vainilla.
Algunas marcas son?:
> Kahlua
Kamora
Mokatika
Monin
Sheridan's
Starbucks Coffee Liqueur
Tia Maria

Café Rica "Original Coffe Liqueur of Costa Rica"

YV V V V V V V V

Valle Escondido

19 Es una bebida al cohdlica obtenida de la destil acién del bagazo de lauva.
20 \ilkipedia.com. El café, usos del café.
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Café en los Alimentos.

El extracto de café se emplea en confiteria y en reposteria como aromatizante en helados,
bombones, etc. Asi como para hacer el moka tradicional (un bizcocho cubierto de una gruesa
capa de crema con mantequilla, azlcar y café).

La cafeina, que puede ser extraida del café, entra, por sus propiedades estimulantes, en la
composicién de algunos refrescos. Los granos de café, tras el tostado y la infusion, son
destilados con el fin de producir cremas

Dentro de este rubro se encuentra la Jalea a base de café, un gel logrado a partir de la
combinacion de granos de café, pectina y azlcar, resultando un sabor dulce y con fragancia a
café con cierto grado de acidez.

Café en los Medicamentos.

En la actualidad existen multitud de medicamentos con cafeina, tanto sola como asociada con
otros principios activos como en el caso de los analgésicos. Aquellos medicamentos que sélo
contienen cafeina estan indicados oficialmente para casos de astenia (cansancio de origen
intelectual o fisico), aunque se suele recurrir a ellos cuando es necesario mantenerse

despierto, como por ejemplo el caso de los transportistas.

El café como fertilizante.

Los restos de café son buenos fertilizantes para los jardines debido a su alto contenido en
nitrégeno. Los restos de café molido también contienen potasio, fésforo, y muchos otros micros
minerales que ayudan al desarrollo de la planta. Muchos jardineros aseguran que a las rosas le
sienta de maravilla los restos de café y cuando se les afiade se vuelven grandes y llenas de

color. Cuando es afiadido al estiércol vegetal, los restos de café abonan muy rapidamente.



E. LAJALEA.

Mientras que el origen preciso de las frutas preservadas aun es objeto de debate histrico, es sabido

que las jaleas, mermeladas y otras conservas tienen una rica historia y han sido reconocidos a nivel

mundial por su fragancia y deleitable sabor frutal. La elaboracién de jaleas probablemente comenzd

hace muchos siglos atras, en los paises del medio oriente, donde la cafia de azucar crecia de manera

natural.

Una creencia habla de que los cruzados que regresaban de sus hazafias trajeron consigo jaleas y

mermeladas a Europa. Hacia la Edad Media las jaleas, mermeladas y conservas de fruta ya eran

populares en toda Europa. De hecho, la palabra "jalea” proviene del francés "geleé" que quiere decir

congelado o escarchado.

La mermelada llegd al nuevo mundo cerca del siglo XVII, y europeos que llegaron, se apresuraron a

elaborar jaleas y conservas con los frutos del nuevo continente. Fue en Estados Unidos que se

descubrio que la pectina?! extraida de las manzanas sirve para espesar la jalea.

Las jaleas y mermeladas se elaboran en docenas de sabores y variedades, desde la uva hasta

exoticas mermeladas de chocolate.

De modo que la jalea puede definirse como un gel comestible dulce o sabroso, obtenido mediante la

adicion de gelatina o pectina, 6 conserva dulce o gelatinosa y transparente hecha de zumo de algunas

frutas®. Los geles alimenticios dulces incluyen los postres gelatinosos, como el Jell-O (marca

registrada de una gelatina) y manjar blanco (también conocido como jamon de frutas). Los geles

alimenticios sabrosos incluyen gelatina plana.

Cuatro sustancias son necesarias para la preparacion de jaleas de frutas; estas son: pectina, acido,

azlcary agua.

La produccion de jaleas de frutas requiere de la combinacion de estos componentes dentro de limites

bastante estrechos. La continuidad de la estructura del gel es determinada por la concentracion de

21 | aspectinas son unamezcla de polimeros acidos y neutros muy ramificados. Constituyen el 30% del
E)eso seco delapared celular primaria de células vegetal es. En presencia de aguas forman geles.
2 Enciclopedia Larousse, 72 Edicion, 22 Reimpresion, Colombia 2001, Agrupacion Editorial, SA
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pectina, que puede oscilar de 0,5 por ciento a 1,5 por ciento por peso dependiendo del tipo de pectina
utilizado. Este porcentaje de pectina es pectina pura tal y como es comercializada para la produccion
comercial de jaleas. Las pectinas de uso doméstico usualmente contienen hasta 18 partes de azucar
por cada parte de pectina. La rigidez del gel es determinada por la concentracion de azlcar y la
acidez. Las pectinas mas comunes formaran un gel debil con 63 por ciento a 64 por ciento de solidos.
El gel 6ptimo se formaré entre 65 por ciento y 68 por ciento de sélidos solubles; cuando el nivel de

solidos sobrepase el 70 por ciento se producira un gel duro.

La pectina es un grupo de sustancias derivadas de las paredes celulares de las frutas. Cuando se

disuelven en agua bajo condiciones apropiadas estas pectinas forman geles.

Agregar pectina seca (sin mezclar la pectina con azucar) a agua da como resultado la formacion de
grumos de tipo pastoso que son casi imposibles de disolver. Se facilita am pliamente la disolucion
calentando el agua o el jugo antes de agregar una mezcla de pectina y azucar. La pectina que ha sido
concienzudamente mezclada con 10 veces su peso en azlcar rapidamente se disolvera en agua

caliente formando una solucion practicamente transparente.

Varias pectinas son producidas para fines de conservacion, las cuales pueden ser clasificadas como
de gelificacion rapida, gelificacion lenta o por las libras de jalea terminada que producira una libra de
pectina pura. Las de gelificacion rapida forman geles a temperaturas mayores que las de gelificacion
lenta. Las de gelificacion rapida son preferidas para mermeladas y conservas ya que reducen la
probabilidad de que el componente de fruta suba a la superficie antes de que el gel endurezca. Para
hacer jaleas frecuentemente se prefieren las de gelificacion lenta ya que una vez que la jalea ha
adquirido cierta consistencia, aunque sin haber terminado de endurecer, es menos probable que la
manipulacion de los frascos dafie la textura o firmeza de la jalea. El valor del grado de la pectina se
refiere a las libras de azlcar que gelificara una libra de pectina. La pectina comercial mas comun es
pectina de grado 150, lo que significa que con agua, azlcar para obtener 65 por ciento de s6lidos y
acido para alcanzar el pH Optimo, una libra de pectina producira una jalea perfecta con 150 libras de

azUcar. La pectina de grado 100 es también popular.

2 E| pH es la concentracion de hidrégenos presentes en determinada sustancia. EL término significa
"potencial de Hidr6geno" y fue acufiado por el quimico danés Sgrensen.
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CAPITULOI

DIAGNOSTICO DEL CONSUMO DE JALEA EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A. OBJETIVOS.

1. General.

Investigar y analizar por medio de la técnica de la encuesta, los factores clave que influyen

en la elaboracion de un Plan de Negocios para comercializacion y posicionamiento de jalea

a base de café.

2. Especificos.

>

Caracterizar a la poblacion objeto de estudio en cuanto a variables demogréaficas como
genero, edad, educacion, ocupacion y nivel de ingreso, para el disefio del Plan de
Negocios.

Conocer si la poblacion sujeto de estudio consume jalea, para determinar si el
mercado de jaleas es una opcion de negocios.

Determinar la marca de jalea que se encuentra posicionada en la mente de los
consumidores, para conocer el principal competidor de la jalea a base de café.
Conocer los motivos de compra de las distintas marcas de jalea, para identificar lo que
impulsa al consumidor en la adquisicion del producto.

Descubrir la frecuencia de compra de jalea por parte de los consumidores, de forma
que se obtenga un pardmetro de como se mueve el producto en el mercado.
Determinar los lugares que prefieren los consumidores para comprar jalea, para
conocer cual sera el lugar optimo para hacer llegar el producto al consumidor.

Conocer los motivos por los cuales los consumidores realizan la compra de jalea en un
determinado lugar, y de esta forma identificar las caracteristicas que debe reunir dicho
lugar.

Determinar la actitud de los consumidores ante la jalea de café, para conocer si s un

producto aceptable ante los ojos de los posibles consumidores.
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Conocer los motivos por los cuales las personas si comprarian jalea de café, para
fortalecer dichos motivos y buscar otros que puedan acrecentar la aceptacion de la
jalea a base de café.

Establecer si el precio del producto influye en la decision de compra de jalea de café, y
que esto sirva en parte de pardmetro para la fijacion del precio del producto.

Descubrir cuales son los atributos de la jalea de café que los consumidores consideran
mas importantes y de esta forma trabajar en su implementacion para una mejor

aceptacion por parte del cliente.

B. ALCANCES'Y LIMITACIONES.

1. Alcances.

>

En el caso de los consumidores, s logré completar las 196 encuestas requeridas en
la muestra.

Se logré cubrir dos ambitos para el negocio: Los consumidores y los distribuidores.

Se recopil6 la informacion necesaria para la elaboracion del Plan de Negocios.

Se logré conocer de primera mano la impresion de algunas personas acerca de la

jalea a base de café.

2. Limitaciones.

>

YV V VYV V

Falta de colaboracion por parte de algunas personas al momento de ser encuestadas.
Errores de los encuestados al momento de llenar el cuestionario.

Dificultad para seleccionar personas residentes en el municipio de San Salvador.
Encuesta con respuestas incompletas.

En el caso de los distribuidores solo se logro completar una encuesta.
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C. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1. Método de Investigacion.
El método que se aplicd en la investigacion del tema es el método cientifico, con un
enfoque inductivo donde se parte de lo particular para llegar a lo general; siendo un tipo de
investigacion no experimental.

2. Tipo de Investigacion.
La investigacion fue de tipo no experimental con un enfoque descriptivo, ya que no existe

manipulacion de las variables de estudio por parte de los investigadores.

3. Determinacion del universo.
El universo de la investigacion lo constituyeron los habitantes del municipio de San
Salvador.
El municipio de San Salvador, tiene una extension de 72.25 km2, se divide en 7 distritos.
Segun el Gltimo indicador demografico de la Direccion General de Estadisticas y Censos
(DIGESTYC), el municipio de San Salvador registra una poblacion de 510,367 habitantes
para el afio 2006 (Anexo 2).

4. Determinacion de la muestra.
El calculo de la muestra se efectué mediante métodos estadisticos para universos
infinitos42, utilizando parametros de error y nivel de confianza que garantice que los
resultados obtenidos sean representativos para el universo. La formula que se utilizo para

poblacion infinita (mayor de 500,000 elementos) es la siguiente:

Z’P .Q

eZ

n=

2 Eqtadistica Comercial . Ciro Martinez Bencardino 2% Edicion 1994.
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Muestra (NUmero de habitantes a encuestar).
Nivel de confianza requerido para generalizar los resultados hacia toda la
poblacion.
Probabilidad de éxito de obtener una respuesta positiva al problema planteado.
Probabilidad de fracaso ¢ que la respuesta sea negativa al problema planteado.
La precision con que se generalizan los resultados (nivel de error)

Poblacién objeto de estudio.

Los criterios para la asignacion de los valores de la formula son:

n=

/=

PyQ=

Habitantes a encuestar del municipio de San Salvador.

Se desarroll6 un grado de confianza del 95% ya que este es el
generalmente utilizado en las investigaciones no experimentales de tipo
descriptivo.

Para estos literales se ha otorgado los valores maximos de variabilidad ante
la incertidumbre en el mercado del problema a investigar, ya que no se
cuenta con ningln estudio o antecedente sobre el tema.

Se considero un error del 7% el cual constituyd el nivel maximo de error que
se permitid en la investigacion, esto quiere decir que los valores reales de
los resultados oscilan en un intervalo de un 7% menos hasta un 7% mas.

La poblacion objeto de estudio fue constituida por los habitantes del
municipio de San Salvador, los cuales segun fuente de la DIGESTYC al afio
2006 era de 510,367 habitantes.

Datos para determinacion de la muestra:

n ="2
Z

1.96. Calculo: 0.95 (Grado de confianza) + 2 = 0.4750 valor que al buscarlo en la

tabla de distribucién normal da como resultado 1.96.

= 05
Q=05
e = 0.07
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Aplicacién de la Férmula:

(1.96)%(0.5)(0.5)
(0.07)

n = 196 Habitantes

Para los 510,367 habitantes en el municipio de San Salvador, la muestra segun los

calculos estadisticos es de 196.

5. Tipo de muestreo.
El tipo de muestreo utilizado es el probabilistico aleatorio simple, ya que es uno de los
utilizados en investigaciones cientificas de tal manera que cada elemento del universo

tiene la misma oportunidad de ser elegido.

6. Herramientas de Investigacion.
Se aplico la técnica de la encuesta a la muestra establecida en el municipio de San
Salvador, utilizando como instrumento el cuestionario el cual contenia preguntas cerradas
permitiendo un mayor porcentaje de respuestas claras y categoricas evitando asi confusion

al interpretar la respuesta.

7. Tipo y fuentes de informacién.
7.1 Datos primarios.

Consiste en toda la informacion originada en conexién directa con la investigacion a
realizar, entre las cuales tenemos:
» Informacion demogréfica de los consumidores.

Preferencia hacia la jalea.

Marcas de jalea existentes.

Preferencias a determinadas marcas.

Lugares de compra del consumidor.

YV V V V V

Lugares de distribucion de proveedores o productores.
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Frecuencia de compra del consumidor.
Frecuencia de distribucion de proveedores o productores.

Actitud del distribuidor ante una jalea de cafe.

YV V V V

Cantidad a distribuir para su venta.

Fuente de datos Primarios.

» Residentes del Municipio de San Salvador.
Personas de ambos géneros mayores de 15 afios que residen en colonias y
residenciales del municipio de San Salvador entre las que se puede mencionar:
Colonia Montserrat, Colonia Luz, Lourdes, La Fuente, Residencial San Francisco,
Residencial Barcelona, Colonia San Luis, San Carlos, Vairo, Miramonte, Flor
Blanca, San Jacinto, Satélite, La Cima, Barrio San Miguelito, Colonia Layco, La
Rabida. Libertad, Universitaria Norte, entre otros.

» Distribuidores de Jalea.
De acuerdo a informacion brindada por la Asociacion de Distribuidores de El
Salvador, el total de distribuidores de jalea son cinco, debido a que son pocos se

procedio a tomarlos en cuenta a todos.

Datos secundarios.
Consisten en toda aquella informacion relacionada con la investigacion y que necesita
ser compilada en conexion directa con ésta. Entre este tipo de informacién tenemos:
Tesis, libros, monografias, revistas, publicaciones, formula estadistica para el céalculo

de la muestra.

Fuente de datos secundarios.

Bibliotecas Universitarias.

Alcaldia Municipal de San Salvador.
Direccion General de Estadistica y Censo.
Asociacion de Distribuidores de El Salvador.

Ministerio de Economia.

YV V V V V V

Ministerio de Agricultura y Ganaderia.
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D. PROCESO Y PRESENTACION DE LA INFORMACION.

Los datos procesados provienen de las 196 encuestas realizadas a personas de ambos sexos
y mayores de 15 afios residentes en el municipio de San Salvador; y distribuidores de jalea,
utilizando para el procesamiento de dicha informacion el programa de Microsoft Office Excel
2003.

Las encuestas para consumidores se completaron abordando a personas que residian en las
colonias antes mencionadas. Una vez respondidas las encuestas, éstas fueron enumeradas del

1al 196, con lo cual se elabor6 la tabulacién de la informacion.

Para la presentacion y visualizacion de los datos se han utilizado tablas de frecuencia, gréficos
de pastel y diagramas lineales, de tal manera que se pueda visualizar e interpretar la

informacion recopilada.

Se procedi6 a contactar a los distribuidores de jalea, para poder encuestarlos, pero se obtuvo
muy poca informacion por parte de ellos, por razones de autorizacion o no disponibilidad de la
persona indicada. De forma que se logré completar una encuesta de distribuidor y alguna

informacion relevante con dos distribuidores mas.
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1. ANALISIS DE ENCUESTAS DIRIGIDAS A CONSUMIDORES RESIDENTES EN EL

MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

Pregunta N° 1

Formulacion:

Genero:

Masculino [ ] 1 Femenino [ ]2
Objetivo:

Clasificar a la poblacién sujeto de estudio de acuerdo a su género, en términos de

porcentaje, para determinar en cada género los niveles de consumo de jalea en el

municipio de San Salvador.
Indicador:

Porcentaje del género de la poblacién.

66.33%

GENERO FR %
MASCULINO 66 33.67
FEMENINO 130 66.33
TOTAL 196 100.00
GENERO
3367%
B MASCULINO
B FEMENINO

Andlisis:

Al caracterizar a la poblacion encuestada, puede apreciarse que la mayor parte de la

poblacion objeto de estudio la constituyen mujeres con un 66.33%, para el genero

masculino solo corresponde un 33.67% de los encuestados



Pregunta N° 2
Formulacion:

Rango de su edad:

15 a 20 afios []1 26 a 30 afios
21 a 25 afios []2 Mas de 31 afios
Objetivo:

46

(13
(14

Determinar cuales son los rangos de edad representativos de la poblacion en el consumo

de jalea, para identificar cual es el estrato de mayor demanda en el municipio de San

Salvador.
Indicador:

Rango de edad de la poblacion.

RANGO DE EDAD FR %
15-20 35 17.86
21-25 42 2143
26-30 41 20.92
MAS DE 31 78 39.80
TOTAL 196 100.00
RANGO DE EDAD

17.86% @ 15 - 20

39.80% ———

21.43% 126 - 30

20.92%6 O MAS DE 31

Anélisis:

En cuanto a los rangos de edad puede observarse que el mas representativo lo constituye
el de mas de 31 afios con un 39.80%, de 15 - 20 afios 17.86%; de 21 — 25 afios 21.43%;

de 26 - 30 afios 20.92%.



Pregunta N° 3
Formulacion:

Zona de Residencia:

Objetivo:

47

Identificar el lugar de residencia de la poblacion encuestada, para clasificarla segin los

distritos que conforman el municipio de San Salvador.

Indicador:

Ubicacidn geografica de residencia

RESIDENCIA

POR DISTRITO FR %
No. 1 43 21.94
No. 2 38 19.39
No. 3 9 4.59
No. 4 5 2.55
No. 5 48 24.49
No. 6 3 1.53

NO RESPONDIO 50 25.51

TOTAL 196 100

25.51%

1.53% —\.

24.49%

2.55%

21.94%

?19.39%
4.59%

LUGAR DE RESIDENCIA POR DISTRITO

@ No.
m No.
O No.
O No.
H No.
@ No. 6

g A~ W N -

@ No respondié

Analisis:

El 32.88% de los encuestados corresponde al distrito cinco del municipio de San Salvador,

en segundo lugar tenemos el distrito uno con 29.45%, seguido con un 26.03% por el

distrito dos; 6.16%, 3.42% y 2.05% corresponden a los distritos 3,4 y 6 respectivamente.



Pregunta 4.
Formulacién:

Estado Familiar

Soltero (@) [ ]1 Casado (a) []2 Viudo(@) []3
Divorciado (a) [ ] 4 Union Libre []5
Objetivo:

48

Clasificar porcentualmente el estado familiar de las personas encuestadas, para identificar

que estrato es el de mayor consumo en el municipio de San Salvador.

Indicador:

Estado Familiar.

ESTADO FAMILIAR FR %
SOLTERO/A 118 60.20
CASADO/A 56 28.57
VIUDO/A 7 3.57
DIVORCIADO/A 7 3.57
UNION LIBRE 8 4.08
TOTAL 196 100.00

ESTADO FAMILIAR
4.08%
3.57%

O SOLTERO/A

3.57%
B CASADO/A

28.57% O VIUDO/A

' 60.20% |0 DIVORCIADO/A
H UNION LIBRE
Analisis:

Del 100% de las personas encuestadas, el 60.20% es soltera; el 28.57% esta actualmente

casado/a; el 3.57% se encuentra viudo/a; otro 3.57% esta divorciado/a y finalmente un

4.08% en union libre.
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Pregunta 5.
Formulacion:

Nivel Educativo:

Primaria []1 Técnico []4
Secundaria []2 Universitario [ ] 5
Bachillerato []3

Objetivo:

Estratificar el nivel educativo de las personas encuestadas, para conocer en qué nivel las
personas consume mayor cantidad de jalea en el municipio de San Salvador.
Indicador:

Nivel Educativo.

NIVEL EDUCATIVO FR %

PRIMARIA 5 2.55
SECUNDARIA 8 4.08
BACHILLERATO 56 28.57
TECNICO 22 11.22
UNIVERSITARIO 105 53.57

NIVEL EDUCATIVO

2 550 4.08%
. o

O PRIMARIA

58 579 | ® SECUNDARIA
O BACHILLERATO
53.57%
O TECNICO

11.22%
m UNIVERSITARIO

Analisis:

Con respecto al nivel educativo se puede apreciar que Unicamente un 2.55% posee un
nivel de estudios a nivel de primaria; el 4.08% a nivel de secundaria: el 28.57% ha
finalizado su bachillerato; el 11.22% ha obtenido algin técnico y el 53.57% posee estudios

universitarios.
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Pregunta 6.
Formulacion:

Especifique su ocupacion actual:

Empleado/a [ ]1 AmadeCasa [ ]2 Independiente [ ] 3
Estudiante [ ] 4 Otros, especifique: 5
Objetivo:

Conocer la ocupacion de las personas encuestadas, para determinar el rubro que consume
mayor cantidad de jalea en el municipio de San Salvador.
Indicador:

Tipo de ocupacion.

OCUPACION FR %

EMPLEADO/A 105 53.57

AMA DE CASA 19 9.69

INDEPENDIENTE 12 6.12

ESTUDIANTE 54 27.55

OTRO 6 3.06

TOTAL 196 100.00

OCUPACION
3.06%
= EMPLEADO/A
27.55% ‘ B AMA DE CASA
%D O INDEPENDIENTH
53.57%
0O ESTUDIANTE
6.12%
B OTRO
9.69%
Andlisis:

De la ocupacion de las personas encuestadas, el 53.57% posee un empleo permanente ya
sea en el gobierno o en la empresa privada, el 9.69% lo constituyen amas de casa; el
6.12% son personas que se dedican a actividades independientes como poseer un negocio
propio; el 27.55% son personas jovenes que se dedican solo a estudiar y el restante 3.06%

son personas que se dedican a actividades informales.
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Pregunta 7
Formulacion:

Nivel de Ingresos Mensuales:

Menos de $200 []1 $201-%400 []2 $401- $600 []3
$601 - $800 []4 $801-$1,000 []5  Masde $1,001 16
Objetivo:

Clasificar el nivel de ingreso de las personas encuestadas, para determinar en que rango
de ingreso se consume mayor cantidad de jalea en el municipio de San Salvador.
Indicador:

Nivel de Ingreso.

NIVEL DE INGRESOS FR %
MENOS DE $200 62 31.63
$201 - $400 65 33.16
$401 - $600 35 17.86
$601 - $800 19 9.69
$801 - $1000 12 6.12
MAS DE $1001 2 1.02
NO RESPONDIO 1 0.51
TOTAL 196 100.00

NIVEL DE INGRESOS

102% 5104 O MENOS DE $200
B $201 - $400

O $401 - $600

O $601 - $800

M $801 - $1000
33.16% @ MAS DE $1001
B NO CONTESTO

6.12%

0
9.69% 31.63%

17.86%

Anélisis:

El 31.63% de la poblacion posee un nivel de ingreso mensual menor de $200 lo cual es
muy bajo para el costo de la vida actual; el 33.16% posee un nivel de ingresos entre $201 -
$400; el 17.86% de $401 - $600; el 9.69% de $601 - $800; el 6.12% de $801 - $1000, el
1.02% posee un ingreso mayor de $1001 y finalmente un 0.51% no quiso contestar la

pregunta.



