UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“ESTUDIO DE MERCADO REALIZADO EN LA ZONA
ORIENTAL DE EL SALVADOR, PARA LA
COMERCIALIZACION DEL DULCE DE PANELA DE
PEQUENOS PRODUCTORES DE CANA DE AZUCAR DEL
MUNICIPIO DE
CORINTO MORAZAN, ANO 2007”.

ESTUDIANTES:

ELMER JEOVANNY CASTILLO CASTRO
FRINE MIRELLA GONZALEZ FLORES
JOSE ROBERTO SERRANO CHAVEZ

PARA OPTAR AL GRADO DE:

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CIUDAD UNIVERSITARIA ORIENTAL, NOVIEMBRE 2007

SAN MIGUEL EL SALVADOR CENTRO AMERICA



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

Rector: Msc. Rufino Antonio Quezada Sanchez
Vicerrector Académico: Msc Miguel Angel Pérez ramos
Vicerrector administrativa: Msc Oscar Noé Navarrete

Fiscal General: Dr. René Madecadel Perla Jiménez
Secretario General: Lic. Douglas Vladimir Alfonso Chévez

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

Decano: Ing. David Armando Chavez Saravia
Vicedecano: Dra. Ana Judith Guatemala
Secretario de la Facultad: Ing. Jorge Alberto Rugamas Ramirez
Jefe de Departamento: Lic. Arnoldo Orlando Sorto

Coordinador general de
Procesos de Graduacion: Lic. Gilberto de Jesls Coreas Soto

Asesor Metodoldgico: Lic. Carlos Trejo Urquilla

Docente Director: Lic. Licda. Lisseth Nohemy Saleh Blanco



DEDICATORIAS

He finalizado con éxito y satisfaccion mi primer paso de formacion profesional, en la
que quiero compartir y dedicar mi triunfo obtenido a todas aquellas personas que de
manera especial ayudaron a alcanzar uno de mis mayores suefios, formarme en el area

de Ciencias Econdmicas, inclinandome por la Administracion de Empresas.

A Dios Todopoderoso, por darme la sabiduria y entendimiento necesario para salir con
éxito en mis ideales propuestos.

A mis padres Jose Adonay Castillo y Maria Victoria Castro, por haberme apoyado
en todo momento de manera incondicional en la realizacion de mis estudios y culminar
mi carrera universitaria.

A mis hermanos, Alexis Bladimir, Marleni Rosibel, Vilma Aracely y Francisca
Marila por haberme apoyado, en todo momento.

A mi novia, Yury Patricia Machado, por brindarme su amor, comprension y por el ser
el pilar que me mantuvo perseverante en momentos dificiles de mis estudios.

A mis comparieros de Tesis, Roberto y Mirella, por haberme brindado su amistad y
comprension para poder realizar estén proyecto.

A las Licda. Lisseth Nohemy Saleh Blanco y Licda. Marta Villatoro, por su
colaboracion y orientacion en cada una de las etapas que hicieron posibles la

elaboracién de nuestro trabajo.

Gracias.

ELMER JEOVANNY CASTILLO CASTRO



Con gran satisfaccion he finalizado con éxito mi primer paso de formacion profesional
en el cual han estado presentes personas que de alguna u otra manera me han ayudado a
alcanzar mi objetivo principal y en primer lugar:

A Dios todo poderoso: Por haberme siempre guiado por el buen camino, brindarme
sabiduria conocimientos para la realizacion de cada una de mis metas, sin el puedo decir
que todo esto hubiese sido imposible ya que es Dios el que todo lo sabe y lo ve quien

me acompafio en todo momento no me dejo sola cuando mas lo necesite.

A la Virgen De La Paz: Quien me dio las fuerzas para no caer, para tener paciencia y
aguantar cada una de las dificultades que puede presentar someterse un proceso de

formacion profesional.

A mi Madre Maria Paula Flores VVda. de Gonzélez: Porque siempre me ha brindado el
amor, la comprension, el apoyo que he necesitado tanto como econdmico y apoyo
moral ya que siendo una madre sola lucho por sacarme adelante y me ayudo a
realizarme uno de mis suefios, No me dejo caer nunca siempre me apoyo “Gracias

Madre”

A Mi Padre Manuel De Jesus Gonzalez Rivera (Q.D.E.G.): Porque aunque el ya no este
fue motivo de inspiracion para mi para cumplir mis suefios y se que el donde quiera que

este esta muy feliz por mi.