Pregunta 8.

Formulacion:

Numero de miembros de su grupo familiar: (Incliyase usted en el total)

[]3

Dela3 []1 De4ab []2 7y mas
Objetivo:
Conocer el nimero de integrantes del grupo familiar de la persona entrevistada.
Indicador:
Cantidad de miembro del grupo familiar.
No. MIEMBROS DE LA FAMILIA FR %
DE1A3 72 36.73
DE4A6 113 57.65
7Y MAS 11 5.61
TOTAL 196 100.00
NO. MIEMBROS DE LA FAMILIA
5.61%
36.73%
ODE1A3
EDE4AG6
0O 7Y MAS

57.65%

Anélisis:

52

El 36.76% de los encuestados posee de uno a 3 miembros en su grupo familiar incluyendo

al entrevistado; el 57.65 tiene una familia de 4 a 6 miembros y el 5.61% 7 y/o mas

miembros en su nucleo familiar.



Pregunta 9
Formulacion:

¢ Consume usted Jalea?
Si [ ] 1(Pasealapregunta11)
No []2

Objetivo:

Determinar el porcentaje de personas encuestadas que consumen jalea.

Indicador:

El habito de consumo

71.94%

CONSUME JALEA FR %
Si 141 71.94
NO 55 28.06
TOTAL 196 | 100.00
CONSUME JALEA
28.06% oS
m NO

Anélisis:

53

Del total de las 196 personas encuestadas, el 71.94% menciono si consumir jalea mientras

que solamente un 28.06% dijo no hacerlo. Como se puede observar hay una gran

preferencia hacia las jaleas en general dentro de los habitos alimenticios de los

consumidores.
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Pregunta 10
Formulacion:

Si su respuesta anterior es No, especifique porque: (finaliza la encuesta)
Prohibicion medica [ ] 1 Por aroma []2
Por el sabor []3 Por textura []4

Prefiere productos sustitutos [ ] 5  Otros 6

Objetivo:
Conocer los motivos por los cuales las personas no consumen jalea.
Indicador:

Motivo de no consumo de jalea

MOTIVO DE NO CONSUMIR JALEA FR %
PROHIBICION MEDICA 9 16.36
POR AROMA 0 0.00
POR EL SABOR 10 18.18
PORTEXTURA 2 3.64
PREFIERE PRODUCTOS SUSTITUTOS 14 25.45
OTROS 20 36.36
TOTAL 55 100.00

MOTIVO DE NO CONSUMIR JALEA

O PROHIBICION MEDICA

16.36%

0.00% @ POR AROMA

36.36% 0 POR EL SABOR

18.18% | O POR TEXTURA
B PREFIERE PRODUCTOS

3.64% SUSTITUTOS
O OTROS

25.45%

Analisis:
De las 55 personas que mencionaron no consumir jaleas (que corresponde al 28.06% de la

muestra tomada), el 16.36% manifesté que es por prohibicién medica, el 18.18% no la
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consume porque no les gusta el sabor, para el 3.64% la textura no es de su agrado, el

25.45% prefiere productos sustitutos como las mermeladas y el 36.36% menciono otros

motivos por ejemplo no estar acostumbrado/a, es un producto muy dulce, las jaleas no son

de su preferencia, entre otros; este dltimo porcentaje refleja el 10.20% del total de la

muestra, al cual habré que convencer de consumir el producto.

Pregunta 11
Formulacion:

¢ Qué marca de jalea consume con mayor frecuencia?

Real []1 DelMonte [ ]2 Dulcinea [ ]3
B&B []5 LaBonita [ ]6 Glo []7
Otra, especifique 8
Objetivo:

Ujarra's [ 4

Identificar la marca de jalea que se encuentra posicionada en la mente del consumidor,

para determinar la competencia en el mercado.
Indicador:

Marca de jalea.

MARCA DE JALEA

PREFERIDA ER %
REAL 28 19.86
DEL MONTE 59 41.84
DULCINEA 3 2.13
UJARRA'S 6 4.26
B&B 25 17.73
LA BONITA 3 2.13
GLO 4 2.84
OTRA 13 9.22
TOTAL 141 100.00
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MARCA DE JALEA PREFERIDA

O REAL

@ DEL MONTE
OO DULCINEA
0O UJARRA'S
EmB&B

O LA BONITA
W GLO

O OTRA

2.84% 9.22%

19.86%

41.84%

Analisis:

Para las 141 personas que si mencionaron consumir jalea, las marcas mas preferidas son
las siguientes:

Del monte 41.84%; Real 19.86%; B & B 17.73%; Ujarra’'s 4.26%; Glo 2.84%; Dulcinea
2.13%; La bonita 2.13% vy el restante 9.22% menciono otras entre las que sobresalen las

jaleas artesanales.

Pregunta 12
Formulacion:

¢ Por qué consume esa marca?

Mejor precio []1 Mejor calidad []2

Costumbre []3 Variedad de sabores [ ] 4

Porque es marca reconocida [ ] 5

Objetivo:

Determinar las razones por las cuales las personas encuestadas, consumen una marca
especifica de jalea.

Indicador:

Motivo de consumo
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MOTIVO DE CONSUMO DE UNA

MARCA ESPECIFICA FR %
MEJOR PRECIO 23 16.31
MEJOR CALIDAD 38 26.95
COSTUMBRE 59 41.84
VARIEDAD DE SABORES 11 7.80
PORQUE ES MARCA RECONOCIDA 10 7.09
TOTAL 141 100.00

MOTIVO DE CONSUMO DE UNA MARCA ESPECIFICA

7.80% 709%  1631%

41.84%

26.95%

O MEJOR PRECIO
m MEJOR CALIDAD
0O COSTUMBRE

O VARIEDAD DE SABORES

B PORQUE ES MARCA

Andlisis:

Al preguntar el principal motivo del consumo hacia una marca especifica el mayor puntaje

lo obtuvo el factor costumbre con un 41.84%; el 26.95% opind que considera la marca de

su preferencia como de mejor calidad que las demés, para el 16.31% el mejor precio es la

variable que incide en su eleccion hacia una marca mientras que para el 7.80% le agrada

la variedad de sabores existentes que pueda poseer una marca especifica y finalmente el

restante 7.09% considera su marca de preferencia como reconocida.



Pregunta 13
Formulacion:

¢ Qué sabor prefiere usted?

Fresa []1 Wa []2 Frambuesa [ ]3 Melocotén [[]4
Pifia [ ]5 Mango [ ]6 Guayaba []7

Otro Especifique 8

Objetivo:

Establecer el sabor de preferencia de los consumidores de jaleas.
Indicador:

Frecuencia de preferencia de cada sabor de jalea

SABOR DE PREFERENCIA DE

JALEA FR %
FRESA 81 57.45
UVA 14 9.93
FRAMBUESA 5 3.55
MELOCOTON 9 6.38
PINA 17 12.06
MANGO 6 4.26
GUAYABA 2 1.42
OTRO 7 4.96
TOTAL 141 100.00

SABOR DE PREFERENCIA

4.96%

4.26%1-42% @ FRESA

B UVA

O FRAMBUESA
O MELOCOTON
m PINA

@ MANGO
9.93% B GUAYABA

0 OTRO

12.06%

6.38%
3.55%

57.45%
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Analisis:

De los diversos sabores de jaleas existentes en el mercado, el mas preferido por los
consumidores es de fesa con un total de 57.45% siendo este mayor puntaje obtenido, el
12.06% consider6 pifia como su sabor predilecto; el 9.93% menciono uva; el 6.38%
melocoton; 4.26% mango; el 3.55% frambuesa; para el 1.42% guayaba y el restante 4.93%
menciono otros sabores. Como puede observase la gran mayoria prefiere el sabor de fresa

en el momento de comprar jalea ya que este es un de los sabores tradicionales.

Pregunta 14
Formulacion:

¢ Con que frecuencia compra jalea?

Semanalmente []1 Quincenalmente [ ]2
Mensualmente []3 Ocasionalmente [ |4
Objetivo:

Identificar la frecuencia de compra de jalea por parte de los consumidores.
Indicador:

Frecuencia de compra

FRECUENCIA DE COMPRA

DE JALEA FR %
SEMANALMENTE 12 8.51
QUINCENALMENTE 25 17.73
MENSUALMENTE 45 31.91
OCASIONALMENTE 59 41.84
TOTAL 141 100.00
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FRECUENCIA DE COMPRA DE JALEA

8.51%
O SEMANALMENTE

17.73%

0,

41.84% B QUINCENALMENTE
O MENSUALMENTE

31.91% O OCASIONALMENTE

Anélisis:

La frecuencia de compra de jalea por parte de los consumidores no es en su mayor parte
constante ya que el 41.84% menciono comprar ocasionalmente por lo que no es
considerado un producto de consumo masivo. El 31.91% compra mensualmente; el

17.73% quincenalmente y el 8.51% semanalmente.

Pregunta 15
Formulacion:

¢, Qué tamafio de envase elije usualmente al comprar?

8 onzas [] 10 onzas [] 12 onzas []
l4onzas [] 28 onzas L]
Objetivo:

Conocer el tamafio de envase que usualmente compran los encuestados.
Indicador:

Tamafio de envase

TAMANO DE ENVASE QUE

PREFIERE PARA LA JALEA FR %

8 ONZAS 39 27.66
10 ONZAS 41 29.08
12 ONZAS 33 23.40
14 ONZAS 19 13.48
28 ONZAS 9 6.38
TOTAL 141 100.00
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TAMANO DE ENVASE QUE PREFIERE PARA LA JALEA
I 8 ONZAS
6.38%
13.48% 27.66% B 10 ONZAS
0 12 ONZAS
O 14 ONZAS
0,
2340% B 28 ONZAS
29.08%
Anélisis:

De las 141 personas que si consumen jalea, el 29.08% prefiere la presentacion de 10
onzas al momento de efectuar la compra siendo este el mayor porcentaje obtenido; el
27.66% prefiere el envase de 8 onzas; el 23.40% escoge regularmente el frasco de 12
onzas; el 13.48% el de 14 onzas y Unicamente el 6.38% prefiere el de 28 onzas. Como se

observa los frascos mas demandados por los consumidores son los 8 y 10 onzas.

Pregunta 16
Formulacion:

¢ Qué tipo de envase prefiere usted?

Vidrio [ ]1 Plastico [ ]2 Bolsa [ ]3
Otro especifique: 4
Objetivo:

Conocer el tipo de envase que prefieren los encuestados, el cual consideran sera el
conveniente para el producto.
Indicador:

Tipo de envase



TIPO DE ENVASE QUE

PREFIERE PARA LA JALEA FR %
VIDRIO 121 85.82
PLASTICO 19 13.48
BOLSA 1 0.71
OTRO 0 0.00
TOTAL 141 100.00
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13.48%

TIPO DE ENVASE

0.71%
0.00%

85.82%

O VIDRIO

B PLASTICO
O BOLSA

0O OTRO

Anélisis:

Al preguntar por el tipo de envase que a juicio del consumidor es el mas preferido la gran

mayoria menciono el frasco de vidrio, con un 85.82% con lo cual se determina que hay una

fuerte preferencia hacia el tradicional envase de vidrio para jaleas; el 13.48% menciono

preferir el envase de plastico y solo el 0.71% menciono la bolsa como el envase mas

adecuado.

Pregunta 17
Formulacion:

¢Quién realiza la compra?
El entrevistado [ |1
Otrapersona [ | Especifique:

Objetivo:

Identificar quien toma la decisién de compra dentro del grupo familiar del encuestado.

Indicador:

Persona que realiza la compra
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QUIEN REALIZALA

COMPRA DE JALEA FR %
ENTREVISTADO 89 63.12
OTRA PERSONA 52 36.88
TOTAL 141 100.00

PERSONA QUE REALIZA LA COMPRA DE JALEA

36.88% O ENTREVISTADO

B OTRA PERSONA

63.12%

Anélisis:
En cuanto a la pregunta de quien realiza la compra de jaleas el 63.12% de los encuestados
dijeron hacerla ellos mismos, mientras que el 36.88% manifesto que era otra persona quien

realizaba la compra la cual en su mayoria es parte del nucleo familiar del entrevistado.

Pregunta 18
Formulacion:

¢Enque lugar compra la jalea?

Supermercado [ |1 Mercado []2 Tienda de mayoreo [ ]3
Tienda []4 ¢ Especifique cual?
Objetivo:

Establecer el lugar de preferencia en la personas, para realizar la compra de jalea.
Indicador:

Lugar de compra
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LUGAR DE COMPRA DE
JALEA FR %
SUPERMERCADO 133 94.33
MERCADO 5 3.55
TIENDA DE MAYOREQ 2 1.42
TIENDA 1 0.71
TOTAL 141 100.00

LUGAR DE COMPRA DE JALEA

1.42% 0.71%
3.55%

B8 SUPERMERCADO
B MERCADO
O TIENDA DE MAYOREO

94.33% O TIENDA

Anélisis:

Al hablar del lugar de compra de jalea el 94.33% lo hace en los principales supermercados
de la ciudad; el 3.55%, menciono el mercado como su principal lugar de compra de éste
producto, el 1.42% sefialo alguna tienda de mayoreo y el 0.71% indico alguna tienda de su

localidad.

Pregunta 19

Formulacion:

¢,Por qué compra en ese lugar?

Accesibilidad []1 Buen Servicio [ ]2
Costumbre []3 Mejor precio [ ] 4



Objetivo:
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Sefalar la razon por la cual las personas prefieren comprar la jalea en un determinado

establecimiento.
Indicador:

Razon de preferencia al establecimiento

RAZON DE COMPRA EN “X” LUGAR FR %
ACCESIBILIDAD 82 58.16
BUEN SERVICIO 16 11.35
COSTUMBRE 33 23.40
MEJOR PRECIO 10 7.09
TOTAL 141 100.00

RAZON DE COMPRA EN "X" LUGAR

7.09%

23.40%

58.16%

11.35%

O ACCESIBILIDAD
B BUEN SERVICIO
O COSTUMBRE

O MEJOR PRECIO

Analisis:

Al preguntar por el aspecto que incide en la eleccion de un establecimiento o lugar de

compra el 58.16% respondié accesibilidad; significa que la mayoria de personas prefiere el

supermercado por accesibilidad con respecto al 94.33% de la pregunta anterior. El 23.40%

expreso que su motivo de preferencia hacia un lugar especifico no es otro que la

costumbre de ir al mismo lugar; el 11.35% por el buen servicio que consideran recibir y el

7.09% por los precios.



Pregunta 20
Formulacion:

¢ En que momento prefiere consumir jalea?
[ ]1  Media mafiana

Porlanoche [ ]4

Desayuno

Objetivo:

Reuniones

]2
[]5

Mediatarde [ ] 3
Dias de campo [ | 6

Establecer el momento en el cual las personas prefieren consumir jalea.

Indicador:

Momento de consumo

MOMENTO DE CONSUMO

DE JALEA FR %
DESAYUNO 89 63.12
MEDIA MANANA 14 9.93
MEDIA TARDE 18 12.77
POR LA NOCHE 17 12.06
REUNIONES 2 1.42
DIAS DE CAMPO 1 0.71
TOTAL 141 100.00

12.77%

9.93%

1.42%

12.06%

MOMENTO DE CONSUMO

@ DESAYUNO

m MEDIA MANANA
0O MEDIA TARDE

0O POR LA NOCHE
B REUNIONES

O DIAS DE CAMPO

Andlisis:
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El 63.12% prefiere consumir jalea en el momento de tomar su desayuno, ya que es un

roducto de facil consumo con otros productos, el 12.77% menciono que la consumen a
ducto de facil t ductos, el 12.77% I

media tarde en su merienda ya sea en la casa o en el trabajo; el 12.06% dijo consumir por

la noche; el 9.93% lo hace a media mafana; el 1.42% manifesté consumirla en reuniones

como aperitivo y finalmente el 0.71% en dias de campo o paseo.
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Pregunta 21
Formulacion:

Si apareciera en el mercado una jalea a base de café ¢ Cual seria su actitud?

Definitivamente si compraria []1 (Pasarapregunta23)

Talvez la compraria []2 (Pasarapregunta24)

Definitivamente no compraria [ 13 (Pasarapregunta22)

Objetivo:

Conocer cual seria la actitud de las personas, ante el lanzamiento de la jalea a base de
café.

Indicador:

Actitud ante la jalea a base de café

ACTITUD HACIA LA JALEA DE CAFE FR %

DEFINITVAMENTE S| COMPRARIA 44 3121
TAL VEZ COMPRARIA 80 56.73
DEFINITIVAMENTE NO COMPRARIA 17 12.06
TOTAL 141 100.00

ACTITUD HACIA LA JALEA DE CAFE

O DEFINITIVAMENTE SI
12.06% COMPRARIA

3L21% | @ TAL VEZ COMPRARIA

O DEFINITIVAMENTE NO
COMPRARIA

56.73%

Anélisis:

Al preguntar sobre la actitud que tendrian los consumidores hacia la jalea de café, el
56.74% dijo que tal vez compraria lo cual indica un porcentaje alto de inseguridad en la
decision de compra de dicha jalea; el 31.21% manifesto que si compraria y el 12.06% que

definitivamente no compraria.



Pregunta 22
Formulacion:

Si su respuesta anterior fue no compraria, ¢, Cual seria la razon?

Prefiere los sabores tradicionales []1
Le parece que no es un sabor agradable []2
No le llama la atencion probarlo []3
Prefiere productos sustitutos []4
No sabe / No responde []5

(Finaliza la encuesta)

Objetivo:

Sefialar los motivos por los cuales no compraria jalea a base de café.
Indicador:

Motivo de no compra de jalea

RAZON POR LA CUAL NO COMPRARIA JALEA

DE CAFE FR %
PREFIERE SABORES TRADICIONALES 8 47.06
LE PARECE QUE NO ES UN SABOR AGRADABLE 4 2353
NO LE LLAMA LA ATENCION PROBARLA 4 23.53
PREFIERE PRODUCTOS SUSTITUTOS 1 5.88
NO SABE/NO RESPONDE 0 0.00
TOTAL 17 100.00

RAZON POR LA CUAL NO COMPRARIA JALEA DE CAFE

588y  0-00% TRADICIONALES

O PREFIERE SABORES

@ LEPARECE QUE NO ES UN

0O NO LE LLAMA LA ATENCION

23.53% SABOR AGRADABLE
47.06%
PROBARLA

23.53% SUSTITUTOS

O PREFIERE PRODUCTOS

Bl NO SABE/NO RESPONDE
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Analisis:

De las 17 personas que contestaron que no comprarian jalea de café, el 47.06% contesto

que prefiere sabores tradicionales los cuales podrian ser fresa, pifia y uva seguin la

tendencia de la investigacion, para el 23.53% no seria un sabor de su agrado y otro

23.53% menciono no llamarle la atencion probar este sabor, finalmente el 5.88% prefiere

algun otro producto sustituto.

Pregunta 23
Formulacion:

Si su respuesta fue si compraria, ¢ Cudl seria la razén?

Le parece un producto novedoso []1
Le llama la atencion probarlo (]2
Nueva alternativa de compra []3
Objetivo:

Sefalar los motivos por los cuales si compraria jalea a base de café.
Indicador:

Motivo de compra de jalea

RAZON POR LA CUAL SI COMPRARIA JALEA

DE CAFE FR %
LE PARECE UN PRODUCTO NOVEDOSO 9 20.45
LE LLAMA LA ATENCION PROBARLO 28 63.64
NUEVA ALTERNATIVA DE COMPRA 6 13.64
NO RESPONDIO 1 2.27
TOTAL 44 100.00

MOTIVO POR EL CUAL SI COMPRARIA JALEA DE CAFE

O LE PARECE UN PRODUCTO
NOVEDOSO

M LE LLAMA LA ATENCION
PROBARLO

[0 NUEVA ALTERNATIVA DE
COMPRA

O NO CONTESTO

13.64% 2.21% 20.45%

63.64%
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Anélisis:

Del total de 44 personas que contestaron esta pregunta el 63.67% mencion6 que si
probaria jalea a base de café porque le llama la atencion hacerlo, al 20.45% le parece un
producto novedoso, para el 13.64% representa una nueva alternativa de compra por ser un

sabor desconocido y un 2.27% no respondio a la pregunta.

Pregunta 24
Formulacion:

¢Influiria el precio en su decision de compra de jalea a base de café?

Bastante []1 Poco [ ]2 Nada [ ]3
Es indiferente []4
Objetivo:

Identificar de qué manera influye el precio en la decision de compra de jalea a base de café
Indicador:

Influencia del precio

INFLUENCIA DEL PRECIO

EN LA COMPRA DE JALEA

DE CAFE FR %
BASTANTE 41 33.06
POCO 49 39.52
NADA 5 4.03
ES INDIFERENTE 28 22.58
NO RESPONDIO 1 0.81
TOTAL 124 100.00

INFLUENCIA DEL PRECIO EN LA COMPRA DE JALEA DE CAFE

0.81% @ BASTANTE
33.06% W POCO

O NADA

O ES INDIFERENTE
£ NO CONTESTO

22.58%

4.03%

39.52%
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Analisis:

El 39.52% de los 124 encuestados que contestaron esta pregunta, el precio tendria poca
influencia en su decision de compra de jalea, para el 33.06% la influencia seria bastante, al
22.58% le es indiferente el precio; para el 4.03% no influiria en nada y el 0.81% no

contesto.

Pregunta 25
Formulacion:

Enumere de 1 a 6 (siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor importancia) las

propiedades internas que debe poseer la jalea a base de café.

Sabor[ ] 1 Olor/Aroma [ ]2 Textura []3
Color[ ] 4 Composicion [ ]5 Preservacion []6
Objetivo:

Clasificar en orden de importancia las propiedades internas que debe poseer la jalea a
base de café.
Indicador:

Propiedades internas del producto

PROPIEDADES INTERNAS DE LA JALEA A BASE DE CAFE

PROPIEDAD No.l % [No.d % No.3 % No.4 % No.5 % No.6

%

NS /NR 8| 64 8] 645 8 6.45 8 6.45 8 6.45 6.45
SABOR 86| 69.35 | 17| 1371 | 7 5.65 4 3.23 2 1.61 0.00
OLOR/AROMA 13 10.48 | 48| 38.71 | 31 | 25.00 10 8.06 8 6.45 6 484
TEXTURA 1] 081 |20 16.13 | 29 | 23.39 30 24.19 17 13.71 19 15.32
COLOR 3| 242 [16) 1290 | 28 | 22.58 15 12.10 13 10.48 41 33.06
COMPOSICION 6| 484 (10| 8.06 7 5.65 23 18.55 43 34.68 27 21.77
PRESERVACION | 7 | 565 | 5| 403 14 | 11.29 34 27.42 33 26.61 23 18.55
TOTAL 1241 100.00 {124] 100.00 [ 124 | 100.00 | 124 100.00 124 | 100.00 124 100.00




72

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

PROPIEDAD INTERNA NO.1

/\69.35%
/\
/ \
/ N\
\
N\ 10.48%  0.81% 54205 4.84% e
€ 6.45% .

v

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%

PROPIEDAD INTERNA No.2

N.?l%
16.13%

12.90%
13.71% e
VﬁS% \40300

& f&d&f & f@*fff




73

PROPIEDAD INTERNA No.3

30.00% SE
s 23.39%
/\’\—*\22.58%
20.00%
/ \ 11.29%
6.45%
10.00% =
,\/ 5.65% \/
5.65%
0-00% T T T T T T
& Q
N %@oe ¥ & RS OO
& A &
o e QQ{O
PROPIEDAD INTERNA No.4
30.00%
24.19% /7.42 o
20.00% /\
\/18.55%
6.45%
10.00%
’\3:%/ 8.06% 12.10%
O-OO% T T T T T T
@& f s on O\,O<2~ C}O$ OO$
S S & S & g
g < L o
$° S 4
o S &




74

PROPIEDAD INTERNA No.5
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Anélisis:

Al momento de enumerar los atributos internos de la jalea segun la opinion de los
consumidores, la mayoria considera el sabor como el de mayor importancia por encima de
las demas propiedades internas con 69.35%, en segundo lugar se puede observar el
olor/aroma en orden de importancia al obtener 38.71, como tercer lugar la textura
sobresale de los demés atributos con un 23.39%, en cuarto lugar sobresale la preservacion
del producto con un 27.42%, en quinto la composicion con 34.68 y en sexto el color de la
jalea con 33.06%

Como se puede observar la propiedad mas importante que debera poseer la jalea a base
de café es un sabor que sea agradable al gusto de los consumidores, factor que puede

llegar a ser determinante en el consumo del producto.

Pregunta 26
Formulacion:

Enumere de 1 a 6 (siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor importancia) las

propiedades externas que debe poseer la jalea a base de café.

Tamafio []1 Tipodetapaocierre [ ]2
Tipo de envase []3 Etiquetas [ 14
Marca []5 Logo/eslogan []6
Objetivo:

Clasificar en orden de importancia las propiedades externas que debe poseer la jalea a
base de cafe.
Indicador:

Propiedades externas
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PROPIEDADES EXTERNAS DE L A JALEA A BASE DE CAFE
PROPIEDAD No.1 % No.2 % No.3 % No.4 % No.5 % No.6 %
NS /NR 7 5.65 7 5.65 7 5.65 7 5.65 7 5.65 7 5.65

TAMANO 34 21.42 35 28.23 29 23.39 13 10.48 4 3.23 2 161

TAPAOCIERRE | 13 10.48 31 25.00 38 30.65 19 15.32 5 4.03 11 8.87
TIPO ENVASE 45 36.29 39 31.45 19 15.32 13 10.48 0 0.00 1 0.81

ETIQUETAS 4 3.23 3 242 5 4.03 25 20.16 56 45.16 24 19.35
MARCA 19 15.32 6 484 22 17.74 30 24.19 18 14.52 22 17.74
LOGO/SLOGAN 2 161 3 242 4 3.23 17 13.71 34 27.42 57 45.97
TOTAL 124 | 100.00 | 124 | 100.00 | 124 | 100.00 | 124 | 100.00 | 124 | 100.00 | 124 | 100.00
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PROPIEDAD EXTERNA No. 3 DE LA JALEA DE CAFE
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Analisis:

Dentro de las propiedades externas que los consumidores eligieron, en orden de
importancia tenemos en primer lugar el tipo de envase como el mas destacado con
36.29%, en segundo lugar se encuentra el tipo de envase del producto nuevamente con
31.45% seguido del tamafio con 28.23% , la tercera propiedad mas importante es la tapa o
cierre del envase con 30.65% , en cuarto lugar tenemos la marca del producto con un
24.19% , el siguiente como quinto es la etiqueta del producto 45.16% y por Gltimo el logo 6

eslogan que posee el producto 45.97% .

2. CRUCE DE PREGUNTAS.

Pregunta 1 con pregunta 7

GENERO CONSUMO DE JALEA
Si % NO %
F 100 70.92 30 54.55
M 41 0.00 25 45.45
TOTAL 141 70.92 55 100.00
Analisis

De las personas que si mencionaron consumir jalea el 70.92% son mujeres, ningln
hombre mencion6 hacerlo. En cuanto a las personas que respondieron que no consumian

jalea, el 54.55% son mujeres y el 45.45% son hombres.

Pregunta 2 con pregunta 7

EDAD CONSUMO DE JALEA
NO % Sl %
15-20 8 14.55 27 19.15
21-25 14 25.45 28 19.86
26-30 11 20.00 30 21.28
MAS DE 31 | 22 40.00 56 39.72
TOTAL 55 100.00 141 100.00
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Analisis

De las 141 personas que respondieron que si consumen jalea, los rangos de edad que
muestran mayor consumo son los de mas de 31 con 39.72% y en segundo lugar de 26 —
30 con 21.28%, por otro lado de los 55 que no consumen jalea, el 40% corresponde a los

de mayor de 31y en segundo lugar el rango de 21 - 25 con 25.45%.

Pregunta 1 con pregunta 21

ACTITUD HACIA LA JALEA DE GENERO
CAFE M % F %
DEFINITIVAMENTE S| COMPRARIA 9 21.95 35 35.00
TAL VEZ LA COMPRARIA 31 75.61 49 49.00
DEFINITIVAMENTE NO COMPRARIA | 1 2.44 16 16.00
TOTAL 41 100.00 100 100.00
Anélisis

El 75.61% de los 41 hombres que respondieron esta pregunta manifestaron que tal vez
compraria jalea de café, el 21.95% respondi6 que definitivamente si compraria dicha jalea
y el 2.44% manifesto definitivamente no compraria. En cuanto a las 100 mujeres que
respondieron, el 49.00% mencioné que tal vez compraria, le sigue un 35.00% que
definitivamente si compraria y un 16.00% que contesto que no compraria. Como se

observa en ambos géneros hay un alto grado de incertidumbre en cuanto a la decision de

compra de jalea de café.

Pregunta 14 con pregunta 21

ACTITUD HACIA LA FRECUENCIA DE COMPRA DE JALEA

JALEA DE CAFE SEMANAL| % | QUINCENAL| % [mENsuAL| % |ocasionaL| o
DEFINITIVAMENTE S|
COMPRARIA 4 33.33 9 36.00 13 28.89 18 3051
TAL VEZ LA COMPRARIA 5 41.67 13 52.00 25 55.56 37 62.71
DEFINITIVAMENTE NO
COMPRARIA 3 25.00 3 12.00 7 15.56 4 6.78
TOTAL 12 | 100.00 25 10000 45 |100.00 59 100.00
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Analisis

De las 12 personas que mencionaron comprar jalea semanalmente, el 33.33% respondio
que definitivamente si compraria jalea de café, el 41.67% tal vez compraria y el 25.00% no
compraria. Para las 25 personas que consumen quincenalmente, el 36.00% si manifesto
que compraria jalea de café, el 52.00% tal vez y el 12.00% no compraria. Del total de 45
personas que compra jaleas en forma mensual, el 28.89% respondi6 que si compraria
dicha jalea antes mencionada, el 55.56% tal vez la compraria y el 15.56% contesto que no
la compraria. De las 59 personas que compra ocasionalmente, el 30.51% si compraria la

jalea, el 62.71% tal vez y el 6.78% no lo haria.

ANALISIS DE LAS ENCUESTAS DIRIGIDAS A DISTRIBUIDORES EN EL MUNICIPIO DE
SAN SALVADOR.

Dentro de los distribuidores de jalea identificados se logré completar una encuesta con la
empresa Distribuidora Negocios Internacionales, SA de CV (DISNISA), ya que por falta de
autorizacion o la no disponibilidad de la persona indicada no se logré completar el resto de

distribuidores.

Dicha empresa manifiesta estar siempre abierta a recibir ofertas de nuevos productos y
especificamente en el municipio de San Salvador, siempre bajo la condiciéon de apoyo

promocional por parte del productor.

Los lugares donde la Distribuidora de Negocios Internacionales, DISNISA actualmente
distribuye jaleas son los supermercados, mercados municipales, tiendas de conveniencia,
tiendas de mayoreo, hoteles y restaurantes. La forma de pago que DISNISA tiene
actualmente para con sus proveedores de jalea es de 30 dias 0 mas en algunos casos, lo
cual puede significar que la recuperacion de las cuentas por cobrar a dicha empresa es en
algunos casos aceptable, no asi cuando se tarden mas de 30 dias en pagar sus

obligaciones con sus proveedores.
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La frecuencia de pedidos por parte de empresa distribuidora es quincenal y recibe por
parte de los productores apoyo promocional en radios y ademas bonificaciones por la

venta.

F. DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION.

Los resultados de la investigacion estan inclinados, mas por la opinion del género femenino
que por el género masculino; lo que supone que las preferencias de compra, preferencias
hacia la jalea, sus marcas, entre otros, es informacion representativa del género femenino. En
cuanto al rango de edad la mayoria de los encuestados sobrepasa los 31 afios de edad, las
personas consideradas como adultos jovenes predomina en la muestra realizada, entonces la
informacion recopilada en las encuestas es representativa para el estrato de edades entre 21-
30 afios.

La informacion recopilada es representativa de la zona norte del municipio de San Salvador,

que corresponde a los distritos 1y 2.

La muestra tomada refleja en su mayoria personas que poseen un empleo, lo cual indica que
poseen cierto grado de poder adquisitivo ya sea en menor o mayor grado. En términos
generales se encuestd personas con ingresos por debajo de los $400.00, el cual no es un

salario para un alto poder adquisitivo, pero si para clientes potenciales.

Otro dato importante en la investigacion es que la mayor parte de los encuestados, un 71.94%,
consume jaleas, esto significa que dicho producto es aceptable por los consumidores. Por otro
lado los principales motivos de no consumo son porque la jalea es un producto muy dulce, no

es de preferencia del consumidor 6 por no estar acostumbrado a consumirlo; otro de los
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motivos que se mencionaron pero con menor relevancia es porque se prefiere productos

sustitutos como preferencia de consumo.

De acuerdo a los resultados, las marcas mas posicionadas en la mente de los consumidores
de jaleas son Del Monte, Real y B & B, estas son las marcas con las cuales hay que competir
en el mercado, de modo que habré que estudiar cual es el mercado que cubren, los medios de
distribucion, la clase y calidad de producto que distribuyen, entre otros, para que esto sirva de
precedente para el lanzamiento de la jalea a base de café. Las personas consumen las
marcas mencionadas por costumbre mas que por otros factores, seguido por la calidad del
producto; esto significa que para que la jalea a base de café se posicione en el mercado debe

tomar muy en cuenta la calidad del producto.

La investigacion también presentd datos sobre el sabor del producto, en donde el mas
demandado por los consumidores es el de fresa; de modo que éste sabor es con el cual

competira |a jalea a base de café.

Serd necesario disefiar estrategias que permitan captar la atencion y preferencias de los
consumidores hacia la jalea a base de café, ya que segun los resultados dicho producto no
forma parte habitual de la dieta alimenticia de los consumidores, porque en su mayoria solo
compra jalea ocasionalmente, pero hay que considerar que un 31.91% de los encuestados

compra jalea mensualmente, el cual es un porcentaje alto para dicho mercado.

Las personas que compran jalea, en su mayoria prefieren las presentaciones de 8 y 12 onzas,
es decir que éstas presentaciones son las que tienen mayor demanda. Con respecto al
envasado, la jalea a base de café debe envasarse en recipientes de vidrio, ya que éste es el
que la mayoria de personas prefiere porque resulta ser el mas adecuado para este clase de

producto, ademas se conservael producto durante mas tiempo.

SegUn lo muestran los resultados, la compra de jalea es efectuada por el entrevistado. Tal
como se menciond antes, éstos en su mayoria lo componen adultos jovenes, seguidos por

personas mayores a los 31 afios; entonces el mercado, atributos del producto, distribucion,
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entre otros, debe enfocarse a fin de satisfacer a personas ubicadas entre los 21 y 31 afios de
edad.

Se pregunto a los consumidores el lugar de compra y segun los resultados obtenidos, los
supermercados son el principal lugar de compra de jalea, porque lo considera accesible, por
la cercania a su lugar de trabajo o residencia y por el hecho de que hay una gran cantidad de
supermercados en la ciudad asi como el acceso a parqueo, lo cual facilita aun mas la visita;
entonces éstos deben ser los principales centros de distribucion de la jalea a base de café vy,
se debe buscar los mecanismos adecuados para lograr distribuir el producto a través de

dicho lugar.

La jalea a base de café es un producto que aun no se comercializa en el mercado, pero de
los resultados obtenidos la mayoria de personas les gustaria probar el producto, porque les
llama la atencion o por curiosidad, razon para dejar un excelente precedente desde la
primera vez que lo prueben y de ésta forma sigan adquiriendo el producto. Debe trabajarse
en la calidad del producto y en su presentacion, ya que por ser un producto novedoso

(segundo en grado de importancia) llama la atencion al pablico.

Aunque existe un alto grado de indecision de compra, el porcentaje de los que si compraria,
supera por mas del doble de los que no compraria, lo cual podria indicar una tendencia
favorable hacia la jalea a base de café. Cabe mencionar que ese gran numero de personas
indecisas en la compra de jalea, mediante estrategias de mercado, se puede convertir de un
cliente indeciso a un cliente potencial. La cantidad de personas que contestaron que no
comprarian jalea a base de café, es menor en comparacion a las personas que contestaron
que si comprarian; no se debe dejar de lado el identificar los sabores preferidos de los

consumidores, siendo estos de frutas.

De acuerdo a los resultados obtenidos, el precio tendria poca influencia o es indiferente ante
la compra del producto, aunque muy de cerca le sigue un porcentaje similar de personas

para quienes el precio si es influyente en su decision de compra.
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Las propiedades internas son las que tienen que ver con el producto directamente; la
propiedad a la que debe prestar muchisima atencion es el sabor, de éste atributo depende el
que los consumidores acepten el producto, sin descuidar desde luego la propiedad
olor/aroma catalogada como segunda en orden de importancia. Las anteriores propiedades
sumadas a la textura y preservacion del producto definiran lo que el consumidor prefiere, y es

lo que se debe perseguir para que la jalea sea aceptada en el mercado.

Cuando se habla de las propiedades externas, se refiere a las cualidades que complementan
el producto, y la principal es el tipo de envase; éste debe ser el apropiado para el producto, y
de acuerdo a la pregunta 22 la gran mayoria de encuestados mostro preferencias al envase
de vidrio. Junto al envase de vidrio se debe considerar cual sera el tamafio idéneo, ya que
ésta propiedad es la siguiente en orden de importancia. El tipo de tapa debe complementar
las cualidades anteriores de forma que el producto pueda preservarse por mas tiempo y sea

del agrado de los consumidores.

El error que se consider¢ para la investigacion, constituye el nivel de riesgo para echar a
andar el Plan de Negocios, de forma que el riesgo que los inversionistas deben correr para la

ejecucion del plan que se describe en el siguiente capitulo es del 7%.

Este 7% se vera reflejado en las diferentes etapas del Plan de Negocios; por ejemplo cuando
se determine el Valor Actual Neto habra que considerar dicho riesgo, lo mismo cuando se
determine la Tasa Interna de Retorno, la Rotacién de Inventario 6 los Estados Financieros

Proyectados por mencionar algunos componentes del plan de Negocios.
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En el siguiente andlisis FODA, se puede observar tanto los factores externos como internos

que afectan 0 favorecen el Plan de Negocios de la jalea a base de café en el municipio de San

Salvador.

ANALISIS FODA PARA UN NEGOCIOS DE COMERCIALIZACION Y POSICIONAMIENTO DE JALEA A BASE

DE CAFE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
(Internas) (Externas) (Internas) (Externas)

Producto novedoso y

Crecimiento en la aceptacion de
productos gourmet en mercados

Deficiencia en equipo e | Competitividad de productos,

creativo internacionales Infraestructura de mejor marca 6 calidad
Genera empleo e ingresos al Tendencia a la cultura de Falta de solidez en la Existencia de un escaso
emprendedor exportacion en El Salvador marca mercado

Bajos costos al compartir
vivienda y empresa. El
negocio estara ubicado en la
casa de habitacion de uno
de los emprendedores.

Mercadeo en Agro expo's

Escasa informacion del |  Entrada de nuevas marcas
mercado extranjeras al pais

Menor exigencia de
inversion para iniciar el
negocio

Apoyo Gubernamental:
CONAMYPE, EXPORTA,

Escasa informacion en
procesos de calidad

Atractiva presentacion del
producto

Producto exportable

Produccion Artesanal
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H. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1. Conclusiones

>

El estudio realizado muestra resultados en su mayoria obtenidos de la opinion del
género femenino, lo cual debe tomarse muy en consideracion, ya que el analisis es
representativo de dicho genero.

Existe tendencia hacia el consumo de jalea por parte de las personas residentes en el
municipio de San Salvador, esto se debe a que es un producto de buen sabor, practico
de usar y que se puede encontrar en la gran mayoria de supermercado, segun los
resultados de las encuestas.

La marca mejor conocida por los consumidores de jalea es Del Monte, lo cual obliga a
conocer dicho producto y saber cuales son sus fortalezas y debilidades en el mercado
de jaleas.

Las personas encuestadas consumen una marca especifica de jalea por costumbre,
mas que por cualquier otro factor; tomando muy en cuenta que el segundo motivo es
la calidad del producto, la cual es percibida por los encuestados por medio de la
preservacion, su textura, composicion y su sabor.

La adquisicion de jalea por parte de los consumidores es ocasionalmente, lo cual hace
pensar que el producto se mueve lentamente en el mercado y no considerarlo como
producto de consumo masivo, sino como un producto exclusivo.

La poblacion objeto de estudio compra jaleas en supermercados siendo los mas
frecuentados Super Selectos y La Despensa de Don Juan.

Las razones por las cuales las personas prefieren estos supermercados es porque son
de facil acceso, al haber una gran cantidad de ellos distribuidos en toda la ciudad, la
mayoria de estos establecimientos cuentan con seguridad y parqueo, sin embargo
muchas personas acuden a estos establecimientos por costumbre.

El tipo de envase que prefieren los consumidores, es el de vidrio; las personas
consideran al envase de vidrio como el mas adecuado para este producto ya que
segun la opinién de los encuestados conserva mejor el sabor, es mas seguro y puede

ser utilizado para otros fines una vez que se ha terminado su contenido.
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La mayoria de personas compraria la jalea a base de café, solo por el hecho de que le
llama la atencion probarlo, razén que se tiene que sustentar, ya que no es suficiente
para percibir adeptos en la venta del producto.

El precio influiria poco al momento de comprar jalea a base de café para los
encuestados, de forma que se debe establecer una estrategia de precio adecuada que

permita una rapida penetracion en el mercado.

2. Recomendaciones

>

Las estrategias para el Plan de Negocios de jalea a base de café, deben ser
elaboradas tomando en consideracion que, el genero femenino es el mas predispuesto
a adquirir jaleas.

La practicidad con que se consumen las jaleas, los buenos sabores, asi como la
accesibilidad de compra por medio de supermercados, son aspectos que deben crecer
y multiplicarse para conquistar mas adeptos de las jaleas y en especial de la jalea a
base de cafe.

Analizar las marcar de jalea mas reconocidas por los consumidores, de forma que se
puedan conocer sus debilidades para ser aprovechadas por la jalea a base de café,
asi como las fortalezas, para encontrar en ellas aspectos que se puedan aplicar en el
Plan de Negocios.

La costumbre en la compra y la calidad del producto, son factores a los que se debe
prestar suma atencion en el mercadeo del producto.

La adquisicion ocasional de jalea, debe cambiarse a una adquisicion mas frecuente
por medio del mercadeo de producto, promoviéndolo para consumo en el desayuno de
las personas.

Super Selectos y la Despensa de Don Juan, deben ser los supermercados para la
distribucion de la jalea a base de café al consumidor, ya que son los mas frecuentados
por el mismo.

Para la preservacion del producto, asi como la seguridad del mismo, se debe utilizar el
envase de vidrio; tomando en consideracion los costos que el tipo de envase conlleva.

La jalea a base de café, solo por el hecho de ser un producto novedoso 6 por llamar la

atencion de las personas para su consumo, no debe considerarse una razon suficiente
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para el éxito del negocio; debe trabajarse en hacer saber al consumidor que es un
producto de muy buena calidad el cual puede ser incluido en sudieta alimenticia.

Para establecer el precio de la jalea a base de café se debe considerar los siguientes
aspectos: a) los costos incurridos en la produccion, b) los precios de la competencia,
c) el poder adquisitivo de los posibles consumidores.

Establecer contactos con los principales distribuidores de jalea para forjar relaciones
comerciales a largo plazo de tal manera que se pueda aprovechar su experiencia y
especializacion en la distribucion de productos.

Es necesario disefiar un canal de distribucion que permita suministrar la jalea de café

al mercado meta de una manera mas eficiente.
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CAPITULO 1Nl
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION Y POSICIONAMIENTO DE DE
JALEA A BASE DE CAFE, EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A.  RESUMEN EJECUTIVO.

Las jaleas han sido desde hace mucho tiempo un deleite sano en los gustos y sabores de las
personas, las hay de todo sabor, fresa, mango, pifia, mora, entre otros; pero no hemos visto en el
mercado una exquisita jalea a base de café, sin duda un producto novedoso, original, innovador; un

producto obtenido de la combinacion de café, pectina, azdcar, jugo de limon y agua.

La jalea a base de café es un producto que puede ser consumido por cualquier persona, nifios,
jovenes y adultos. Es ideal para disfrutarlo en meriendas, desayunos, dias de campo, y cada vez
que lo desee; su practica forma de consumo hace que el producto sea aun mas llevadero y
manejable para saborearlo. No se puede dejar de lado la calidad del producto, la cual es primordial
en el proceso de su elaboracion para obtener la mejor jalea a partir de la mezcla de los mejores
ingredientes; esto sin duda es uno de los principales elementos para la comercializacion del
producto.

Inicialmente el negocio para la jalea a base de café operara en la casa de habitacion de uno de los
emprendedores, ubicada en el distrito 2 del municipio de San Salvador, de esta forma se ahorraran
costos de local en la puesta en marcha del negocio y a medida se extienda el proyecto, se

considerara buscar un lugar mas amplio.

Para la formalizacion del negocio, es necesario realizar los tramites en las instituciones de Estado
para cumplir con lo establecido en las leyes relacionadas con la creacion de empresas, como
registro de Nimero de Identificacion Tributaria (NIT) e NUmero de Registro Contribuyente (VA),
Inscripcion en la Direccion General de Estadisticas y Censos, Matricula de Empresa y
Establecimiento, Nimero de Identificacion Patronal (NIP), en el Instituto Salvadorefio del Seguro

Social, entre otros.
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Sin duda que el negocio de jalea a base de café sera generador de ingresos que mejorara en cierta
forma el nivel econdmico de los emprendedores y las personas que trabajen en el proyecto;
sumando ademas que la empresa se abastecera con materia prima y materiales del mercado local,

lo cual beneficia a dichas empresa proveedoras.

La jalea a base de café tiene todas las posibilidades en un mediano plazo, de convertirse en un
producto de exportacion, lo cual puede abrir otras puertas para su comercializacion y conllevar al
crecimiento de la empresa, sus emprendedores y personas involucradas en el negocio.

DIRECCION ESTRATEGICA DEL PLAN DE NEGOCIOS.

La Idea del Negocio.

La idea principal es producir jalea a base de café de forma artesanal en un inicio, dicha jalea sera
comercializada a través de distribuidores que abastecen supermercados o directamente con los
supermercados Stper Selectos y la Despensa de Don Juan, por ser éstos los mas frecuentados

por las personas residentes en el municipio de San Salvador.

La jalea a base de café esta dirigida a personas que poseen cierto grado de solvencia
econdmica, para la adquisicion del producto, ya que no es considerado un bien de primera
necesidad, porque no esta en la lista de compra de muchas familias para el consumo en su dieta
alimenticia 6 porque es considerado no necesario; lo cual la hace que se convierta en un bien de

consumo, de cierta forma suntuoso.

El negocio de la jalea a base de cafe, esta inmerso en el mercado de las jaleas y mermeladas,
los cuales son productos con alto grado de exportacion a diversos paises del mundo, ya que se

considera un producto gourmet.

El negocio se perfila como la venta de un producto que sera de consumo de preferencia en el
desayuno, y sin duda acompafiando de un trozo de pan. Es ahi donde se enfocaran los esfuerzos

para promocionar el producto; para que sea consumido como parte del desayuno.
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Inicialmente el negocio enfocaré sus esfuerzos en distribuir un producto de primera calidad, con
aroma, sabor y textura agradable, y a un precio justo, que tenga la aceptacion del publico. Sin
duda un producto innovador que llama la atencién de los consumidores de jaleas y mermeladas

en el municipio de San Salvador.