A Mi hermana: Luz de Maria Gonzéalez Flores: Por ayudarme moralmente confiando en

mi ya que represento un ejemplo para ella, brindandome carifio y amor.

A Mis hermanos: Mardos Gonzalez, Marcos Gonzalez y Celio Gonzalez que aunque
estan lejos me brindaron apoyo econdémico y moralmente, brindandome amor y carifio a

la vez.

A mis tios: Especialmente a Vicente Flores, Josefina Flores que me apoyaran cuando

los mas necesite.



A todos mis primos: Especialmente a Vilma Eliseth Flores, Maria Elizabeth de Torres,
Sandra Marlene y AurelA mis compafieros de tesis: Especialmente a José Roberto
Serrano con el cual comparti momentos agradable y desagradables pero no perdimos el

carifio ni el respeto.

A mis compafieros y amigos: Por estar ahi cuando mas los necesite especialmente a
Roger Arquimedes Dias y Ana Gabriela Caceres Colindres, Con los que comparti

momentos inolvidables.

A la Mscs Licda. Marta Del Carmen Villatoro de Guerrero: por su entrega desinteresada
y ser ejemplo a seguir; por su apoyo incondicional y conocimientos transmitidos para

mi para realizar con éxito nuestro trabajo de graduacion.

A La Licda. Lisseth Noemi Saleh Blanco; por su apoyo incondicional brindado a través
de asesorias para la realizacion de el estudio de mercado y a la vez por brindarme

consejos no tanto en el ambito profesional si no también de la vida. “Gracias”.
En General a todas aquellas personas que directa o indirectamente me ayudaron de

muchas maneras que depositaron confianza en mi que siempre creyeron que si lo podia
hacer AMIGOS SI PUDE.

FRINE MIRELLA GONZALEZ FLORES



El haber culminado mis estudios Universitarios era mi mayor gran ilusion, y la
esperanza de muchas personas puestas sobre mi; por lo cual me siento muy honrado de
haber cumplido mis metas y haberle dado satisfaccion a aquellas personas que confiaron

en mi, por tanto quiero compartir mi triunfo con ustedes y agradecerles por todo:

A Dios todo poderoso: Por haberme dado la fortaleza para mantenerme en el camino y
poder lograr mi objetivo

A mis padres: El Ing. José Roberto Serrano Padilla, quien con esfuerzo y esmero me ha
sacado adelante; A mi madre Consuelo del Carmen Chavez de Serrano por sus consejos,
sus regafios y su amor que me han dado el valor para seguir adelante, aprender de mis
errores e intentar ser mejor cada dia.

A mis hermanas: Dora Lisseth Serrano de Benitez por todo su apoyo y cuidado, asi
como a Zoraida Margarita Serrano de Batista, por su comprension y carifio

A mis sobrinos: Manuel de Jesus Batista Serrano, Fabiola Alexandra Benitez Serrano,
Camilla Beatriz Benitez Serrano y José Modesto Batista Serrano por ser los motores
gue me impulsan a seguir adelante.

A La Licda. Lisseth Nohemy Saleh Blanco, por su paciencia, por su apoyo
incondicional, en la Asesoria y confianza brindada.

A la Mscs Licda. Marta del Carmen Villatoro de Guerrero, por toda su entrega, por
compartir sus conocimientos, por ser comprensiva y sobre todo por brindar su amistad
desinteresada.

A mi tia: Maria Luisa Berrios de Chavez por cuidarme y ser como mi segunda madre.



A mis tios: Jorge Alberto Serrano Padilla (Q.D.D.G), Luis Orlando Serrano Padilla,
Liliana Segovia de Serrano, Oscar Guevara por su apoyo Yy comprension para la
culminacién de mis estudios.

A mi compafiera de tesis: Friné Mirella Gonzalez Por soportarme, comprenderme y
demostrarme el carifio que igual siento por ella.