Mision.
Elaborar jalea a base de café con un exquisito sabor, que sea apetecible al consumidor y con la
mejor calidad, de forma que el producto sea parte de los habitos alimenticios de las personas.

Vision.

Convertir a la jalea a base de café, en un producto reconocido, de excelente calidad, para que
sea distribuido en los principales supermercados de nuestro pais; y que a la vez sea un producto
gourmet con cualidades de exportacion, que satisfaga las demandas y necesidades de
consumidores en paises extranjeros; lo cual permita mejorar las condiciones econémicas y

sociales de los emprendedores del producto.

Objetivos.

General.
Elaborar un Plan de Negocios para la jalea a base de café en el municipio de San Salvador, de

forma que se convierta en la base y parametro en el desarrollo del negocio de la jalea.

Especificos.

» Describir y Segmentar el mercado al cual va dirigida la jalea a base de café, para desarrollar
las estrategias de mercadeo adecuadas, de forma que se pueda llegar a la mente de los
consumidores.

» Hacer un andlisis de competencia de los productos con los cuales la jalea a base de café
competira en el mercado, de forma que se conozca el panorama bajo el cual la competencia
opera en el mercado.
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» Examinar cual es la organizacion de capital humano e infraestructura con la que contaré el
negocio, para considerar tanto sus costos como la obtencion de los mismos.
» Realizar un analisis financiero del negocio jalea a base de café en el municipio de San

Salvador, para determinar si el mismo es factible en términos econdmicos.

5. Plan Estratégico y Téctico.

5.1 Plan Estratégico.
El siguiente plan se ha elaborado para un periodo de 3 afios, en el se detallan los objetivos
que se pretenden, sus politicas y estrategias, asi como el area responsable y los recursos
necesarios para lograr dichos objetivos.

5.2 PlanTactico.
Dentro del siguiente plan se muestran las tacticas a seguir a fin de que las estrategias se

encaminen al logro de los objetivos a largo plazo.

A continuacion se presentan ambos planes.
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PLAN ESTRATEGICO PARA LA COMERCIALIZACION Y POSICIONAMIENTO DE JALEA A BASE DE CAFE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR |

AREA RECURSO CALENDARIZACION
OBJETIVOS A LARGO PLAZO POLITICAS ESTRATEGIAS RESPONSABLEl  POR ARO ANO 1 ANO 2 ANO 3
3l 4al1]2]3]4 2|34
Disefiar una mezcla de marketing que
o ) permitar influir en la demanda de laf Area de mercadep g
Posicionar jalea de café conaltf  f . . iversion pard  [jalea de cafe ventas
estandar de calidad a los -
i del municioio de 1 |mercadecy apoyc técnic - -
gonsgml' 0(;’35 p en procesos de calidad. Gestionarapoyc tecnico parafortalece .
an Savador. los procesos de calidad en institucioned ~ Supervisor de $
de apoyc a la micro y pequefig  produccion
empresa.
Elaborar un estudio de mercado parg
o y analizar los gustos y preferencias deJArea de mercadeo 2
Destinar inversion en la consumidores de otros municipios del ventas
Identificar  oportunidades  de busqueda de  nuevod pais.
crecimiento a traves de la] 2 |mercados, asi como en la
penetracion en otros mercados.|  |innovacion de la jalea de{  |pjversificacion de la presentacion del
café e Area de mercadeoly
: producto en base a las exigencias del $
ventas
mercado.
Promover el producto en nuevogArea de mercedeo y$
mercados sin descuidar el actual. ventas
Incrementar las ventas coma - g
- Destinar inversion para la|
minime un &b anual, parg o i |
| crecimiento  del 3 |promociény alianzas de la| - - -
asegu_rard ‘?l e jalea de café. Gestionar alianzas estrategicas con
Negocio de jalea de cate. empresas que permitan la distribuciof
- |Area de mercadeoly,
del producto ya sean mayoristag ventas $
supermercadosd panaderias;asi comd
proveedores.
TOTAL $ 184754
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PLAN TACTICO PARA LA COMERCIALIZACION Y POSICIONAMIENTO DE JALEA A BASE DE CAFE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

TACTICA RECURSO FONDOS ANO1
OBJETIVOS A CORTO AREA HORAS NECESARIO
ACCIONES TACTICAS DESTINADA A EXTRA A LA TOTAL
PLAZO RESPONSABLE ESTRATEGIA DESTINADAS POR TACTICA J J D
HRS/HOMBRE
o Selec_monar una  marca y’ eslogan| Area de Mercadeo| Al 10.00 $ 10.42 $ 10.42
Crear y disefiar una| apropiados para la jalea de café. y Ventas
marca y eslogan para|
la jalea de cafe en el Identificar y contactar instituciones de]
mercado. apoyo a la micro y pequefia empresa, Area d\e/ Mstercadeo A2 10.00 $ 10.42 $ 10.42
para obtener asesoria técnica. y ventas
Analizar las caracteristicas de los posibles| Area de Mercadeo|
Seleccionar el envase envases para jalea de café y Ventas B2 8.00 $ 8.33( 50.00| $ 58.33
que mas se adapte a|
las necesidades de I3
jalea d fé. ifi imi
jalea de cafe Identificar las fuentes .de abastef:lmlento Area de Mercadeo| c2 8.00 $ 8.33 $ 8.33
de los envases para la jela de café. y Ventas
Analizar los precios de la competencia. Area de Mercadeo B1 20.00 $ 20.83 $ 20.83
y Ventas
Establecer un precio
aceptable al . .
consumidor Analizar Vlovs costos de groduccwn para ell Area de Mercadeo| Al 10.00 $ 10.42 $ 10.42
. establecimietno del precio. y Ventas
competitivo en el
mercado.
Hacer un analisis en base a los precios de]
la competenciay los cos.tos de prqduccmn Area de Mercadeo| B1 30.00 $ 31.25| $ 50.00| $ 81.25
para establecer el precio de la jalea de] y Ventas
café
Realizar visitas a distribuidores de jaleas A de M d
en el pais para establecer relaciones 3 reay ?/en‘te:;a €9 c2 50.00 $ 52.08| $ 300.00( $ 352.08,
| | .
Crear canales de| argo plazo
distribucién efectivos|
para el Negociar con supermercados y| Area de Mercadeo|
posicionamiento panaderias la distribucion del producto. y Ventas c2 30.00 $ 3125 200.00( $ 231.25
distribucion de la jalea]
de café.
Establecer el 6 los canales de distribucion| Area de Mercadeo|
mas efectvos para la jalea de café. y Ventas B1 10.00 $ 10.42] $ 100.00| $ 110.42
D_lstr_lbu_uon de myestras gratls_ a posibles| Area de Mercade0] c1 30.00 $ 31.25| $ 139.20] $ 170.45
distribuidores y clientes potenciales. y Ventas
Establecer unal
campafa de
promocion efectival Elaboracion - .
y distribucion de brochures] Area de Mercadeo|
para . el con informacion del producto. y Ventas Al 50.00 $ 52.08| $ 500.00( $ 552.08
posicionamiento
distribucion de jalea
de café. partici . feri tod A de M d
articipacion  en erias o eventos| Area de Mercadeo| Al 30.00 $ 31.25| 200.00| 231.26
gastronomicos. y Ventas
TOTALES $ 308.33| $ 1,539.20 | $ 1,847.54
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ANALISIS DEL PRODUCTO.

1. Descripcion del Producto.
La jalea a base de café es un producto novedoso elaborado con el mejor café de El
Salvador, es un producto competitivo por su caracter innovador, ya que actualmente no
se encuentra disponible en el mercado y se considera una nueva alternativa de compra

para los amantes de las jaleas.

Jj;.'-ll. e C

La Mo reui:ta

Ao m ']'.}r 5._;19[.1-
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El producto final se presenta en un envase de vidrio, con un peso de 8 onzas, se fijara

una vifieta con informacion del producto, marca, eslogan y los requisitos que debe
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cumplirse con la produccion de alimentos; ademas, para mejorar la presentacion se le
coloca una pieza de yute, sujetado con el mismo material al recipiente, lo cual hace que

la presentacion del producto sea mas llamativa.

La jalea a base de café se elabora a partir de ingredientes seleccionados para la

obtencién de un producto de calidad, entre los ingredientes principales tenemos:

> Esencia de Café

> Pectina (Gelificante)

> Azucar

> Acido Citrico (Acidulante)

Esencia de Café: Lograda a partir de la exquisita combinacion de los mejores granos de café de
diferentes regiones del pais.

Pectina: La cual proporciona a la jalea un toque gelificante.

Az(car: Brinda el sabor dulce a la jalea

Acidez: Este toque de acidez da vida al cafe.

La excelente mezcla de estos ingredientes producird una jalea a base de café que
garantiza sanidad y calidad, presentando al consumidor un alimento con apariencia,

aroma, sabor y textura agradable al paladar de los consumidores.

Marca
La marca que se ha escogido para nuestro producto es “La Morenita”, que hace alusion

al origen de este producto. Las letras del disefio son de color blanco.

Eslogan
“Aroma y Sabor Directo al Paladar”.
Este hace alusion al origen natural del producto, su calidad, libre de alteraciones

quimicas, lo cual le transmite confianza al consumidor relacionandolo con un alimento
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sano y beneficioso para su salud. Las letras del eslogan son de color blanco con borde

color rojo.

Logotipo:
Es un dibujo con granos de café en su estado de madurez y granos de café tostado, en
la parte inferior del dibujo se encuentra el nombre del producto, en el centro del dibujo

esta la marca, y en la parte inferior el eslogan.

2. Descripcion del Envase.
El recipiente utilizado para el envasado de la jalea a base de café es un frasco de
vidrio, con capacidad de 8 onzas, transparente de boca ancha y con tapa de cierre
hermético, es decir, que por dentro tenga un sello de goma, que da un mejor ajuste al
frasco y ofrece una mayor proteccion al producto; porque los alimentos en conserva
deben mantener un aspecto, sabor y textura apetitosa, asi como su valor nutritivo
original. El envase, tiene como funcién principal: preservar, contener, transportar,

informar, expresar, impactar y proteger al producto que contiene.
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El envase posee las siguientes caracteristicas:

>

>
>
>

Medidas de 10 cm. de altura'y 6 cm. de didmetro
Color transparente

Tapaderas cierre hermético y antioxidables
Recipiente de facil manejo de tape y despape

Los frascos para el envasado de jalea a base de café seran adquiridos en Tienda

Morena, ubicada en la 82 Calle Poniente; dicha tienda siempre abastecera los

requerimientos de los envases de vidrio. Los pedidos tendran que hacerse con un mes

de anticipacion.
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3. Descripcion del Embalaje
El embalaje es el empaque secundario, que protege a los frascos de jalea durante las

operaciones de manejo, carga, transporte, descarga, almacenamiento y estiba. Se ha

disefiado una caja de carton corrugado con solapas, para empacar 24 frascos de jalea.

Este embalaje es util para empacar productos perecederos que requieran un alto grado
de conservacion y proteccion, por lo mismo es ideal para su exportacion.

Las cajas llevaran impresas los simbolos necesarios para su correcta manipulacion, los

]

Q621 0623

0621 Tratese con cuidado (una copa de vidrio en perfecto estado)

cuales son:

0623 Este lado arriba (un par de flechas partiendo de un horizonte)
Su impresion sera en color rojo y se colocara en el lado izquierdo superior de las cuatro
caras laterales.
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4. Descripcion de la Vifeta.

Las vifietas de los envases de jalea se han disefiando de forma que sean llamativas a

los ojos de los consumidores.

La Muremtu

"'"f Arﬂma y Sabor

. I.‘-'lr::;tu al PJIJV

La etiqueta que acompafia a los productos es la principal fuente informativa para los
consumidores y debe presentarse de forma compresible, en un lugar destacado y que
no pueda borrarse ni manipularse.
Conociendo las normas salvadorefias de etiquetado, &s vifietas de los envases
tendran las siguientes caracteristicas:
Color rojo: Estimula la energia y la fortaleza, captar la mayor atencién posible, y que el
consumidor se sienta atraido y a gusto con el producto, a la vez representando el color
del café en su etapa de madurez.
> Dibujos de granos de café maduro: Muestra al café en su etapa de madurez.
> Dibujos de granos de café tostado: Representa al café tostado, con su intenso
aroma.
> Marcay eslogan del producto: La marca representa el color del café en su etapa
de tostado, el eslogan expresa la esencia del sabor y aroma a café.
> Peso del contenido: El producto contiene un peso de 8 onzas.
» Ingredientes: Para el conocimiento del consumidor se detallan los ingredientes
del producto.

» Cadigo de barras: Se incluye en la vifieta para la identificacion del producto.
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5. Descripcion del Cédigo de Barras.
Es un conjunto de cifras con una estructura predeterminada, cuyo objeto es lograr la
identificacion inequivoca de un producto. El sistema permite su individualizacién, sea cual

fuere el origen y su destino final, facilitando la libre circulacion de las mercaderias.

El cddigo de barras puede ser leido por diversos equipos de captura de datos como scanner,

lapices lectores y pistolas.

El cddigo de barras para el producto esté estructurado de la siguiente manera

Codigo de | Codigo del | Digito de
Pais Empresa Producto Control

En nuestro pais GS1 El Salvador es la empresa parte de la Camara de Comercio e Industria de
El Salvador, que ofrece apoyo en cuanto a los codigos de barras. Para poder asignar un codigo
de barras a un producto es necesario que la empresa esté afiliada a GS1 El Salvador, pagar

una membresia anual, asi como una cuota por asignacion del cdigo para el producto (Anexo
No 5).

D. ANALISIS DE MERCADO.
1. Descripcion del mercado.
El mercado hacia el cual va dirigida |a jalea a base de café, es el municipio de San Salvador, el
cual cuenta con una poblacion de 510,367 habitantes al 2006 segln fuentes de la Direccion
General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC); dcho municipio es el que posee la mayor
cantidad de habitantes en el pais, lo cual conlleva a que haya muchos consumidores

potenciales para la jalea. El perfil del consumidor de jalea a base de café son todas las
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personas de ambos sexos, de todas las edades, ya que es un producto bastante practico para
su consumo y el cual puede combinarse con otros productos en momentos como: el desayuno,

refrigerio, reuniones, entre otros.

Ademaés existe una considerable cantidad de plazas para la distribucion del producto, como son
supermercados, mercados y tiendas de mayoreo, por medio de los cuales se estaria llegando a

los posibles consumidores.

Segmentacion del mercado.
El mercado para la jalea a base de café se encuentra segmentado para mujeres y hombres con
una ocupacion formal y un nivel de ingresos de $400.00 en adelante.

Mercado meta.
El mercado meta lo ¢ onstituyen las mujeres de entre 21y 31 afios, ya que segun los resultados

de lainvestigacion son la mujeres las que mayormente consumen este tipo de productos.

Anélisis de la competencia.

El analisis de competencia se efectud con el objetivo de determinar el tipo de productos a los
que se enfrentard la jalea de café, dicho analisis se establecié tomando la informacion
recopilada en la investigacion de campo asi como la visita a los 2 principales supermercados

del pais (Super Selectos, La Despensa de don Juan).
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ANALISIS DE COMPETENCIA DE LA JALEA A BASE DE CAFE

MARCAS GLO DELMONTE UJARRAS KNOTS
TIPO DE ENVASE VIDRIO VIDRIO PLASTICO VIDRIO
N . MORA, PINA,
SABORES MANGO YPINA | FRESAYPINA | oyuvich™core, FRESA
NOMBRE DEL
LETRA DE SABOR EN LETRA
LOGOTIPO MOLDE IMAGEN LETRA DE DE MPLDE IMAGENES
DE MANGO (0] MOLDE ACOMPANADO DEL DE FRESA
PINA DIBUJO DE LA
FRUTA
PRESENTACIONES | FRASCO 120nza | 10 16 Onza. REC'P?IEL')“JE DE 16 ozs.
100z =9$156
PRECIOS $3.33 16 Or 232,24 $0.90 $3.06

Actualmente se encuentran en el mercado del municipio de San Salvador varias marcas de
jaleas que constituyen los principales competidores de la jalea a base café. En el cuadro
anterior se muestra el detalle de las principales marcas que hansido analizadas y que tienen la

mayor presencia en los supermercados.

Glo:

Es una marca de jalea que utiliza envase de vidrio, los sabores que ofrecen a los consumidores
son mango Yy pifia, posee un logotipo muy vistoso el cual utiliza letra de molde para el nombre
de la marca e imagenes de frutas en este caso de mangos Yy pifias por ser los sabores que

venden en el mercado, la presentacion de esta marca es de 12 onzas.

DelMonte:

Esta marca viene en presentaciones de 10 y 16 onzas y utilizan envase de vidrio. Su
presentacion es muy vistosa utiliza una vifieta verde y una tapadera de rosca también de color
verde, la vifieta también contiene imé&genes de fresas y el logotipo es una figura que contiene
letra de molde con el nombre de la marca, los sabores que posee esta marca actualmente son
fresay pifia.
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Ujarras:
Este producto viene en presentaciones con envase de plastico, dicho envase es de color

blanco de fondo y letras de colores ya sea verdes o rojas. El envase posee la imagen de la
fruta y el logo consiste en la figura de una hoja con el nombre de la marca en letra de carta.
Los sabores que posee son mora, pifia, guayaba y fresa.

Knots:
Esta marca de jalea posee una presentacion de vidrio de 16 onzas. El logo consiste en una
imagen de fresay letra de carta con el nombre de la marca.

5. Mezcla de Marketing.

5.1 Producto.
Marca:
La marca que se ha elegido para el producto es “La Morenita” haciendo alusion al color
oscuro del café. Las letras del disefio son de color blanco.
Todo producto posee una marca que lo representa en el mercado y para el caso de la
jalea de café, la creacion de la marca permitira identificarla, diferenciarla de la
competencia y captar la atencién de los consumidores.

Eslogan:
El eslogan que poseera la jalea de café, es el siguiente:

‘AROMA'Y SABOR DIRECTO A SU PALADAR’.

El mensaje del eslogan quiere expresar como este producto posee la esencia del sabor a

café transformado en una deliciosa jalea.
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La creacidon de un eslogan que sea facil de recordar, contribuird a persuadir a los
consumidores de la calidad y exquisitez del producto al transmitirles confianza de que es

un producto de alta calidad ademas de exquisito.

Logotipo:
Es un dibujo con granos de café en su estado de madurez y granos de café tostado, listo

para ser molido, en la parte inferior del dibujo se encuentra el nombre del producto, en el
centro del dibujo estalamarca del producto, y en la parte inferior el eslogan.

Envase:

El envase seré primario y consiste en un frasco de vidrio con tapon de rosca, estos tienen
la ventaja de que son resistentes en el transporte. Las medidas son 10 cm. de altura'y 6
cm. de didmetro.

El envase es préctico, seguro y puede ser reutilizado por el consumidor final.

Los frascos se empacaran en cajas de 24 unidades.

Vifieta:
Adoptando b Norma General para el etiquetado de los Alimentos Preenvasados, la
Norma Salvadorefia Recomendada 67.00.127:99 (Anexo No. 7).

La etiqueta debe presentar siempre el nombre del producto, el nombre y direccion del
fabricante o distribuidor, lista de ingredientes, asi como también su contenido neto, la
fecha de vencimiento y condiciones especiales de conservacion.

La vifieta estard fijada en la parte media del frasco. Su forma es rectangular, con medidas
de 2% x 6 pulgadas.

Precio.

El precio del producto se estableceré en base al costo unitario mas el margen de utilidad
que se desea obtener.

Se implementara descuento por volimenes de compra como incentivos a los distribuidores
interesados en la jalea de cafe.

Para la presentacion de 8 onzas se establecera un precio de venta de $1.57 por unidad.
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5.3 Plaza.
Para ingresar al mercado se realizaran visitas de insercion y promocion de la jalea al
mercado objetivo, un mes antes de la primera produccion, presentando a los posibles
clientes una propuesta comercial y una muestra al igual que se dar& a conocer la oferta
disponible de la jalea.

Una vez se concrete el pedido (via teléfono o correo electrnico) la persona que realizo la
visita comercial autorizara el despacho del pedido.

Se entregara la jalea a los clientes, a través de los distribuidores, al igual que

directamente, a través de un ejecutivo de la misma empresa.

El canal de distribucion que se utilizara para hacer llegar el producto al consumidor con
90% de la produccidn, corresponde el tipo de canal 3%: Productos — Mayorista — Detallista
— Consumidor, el cual incluye el uso de dos niveles de intermediarios un mayorista y un

detallista. Este canal es considerado tradicional y apropiado para los bienes de consumo.

La utilizacion de intermediarios busca lograr una mayor eficiencia para poner el producto a
disposicion del consumidor ya que los intermediarios gracias a sus contactos y experiencia

pueden suministrar bienes a los mercados meta de una forma mas eficaz.

El 10% de la produccién serén destinados al canal 2: Productor - Detallista — Consumidor,
para poder hacer llegar el producto a tiendas de conveniencia y panaderias.

El responsable de cada uno de los canales seré el jefe del area de mercadeo.

5.4 Promocion.
Ventas personales: Para dar a conocer la jalea, se realizaran visitas comerciales en las
que se obsequiaran muestras gratis de la jalea acompafiadas de la propuesta comercial, al
igual se hara entrega de un video institucional en el que se resaltaran aspectos

importantes de la empresa como mision, vision, objetivos.

5 Kotler Philip, Armstrong Gary. Marketing 8 Edicion Pag. 377.
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5.6
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Los clientes que adquieran mayores volumenes y paguen de contado recibirn un trato
preferencial a la hora de priorizar pedidos manejando siempre la filosofia “satisfacer al

cliente, entregando la jalea en la cantidad, momento y lugar que necesita”

El empaque, el rotulo y la etiqueta seran utilizados como medios para publicitar la empresa
y el producto. Para desarrollar la labor comercial, la empresa disefiara y haré circular

tarjetas de presentacion.

Relaciones publicas: Constituyen una importante herramienta de promociéon masiva y
consisten en forjar buenas relaciones con los diversos publicos con el objeto de crear una
excelente imagen. Las relaciones publicas sirven para promover productos, personas,
lugares e incluso ideas, es por eso que se implementard la estrategia de participar
activamente en ferias de agro negocios 0 eventos gastronémicos en las que se pueda dar

aconocer la jalea de café y lograr vinculos con clientes potenciales.

Servicio.
Para facilitar la forma de pago, s otorgara el servicio de crédito no superior a 30 dias.
Para brindar el mejor servicio a los clientes, se implementara la filosofia “entregar el

producto en el tiempo y lugar que el cliente lo necesita”.

El servicio posventa se realizaran a través de llamadas telefonicos confirmando la entrega
satisfactoria del producto y se recibirdn a la vez sugerencia para el mejoramiento del

procedimiento y del servicio.

Los clientes podran agilizar los pedidos via teléfono o por correo electrdnico.

Aprovisionamiento de Materias Primas.

La empresa tendra como estrategia de aprovisionamiento, hacer compras trimestrales de

materia prima, como el café y az(car con volimenes representativos, evitando incurrir en
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gastos de transporte innecesarios para movilizar pequefios voliumenes hacia la empresa,
garantizando reservas constantes de productos.

Para el caso de los insumos como la pectina y los limones usados en la produccion de la
jalea sera cada quince dias, en las cantidades adecuadas para la produccion.

Para el almacenamiento de la materia prima e insumos serd en una pequefia bodega
dentro de la empresa. Su manejo se hara empleando el método PEPS (primeras entradas
primeras salidas)



E. ORGANIZACION, INFRAESTRUCTURA Y EQUIPO.

1. Organizacion del Negocio.
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La organizacion del negocio daré inicio con su registro como Persona Juridica, para lo cual es

necesario seguir los siguientes tramites:

representante legal y accionistas.
Original 'y fotocopia de DUl del
representante legal.

Recibo de pago $0.23.

Tramite Requisitos Institucion
= Escritura de Constitucion de sociedad
Constitucion de la ante notario salvadorefio.
Sociedad = Dos Accionistas como minimo (personas
naturales o juridicas)
= Testimonio original de la escritura de
constitucion de la sociedad.
Inscripcion de la | = Pago de derechos de registro $0.57 por
Constitucion de cada $114.29 de capital. Registro de Comercio
Sociedad = Fotocopia tamafio oficio, reducida al 74%
de la escritura de constitucion de la
sociedad.
= Balance Inicial (original) auditado
externamente.
T = Fotocopia de Balance Inicial, tamafio
B;T;r;r:f?r!?gial oficip, reducida al 74%. . Registro de Comercio
= Recibo pago de derechos de registro
($17.14).
= Completar formulario.
= Original y fotocopia de escritura de
Constitucion de la Sociedad.
Registro de NIT * Original 'y fotocopia de NIT  del Ministerio de Hacienda

Inscripcion VA

Completar formulario.

Original y fotocopia de escritura de
Constitucion de la Sociedad.

Original y fotocopia de NIT de la
Sociedad y del representante lega.
Original y fotocopia de DUl del
representante legal.

Ministerio de Hacienda
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Solvencia de
Inscripcion
DIGESTYC

= Completar formulario de solicitud.

= Original y fotocopia de NIT de la
Sociedad.

= QOriginal y fotocopia de la escritura de
Constitucion.

= Original de balance inicial auditado
externamente.

= Recibo de pago segun activo.

DIGESTYC

Matricula de
Empresay
Establecimiento

= Completar formulario de solicitud.

= QOriginal de Balance Inicial.

= Constancia extendida por la DIGESTYC.

= QOriginal y fotocopia de NIT e IVA de la
Sociedad.

= Constancia de Inscripcion de la Alcaldia
Municipal respectiva.

= Recibo original de derechos de registro.

= Constancia de autorizacion para el
gjercicio de la actividad econémica
extendida por la oficina correspondiente.

= Original y fotocopia de DUl del
representante legal.

Registro de Comercio

Registro NIP

= Aviso de Inscripcion de patrono
(solicitud).

= QOriginal y fotocopia de la escritura de
constitucion de la Sociedad.

= Original y fotocopia de NIT de la
Sociedad.

= Original y fotocopia de DUl del
representante legal.

ISSS

Registro Sanitario

= Presentar Solicitud de Registro.
= Presentacion de Muestra de producto.
= Cancelar Costo de Andlisis de producto.

MSPAS

2. Recurso Humano.

Para el inicio del negocio sera necesario contar con cinco personas, dos que se encargaran de

la produccion y envasado del producto, y tres (emprendedores del negocio) que desempefiaran

actividades administrativas, de comercializacion y produccion para la elaboracion del producto.

A continuacion se presenta la descripcion y funciones de las personas involucradas en el

negocio de jalea a base de café.
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2.2
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Gerencia General.

Descripcion del Puesto:

La persona responsable de este puesto sera el encargado de la toma de decisiones de la
empresa. Serd el que dicte las normas y estrategias a seguir en la empresa, y tendra
como subalternos a todos los gerentes de &reas o departamentos.

Requisitos del Puesto:

Estudios universitarios, habilidad en administracién de personal, dinamico y proactivo.

Supervisor de Produccion.

Descripcion del Puesto:

Esta persona s encargara de la supervision del proceso de produccion y envasado del
producto, de tal forma que se garantice las cantidades establecidas a producir
mensualmente y la calidad del mismo.

Requisitos del Puesto:

Conocimiento relacionado con la elaboracion de jalea a base de café, asi como controles

de calidad del mismo.

Encargado de Produccion.

Descripcion del puesto:

La persona encargada en este puesto sera la responsable de preparar todos los
ingredientes y hacer las respectivas mezclas para la obtencién del producto.

Requisitos del puesto:

Persona que posea experiencia en elaboracion de jaleas con estudios de Bachillerato.

Encargado de Envasado vy Vifieta:

Descripcion del puesto:

En este puesto se desempefiard una persona que haré el envasado del producto asi como
el pegado de vifietas.

Requisitos del puesto:

Persona que posea experiencia en envasado de jaleas y pegado de vifietas en envases.
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2.3 Mercadeoy Ventas.
Descripcion del Puesto:
La persona en este puesto sera la encargada de establecer contactos comerciales a fin de
identificar clientes potenciales y forjar relaciones de negocios a largo plazo con ellos, en
ese sentido se encargaré de la promocion y publicidad del producto en el mercado.
Requisitos del Puesto:
Estudios universitarios con conocimientos en Mercadeo y Relaciones Publicas.

2.4 Finanzasy Contabilidad.
Descripcion del puesto:
Esta persona llevara el control administrativo y contable del negocio, de tal manera que la
operatividad financiera del mismo sea eficiente.
Requisitos del puesto:
Estudios universitarios con conocimientos en Administracion y Contabilidad.

3. Organigrama.
La estructura organizacional basica del negocio es la que se presenta en el siguiente

organigrama.
Gerencia General
| 1
Mercadeo Finanzas
Produccion Y Y

Ventas Contabilidad
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Infraestructura y Equipo del Negocio.
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Infraestructura.
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Las instalaciones del negocio se encontraran ubicadas en la casa de habitacion de uno de

los emprendedores del negocio; la cual contard con las condiciones bésicas para la

operatividad del mismo, como lo son: agua potable, energia eléctrica, espacio fisico

adecuado para la produccién artesanal en el inicio de operaciones del negocio.

Equipo.
Dentro del equipo necesario para el inicio de la operatividad del negocio se requiere lo
siguiente:
. COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO COSTO TOTAL
2 Olla de aluminiode 50 X35 $  75.00 $ 150.00
2 Cuchara de madera $ 400 $ 800
2 Cucharones medianos $ 300 $ 6.00
2 Cuchillo $ 1.50 $ 3.00
3 Huacales medianos $ 155 $ 465
2 Huacal pequefio $ 015 $ 030
1 Cocina $ 240.00 $ 240.00
2 Licuadoras $ 46.00 $ 9200
1 Cafetera de 100 tazas $ 159.90 $ 159.90
1 Mesa Grande $ 60.00 $ 60.00
1 Mesa pequefia $ 2500 $ 25.00
2 Sillas plasticas $ 10.00 $ 20.00

TOTAL

$ 768.85
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F. PLAN FINANCIERO.

1. Proyeccion de Unidades a Producir.
Para establecer la cantidad de unidades de jalea a base de café a producir mensualmente, se
ha tomado en cuenta la informacion recopilada en las encuestas para lo cual también se ha
hecho uso de los siguientes datos:
196 personas = Muestra de la poblacion
510,367 = Poblacion de San Salvador

Para conocer ha cuantas personas representa cada muestra de la poblacion hacemos la

siguiente operacion:

510,367

— 95— = 2604 Habitantes

Podemos decir entonces que cada muestra representa a 2,604 habitantes del municipio de San

Salvador.

Dentro de la encuesta hecha en el municipio de San Salvador, son 13 las personas que
estarian dispuestas a consumir jalea mensualmente (Anexo 6), de forma que si hacemos la
siguiente operacion:

13X2604 = 33,852

Podemos decir que las 13 personas equivalen a 33,852 habitantes del municipio de San
Salvador, lo cual en términos de porcentaje es de la siguiente forma:

33,852.00

oy = = 0
510.367.00 6.63%
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Tomando en cuenta algunas variables que pueden observarse en las encuestas realizadas

para las 13 personas arriba mencionadas presentamos el siguiente detalle:

VARIABLES A CONSIDERAR EN LA PRODUCCION DE JALEA A BASE DE
CAFE, DENTRO DE LAS 13 PERSONAS QUE CONSUMIRAN EL

PRODUCTO MENSUALMENTE
CANTIDAD % DE LA
DE VARIABLE EQUIVALENTE DE LA | POBLACION
PERSONAS POBLACION TOTAL TOTAL
Personas con consumo mensual 33,852 6.63%
1 (-)Prefiere envase de plastico 2,604 0.51%
(-)Prefieren consumir los productos de 0
2 costumbre 5208 1.02%
8 (-)Su sabor tradicional es de fresa 20,832 4.08%
1 (-)Estudiante con ingresos menores a $200 2,604.00 0.51%
Total 2,604.00 0.51%

Resultando que son 2,604 personas las que consumirian jalea a base de café mensualmente,

como minimo una unidad de 8 onzas, lo cual equivale a 2,604 unidades mensuales de dicho

producto, 31,248 unidades cada afio.




2. Presupuestos.

2.1 Presupuesto de Materia Primay Materiales.
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A continuacion se presentan mediante presupuestos, los costos de materias primas y

materiales para la produccion de un mes, equivalente a 2,604 unidades de jalea a base de

café; luego se presentan para el periodo de un afio.

2,604 FRASCOS DE JALEA

PRESUPUESTO PARA PRODUCCION DE UN MES

OESCRICION 50 722" | “MEDIDA | UNITARIO | MENSUAL | NENSUAL

MATERIA PRIMA

Café Molido 200 Libras $ 200 $ 400.00

Pectina 157 Libras $ 090 | $ 141.30

Limones 100 clu $ 005]$ 5.00

Azlcar 157 Libras $ 0351 $ 54.95

Agua Purificada 26 Galén $ 0231 $ 598 | $ 607.23
MATERIALES

Yute (color natural) 26 Yda $ 299 [ $ 77.74

Frascos de Vidrio 8 Oz 2,604 clu $ 0351 $ 911.40

Cajas de cartén 110 clu $ 150 | $ 165.00

Etiquetas 2,604 clu $ 011 1% 286.44 | $ 1,440.58
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PRESUPUESTO PARA PRODUCCION PARA ANO 1

31,248 FRASCOS DE JALEA

orscarcon | ATORDA | INOIDOE | <050 oo o SOSTO

MATERIA PRIMA

Café Molido 2,400 Libras $ 200 [ $ 4,800.00

Pectina 1,884 Libras $ 090 [$ 1,695.60

Limones 1,200 clu $ 005 (% 60.00

Azlcar 1,884 Libras $ 03593 659.40

Agua Purificada 312 Galon $ 023 | $ 7176 | $ 7,286.76
MATERIALES

Yute (color natural) 312 Yda $ 299 | $ 932.88

Frascos de Vidrio 8 Oz 31,248 clu $ 035 |$ 10,936.80

Cajas de carton 1,320 clu $ 150 |$ 1,980.00

Etiquetas 31,248 clu $ 011 |$ 343728 $ 17,286.96




2.2 Presupuestos de Mano de Obra Directa.
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En los siguientes cuadros se muestra los presupuestos de Mano de Obra Directa asi como

las obligaciones que dichos desembolsos provocan. Ademas se presentan los

presupuestos para un periodo de 3 meses, periodo durante el cual el negocio deberd

sostenerse a partir del desembolso inicial.

MANO DE OBRA DIRECTA'Y PRESTACIONES LABORALES

PRESUPUESTO PARA PRODUCCION MENSUAL

NUMERO COSTO

0D | | S | W) S| rora
MANO DE OBRA DIRECTA
Preparacion de la Esencia 1 8.33 30 $ 250.00
Preparacion de Ingredientes 1 6.10 30 $ 183.00
Envasado, Etiquetado y Empacado 1 6.10 30 $ 183.00f $ 616.00
PRESTACIONES
Vacaciones 3 $ 111 30 $ 3337
Aguinaldos 3 0.57 30 $ 1711
Cotizaciones Patronales 3 2.92 30 $ 87.78| $ 138.26

TOTALES

$ 75426




120

MANO DE OBRA DIRECTA'Y PRESTACIONES LABORALES

PRESUPUESTO PARA PRODUCCION PARA ANO 1

NUMERO

ACTMDAD TlglAl\JBMAEigo%EEs MCE?IELOAL MEDSEES TOTAL Lﬁaﬁt
MANO DE OBRA DIRECTA
Preparacion de la Esencia 1 $ 250.00f 12 $ 3,000.00
Preparacion de Ingredientes 1 $ 183.00f 12 $ 2,196.00
Envasado, Etiquetado y Empacado 1 $ 183.00f 12 $ 2,196.00( $ 7,392.00
PRESTACIONES
Vacaciones 3 $ 3336 12 $ 400.40
Aguinaldos 3 $ 1711 12 $ 205.33
Cotizaciones Patronales 3 $ 8778 12 | $ 1,053.36
Cotizaciones Patronales (Vacaciones) 3 $ 57.06| $ 1,716.15
TOTALES $9,108.15
MANO DE OBRA DIRECTA'Y PRESTACIONES LABORALES
PRESUPUESTO PRODUCCION PARA TRES MESES
NUMERO
ACTIVIDAD TRABAADORES | MENSUAL MESEES TOTAL | 1rMESTRAL
MANO DE OBRA DIRECTA
Preparacion de la Esencia 1 $ 50.00 3 750.00
Preparacion de Ingredientes 1 $ 183.00 3 $ 549.00
Envasado, Etiquetado y Empacado 1 $ 183.00 3 $ 549.00| $ 1,848.00
PRESTACIONES
Cotizaciones Patronales 3 $ 87.78 3 $ 26334 $ 263.34
TOTALES $ 2,111.34




2.3 Presupuestos de Costos Indirectos de Fabricacion.

121

A continuacion se presentan los Presupuestos de Costos Indirectos de Fabricacion, para la

produccion de un mes y para el afio uno.

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTO PARA PRODUCCION MENSUAL

DE 2,604 FRASCOS DE JALEA
. COSTO NUMERO DE COSTO
DESCRIPCION DIARIO DIAS MENSUAL
Energia Eléctrica 3 1.11 30 3 33.25
Servicio de Agua 3 0.23 30 $ 6.90
Gas Propano $ 0.61 25 3 15.30
Papeleria y Utiles $ 0.83 25 $ 20.75
Transporte y Pasajes $ 2.00 25 3 50.00
Productos para Limpieza $ 1.75 25 $ 43.75
Mantenimiento Equipo $ 0.47 30 3 14.17
Depreciacion $ 1.23 30 $ 36.75
TOTALES $ 8.23 $ 220.87

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTO PARA PRODUCCION PARA ANO 1
31,248 FRASCOS DE JALEA

COSTO

NUMERO DE

DESCRIPCION MENSUAL MESES TOTAL
Energia Eléctrica $ 33.25 12 $ 399.00
Servicio de Agua 3 6.90 12 3 82.80
Gas Propano $ 15.30 12 $ 183.60
Papeleria y Utiles $ 20.75 12 $ 249.00
Transporte y Pasajes(*) $ 50.00 12 $ 600.00
Productos para Limpieza $ 43.75 12 $ 525.00
Mantenimiento Equipo $ 14.17 12 $ 170.00
Depreciacion $ 36.75 12 $ 440.96
TOTALES $ 220.87 $ 2,650.36

(*) Transporte de Mercado Central a Empresa (5 veces al mes) $35.00
(*) Transporte de Finca El Espino a Empresa (1 vez al mes) $15.00



2.4 Presupuesto de Costos Totales.
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A continuacion se presenta los cuadros que muestran los costos totales de produccion

mensual y para el afio uno.

COSTOS DE PRODUCCION

MENSUAL
2,604 FRASCOS DE JALEA
DESCRIPCION COSTO TOTAL
Materia Primas $ 607.23
Material de Envasado y Empaque $ 1,440.58
Mano de Obra $ 754.26
Costos Fijos y Variables $ 220.87
COSTOS TOTALES $ 3,022.94

COSTOS DE PRODUCCION

PRODUCCION ANO 1

31,248 FRASCOS DE JALEA

DESCRIPCION COSTO TOTAL
Materia Primas $ 7,286.76
Material de Envasado y Empaque $ 17,286.96
Mano de Obra $ 9,108.15
Costos Fijos y Variables $ 2,650.36

COSTOS TOTALES

$ 36,332.23
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Costo de Ventas
Para establecer el costo de ventas se ha considerado en el inventario inicial las materias

primas y materiales que se utilizaran en el primer mes de operacion.

Los gastos sobre compras incluyen el costo de transporte y pasaje que se utiliza para

transportar las compras de materias primas y materiales.

COSTO DE VENTAS
(AGOSTO - JULIO)

COSTO DE VENTAS ANO 1
Inventario Inicial de Materia Prima $ 204781
(+) Compras $ 22,525.91
(+) Gastos sobre Compras $ 600.00
(=) Compras Totales $ 25,173.72
(+) Mano de Obra $ 9,108.15
(+) Gastos de Fabricacion $ 2,050.36
(=) Costo de Ventas $ 36,332.23

En base a la informacion de los costos antes detallados se procede a establecer el precio
de venta de la jalea a base de café, tomando en cuenta el método de costo mas el
porcentaje de utilidad; el precio esta compuesto de la siguiente forma:

_ CQSTOS DE PRODUCCION ANUAL
COSTO UNITARIO =
UNIDADES A PRODUCIR ANUALES

COSTO UNITARIO 36.332.23
31,248
COSTO UNITARIO = g 116
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PRECIO DEL PRODUCTO COSTO UNITARIO + % DE UTILIDAD

PRECIO DEL PRODUCTO

$1.16 + 35%

PRECIO DEL PRODUCTO

$1.16 + $0.41

PRECIO DEL PRODUCTO = 3 1.57

En base d precio de venta anterior se procede a elaborar el presupuesto de ventas

proyectado, para el periodo de un afio, el cual se detalla en la pagina 122.

2.5 Presupuesto de Gastos de Administracion y Ventas.

En la pagina 125 mostramos un detalle de todos los gastos de administracion y ventas en
los cuales se incurrira, seguidamente se presenta el detalle de los mismos gastos para un
periodo de tres meses, esto con la finalidad de aprovisionarlos, para efectuar los pagos en
el momento que estos se generen.
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VENTAS PROYECTADAS ARNO 1

(AGOSTO - JULIO)

DESCRIPCION JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEMBRE| ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO TOTAL

Unidades a Producir 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 2,604 31,248.00
Precio de Venta $ 1571$% 1571 $ 1571$ 157| $ 157]$ 1571$ 157|$ 1571 % 157]$ 157| $ 1571 $ 157|$ 1.57
Ventas Brutas $ 4,088.28|$ 4,08828|% 4,08828| % 4,088.28|% 4,088.28|$ 4,08828]|% 4,08828| $ 4,08828| $ 4,088.28|$ 4,088.28| $ 4,088.28| $ 4,088.28| $ 49,059.36

Ventas a Crédito 90% $ 367945|% 367945|$ 3679.45|$ 3,679.45|$ 3,679.45|$% 3679.45|$ 3,679.45| $ 3,679.45| $ 3,679.45|$ 3,679.45| $ 3,679.45|$ 3,679.45| $ 44,153.42

Ventas a Contado 10% $ 40883|$ 40883|$ 40883|$ 40883 | $ 408.83|$  40883| $ 40883|$ 40883|$ 408.83|$ 40883|$ 408.83($ 40883 | $ 4,905.94
Cobros de Efectivo

Ventas de contado de este mes $ 40883 |$ 40883 |$ 40883 |% 40883 | $ 408.83|$ 40883 ($ 40883 |$ 40883 |$ 40883[$ 40883|$ 408.83|$ 40883 | $  4,905.94

Ventas a crédito del mes anterior $ $ 275959 [$ 275959 | $ 275959 |$ 2,759.59|$ 2,75959 | $ 275959 | $ 2,759.59 | $ 2,759.59|$ 2,759.59 | $ 2,759.59 | $ 2,759.59 | $ 30,355.48

Ventas a crédito de dos meses antes| $ $ $ 91986 ($ 91986 | $ 919.86($ 91986 $ 91986|$ 91986|$ 919.86($ 91986|$ 919.86|$ 91986 $ 9,198.63
Total Cobros $ 40883|$ 316842 |$ 4,08828|$ 4,08828|% 4,088.28|% 4,088.28|$ 4,08828 | $ 4,088.28 | $ 4,088.28|$ 4,088.28 | $ 4,088.28|$ 4,088.28 | $ 44,460.05
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
(AGOSTO - JULIO) ANO 1
DESCRIPCION AGOSTO PEPTIEMBR| OCTUBRE| NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO TOTAL |TOTAL GASTOS

ADMINISTRACION
|__Sueldos v Salarios $ 2500001 % 250001 % 2500018 250001 ¢ 25000]% 2500001 % 250000 $25000]% 250000 $25000] $250001% 250000 $ 300000

Vacaciones $ 16250]$ 162.50
| _Aguinaldos $ 83331$ 8333

Cotizaciones Patronales | $ 3B65]1$ 3565]F 3565]9% 356513 3565193 35651 9% 3565]% 3565]$ 3565]% 3565]% 3565]$ 5881]% 450.96

Servicio Telefdnico $ 35001 ¢ 30001 35001 9% 35001 9% 350019 35001 9% 32001 % 35001 ¢ 3500]% 3°001$ 350019 35001 6 42000

Energia Eléctrica $ 4751 $ 47519 4751 % 47513 47518 47513 47518 47519 475018 475|8% 47518 47513 57.00

Servicio de Agua $ 2801 $ 2801 8% 2801 3% 280193 280193 28019% 28013 28019% 2801 % 2801% 2801% 28019% 33.60

Papeleria y Utiles $ 2075]%$ 275]% 207513 20751 $ 20751 8% 20751 % 2075]19% 2075]$ 20750$ 2075]% 2075)$ 2075]$ 249.00]$ 4,456.39
VENTAS

Sueldos v Salarios $ 250.00]$ 250.00) $ 250.00]9% 25000 $ 25000]1% 250.00] $ 250.00 | $250.00] $ 250.00] $250.00 | $250.00 ] $ 250.00 | $ 3.000.00
| _Comisiones $ 125001 % 125001 % 1250019 1250019 1250019 1250001 $ 1250019125001 $ 125000 $125001$1250001$ 1250001 $ 1.500.00

Vacaciones $ 16250]1$ 16250
| Aquinaldos $ 83nls 8333

Cotizaciones Patronales | $ 53451 % 5345]% 534519 534513 5345193 534513 5345 |1 $ 5345]$ 5345]9% 5345]3% 53451% 587913% 646.74
|__Enerqia Fléctrica $ 47519 47519 47519 47519 47519 47519 47518 47519 4751 % 47518 47519 47519 57.00

Servicio Telefonico (*) 3 75.001$ 7500]% 7500]% 750019 750013 750018 75.00]$ 7500]$ 750001 % 7500]% 7500]$ 75.00]3$ 900.00

Servicio de Agua $ 2801 % 2801 % 2801 9% 28019 28019 2801% 28018 28019 2801 % 2801% 28019 2801% 33.60

Papeleria y Utiles 3 5.001 % 500]$% 5.001 % 50013 50018% 500]1% 500]$ 500)% 50001$ 5.00]$% 500]$ 5.001]% 60.00

Pasajes 3 50.00]$ 5000)% 5000]8% 50001 % 500013 50.001 % 50.00 ] $ 5000]$ 50000$ 5000]%$ 5000]$ 5000]9$ 600.00]$ 2.043.17
TOTALES $ 914951 % 91495 $ 91495] $ 91495|$ 91495]$ 91495| $ 91495 $91495| $ 914.95| $914.95| $914.95 | $1,435.11 | $11,499.56 | $ 11,499.56

(*) Se firmara contrato con Telecom, el servicio por $55.00 mensuales, que incluye: Turbonett, cuota linea fija mensual y llamadas ilimitadas hacia lineas fijas Telecom



PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

TRES MESES
DESCRIPCION AGOSTO | SEPTIEMBRE|ocTUBRE| TOTAL | TOTAL
GASTOS

ADMINISTRACION

Sueldos y Salarios $ 250.00| $250.00 | $250.00( $ 750.00

Cotizaciones Patronales | $ 35.65 $ 35.65 $ 3565| % 106.95

Servicio Telefdnico $ 35.00 $ 35.00 $ 3500| $ 105.00

Energia Eléctrica $ 475 $ 475 | $ 475| $ 14.25

Servicio de Agua $ 280 $ 280 | $ 280|$ 8.40| $ 984.60
VENTAS

Sueldos y Salarios $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 ( $ 750.00

Comisiones $ 125.001 $125.00 $12500| $ 375.00

Cotizaciones Patronales | $ 53.45 $ 53.45 $ 5345| $ 160.35

Energia Eléctrica $ 475 $ 475 | $ 475 % 14.25

Servicio Telefdnico $ 75.00 $ 75.00 $ 75.00| $ 225.00

Servicio de Agua $ 280 $ 280 |[$ 280 S 8.40| $1,533.00
TOTALES $ 839.20 $839.20 $ 839.20 $2,517.60

127
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3. Estados Financieros Presupuestados.