A mis Amigas: Karla Johana Orellana e Ingrid Aimé Guevara por haber compartido
conmigo momentos en la vida de estudiante que nunca olvidare.

En general a todas aquellas personas que de una u otra forma contribuyeron a mi

formacion personal y profesional.

Gracias.

JOSE ROBERTO SERRANO CHAVEZ



INDICE

IN DI CE . ..o viil
INTRODUCCION. ...ttt e e e e e e e e e xii

CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA...........cooiiiiiiienen 17

1.1 SituacCioN ProblemMALICA. ... .. .vieit ittt 17
1.2 Enunciado del Problema..............ooiiiiiiiiii e 21
L 3JUSHIIICACION. ...ttt e e e 21
1.4Delimitacion de la investigacion...............oooeiuiiiiriiiii e 24
1.4.1LIMitaciones de TIemPO......ovintieiii it 24
1.4.2Limitaciones de ESPacio y Territorio. .. ....veveeririeine et eieteeee e e e 25
1.4.3LIMItaciones de RECUISOS. .. ....uiiriiei i e e 26

1.50Dbjetivos de 1a Investigacion............o.uviiiitiiti e 27
1.5.10DJetivo General..........oiuiiri i 27
1.5.20DjetiVOS ESPECIfiCOS. .. vttt ittt 27
1.6 Sistema de Hipotesis de la Investigacion..............oooveiiiiiiiiiiiiiiiieeeea. 28
1.6.1 HIPOLESIS General.........oiuiinitie it 28
1.6.2 HIpOtesis ESPecificas. .......oviuiiiiiii e 28
CAPITULO ILMARCO DE REFERENCIA. ... ..ottt 29

2.1 MArco NOIMAtIVO. ...ttt ettt et e e e e et e e e e e e e e 29
2.2 MaArco HiStOrICO. .. ittt e e e e e e e 36

2.3 MAICO TOOTICO. ..ttt et e e e e e e e e e e et e e 37
2.3. 1 Estudio de mercado..........c.ooiiniiiiiiii i e 37
2.3.1.1 Analisisde la demanda ............c.ooiiiiiiii e 38

2.3.1.2 Analisisde la oferta...........cooiiiiiiii 41
2.3.1.2.1 Principales Tipos de Oferta.........c..oovirieiniiiiie e 42
2.3.1.2.2 iComo analizar la oferta?...........oooiiiii 42
2.3.1.3 La comercializaCion. ... ......oiinnii it 43
2.3.1.3.1 Como se relaciona la comercializacion con la produccion....................... 44
2.3.1.3.2 ;Como definir la comercializaCiOn?.........cccccocvvviiiiiie i 45
2.3.1.4 Capacidad de ProducCiOn. ...........oouuiinriiiiie e e e 46
2.3. 1.5 MarKeting. . ...t e 47
2.3.2 Fortalecimiento de la Produccion...............oooiiiiiiiiiii e, 48
2.3.2.1 Desarrollo SOCIO- ECONOMUCO. ........uiueiniitiit e, 48
2.3.2.2 INNOVACION teCNOLOZICA. ... vttt 48
2.3.3Andlisisde lademanda.............c.oouiiiiiii 51
2.3.3.1 Valor agre@ado. . ... ..oieiii e 51
2.3.3.2 NICh0S de MErcado.........ccoouiniiniiii e 52
2.3.3.3 Cantidad demandada del bien a diversos precios............ocoveeveieinineinnnnnnnn. 53
R R O} 41111111 J TP 54
2.3.4.1 ProCes0 CCONMOMIICO. . .uututtette et et et et e eete e et e et eaae e eeeenneeaneeaanns 54
2.3.4.2 BIENES ¥ SETVICIOS . ... ttieettet ettt et ettt ettt 56