3.1 Balance General Presupuestado.
A continuacion se muestra el Balance General Proyectado alfinal de cada uno de los cinco

afios para los cuales se ha proyectado el Plan de Negocios.

BALANCE GENERAL PROYECTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activo Circulante

Caja v Bancos $ 255294 |$ 429238|$% 693096]% 1058620 | $ 15.387.75

Cuentas por cobrar $ 777788 |$ 1157869 [ $ 15683.55] 3 20116.80 | $ 24.904.72

[nventario $ 204781 1% 217068 |$ 230092|$ 243897 |% 258531
Total activo circulante $ 1237864 |$ 18.041.75|% 2491543|9% 3314198 |$ 42.877.79
Activo fijo neto $ 538.95 | $ 9799 [ $ 97.991% 9799 [ $ 97.99
Total activo $ 1291758 | $ 18,139.74 [ $ 25,013.42] 3 33,239.97 | $ 42,975.78
Pasivo

Cuentas por pagar $ 327.26 | $ 34690 | $ 367711 % 389.77 [ $ 413.16

[mpuestos por pagar 3 28814 1 $ 5507313 8486913 118572 1% 156588
Total pasivo circulante $ 615.40 | $ 89762 | $ 121640]|% 157550 (% 1.979.04
Capital contable

Acciones ordinarias $ 11437751% 1558994 | $ 212509513 28107301 9% 3629912

Utilidad por distribuir $ 86443 |$ 165217 |$ 2546.07|3F 355717 |$ 4.697.62
Total Capital contable $ 1230218 |$ 1724211 [$ 23.797.02)|3$ 3166447 | $ 40.996.74
Total pasivo y capital | $ 1291758 | $ 18,139.74 | $ 25,013.43|$ 33,239.97 | $ 42,975.78
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3.2 Estado de Resultados Presupuestado

En el siguiente Estado de Resultados Proyectado se muestra la tendencia de los cinco
afios en estudio. Se ha considerado un incremento de las ventas del 8% anual en base al
crecimiento de la poblacion, sumado a las estrategias de venta y relaciones comerciales
que se realicen para cumplir con la meta.

Ademas se ha estimado un crecimiento del 6% en el Costo de Ventas y Gastos, el
porcentaje es en base a la inflacion promedio de los ultimos afios.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ANOS
Ventas Brutas ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(=) Ventas Netas $ 49,059.36|$ 52,984.11($ 57,222.85|3$ 61,800.68 | $ 66,744.73
(-) Costos de Ventas $ 3633223 | $ 3851218 |$ 40,82291|$ 4327228 | $ 45,868.62
(=) Utilidad Bruta $ 1272713 |$ 1447194 ($ 16,399.94|$ 1852839 $ 20,876.11
(-) Gastos de Operacion $ 1149956 | % 12,18953($ 12,92091|$ 13,696.16 [ $ 14,517.94
(=) Utilidad de Operacion $ 122757($ 228241($ 3479.04($ 483222|$ 6,358.18
() Otros Gastos $ 75.00 [ $ 7950 $ 84.27( $ 89.33( $ 94.69
(=) Utilidad antes de Impuesto $ 115257 % 220291|$ 339477|$ 474290|$ 6,263.49
(-) Impuesto sobre la Renta $ 28814 ($ 550.73|$  848.69|% 118572 % 1,565.88
(=) Utilidad antes de Distribuir $ 86443 $ 165217|3% 2546.07|$ 3557.17|$% 4,697.62
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3.3 Razones Financieras Proyectadas.

El siguiente cuadro muestra un panorama de la situacion financiera que tendré el negocio
de la jalea a base de café en un periodo de 5 afios.

RAZONES FINANCIERAS PROYECTADAS ANO 1] ANO 2] ARO 3]ANO 4] ANO 5

RAZONES DE LIQUIDEZ

RAZON DEL CIRCULANTE = ACTIVOS CIRCULANTES 2011 20.10| 20.48 | 21.04 | 21.67

PASIVOS CIRCULANTES

ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIO

PRUEBA DEL ACIDO = PASIVO CIRCULANTE 16.79 | 17.68 | 18.59 | 19.49 | 20.36

RAZONES DE ACTIVIDAD

ROTACION DEL INVENTARIO = COSTO DE VENTAS 17.74 | 17.74 17.74 | 17.74 | 17.74

INVENTARIO

DIAS DEL ANC

ROTACION DEL INV. EN DIAS = ROTACION DEL INVENTARIO 20.29 | 20.29] 20.29 | 20.29 | 20.29

RAZONES DE RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA = WTILIDAD BRUTA 0.26 | 0.27 ] 029 | 0.30 | 0.31

VENTAS NETAS

MARGEN DE UTILIDAD NETA = <TILIDAD NETA 0.018| 0.03 | 0.04 | 0.06 | 0.07

VENTAS NETAS

RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION = JTILIDAD NETA 0.07 | 0.09 | 010 | 0.11 | 0.11

ACTIVOS TOTALES

En las razones de liquidez podemos observar que existe solvencia para cumplir con las

obligaciones durante el periodo de los cinco afios que se han evaluado.

Por otro lado si evaluamos la rotacion de inventario de 17.74, significa que el inventario se
transforma en cuentas por cobrar a través de las ventas 17.74 veces al afio. Entre mas

alta sea la rotacion del inventario mas eficiente sera el manejo del mismo.

La rotacion del inventario en dias de 20.29 significa que transcurren aproximadamente 20
dias en que el inventario se transforme en que el inventario se transforme en cuentas por
cobrar.
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El margen de utilidad bruta indica la ganancia en relacién a las ventas, deduciendo los
costos de produccion. En cuanto mas grande se el margen de utilidad bruta, sera mejor,
pues significa que tiene un bajo costo el bien que se produce. Para el andlisis anterior el
margen de utilidad bruta de 0.26 significa que por cada délar de ventas netas se obtiene
una utilidad bruta de $0.26 c entavos es decir un 26%.

Margen de utilidad neta de 0.018 significa que por cada ddlar de venta neta se obtiene una
utilidad de $0.018 es decir 1.8%.

En cuanto al rendimiento sobre la inversion, se puede observar que es de $0.07 para el
afio 1, lo que significa que por cada unidad monetaria invertida se obtuvo un rendimiento
de $0.07, 6 lo que es lo mismo el 7% anual sobre la inversion.

Las razones de rentabilidad muestran una tendencia creciente en el horizonte de
plantacion.

Inversion Inicial.
En el siguiente detalle se muestra toda la inversién que se tiene que realizar para iniciar el

negocio de la jalea a base de café.
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INVERSION INICIAL
, COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO COSTO TOTAL
EQUIPO PARA LA ELABORACION ARTESANAL
2 Olla de aluminio de 50 X 35 $ 7500 [ $ 150.00
2 Cuchara de madera $ 400] $ 8.00
2 Cucharones medianos $ 300]% 6.00
2 Cuchillo $ 150 $ 3.00
3 Huacales medianos $ 155]$ 465
2 Huacal pequefio $ 0151 % 0.30
1 Cocina $ 24000 | $ 240.00
2 Licuadoras $ 4600 | $ 92.00
1 Cafetera de 100 tazas $ 159.90 | $ 159.90
1 Sistema de Purificacion de Agua $ 32500 [ $ 325.00
MOBILIARIO
1 Mesa Grande $ 60.00 | $ 60.00
1 Mesa pequefia $ 25001 % 25.00
Sillas plasticas $ 1000 [ $ 20.00
MATERIA PRIMA (para un mes) $ 60723 | $ 607.23
MATERIAL DE ENVASADO Y EMPAQUE (1 mes) | $ 144058 |$  1440.58
3 GAS PROPANO (para un mes) 3 510($ 15.30
PAPELERIA Y UTILES
Talonarios de Crédito Fiscal $ 2034 | $ 40.68
1 Talonario de Facturas $ 1695|$ 16.95
Libros Contables $ 38001|% 38.00
3 Libros IVA de 100 folios c/u $ 6.02]$% 18.06
Papeleria en general $ 2000 | $ 20.00
TRANSPORTE(*) 3 50.00 | $ 50.00
PRODUCTOS DE LIMPIEZA $ 3000 (% 30.00
PROVISIONES (3 meses)
Mano de Obra y Prestaciones ( Produccion) $ 211134 ($ 211134
Gastos Administrativos $ 984.60 | $ 984.60
Gastos de Ventas $ 153300]|% 1533.00
SUB TOTAL $  7,999.59
IMPREVISTOS $ 240.00
TOTAL $ 823959

(*) Transporte del Mercado a Empresa (5 veces por semana) $35.00
(*) Transporte de Cooperativa El Espino (Una vez por mes) $15.00



3.5 Presupuesto de Flujo de Efectivo.
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El Flujo de Efectivo para el periodo de los cinco afios, muestra todos los ingresos y
egresos para el negocio de jalea a base de café.
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5
SALDO INICIAL $ 1041)1$ 255294|% 429238 ]|$ 6.930.96|$ 10,586.20
INGRESOS
Fondos Propios $ 8,250.00
Ingresos por ventas $ 49.059.36|$ 52984.11]|$ 57,222.85 |$ 61,800.68 | $ 66,744.73
TOTAL INGRESOS $ 8,250.00|$ 49,069.77|$ 55537.05]|% 61,515.23 | $ 68,731.64 | $ 77,330.93
EGRESOS
MATERIA PRIMA
Café Molido $ 4,800.00]$ 5,088.00|$ 5393.28]% 5,716.88[% 6,059.89
Pectina $ 169560 |$ 1,797.34|$ 190518 |$ 2,019.49|$ 2,140.66
Limones $ 60.00]9% 63603 6742 1% 7146193 75.75
Azlcar $ 659.401 % 698.96 | $ 74090 1 $ 785.36 | $ 832.48
Agua Purificada $ 71.76 | $ 76.07 |3 80.63 | $ 8547193 90.60
MATERIAL EMPAQUE Y ENVASADO
Yute (color natural) $ 932.88]1$ 988.85 |$ 104818 |$ 1,111.08|$% 1,177.74
Frascos de Vidrio 8 Oz $ 10936.80]$% 11593.01|9$ 1228859 |$ 13,025.90|9$ 13.807.46
| Caijas de Cartén $ 1980.00]$ 2098.80]|% 222473 |$ 2358.21|% 2499.70
Etiguetas $ 3437.281$ 364352|$ 386213 ]|$ 4.093.86]|3% 4,339.49
MANO DE OBRA Y PRESTACIONES $ 6,996.81|$ 9,108.15|$ 9,654.64 |$ 10,233.91($ 10,847.95
COSTOS DE FABRICACION
Energia Eléctrica $ 399.001 8 42294 1% 448.32 | $ 475221 $ 503.73
Servicio de Agua $ 82.80]9% 8777 1% 93.03 1% 986213 104.53
Gas Propano $ 183.60]$ 19462 | $ 206291 $ 2186719 231.79
Papeleriay Utiles $ 249.001$ 263.94 | $ 279.78 | $ 296.56 | $ 314.36
Transporte y Pasajes $ 600.00 ] $ 636.00 | $ 674.16 | $ 714.611$ 757.49
Productos para Limpieza $ 525.001 % 556.50 | $ 5898919 625.28 | $ 662.80
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y Salarios $ 3,000.00]$ 3180.00|$ 337080 )% 3573.05[% 3.787.43
Vacaciones $ 16250 $ 172251 $ 18259 |$ 193541 $ 205.15
Aguinaldos $ 83.33] % 88.33 |3 93.63 1% 99.25|$ 105.20
Cotizaciones Patronales $ 450.96 | $ 478.02 1 $ 506.70 | $ 537.101$ 569.33
Energia Eléctrica $ 57.0013% 6042 13$ 64.05]$% 6789193 71.96
Servicio de Agua $ 3360]9% 35623 37175 1% 40.02]3 42.42
Papeleria y Utiles $ 249.00]1$ 26394 | $ 279.78 | $ 296.56 | $ 314.36
GASTOS DE VENTAS
Sueldos y Salarios $ 300000]|$ 3180.00|$% 337080 |$ 3573.05|$ 3,787.43
Comisiones $ 1500.00|$ 1590.00]|% 168540 |$ 178652($ 1.893.72
Vacaciones $ 162.50 | $ 172.251$ 18259 | $ 19354 $ 205.15
Aguinaldos $ 83.33]3 88.33 |3 93.63 1% 99.25| 3 105.20
Cotizaciones Patronales $ 646.741% 685.54 | $ 726.68 | $ 770.28 | $ 816.49
Energia Eléctrica $ 57.00]1$ 60.42 | $ 64.05]$ 678919 71.96
Setrvicio Telefénico $ 900.001 % 954.00 J|$ 101124|$ 107191]8% 1136.23
Servicio de Agua $ 3360]9% 35629 37.751% 40.02]% 42.42
| _Papeleriay Utiles $ 60.00] $ 63.60 | $ 6742 1% 7146193 75.75
Pasajes $ 600.00 | $ 636.00 | $ 674.16 | $ 714611 $ 757.49
GASTOS PLAN ESTRATEGICOS $ 153920)$ 163155]% 172945]¢ 1833.21]|3% 1943.20
IMPUESTO S/LA RENTA $ 288.1419% 550.73 | $ 84869 | $ 118572($% 1565.88
INVERSION INICIAL $ (8,239.59)
TOTAL EGRESOS $ 46,516.83|$ 51,244.67 | $ 54,584.27 | $ 58,145.44 | $ 61,943.18
SALDO FINAL $ 10411 $ 2,552.94| $ 4,292.38| $ 6,930.96 | $ 10,586.20] $ 15,387.75




4. Evaluacion del Negocio.

4.1 Valor Actual Neto (VAN).
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El resultado del valor actual neto del proyecto de $14,764.51 indica el valor presente de los

flujos de efectivo netos obtenidos del flujo de caja proyectado menos la inversion inicial.

Debido a que este resultado es positivo se concluye en que la propuesta es rentable, ya

que a una tasa de interés del 16% si se traen todos los flujos futuros anuales al presente el

resultado es mayor que cero.

VALOR ACTUAL NETO (VAN)
ANOS FED Factor (16%) | VALOR ACTUAL

0 $  (8,239.59)
1 $  2,552.94 0.8621 $ 2,200.81
2 $  4,292.38 0.7432 $ 3,189.94
3 $  6,930.96 0.6407 $ 4,440.37
4 $  10,586.20 0.5523 $ 5,846.66
5 $  15387.75 0.4761 $ 7,326.31

SUMA DEL VALOR ACTUAL NETO $ 23,004.10

(-) INVERSION INICIAL $ 8,239.59

(=) VAN $ 14,764.51
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4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)
La tasa interna de retorno de 58.80% es la tasa que iguala los flujos de efectivo anuales
con la inversion inicial en el momento 0 es decir iguala el VAN a cero y debido a que es
mayor que la tasa minima de 16% con la que se ha evaluado el proyecto se considera que
el negocio es rentable.

TASA INTERNA DE RETORNO PROYECTADA
ANOS FED Factor (55%)| VAN | FACTOR (60%)| VAN
0 [$ (823959)| (L+i) (L+i)
1 | $ 255294 06452 |$ 1647.06 0.6250 $ 1,595.59
2 |'$ 429238 04162 |$ 1,786.63 0.3906 $ 1,676.71
3 | $ 69309 | 02685 |$ 1,861.22 0.2441 $ 1,692.13
4 | $ 1058620 01732 | $ 1.834.06 0.1526 $ 1,615.33
5 | $ 15387.75| 01118 |$1,719.95 0.0954 $ 1,467.49
SUMA $ 8,848.92 $ 8,047.24
(-) INVERSIONINICIAL ¢ 8,239.59 $ 8,239.59
VAN | $ 609.33 $ (192.35)
INTERPOLACION
i VAN
55% 609.33
TIR 0
60% -192.35




4.3 Andlisis Costos — Beneficio.

TR-055  _ 0-609.33
0.60-0.55 2192.35-609.33
TR-055  _ 1609.33

0.05 80168

_TIR-055  _ (760072380335

0.05
TR = 0.760072(0.05)+0.55
TIR - 0.5880=58.80%
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El andlisis costo / beneficio indica que por cada délar invertido, se obtendra $0.13

centavos de ganancia.

ANALISIS COSTO BENEFICIO
ANOS INGRESOS VAN EGRESOS VAN

1 $  49,069.77 | $42,301.53 $ 4651683 | $ 40,100.72
2 $  55537.05| $41,273.07 $ 5124467 | % 38,083.14
3 $ 6151523 | $39,410.20 $ 54584.27|% 34,969.83
4 $ 68,731.64 | $37,959.87 $ 5814544 % 32,113.21
5 $ 7733093 | $36,818.26 $ 6194318 | % 29,491.95

TOTAL $ 197,762.94 TOTAL $ 174,758.84
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VALOR ACTUAL INGRESOS

RAZON COSTO BENEFICIO =

VALOR ACTUAL EGRESOS
) $197,762.94
RAZONC/B=
$174,758.84
RAZONC/B= $1.13

4.4 Punto de Equilibrio.
En este andlisis puede observarse la cantidad minima de unidades de jalea que el

negocio debe producir y vender para no obtener una perdida.

PRECIO VENTA $ 1.57
COSTO UNIT $ 1.16
CFT $ 2,650.36

COSTOS FIJOS TOTALES
PRECIO VENTA UNITARIO - COSTO UNITARIO

. $ 265036 _
PE= = o 6464.30

PE= 6,464 UNIDADES
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45 Andlisis de Sensibilidad.

45.1  Analisis de Sensibilidad en el Precio de Venta.

Para determinar la sensibilidad del valor actual neto y la tasa interna de retorno ante
cambios en el precio unitario de venta, se estimo una variacion del 5% al precio unitario
de venta proyectado el cual es de $1.57. Si el precio se reduce hasta $1.49 el VAN
tendria un valor negativo de ($3,552.19), si por el contrario el precio de venta se
incrementara hasta $1.65 el nuevo valor del VAN seria de $33,081.20.

Para el caso de la TIR una reduccion del precio de venta, provocaria que la tasa de
rendimiento descendiera a 0.59%, si por el contrario el precio de venta se incrementa en
un 5% la nueva tasa de retorno sera de 96.76%.

Como se observa el valor actual neto y la tasa interna de retorno son muy sensibles ante

cambios en el precio unitario de venta.

PRECIO DE
VENTA VAN TIR
$1.49 $ (3,552.19) 0.59%
$1.57 $14,764.51 | 58.80%
$1.65 $33,081.20 | 96.76%

SENSIBILIDAD DEL VAN ANTE CAMBIOS EN EL PRECIO DE VENTA DEL +/- 5%

o

$35,000.00

$25,000.00

$15,000.00 /
$5,000.00 /

N $1.I55 $1.65

PRECIO DE VENTA

VAN

$(5,000.001-45
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SENSIBILIDAD DE LA TIR ANTE CAMBIOS EN EL PRECIO DE VENTA DEL +- 5%

100.00%
80.00%
60.00%
o
= /
40.00%
20.00% /
0.00% & :
$1.45 $1.55 $1.65
PRECIO DE VENTA
45.2  Andlisis de Sensihilidad en las Ventas Netas.

Como se muestra en las siguientes graficas, existe un alto grado de
sensibilidad del valor actual neto y la tasa interna de retorno ante variaciones
en las ventas netas proyectadas desde el afio 1.

Si las ventas netas se reducen en un 5% es decir a $46,606.39 el nuevo valor
del VAN negativo sera de ($3,208.77), en cambio si las ventas netas fueran un
5% mayor de lo proyectado es decir de $51,512.33 el nuevo valor del VAN
seria de $32,737.78

Para el caso de la TIR, una disminucion de un 5% de las ventas netas
provocaria que la tasa interna de retorno descendiera hasta el valor de 2.29%
en cambio un incremento del 5% de las ventas elevaria la tasa interna de

retorno hasta 96.12%

VENTAS NETAS VAN TIR
$
$46,606.39 (3,208.77) 2.29%

$49,059.36 $14,764.51| 58.80%
$51,512.33 $32,737.78( 96.12%
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VAN

SENSIBILIDAD DEL VAN ANTE CAMBIOS EN LAS VENTAS NETAS DEL +/- 5%

$40,000.00

$30,000.00

$20,000.00

$10,000.00

L

$-
$45,000.00

$50,000.00

$55,000.00

$(10,000.00)

VENTAS NETAS

SENSIBILIDAD DE LA TIR ANTE CAMBIOS EN LAS VENTAS NETAS DEL+/- 5%

100.00%

A

80.00%

60.00%

40.00%

A

20.00%

0.00%

WA

$45,000.00

$50,000.00
VENTAS NETAS

$55,000.00
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ANEXO 1

CONSEJO SALVADORENO DEL CAFE

DEPARTAMENTO DE ESTUDIOS ECONOMICOS Y
ESTADISTICAS CAFETALERAS
PRODUCCION
ANO CAFETERO PRODUCC(I)ON EN QQS PROWiEDIO
. ORO UVA 4 ANOS

1980/1981
1981/1982
1982/1983
1983/1984
1984/1985
1985/1986
1986/1987
1987/1988
1988/1989
1989/1990
1990/1991
1991/1992
1992/1993
1993/1994
1994/1995
1995/1996
1996/1997
1997/1998
1998/1999
1999/2000
200072001
2001/2002
2002/2003
2003/2004
2004/2005
2005/2006
2006/2007*

3,587,000.00
3,897,400.00
4,213,000.00
4,112,600.00
2,921,700.00
2,324,300.00
3,054,800.00
3,262,200.00
1,972,200.00
3,636,500.00
3,537,100.00
3,153,700.00
4,306,200.00
3,403,300.00
3,360,600.00
3,239,100.00
3,305,900.00
3,002,400.00
2,621,900.00
3,712,600.00
2,406,098.00
2,383,076.00
1,963,400.00
1,911,281.00
1,858,020.00
1,935,185.00
1,750,000.00

3,952,500.00
3,786,175.00
3,392,900.00
3,103,350.00
2,890,750.00
2,653,375.00
2,981,425.00
3,102,000.00
3,074,875.00
3,658,375.00
3,600,075.00
3,555,950.00
3,577,300.00
3,327,225.00
3,227,000.00
3,042,325.00
3,160,700.00
2,935,749.50
2,780,918.50
2,616,293.50
2,165,963.75
2,028,944.25
1,916,971.50
1,863,621.50

*Proyectado
FUENTE: CONSEJO SALVADORERNO DEL CAFE




AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR: INDICADORES DEMOGRAFICOS POR MUNICIPIO. 2006 |

POBLACION |  PESO | SUPERFICIE |  DENSIDAD - TIEMPO POBLACION
MUNICIPIO 2006 RELATIVO (Km? | DEMOGRAFICA CRECIMIENTO DE
(Habikm?) | EXPONENCIAL | GEOMETRICA | DUPLICACION

TOTAL 2,224,223 100 543.31 4,093.84 1.77 1.79 39 2,260,894 2,296,008
ANTIGUO CUSCATLAN 61,090 2.75 19.41 3,147.35 472 483 15 63,969 66,906
APOPA 211,715 9.52 51.84 4,084.01 2.99 3.03 23 217733 223,652
AYUTUXTEPEQUE 49,034 2.20 8.41 5,830.44 2.92 297 24 50,396 51,731
CUSCATANCINGO 114,077 513 54 21,125.37 272 276 25 117,013 119,877
CIUDAD DELGADO 172,570 7.76 3342 5,163.67 1.49 1.50 46 174,825 176,873
ILOPANGO 155,957 7.01 34.63 4,503.52 2.26 2.29 31 159,232 162,370
MEJICANOS 209,708 943 22.12 9,480.47 1.23 1.23 57 211,878 213,779
NEJAPA 35,601 1.60 83.36 427.08 1.22 1.22 57 35,966 36,285
NUEVA SAN SALVADOR 192,132 8.64 112.2 1,712.41 2.90 2.95 24 197,569 202,935
SAN MARCOS 75,326 3.39 14.71 5120.73 0.62 0.62 113 75,635 75,838
SAN MARTIN 139,463 6.27 55.84 2,497 55 3.88 3.96 18 144,722 150,008
SAN SALVADOR 510,367 22.95 72.25 7,063.90 0.53 0.53 131 512,682 513,869
SOYAPANGO 297,183 13.36 2972 9,999.43 0.87 0.88 80 299,275 301,885

Fuente: Direccién General de Estadistica y Censos. Divisién de Estadisticas Sociales (DES)

¢ OX3aNY



ANEXO 3

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA AL CONSUMIDOR

Buenos/as (dias, tardes, noches), se esta elaborando un estudio sobre la
realizacion de un plan de negocios para la comercializacion y posicionamiento de

jalea a base de café en el Municipio de San Salvador, y nos gustaria contar con su
valiosa opinién.

Gracias por colaborar respondiendo el cuestionario, sus respuestas son muy
importantes y seran tratadas con toda confidencialidad.

Por favor, responder a las preguntas siguiendo las indicaciones que se brindan en
cada una de ellas.

I.DATOS GENERALES:
Por favor, en las siguientes preguntas marque con una “x” una sola opcion.

1. Genero:
Masculino [ ] 1

Femenino [ ] 2
2. Rango de su edad:
15 a 20 afios []1
26 a 30 afios []3

21 a 25 afos []2
Mas de 31 afios []4

3. Zona de Residencia:

4. Estado Familiar
Soltero (a) []1
Divorciado (a) [ ] 4

Casado(a) [ ] 2
Unién Libre [] 5

Viudo(a) [ ] 3

5. Nivel Educativo:

Primaria []1
Secundaria [ ] 2

Bachillerato [ ] 3
Técnico [] 4

Universitario [ ] 5



6. Especifique su ocupacién actual:

Empleado/a []1 Ama de Casa []2
Independiente []3 Estudiante []4
Otros, especifique: 5

7. Nivel de Ingresos Mensuales:
Menos de $200 [11 $201-%400 []2 $401-$600 []3
$601 - $800 [14 $801-$1,000 []5 Mas de $1,001 [ ] 6

8. Numero de miembros de su grupo familiar: (Incliyase usted en el total)
De1a3 [] 1
De4ab [] 2
7 y mas (] 3

IL.CONTENIDO

9. ¢Consume usted Jalea?
Si  [] 1 (Pase ala pregunta 11)
No []2

10.Si su respuesta anterior es No, especifique porque: (finaliza la encuesta)
Prohibicion medica [ ] 1 Poraroma [ ] 2
Por el sabor 13 Portextura [ ] 4
Prefiere productos sustitutos [ ] 5
Otros 6




11. ;Qué marca de jalea consume con mayor frecuencia?

Real [ ] 1 Del Monte [ ] 2 Dulcinea [ ]3 Ujarra's [ |4
B&B[]5 LaBonita [ ]6 Glo []7
Otra, especifique 8

12. ¢ Por qué consume esa marca?
Mejor precio (11 Mejor calidad (12
Costumbre [13 Variedad de sabores []4
Porgue es marca reconocida []5

13. ¢ Qué sabor prefiere usted?

Fresa [ ]1 Uva (]2 Frambuesa [ |3 Melocotén [ 4
Pina [ ]5 Mango [ 16 Guayaba [ ]7
Otro Especifique 8

14. ;Con que frecuencia compra jalea?
Semanalmente [ 11 Quincenalmente [ ]2

Mensualmente [13 Ocasionalmente [ |4

15. ¢ Qué tamano de envase elije usualmente al comprar?
8 onzas 11 10onzas [ ]2 12onzas [ ] 3
14 onzas [] 4 28onzas [ |5

16. ¢ Qué tipo de envase prefiere usted?
Vidrio [ ]1 Plastico [ ]2 Bolsa [ |3

Otro especifique: 4




17. ¢ Quién realiza la compra?
El entrevistado [ ]1
Otra persona [ | Especifique: 2

18. ¢ En que lugar compra la jalea?
Supermercado [ ]1 Tienda de mayoreo[ |3
Mercado []2 Tienda [14

¢ Especifique cual?

19. ¢ Por qué compra en ese lugar?
Accesibilidad []1 Buen Servicio []2
Costumbre []3 Mejor precio []4

20. ¢ En que momento prefiere consumir jalea?
Desayuno [ |1 Media mafiana [ ]2 Media tarde 13
Por la noche [ ] 4 Reuniones [ 15 Dias de campo []6

21.Si apareciera en el mercado una jalea a base de café ; Cual seria su actitud?

Definitivamente si compraria [ ]1 (Pasar a pregunta 23)
Talvez la compraria [ ] 2 (Pasar a pregunta 24)
Definitivamente no compraria [ ] 3 (Pasar a pregunta 22)

22.Si su respuesta anterior fue no compraria, 4 Cual seria la razén?

Prefiere los sabores tradicionales []1
Le parece que no es un sabor agradable []2
No le llama la atencién probario []3
Prefiere prodﬁctos sustitutos []4
No sabe / No responde []15

(Finaliza la encuesta)



23.Si su respuesta fue si compraria, ¢ Cual seria la razén?

Le parece un producto novedoso [] 1
Le llama la atencion probarlo (] 2
Nueva alternativa de compra [] 3

24. ¢ Infiuiria el precio en su decision de compra de jalea a base de café?
Bastante []1 Poco [ ]2 Nada [ ]3
Es indiferente []4

25.Enumere de 1 a 6 (siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor
importancia) las propiedades internas que debe poseer la jalea a base de café.
Sabor []1 Olor/Aroma []2 Textura 13
Color []4 Composicion []15 Preservacion [ ] 6

26.Enumere de 1 a 6 (siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor

importancia) las propiedades externas que debe poseer la jalea a base de café.

Tamario 11 Tipo de tapa o cierre []2
Tipo de envase []3 Etiquetas []4
Marca []5 Logo/eslogan []16

Gracias por su colaboracién.



ANEXO 4

g WL L
3

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR Sl
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ®
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DISTRIBUIDOR

Buenos/as (dias, tardes, noches), El presente cuestionario es con el fin de
realizar un Plan de Negocios para la comercializaciéon y posicionamiento de
jalea a base de café en el Municipio de San Salvador, y nos gustaria contar
con su valiosa colaboracion.

Gracias por colaborar respondiendo el cuestionario, sus respuestas son muy
importantes y seran tratadas con toda confidencialidad.

Por favor, responder a las preguntas siguiendo las indicaciones que se brindan
en cada una de ellas.

Por favor marque una X en la/s opcién/es segun aplique.

Pregunta 1
Objetivo: Conocer en que medida se distribuye jaleas en el municipio de
San Salvador.
Indicador: Distribucion de jalea

¢ Distribuye jaleas en el municipio de San Salvador?

Si ] No [ ](fin de encuesta)
¢ Por qué?

Pregunta 2
Objetivo: Conocer cuales son los lugares por medio de los cuales se
distribuye jalea.
Indicador: Medios de Distribucién del Producto

¢ Dbénde distribuye actuaimente jaleas en San Salvador?

Supermercados ]
Mercados municipales [ ]
Tiendas de conveniencia [ ]

Tiendas de mayoreo []



Pregunta 3
Objetivo: Determinar las formas de pago actuales que ofrecen los

proveedores o productores a los distribuidores.

Indicador; Formas de pago de distribuidor a productor.

¢Qué formas de pago le ofrecen en la actualidad los
proveedores/productores?

Crédito a 30 o mas dias [ ]
Consignacion ]
Contado []

Otras especifique

Pregunta 4
Objetivo: Identificar si los distribuidores estan conformes con las formas

de pago que le ofrecen los productores o proveedores.

Indicador: Conformidad en la forma de pago.

¢ Esta conforme con las formas de pago que le ofrecen en la
actualidad?

si [

No [] ¢Cualles le parecen mas convenientes?

Pregunta 5
Objetivo: Determinar la frecuencia de pedido de productos por los

distribuidores.
Indicador: Frecuencia de pedido.

¢, Cual es su frecuencia de pedido?

Semanal [] Quincenal [ ] Mensual ]



Pregunta 6
Objetivo: Conocer cuales son las marcas de jalea que los distribuidores
comercializan.
Indicador: Marcas de jalea comercializadas.
¢ Qué marcas de jalea distribuye?

Pregunta 7
Objetivo: Conocer la reaccién del distribuidor frente a la posibilidad de
distribuir jalea a base de café.
Indicador: Aceptacién de jalea a base de café en los distribuidores.
¢, Cual es su actitud frente a la posibilidad de distribuir jalea a base de
café?

Solicita informacion al productor sobre la mercancia para proponerlo y
sea aprobado por la empresa

Lo distribuiria sin muchas complicaciones []
No lo distribuiria []
Investigaria el mercado ]

Pregunta 8
Objetivo: Establecer las condiciones de pago que ofrecemos y conocer

si el distribuidor las acepta.
Indicador: Aceptacion de las condiciones de negocio por parte del
distribuidor.
¢ Distribuiria jalea a base de café bajo las siguientes condiciones?
v" Entregas puntuales por parte de los distribuidores
v Credito a 30 dias

v" Apoyo promocional por parte del productor

Si [ No []



Pregunta 9
Objetivo: Determinar el promedio de producto, el cual los distribuidores

estarian dispuestos a adquirir para distribucion.

Indicador: Cantidad de producto para distribucion.

¢, Qué cantidad estaria dispuesto/a a adquirir para distribucién de jalea a
base de café?

Menos de 100 unidades de 100gm almes [ ]

Entre 100 y 300 unidades de 100gm al mes [ ]

Entre 301 y 500 unidades de 100gm al mes [ ]

Entre 501 y 700 unidades de 100gm al mes [ ]

Entre 701 y 1000 unidades de 100gm al mes [ ]

Mas de 1001 unidades de 100gm al mes ]

Gracias por su colaboracion.



ANEXO 5

CONTRATO
Emp_resa: 9% Av. Nte y 52 C. Pte
Rgglstro: San Salvador, El Salvador, C.A.
Giro: PBX: (503) 205-1000
NIT: FAX: (503) 205-1010
Representante Legal: E-Mail: servicio.cliente@gs1.org.sv

www.gs1.orq.sv

Estimados Sefiores:

Nos permitimos confirmarles las base sobre las cuales, les proporcionaremos los servicios
que enseguida se detallan, y en las que a DIESCO EAN EL SALVADOR, se le denominara
“ DIESCO”", y a ustedes “EL ASOCIADO".

OBJETO

Lo sera la asignacién de los numeros, de conformidad con el Estandar Internacional de
Codificaciéon EAN/UCC, que a continuacion se sefialen:

___ Codigo de productos EAN

DIESCO y EL ASOCIADO aceptan que dicha asignacion tiene por objeto establecer un
sistema internacional de identificacion de productos e intercambio electronico de datos, de
conformidad con los estandares de codificacién internacional, difundiendo los beneficios que
implica la utilizacion de dichos estandares tanto a los ASOCIADOS de DIESCO, como a
toda persona interesada en su implementacion y asi poder representar a sus asociados de
cualquier sector, frente a otras asociaciones e instituciones a nivel nacional e internacional.

VIGENCIA

El contenido del presente contrato estara en vigor por periodo de un afio. Sin embargo,
cualesquiera de las partes podra darlas por terminada, mediante una simple comunicacion
por escrito que efectiie a la otra con treinta dias habiles de anticipacion a la fecha en que
desee concluirla.

El incumplimiento por parte del ASOCIADO de cualesquiera de las obligaciones contenidas
en el presente contrato, asi como el uso irregular de los Codigos asignados, dara derecho a
DIESCO a exigir su cumplimiento forzoso o a darla por terminada, mediante simple
notificacidn por escrito, y a exigir, en ambos casos, el pago de los dafios y perjuicios
respectivos.

CUOTAS
EL ASOCIADO pagara a DIESCO por su participacion en el sistema las siguientes cuotas:

a) CUOTA ANUAL DE MEMBRESIA: Sera determinada segun la clasificacion de tarifas
creadas por la junta directiva de DIESCO. La cuota inicial se fijara tomando en
consideracion el ingreso por ventas totales de la actividad preponderante de EL
ASOCIADO, que hubiese obtenido durante los doce meses anteriores a su inscripcion a



DIESCO, de conformidad con los datos que aparecen en su declaracion de IVA,
correspondiente al ejercicio inmediato anterior, documento respecto del cual EL
ASOCIADO entrega copia a DIESCO, quien se compromete a guardar confidencialidad
sobre toda la informaciéon y documentacion presentada por el asociado, la cual sera
Unica y exclusivamente para la estimacion de la cuota de afiliacion y renovacion. En caso
de que tales documentos no sean presentados, EL ASOCIADO se vera obligado a
cancelar la tarifa vigente mas alta.

La cuota sera cubierta en la fecha de inscripcion y sera renovada al aniversario de dicha
fecha mediante simple notificacion por escrito.

Los proveedores de equipos y servicios deberan cubrir una cuota determinada por la
junta directiva de DIESCO.

b) CUOTA POR LA ASIGNACION DE CODIGO DE PRODUCTO: La cuota por asignacion
del codigo de producto, debera ser pagada de conformidad con las tarifas vigentes a la
fecha en que se presente la documentacion requerida por DIESCO. Esta cuota, estara
sujeta al numero de productos inscritos a la fecha de afiliacion. El derecho de uso de
éstos codigos tiene vigencia de un afio y podra ser renovada por periodos iguales al
aniversario de su inscripcion.

SERVICIOS PARA ASOCIADOS

Adicionalmente a la asighacion del cddigo base como de producto, DIESCO prestara los
siguientes servicios:

Verificacion de la calidad del cédigo de producto

Actualizacion respecto de las normas de aplicacion del codigo de producto
Asesoria en la implantacion del codigo de producto

Asesoria en la implantacion de EDI (Intercambio Electrénico de Documentos)
Descuentos en los eventos y seminarios que organice DIESCO

Catalogo Electronico de Productos

Dok wN =

JURISDICCION

DIESCO y EL ASOCIADO se someten a la jurisdiccion y competencia de las leyes y
tribunales de la ciudad de San Salvador, para resolver las cuestiones que llegaren a
suscitarse con motivo de la interpretacion y cumplimiento del presente contrato, con
renuncia de cualquier otro fuero que pudiera llegar a corresponderles por razon del
domicilio presente o futuro.

Sin otro particular por el momento y agradeciendo su firma de conformidad con el contenido
del presente nos suscribimos de ustedes.

Atentamente,

DIESCO EAN EL SALVADOR

REPRESENTANTE LEGAL REPRESENTANTE LEGAL
DIESCO EAN EL SALVADOR EMPRESA



ANEXO 6

CRUCE DE VARIABLES, GENERO, CONSUMO DE JALEA Y ACTITUD HACIA LA JALEA A

BASE DE CAFE

NO

1 Genero

9 ;Consume jalea?

14 Frecuencia de Compra

21 Actitud hacia la Jalea a base de Café

1

2

1

2

1

2

3

4

1

2

3

«

No .

Sem

Quin

Mens

Ocas

Si Compraria

Talvez Compraria

No Compraria

12

1

1

46

49

50

74

103

alala]l=a]lal=]|=

105

112

124

128

129

177

alajalalalalalale]l a2l —

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

1921




ANEXO 7

ACUERDO No. 813.-

San Salvador, 25 de scptiembre de 2000.
EL ORGANO EJECUTIVO EN EL RAMO DE ECONOMIA,

Vista la solicitud presentada por ¢l Ingeniero CARLOS ROBERTO OCHOA CORDOVA, Director Ejceutivo del CONSEJO NACIONAL DE CIENCIA Y TECNOLOGIA,
CONACYT, relativa a que se aprucbe la Norma Salvadorefia Recomendada: 67.00.127.99; ETIQUETADO Y DECLARACION DE PROPIEDADES DE ALIMENTOS
PREENVASADOS PARA REGIMENES ESPECIALES; y

CONSIDERANDO:

Que la Junta Dircctiva de la citada Institucién, ha aprobado la Norma antes relacionada, mediante ¢l Punto Namero CUATRO, del Acta Namero DOSCIENTOS SETENTA
Y CUATRO, de la Scsién celebrada el quince de diciembre de mil novecientos noventa y nucve.

POR TANTO,
Dc conformidad al Articulo 36 Inciso tercero de la Ley del Conscjo Nacional de Ciencia y Tecnologia,

ACUERDA:

1 APRUEBASE la Norma Salvadorefia Recomendada: ETIQUETADO Y DECLARACION DE PROPIEDADES DE ALIMENTOS PREENVASADOS PARA
REGIMENES ESPECIALES NSR 67.00.127.99. D¢ acucrdo a los siguicntes términos:

NORMA NSR CODEX STAN 146-1985
SALVADORENA
CONACYT

NORMA PARA EL ETIQUETADO Y DECLARACION DE PROPIEDADES DE ALIMENTOS PREENVASADOS PARA REGIMENES ESPECIALES

CORRESPONDENCIA: Esta Norma es una adopeién de la Norma CODEX STAN 146-1985

1CS 67.040 NSR 67.00.127:99

Editada por ¢l Conscjo Nacional de Cicncia y Teenologia, CONACYT, Colonia Médica, Avenida Dr. Emilio Alvarez, Pasajc Dr. Guillermo Rodrigucz Pacas, #
51, San Salvador, El Salvador, Centro Amdérica. Tel: 226-2800, 225-6222; Fax.: 225-6255; c-mail: info@ns.conacyt.gob.sv.

Derechos Reservados

I. CAMPO DE APLICACION

La presentc Norma se aplica al etiquetado de todos los alimentos preenvasados para regimenes cspeciales definidos en la Seccion 2.1 que han de ofrecerse como
tales al consumidor o para fines de hosteleria, y a determinados aspectos relativos a la presentacidn de los mismos y a las declaraciones de propicdadcs referentes
a dichos alimentos.

2 DEFINICIONES

2.1 Por alimentos para regimenes especiales sc entienden los alimentos claborados o preparados especialmente para satisfacer necesidades particulares de alimentacion
determinadas por condiciones fisicas o fisiologicas particularcs y/o enfermedades o trastornos cspecificos y que sc presentan como tales. ! La composicion de
tales alimentos debera ser fundamentalmente diferente de la composicion de los alimentos ordinarios de naturalcza andloga, caso de que tales alimentos cxistan,

1 Sc incluyen cntre cllos los alimentos para lactante y nifios

2 En adclantc denominada "Norma General”

3 En las Directrices Generales del NSR 67.00.228:99" Cédigo Recomendado de Declaracion de Propicdades "Figura clemplos de descripeiones o formas de

presentacion a que sc refiere estos Principios Generalcs.



NORMA SALVADORENA NSR 67.00.127:99

2.2

2.3

3.1

3111

3112

3.1.3

3131

Se aplican las definiciones establecidas en la Norma Salvadorefia Obligatoria NSO 67.10.01:98 “Norma General paraleldgtipserdimentos
Preenvasadod”

PRINCIPIOS GENERALES

Los alimentos preenvasados para regimenes especiales no deberan describirse ni presentarse en forma que sea falsgafmsapososeeptible de crear
una impresion errénea, respecto a su naturaleza, en ninguno de los &aspectos

En el etiquetado y los anuncios publicitarios de los alimentos a los que se aplica la presente Norma nada delsdedaue @stinnecesario el consejo de
una persona calificada.

ROTULADO O ETIQUETADO

ETIQUETADO OBLIGATORIO DE LOS ALIMENTOS PREENVASADOS PARA REGIMENES ESPECIALES

Las etiquetas de todos los alimentos preenvasados para regimenes especiales deberan contener la informacion exigidae3dds Sa&:1.8 de la presente
norma segln sea aplicable al etiquetado del alimento de que se trate, excepto cuando expresamente se indique otramwusa espau#iba del Codex.

Nombre del alimento

Ademas de la declaracion del nombre del alimento de conformidad con la seccién 3.1.1 de la Norma General NSO 67.10li@¢ara8, Iss djsposiciones
siguientes

Podra emplearse la designacion “para regimenes especiales”, o una expresion equivalente adecuada, junto con el norelmeasd@el@noducto corresponda
a la definicion de dichos alimentos en la Seccién 2.1.

Se indicara en términos descriptivos adecuados, cerca del nombre del alimento, la caracteristica esencial deralinert@stado o afeccion a que esta
destinado.

Lista de ingredientes

La declaracién de la lista de ingredientes se ajustara a la Seccion 3.1.2 de la Norma General NSO 67.10.01:98.

Etiquetado nutricional

La informacién nutricional que se indique en la etiqueta debera contener los siguientes datos:

a) La cantidad de energia por 100 g 6 100 ml del alimento vendido y, si procede, por cantidad especificada del alimengiegessesnsuma,
expresada en kilocalorias (kcal) y kilojulios (kJ).

b) El nimero de gramos de proteinas, carbohidratos y grasas, por 100 g 6 100 ml del alimento vendido y, en su caso,gspedficaida del alimento
que se sugiere se consuma.

c) la cantidad total de los nutrientes especificos u otros componentes a los que se debe la caracteristica esencial gualihzae@ee cuestion se
destine a un régimen especial, por 100 g 6 100 ml del alimento y, en su caso, por cantidad especificada del alimeniereusessssgma.

Contenido neto y peso escurrido

La declaracion del contenido neto y del peso escurrido debera ajustarse a la Seccion 3.1.3 de la Norma General NSO 67.10.01:98.

Nombre y direccion
La declaracion del nombre y la direccion debera ajustarse a la Seccion 3.1.4 de la Norma General NSO 67.10.01:98.

Pais de origen
La declaracién del pais de origen debera ajustarse a la Seccion 3.1.5 de la Norma General NSO 67.10.01:98.

Identificacion del lote

La declaracién de la identificacion del lote debera ajustarse a la Seccién 3.1.6 de la Norma General NSO 67.10.01:98.



NORMA SALVADORENA NSR 67.00.127:99

3.1.8 Rotulado de la fecha e instrucciones para la conservacién

Ademas de la declaracién del marcado de la fecha y de las instrucciones para la conservacién de conformidad con la7S#etadN@rha General NSO
67.10.01.98, se aplicaran las siguientes disposiciones:

3.1.8.1 Conservacion de alimentos en envases abiertos

En la etiqueta se incluiran instrucciones para la conservacién del alimento para regimenes especiales en envases dbisgas, meeesarias para que el
producto abierto conserve su salubridad y su valor nutritivo. Cuando no sea posible conservar el alimento después deahiersedianvase, o no pueda
conservarse dentro del envase una vez abierto éste, debera indicarse convenientemente esta circunstancia en la etiqueta.

3.2 REQUISITOS OBLIGATORIOS ADICIONALES PARA ALIMENTOS ESPECIFICOS

3.21 Etiquetado cuantitativo de ingredientes

El etiquetado cuantitativo de ingredientes debera ajustarse a la Seccion 3.2.1 de la Norma General NSO 67.10.01.98.

3.2.2 Declaracién de propiedades

3.2.21 Toda declaracién de propiedades respecto de los alimentos regulados por la presente norma se ajustaran a ladiefiadNS&\&H00.228:99 “Directrices
Generales sobre Declaraciones de Propiedades”.

3.2.2.2 Cuando se declare que el alimento es apropiado para “Regimenes especiales”, dicho alimento debera ajustarséspdasidamkss de la presente Norma,
salvo que se disponga otra cosa en una Norma especifica del Codex para alimentos para regimenes especiales.