2.3 4. B NVETSION. . . e 56



2.3.4.4 Producto Nacional Bruto (PNB).........cooiiriiiiii e 57

2.3.5 Analisis de 1a Oferta. ... ......ouiiirini i 57
2.3.5. 1 TeCNOIOQIA. ...ttt 57
2.3.5.2 Precios de los factores productivos (Tierra, trabajo y capital)...................... 58
2.3.5.2.1 Man0 de OBIa. .. .iuuiet ittt 59
2.3.5.3 Precio del bien que se desea ofrecer..........ovviiiininiii i 59
2.3.5.4 Comportamiento de 10s productores. ..........o.ovveuiiriiiiiiiiiiiiiieieaananns 60
2.3.6 Capacidad de ProducCion............c.oiiniiiiiiii i 61
2.3.6.1 Demanda Real...... ..o 61
2.3.6.2 Demanda FULUIa. ......o.oninii e 61
2.3.6.3 Localizacion de la produccion..............ooooiiiiiiiiiiiii e 61
2.3.6.4 Calidad de 10S productos ¥ ServiCIOS. ... ..ouueirintintiieit e e ee e, 62
2.3.6.4.1 Calidad De Productos. ........ouiuuiniitiieiiete e e 62
2.3.6.4.2 Diferencia Entre Clase Y Calidad De Productos...............ccoovviviininnnn. 63
2.3.6.4.3 Calidad D€ ServiCiOs. .. ...euuirtirtititeitt e et eee e 64
2.3.7 Plan de comercializacion. ... .........o.oiiuiiinii i 65
2.3.7. L PrOAUCTO. . .ot 65
2.3.7.1.1 Analisis del Producto..........c.ouiiniinii i 67
2.3.7.1.2 Proceso Productivo de la Panela.................oooiiiiiiiiiiiiiie, 68
2.3.7.1.3 Conocimiento y Atributos del Producto..............cooooiiiiiiiiiiiiiin, 70
2.3.7.1.3.1 Atributos Medicinales y COSMEICOS. ......ovirinriniiniirieiieeiiieeeeeeenen, 70
2.3.7.1.4 Beneficios del Producto...........c.ouiviiiiiiii e 75
2.3.7.2 Plaza. ... e 76
20 N 0 T o (<5 (o P 76
2.3.7.4 PrOMOCION. ...ttt ettt e e e e et et e et et e et e e as 78
2.3 7.5 PIUCDA. . et 79

2.3.7.6 VENaja COMPELIEIVA. ...ttt ettt e e e e et e e e e ee e e e e neiranaans 80
2.3, 8 EIMPaAQUE. ...ttt 81

2.3.8.1 EtIqUetado. . ..veiei e e 81

2.3.8.2 PromoCiOn de VENas. ...........ouiimiuininiita e 82
2.3.8.2.1 Objetivos de la promocion de ventas.............cooevviiiiiiiiiiiiieene, 82
2.3.8.2.1.1 Herramientas de la promocion de Ventas................cooeiiviiiiniininnnnn.. 84
2.3.8.3Empaque y etiquetado. ... ...ouuiiii e 85
2.3.8.3.1 Propdsitos e Importancia del Empaque............cooovivviiiiiiiiiiiiiiiienn, 85

2.3.8.1.2 BHIQUETACION. ...ttt ettt ettt e e e e et et e e e e 88

2.3.8.4 NUEVOS METCAOS. ...\ttt ittt et e e et e e 88

CAPITULO IIl. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.............cccvvnennnn.n. 90

3.1 Tipo De Estudio A Realizar.............cooiviriiiiiiiiieie e e 90
3.2. Disefio De La INVeStigaciOn. ... .....ouiuinininii e 91