3.2.23 Todo alimento que no haya sido modificado de conformidad con la Seccién 2.1 de esta Norma, pero que por su campalseadecuado para determinados
regimenes especiales, no debera designarse como alimento “dietético especial’, o cualquier otra expresion equivalentgo,Siodmhtiadicarse en la
etiqueta la declaracién siguiente: “este alimento es por su naturaleza “X™ (“X” significa la caracteristica distintivd) esenaidicion de que dicha
declaracion no induzca a error al consumidor.

3.224 Quedan prohibidas las afirmaciones acerca de la conveniencia de un alimento, tal como se define en la Secciévéntiparalivio, tratamiento o curacién
de una enfermedad, trastorno o estado fisiol6gico particular, a no ser que:

a) se ajusten a las disposiciones de las Normas o directrices del Codex sobre Alimentos para Regimenes Especialespipa éstgiriecidos en dichas
normas o directrices; o

b) a falta de una Norma o directriz del Codex aplicable, lo permitan las Leyes del pais donde se distribuye el alimento.

3.2.3 Alimentos irradiados

Los alimentos irradiados para regimenes especiales se etiquetaran de conformidad con la Seccién 3.2.2 de la Norma Ged€xaiNBO 6

3.24 Ninguna disposicion de esta Norma impedira que se adopten disposiciones de etiquetado adicionales o diferentes en urZoNexrpardehlimentos para
Regimenes Especiales, cuando las circunstancias de un determinado alimento justifiquen su incorporacién en dicha Norma.

3.25 Exenciones Respecto a los Requisitos de Etiquetado Obligatorios

Las exenciones de los requisitos de etiquetado obligatorios deberan ajustarse a la Seccién 3.2.5 de la Norma Generd NSO 67.10.

3.3 ETIQUETADO FACULTATIVO

El etiquetado facultativo de alimentos para regimenes especiales debera ajustarse a la Seccion 3.3 de la Norma Gen€@ilNBO 67.1

3.4 PRESENTACION DE LA INFORMACION OBLIGATORIA

La presentacién de la informacion obligatoria debera ajustarse a la Seccién 8 de la Norma Salvadorefia Obligatoria N98 &NatthaGeneral para el
Etiquetado de los Alimentos Preenvasados”.

- FIN DE LA NORMA -

2° El presente Acuerdo entrara en vigencia a partir del dia de su publicacién en el Diario Oficial. COMUNIQUESE. (Rubet&kviipoPresidente de la Republica).
MIGUEL E. LACAYO. MINISTRO.



MAPA DE PROCEDIMIENTO PARA REALIZAR EL REGISTRO SANITARIO

1 2
3 4
R
EL USUARIO.SOLICITA PRESENTAR .SOLICITUD SE VERIFICA LA -
INFORMACION PARA DE REGISTRO A e FORMAGTON USUARIO® RECTBE
REALIZAR EL TRAMITE EN SECRETARTA CONTRASENA
EL MSPAS O LA BAJA DE
LA PAGAGINA WEB
S
e i
3.1 51 4.1

USUARIO PRESENTA
MUESTRAS

USUARIO COMPLETA
INFORMACION

TECNICO REMITE
MUESTRAS AL
LABORATORIOQ

LABORATORIO USUARIQ CANCELA
PROCESA * COSTO DE ANALISIS'Y
MUESTRAS RETIRA. REPORTE DE

ANALISIS

USUARIO BPRESENTA
. MUESTRAS EN EL
LABORATORIO

12

TECNICO ASIGNA
NUMERCO DE REGISTRO
SANITARIO

ENTREGA
CERTIFICACION
DE REGISTRO

USUARTO PRESENTA TECNICO COMPARA :;
REPORTE AL TECNICO RESULTADOS CON NorMa ||oI ES FAB%RABLE |

TECNICA

NO ES FAVORABLE

PROCEDE  RESOLUCION
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ANEXO 9

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA
Y ASISTENCIA SOCial
San Salvador, El Salvador, CA.
Departamento de Control e Higiene
de los Alimentos

REQUISITOS PARA INICIAR EL TRAMITE DE REGISTRO

Composicion Cualicuantitativa del Producto
Etiqueta

Licencia de Funcionamiento de la Fabrica
Muestra del producto a registrar
Informacién Adicional

(SIE ol

Informacion requerida para el Registro Sanitario de Alimentos y
Bebidas Nacionales.

a) Formula cualicuantitativa.

» El listado de ingredientes deberé presentarlo en orden decreciente de acuerdo a la

formulacién del alimento.
Unicamente debe cuantificar los aditivos alimentarios que se adicionen  siendo
éstos: saborizantes,  colorantes, emulsificantes, preservantes, edulcorantes vy
cualquier otro que contenga el producto de acuerdo a la normativa nacional o
internacional. Los demas ingredientes deberan describirse en forma cualitativa.

» Se deberdn presentar dos originales de la formula cuali-cuantitativa, una se
incorporara en el expediente y la otra se presenta en el laboratorio al momento de
entregar las muestras.

= La formula deberd estar firmada por el profesional responsable de la formulacion.

b) Etiquetas o bocetos:

» Deberdan presentar dos etiquetas originales que cumplan con la Norma
Salvadorefa Obligatoria:

Norma General para el Etiquetado de los alimentos Pre-envasados NSO 67.10.0:98.
La cual puede ser adquirida en el CONACYT, teléfono 2226-2800 y su E. Mail es;
info@ns.conacyt.gob.sv,

* Si alun no cuenta con etiquetas debera presentar bocetos de etiqueta que
contengan la informacion requerida en la Norma Salvadorefia Obligatoria, en igual
cantidad que para el caso de etiquetas.

= Cuando el producto se comercialice en varias presentaciones deberd presentar una
etiqueta por cada presentacion.

c) Licencia de funcionamiento.
= Deberd presentar copia de la licencia de funcionamiento extendida por la Unidad
de Salud mas cercana a la fabrica.
» A cada expediente debera incorporarle una copia de la Licencia de Funcionamiento
y presentar el original para efectos de cotejar con la copia.



En caso de que la Licencia Sanitaria esté en tramite, deberd presentar una
constancia extendida por la Unidad de Salud de que la solicitud esta en tramite.
Esto permitira darle tramite a la solicitud de registro y en ningin momento
sustituye a la licencia sanitaria requerida para extender la Certificacion de Registro
Sanitario.

d) Identificacion y Caracterizacion del Producto.

Nombre especifico del producto: especificar el nombre del producto: Refrescos,
Galletas, Dulces, Leche, Queso, etc.

Marca comercial del producto: la marca comercial que de acuerdo al Registro de
Comercio le hayan asignado.

Material del que esta fabricado el envase: describir el material con que se ha
fabricado el envase que esta en contacto con el alimento.

Contenido y Peso escurrido: Contenido neto y peso escurrido por presentacion:
Debera declararse el contenido neto en unidades del sistema métrico ( Sistema
Internacional). El contenido neto deberd declararse de la siguiente forma: i) en
volumen, para los alimentos liquidos (lts, mililitros) ii) en masa, para los alimentos
sélidos (kgs, gms); iii) en masa o volumen, para los alimentos semisdlidos o
ViSCOSO0S.

Ademds de la declaracién del contenido neto, en los alimentos envasados en un
medio liquido debera indicarse en unidades del Sistema Métrico Internacional la
masa escurrida del alimentos (consultar Norma ‘Armonizada de Union Aduanera
R-UAC 67.01.02:02)

e) Muestra de los productos.

En caso de productos perecederos tales como: lacteos, carnicos, productos  de
pasteleria u otro que sean de alto riesgo por su composicion las
muestras deberan ser tomadas por el técnico de la Unidad de Salud donde solicite
la Licencia Sanitaria de Funcionamiento.

El interesado debera llevar las muestras identificadas por el técnico, en hieleras a
4°C, para conservar la cadena de frio al Departamento Control e Higiene de los
Alimentos para ser remitidas al Laboratorio correspondiente.

Las muestras de los productos alimenticios que no se encuentren dentro de los
mencionados anteriormente, el interesado las presentara al  Departamento
Control e Higiene de los Alimentos para ser remitidas al laboratorio
correspondiente.

El proceso se realizard simultaneamente, es decir que cuando presente los
expedientes al Departamento Control e Higiene de los Alimentos, presentara las
muestras, de acuerdo a lo indicado anteriormente.

Los expedientes serdn entregados a la secretaria quién revisara su contenido antes
de darle entrada al sistema, siendo importante que antes de presentarlos se
asegure que la informacion este completa, en caso contrario no se recibiran.

Al momento de entregar los expedientes en el Departamento, se le asignaran a un
técnico quien sera el responsable de proporcionarle la asesoria necesaria durante
el proceso. Y serd quién remitird las muestras colocando en la formula de
composicion fecha, nombre, firma y sello, para que ésta sea entregada al
momento de presentar las muestras en el Laboratorio correspondiente.



Debera presentar tres muestras de cada producto de la siguiente manera:

* Muestras de alimentos sélidos 200 gramos cada una;

* Muestras de alimentos liquidos 200 mililitros cada una
El interesado debera presentar al Departamento Control e Higiene de los
Alimentos, comprobante sellado y firmado por el laboratorio que las muestras han
sido recibidas.
Cuando el Laboratorio le haya extendido el reporte de los analisis practicados, el
interesado debera presentar el reporte original al Departamento de Control de
Alimentos para que el técnico realice la debida interpretacién y determine si
cumple o no con la norma respectiva.
A partir de la fecha de iniciado el tramite con la informacién completa del registro
el Departamento de Higiene de los alimentos, concedera a! solicitante un plazo de
hasta seis meses para el retiro de la Certificacion del Registro, transcurrido dicho
plazo el tramite quedara sin efecto.

Informacion adicional:

La solicitud con sus anexos debera ser presentada en félder tamafio oficio

con su respectivo fastener, debidamente ordenada.

Este formato de solicitud es un modelo, usted debe transcribirlo con sus datos
siempre conservando el texto original del mismo.

Para cada producto se presentara una-solicitud con sus respectivos anexos.

Los muestreos por rechazo se realizaran bajo el mismo procedimiento descrito
para registro sanitario (consultar al técnico asignado).



ANEXO 10

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA Y ASISTENCIA SOCIAL

FORMULARIO DE SOLICITUD PARA REGISTRO SANITARIO Y/O

REVALIDACION DE ALIMENTOS Y BEBIDAS NACIONALES

IDENTIFICACION DEL PRODUCTOR

2.

3.

4,

7.

Nombre del Productor:

Nombre de la Empresa:

Direccion Exacta de la Empresa:

Teléfonos, Fax y Correo Electronico de la Empresa:

Nombres y apellidos del representante de la empresa:

Teléfono: Fax: E mail:

IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DEL PRODUCTO:

2.

Nombre del Pais en donde es fabricado el producto:

Nombre Especifico del producto:

Marca del producto:

Material del que esta fabricado el envase:

Contenido neto de producto en el envase por presentacion en
litros, mililitros, kilogramos o gramos:

No. de Registro Sanitario (en caso de revalidacion):

Composicion Cualicuantitativa de ingredientes y aditivos del
producto ( en orden decreciente de concentracion):

Lugar y Fecha de presentacion de la solicitud:

Firma y Sello



ANEXO 11

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA Y ASISTENCIA SOCIAL
DEPARTAMENTO DE CONTROL E HIGIENE DE LOS ALIMENTOS

SISTEMA DE REGISTRO SANITARIO DE
ALIMENTOS

Aviso Importante

Se les comunica a todos los usuarios del Departamento de Control de Alimentos, que a
partir del 12 de Marzo del presente afio, todos los servicios seran pagados.

Acuerdo No.919 del Diario Oficial No.196 del 22 de Octubre de 2003.- Se autorizan
precios para la venta de productos y prestacion de servicios, a través de las
dependencias del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social,.

A continuacion detallo tarifa por servicios:

SALUD AMBIENTAL

Precios US $
Por autorizacion

SERVICIO Con Capital Social

Entre Entre
glseg&; g® | $5000.00y | $25,000.00y $%%y§;:§0
,000. $25,000.00 | $100,000.00 000

Autorizacién para instalacion

de industrias o agroindustrias 40.00 65.00 90.00 110.00
(pago unico)
Autorizacién anual
funcionamiento de industrias o 40.00 65.00 90.00 110.00
agroindustrias.
ALIMENTOS
Precios US $
L Por autorizacion
CONCEPTO Con Capital Social

Menor de $ 5%'3'& v $1 (E;gft)rgo y Mayor de

$500.00 $1,000.00 | $5000.00 | 3300000
Autorizacion anual para
instalacion y funcionamiento de
establecimientos que 20.00 40.00 70.00 90.00
procesan, almacenan o]
expenden alimentos.




Precios US $

CONCEPTO Por
Autorizacion
Autorizacidon anual para el funcionamiento a barcos nacionales. 85.00
Monitoreo sanitario de barcos que atraquen en nuestros puertos 55 00
maritimos. '
Registro Sanitario de alimentos y bebidas (cada 5 arios) 35.00
Renovacion de Registro Sanitario de alimentos y bebidas
- 35.00
(cada 5 anos)
Autorizacion de importacién de productos alimenticios o bebidas. 5.00
Certificacidn de libre venta de alimentos y bebidas. 10.00
Autorizacion anual de vehiculos que transportan alimentos 10.00
perecederos y no perecederos. '
ALCOHOL Y OTRAS SUSTANCIAS QUIMICAS
Precios US $
CONCEPTO Por
Autorizacién
Registro de usuario de alcohol etilico puro o desnaturalizado. 12.00
Renovacion anual de registro anual de usuario de alcohol etilico 12.00
puro o desnaturalizado. .
Dictamen técnico de condiciones de manejo y almacenamiento de
productos quimicos peligrosos segun codigo de salud y ley de 5.00

solventes e inhalantes, previo a su desalmacenaje de aduana.




CUADRO DE DEPRECIACION ANO 1

No. | Fecha DESCRIPCION DEL BIEN Costo Valor Monto Vida % Depreciacion | DEPRECIACION Depreciacion VALOR
de de Residual a util Depreciacion Acumulada ANO Acumulada EN
Adgquisicién Adaquisicion 10.00% Depreciar Afios Al afio 0 1 Al afio 1 LIBROS
EQUIPO PARA LA ELABORACION
ARTESANAL
1- Jun-08 [ 2| Ollade aluminio de 50 X 35 $ 150.00 | $ 15.00 | $ 135.00 2 50% 67.50 67.50 82.50
2- Jun-08 [ 1| Cocina $ 24000 | $ 2400 (% 216.00 2 50% 108.00 108.00 132.00
3- Jun-08 | 1| Cafetera de 100 tazas $ 159901 % 1599 | $ 143.91 2 50% 71.96 71.96 87.95
MOBILIARIO
4- Jun-08 | 1! Mesa Grande $ 60.00 | $ 6.00|$ 54.00 2 50% 27.00 27.00 33.00
5-  Jun-08 [ 1] Mesapequefia $ 2500 [ $ 250 (8% 2250 2 50% 11.25 11.25 13.75
8- Jun-08 [ 2| Silas plasticas $ 20.00 | $ 20019 18.00 2 50% 9.00 9.00 11.00
TOTALES $ 654.90 | $ 6549 | $ 589.41 $ 29471 $ 2047118 360.20
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CUADRO DE DEPRECIACION ANO 2

No. [ Fecha DESCRIPCION DEL BIEN Costo Valor Monto Vida % Depreciacion | DEPRECIACION Depreciacion VALOR
de de Residual a util Depreciacion Acumulada ARNO Acumulada EN
Adaquisicion Adaquisicion 10.00% Depreciar Afios Al afio 1 2 Al afio 2 LIBROS
EQUIPO PARA LA ELABORACION
ARTESANAL
1- Jun-08 | 21 Ollade aluminio de 50 X 35 150.00 15.00 135.00 50% 67.50 67.50 135.00 15.00
2 Jun-08 | 1| Cocina $ 240.00 2400 |$ 216.00 50% 108.00 108.00 216.00 24.00
Jun08 | 1| Cafetera de 100 tazas $ 159.90 15.99 | $ 143.91 50% 71.96 71.96 143.91 15.99
MOBILIARIO
4- Jun08 | 1| MesaGrande $ 60.00 6.00|$ 54.00 50% 27.00 27.00 54.00 6.00
5 Jun-08 | 1| Mesapequefia $ 25.00 250 $ 22.50 50% 11.25 11.25 22.50 250
Jun08 |2 Sillas plasticas 20.00 200|% 18.00 50% 9.00 9.00 18.00 2.00
TOTALES $  654.90 6549 |$  589.41 $ 20471 ('$ 294.71 589,41 65.49
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BALANCE INICIAL

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE $ 1142857
Cajay Bancos $ 7,260.00
Cuentas por Cobrar $ 416857

Total Activo $ 11,42857

PASIVO

CAPITAL SOCIAL $ 11,428.57
Acciones Pagadas $ 7,260.00
Acciones No Pagadas $ 416857

Total Pasivo mas Capital Social $ 11,428.57

vl OX3ANY



ANEXO 15

Cocinas, Planchas. Churrasqueras, Homos
Fraifdores, Mesas Termicas

R variedad dp estilos y modeins
i Fabricacion y disefios sobre medhdas

LR E!

> B

COCINA

COTIZACION DE COCINA TIPO INDUSTRIAL

- Fogén Industrial Economico Mod. FRO-CPT............. $240.00

- Fogon Industrial Stper - CPT $290.00

Garantia 2 afios en sistema de funcionamiento.

Cocinas, Planchas, Churrasqueras, Homos
Freidores, Mesas Térmicas

P E: R Variedad de estitos y modelos
Fabricacion y disefios sobre medidas
COCIN
MANUEL ACEVEDO
GERENTE GENERAL
SA
ODELSA, ¥

Hormos y Cocinas Induatrisias

Centro Sucursat Escalon: Centro Comerciat
3a. Calle Ponienta No. 318, La Fuente, Pasea Generat Escaton

San Satvador, El Salvador, C A v 75 Av. Norte tocal No. 6 S5
Tels.; 2222-2491 2222-2509 lels.; 2264-7064 - 2263-3291
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Morena Mendoza vda. de Rivera e Hijos, S.A. de C.V.
8a. Calle Poniente No. 240, San Salvador 1a. Avenlda Sur No.2-5, Santa Tecla No.Vendedora
DPBX 2271-0706; FAX 2271-0716 pBRX 2228-7213 FAX 2228-6739
www.tiendamorepa.com.sv. Email: ventas@tiendamorena.com.sv
' )
Clente: j//w/fwoz@ L. Of ANehador.

Con Atencion a: a {%/7{% -

Ly
Estimado Cliente:

Atendiendo a su solicitud, a continuacion encontrara cotizacion de los productos, segun detalie:

/S5 -5 -

7/

PRECIO
CANTIDAD o _ /D!::SCRIPCION | unimario | TOTAL
700 | D Vedrio O 47 Ol 0.50 % 50
7 5— —

[\ a.

/ 0/ Qlomracd. 50 X3S,
/ Ud Lty e dera  (iande

m——

7
2/

(e olill) Ol prastra

‘L

S

,v
ST
N

/

/ freacad /e Aiccd
/ acpeal geg.

/ o lr !

S
WA

/

/
o1

pz;

SR ﬁz“zx Py
1 Moy
‘@“,' ¥ o0 I ‘5%

9 SHONTA YA U AVERh

bk Zan

Nombre de Vendedora

Precios Incluyen VA y seran validos mie:ﬁgs}%rgn%xﬁe&igs. Posteriormente estaran sujetos a cambio sin previo aviso

Si paga con cheque emitirlo a nombre de: Morena Mendoza vda. de Rivera
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Ra. Calle Poniente No. 240, San Salvador
PRY 2271-0706; FAX 2271-0716
wnew tisndamorena.com.sy

Cliente:

{ on Atencion a:

Morena Mendoza vda, de Rivera o Hijos, S.A. de C.V.
1a. Avenida Sur No.2-5, Santa fecla

PRY 2228-7213 FAX 2228-6739
Email: ventas@ tiendamorena.com.sy

(/70%,,)
(/7447 4744@
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Estimarfo Clizroe:

Atena

rencto a sy sohiatud, a

‘‘‘‘‘

mnunuauUn encontrala Lotlzauon de los productos, segun detalle:

Fecha:

No.Vendedora

FAX:

o PRECIO
| CANTIDAD M_‘_‘QECQ%’%!!’ 1ON UNITARIO TOTAL
2 //@ A wler =939 mﬁ%m) 7). 35 4 35 —

¢ 4
frecios Incluyen IVA y seran validos mientras’ durefy ekistm

Siomits

!W’{; a Mo Meper |

e A pen

mbre de Vendedo

Si paga con cheque emitirlo a nombre de: Morena Mendoza vda. de Rlvera

fabte que sua a Nowbire de s Sodedad: Morena

lhas Pos’(ermrmente estaran sujetos a cambio sin previo aviso
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23 CALLE PONIENTE No. 525, COL. LAYCO, SAN SALVADOR, EL SALVADOR C.A.
PBX: 2235-0038 FAX: (503) 2226-3138, 2226-2817 ; i

COTIZACION / CONTRATO DE VENTA

RAFAEL MORALES

2 J *
oy CREDITQ NuE\Il\“““k

DIA T | ANO VENDEDOR:

5 2008 S
PEDIDO No.:

N

ASOCIACION CAFETALERA DE EL SALVADOR

| 2299 (26!

ATENCION:
ATENDIENDO A SU (S) REQUERIMIENTOS NOS ES GRATO PRESENTARLE(S) NUESTROS PRECIOS:

CONCEPTO

BLOCK DE 50 JUEGOS C/U DE FACTURAS DE 18.000
CONSUMIDOR FINAL EN PAPEL BOND B16 ORIGINAL
Y COPIA A UNA TINTA TAMANO 8.5X5.5" NUMERADOS

$30.00

2 BLOCK DE 50 JUEGOS C/U DE COMPROBANTES DE 15.000
CREDITO FISCAL EN PAFPEL BOND B16 ORIGINAL
Y DOS COPIAS A UNA TINTA TAMANO 8.5X5.5" NUMERADOS

-

Condiciones de Pago:

Fecha de Entrega:

Observacnones PREC‘O NO ‘NCLUYE 'VA : N

He leido y aceptado las condiciones de este contrato, incluyendo las condiciones establecidas en el reverso de esta hola

W g

ACEPTADO CLIENTE POR: COOPE AT!VACzO A VIDA DE R.L.
ING. MARIA ELENA PORTIELO .
« De no ser aceptado por el cliente dentro de un plazo de diez dias, este contrato est4 sujeto a la confirmacion de Cooperativa Nueva Vida
de R.L., Arte Grafico . AR ‘
devolvernos el original debidamente firmado y sellado. ’

« Al aceptar este contrato le rogamos Jin
« Al rechazar este contrato le rogamos devolvernos el original.



DE @ FREUND ESCALON NO.DE TEL : 2635474

FREUMD, S.h. DE T.V. Pagr 1

gUCURSAL ; T.F.ESCALON S COYIZACIOH 8 53641

TELEFOND ¢ 224%-4300  FAX 2653474 Facha 3 20/May/2008
ematl ¢ escalonéfreundsa. Fou Hora ¢ 15:40
NOPEIRE. CLIENTE 1§ \HIVERSIDAD BE EL 6 VARDK REGISTRO # 0
DIRECCION + ATTE, LUCI RARTINEZ

SUB-CTA }

COMDICIOHES DE PAGOD Contado vendedor # ¢ 14147

HOTAS : FAX 22984251 YE. 22984264
yibrs PRECIDG INCLUVEM U6 YN

Codign Uni Descripcion Cantidad  Pracio Total
Cotizada
1405524 CA) PERCOLATUR FETALICO 100 TAZAS WEST BEND .00 1HRN 159.90

Dolares & 159,

&/@a )a MAars neund, 5% de (L
* Hecho Por ESCALON
Tal.: 2634500

”nwv "hg’:‘,'}«_nﬁ

Precits validos sola m la facha de 1a rotizacien ¥
aieitras duren eristencias

jsr_cotizs_final ventasBé skbuaké FIN COTIZACION FREEHARS

20 |
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