3.3 PODIaCION. ... 92
3.3 1 PODIaCION. ..t 92
BB L 1T PPN 92

3.4.1 Muestra para los consumidores (Distribuidores)............ovvevriieiiiininnennnnnn. 92



3.4.2 Muestra para los Productores. ..........oouvvuiiiiiiiiiiiii e 94

3.4.3 Muestra para 10S CONSUMIAOIES. ......vivuiniie ettt 96
3.5 Fuentes De Obtencion De La Informacion............cccoeoeviiininiiiieiiiiieeenen, 99
3.5.1 FUBNLES Primarias. ........oouviiniiiiiit it et 99
3.5.2 FUBNES SECUNATIAS. ... . vttt et e e e 100
3.6 Procesamiento De La Informacion...............ooiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeineeeene, 100
CAPITULO IV. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS............ 102
4.1 Presentacion, analisis e interpretacion de datos................cocoiviiiiiiiiiiniinen.n, 102
4.1.1 Informacion de la Oferta desde los productores de cafia de azlcar................. 102
4.1.1.1 Informacion General............cccoovvuiiiriiiiiei e 102
4.1.2 Informacion sobre la oferta desde los distribuidores.................cooiviieneen.e 127
4.1.2.1 Conocimiento acerca del dulce de panela....................ooooiiiiiiiiiiiina, 127
4.1.3 Informacion de la demanda desde los consumidores..................c.ovvieennnnn. 141
CAPITULO V. CONCLUSIONES. ...ttt e e e 157
CAPITULO VI PROPUEST A . ... e e e 165
B. LMISTI0M. ..ttt e e e 165
Y024 13 10 VO 165
6.3 ObJetivo de a PropueSta. .......ovinriet it 165
6.4 BN iCIOS. . ettt e 166
6.5 Analisis de Ventas y Participacion de Mercado...............ccoooviiiiiiiiiiiiiiineens 166
6.6 Analisis de la Demanda................oooiiiii i 167
6.6.1 Pronostico de Ventas. .........ocveiiuiiiiiii et 168
6.7 Plan de MercadoteCnia. ... .....vine ettt e 171
6.7.1 Objetivos y Estrategias de Mercadotecnia...............c.coevviiriiiiniiiieniinin.. 171
6.7.2 Seleccion del Nicho de Mercado para la comercializacion del Dulce de
Panela Modificado...........oooiiiii i 172
6.8 Conocimientos y Atributos del Dulce de Panela......................ocoviiiinn.n. 174
6.8.1 FOIMa. .. .ot e e e 174
0.8.2 EMPAQUE. ..ottt e e 176
B.8.3 VIMEta. .. et 176
6.8.4 Costos de los Empaques Primarios y Secundarios...............ccoeevevvininennnnn.. 177
(TR T I 15 (0 3 1< 7 F 177
6.9 Caracteristicas del Dulce de Panela Modificado.................cooeviiiiiinininnnn. 180
6.9.1 EMpaque Primario.........ouiiiiiiiiiii i e e 180
6.9.2 Empaque Secundario...........o.eiuiiuiiiiiii e 180
6.9.3 EMpaque Terciario. . ... .oo.eeuuenuieiiiet et 181
6.10 EStrategia GeneriCa. .......ouiuuinitit ittt e 181
6.10.1 Poder de Negociacion de 10s proveedores. .........coeuveeuerininiiiiininieeeeannns. 182
6.10.2 Poder de negociacion de los Competidores. .......cceuuueeeiieniiiieeneieaennnnnn. 182
6.10.3 Competidores Potenciales. ...........o.iviuiiniiiii i 183

6.10.4 Poder de Negociacion de los Compradores.............coevevveriniiriniiiienanannnn. 184



6.10.5 Amenaza de Productos SUSTIEULOS. . ... eee ettt e 184

6.10.6 Estrategia Genérica Propuesta............c.oviiiriiriiiiiiiieii i e 184
Bibliografia CONSUITATA. ..........couiiiii i e 186
ANE X O . e 188
Anexo 1 Plan de Trabajo... .. e 1 88
Anexo 2 Escudo del departamento de Morazan B EUIRPPRUIRS £
Anexo 3 Mapa Del departamento de Morazan.................ccooeviniiiiiiiiininnieae e 199
Anexo 4 Cronograma de Actividades..............eeiiiiiiiiiiiiinieciiceeeeesieeniie e o1 ... 200
Anexo 5 Fotos de la visitaa ACOPANELA........c.cooiiiiiiiiiie e 201
Anexo 6 Operacionalizacion de Hipotesis..........o.oiiriieiiiiiiiiiiiiiiiaeeeeenn, 205

Anexo 7 Listado de distribuidores consultados en estudio de mercado................... 209



INTRODUCCION
La agroindustria panelera en el ambito regional y nacional es de suma importancia,
tanto a nivel socio - econdmico como nutricional, en el primer aspecto sobran razones
para valorarla. En nuestro pais es un producto consumido por muchas personas,
actualmente la demanda es mayor que la oferta local En materia de generacion de
empleo, la agroindustria panelera se considera la actividad productiva que mas utiliza
unidades de trabajo por hectéarea cosechada y beneficiada. Una agroindustria con todas
estas bondades, necesita cada dia actores mejor preparados para continuarla y mejorarla.
La educacion a traves de la preparacion tecnica de los futuros productores paneleros es
un reto que se debe asumir con mucha responsabilidad. Para la elaboracion de panela de
buena calidad se debe de tener en cuenta una serie factores que van desde la cafia
pasando por el proceso productivo y terminando con el empaque y el mercadeo del
producto, en cada una de estas operaciones se pueden cometer errores que afectan de

manera considerable la calidad del producto final.

El sector cafiero que se dedica a la elaboracién del dulce de panela en la zona oriental,
especificamente en el departamento de Morazan, municipio de Corinto; esta
atravesando una dificil situacion, el no contar con apoyo técnico, con que se les oriente
en diversos aspectos de la comercializaciébn del producto, lo que resulta en un
estancamiento de sus ventas, por lo cual no existe un realce en dicho producto, y es que
los productores no se extienden mas alla del mercado local de Corinto para la venta de

su produccioén.
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Los productores de cafia de azlcar no se encuentran asociados, lo que los coloca en
desventaja frente a otros competidores, cada productor Unicamente se preocupa por
sacar su produccion a la venta, notdndose que la produccion no es homogénea.
Econdmicamente los ingresos percibidos por estas personas son minimos, ya que no
obtienen mayores ganancias al momento de vender sus productos en el mercado, esto es
originado por el poco volumen de produccién, y ademas por no manejar costos de
produccion.

El dulce de panela es elaborado artesanalmente, bajo procesos productivos que no
retnen las suficientes normas de higiene, de igual forma no cuentan con etiqueta y
vifieta, estos son elementos que merman su comercializacion frente a consumidores mas
informados.

El estudio de mercado es la mejor apuesta para solventar el problema del escaso
volumen de ventas, ya que consta de tres areas importantes de aplicacion: Analisis de la
demanda, analisis de la oferta, y la comercializacion del producto. Se ha identificado
que en realidad es necesario conocer que tan aceptado es el producto actual, para poder
determinar si los consumidores sugieren realizarse cambios.

El proposito de la investigacion fue realizar un analisis de la demanda que
proporcionara datos acerca de las necesidades del dulce de panela, preferencias segun
caracteristicas propias del producto y con base a ello poder determinar un pronostico del
consumo futuro en la zona oriental. Ademas se realizo un analisis de la oferta, en la que
se encontrd el numero de productores, la capacidad actual de produccion, y precios a

los que se ofrece al consumidor.
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Por ultimo la comercializacion, es un elemento sumamente importante en la cadena
agroproductiva, ya que es el encargado de llevar el producto al consumidor final, en
donde se analizaron los canales de distribucidn, cobertura de mercado de los
distribuidores.

La investigacion tenia un alcance geografico la zona oriental, recabando informacién de
fuentes primarias en el municipio de Corinto, y realizandose el estudio de mercado en
los cuatro departamentos de la zona oriental: San Miguel, Usulutan, La union, y
Morazén. El objetivo general que se perseguia era: Realizar un estudio de mercado para
el fortalecimiento de la produccion del dulce de panela de pequefios productores de
cafia de azUcar del municipio de Corinto, y con base a ello, elaborar un plan de
comercializacion, lo cual se logro completamente, esperando beneficiar a las familias
productores de dulce de panela del municipio de Corinto.

El capitulo uno se detalla la informacion referente a la situacion problematica de los
productores de cafia de aztcar del municipio de Corinto, es decir, como se desenvuelve
dicha problematica en estudio en diferentes ambitos: Social, econdmico, y politico; el
enunciado del problema donde se delimito el problema en forma de interrogante,
buscando la causalidad de dicho fendmeno; la justificacion donde se expuso los
motivos que describen porque se estudio el problema, ademas determinando la
relevancia que dicha problemaética tenia en la sociedad, también se mencionan los
beneficios futuros que se esperban de dicha investigacion; las delimitaciones donde se
especifico el lugar de investigacion, el tiempo, y el contexto teérico de estudio, donde
se sabe era en la zona oriental; seguidamente se dan presentan los objetivos, en los

cuales se enuncio lo que se pretende alcanzar tanto a nivel general como especifico;
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posteriormente, se lista el sistema de hipotesis, que constituyen el recurso indispensable
para el logro preciso de los objetivos de la investigacion.

El capitulo dos se refiere al marco de referencia, teniendo como partes el marco
normativo, esta trata del cuerpo normativo de leyes que norman el tema en particular,
para tal fin se consideraron las leyes que rigen a los comerciantes, exponiendo aquellas
consideraciones legales que a los que los comerciantes deben apegarse; las principales
regulaciones del codigo de trabajo, como lo son las obligaciones y prohibiciones de los
trabajadores; requisitos reglamentarios de etiquetacion, para velar por las exigencias
fitosanitarios y exigencias de la ley del consumidor. EI marco Historico es otro
componente del marco de referencia donde se describe el comportamiento y evolucion
del sector panelero del municipio de Corinto a lo largo del tiempo. El dltimo
componente del marco de referencia es el marco tedrico, donde se expone la teoria
relacionada con el problema objeto de estudio teniendo parte como el analisis de la
demanda, oferta, comercializacion, capacidad de produccion, y distribucion de
productos en el mercado.

En el capitulo tres presenta informacion de la metodologia de la investigacion, aspectos
tales como el tipo de investigacion, en la que se determino que fue de caracter
descriptivo; se detalla la poblacién estudiada, escribiendo sus caracteristicas. Se
encuesto a productores, distribuidores y a consumidores finales del dulce de panela. Se
utilizo el método de muestreo proporcional, para poder conocer la muestra en cada tipo
de poblacion. Por otra parte se presento el disefio y las técnicas de recoleccion de la

informacion. Mencionandose los tipos de fuentes de informacion, y dividiéndolas en
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fuentes primarias y secundarias. Finalmente se detalla como se realiza el anlisis e

interpretacion de resultados.

El capitulo cuatro contiene la descripcion y analisis de los resultados obtenidos en el
estudio de mercado para las diferentes unidades de andlisis, donde se hizo uso del
cuestionario como herramienta para la recoleccion de datos y cuya presentacion se hace
por medio de tablas y graficos para una mejor compresion al momento de realizar la
propuesta. Cada apartado considera ademas un objetivo que corresponde a cada
interrogante.

En el capitulo cinco se presentan las conclusiones que se determinaron en el diagnostico
hecho en la investigacion de campo, en base a la realidad existente de los productores
de cafla de azucar. Aqui se establece de manera especifica los hallazgos mas
importantes encontrados en el estudio.

En el capitulo seis se plantea la propuesta que se espera sea tomada en consideracion
por los pequefios productores de dulce de panela del municipio de Corinto. Se
consideraron aspectos que fueron necesarios en la modificacion del producto, para
mejorar la comercializacion del dulce de panela, en donde se incluye un estudio de

comercializacion.

Finalmente se presentan los anexos necesarios para sustentar la investigacion, tales

como el disefio del instrumento utilizado para las diferentes unidades estudiadas,

fotografias del dulce de panela, asi como un mapa del municipio de Corinto.
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CAPITULO I: PLATEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Situacion Problematica

En el Municipio de Corinto se encuentran alrededor de 75 pequefios productores de
Cafa de Azucar, los cuales tienen una serie de dificultades para poder iniciar un nuevo
y moderno proceso de produccion ya que estos no estan asociados ni organizados cada
quien haciendo lo mejor para subsistir con su producto; por los resultados no muy
provechosos en la comercializacion del dulce de panela; estos estdn desmotivados,
aungue alrededor de 50 personas han mostrado interés para hacerlo y mejorar dicho

proceso.

Algo muy importante en la zona es que el 90% de los productores poseen parcelas de
terreno propias para el cultivo de cafia, el otro 10% solicita apoyo para rentar terreno y
poder sembrar dado que conocen todo el proceso desde la siembra hasta obtener el

producto final.

Los cafieros argumentan no tener disponible el trapiche a la hora de realizar su zafra,
aungue existen 10 de estos en el municipio de Corinto; esto es producto de la falta de
organizacion y trabajo Asociativo, de igual forma plantean la escasez de trabajadores,
que se considera ser resuelto el problema si trabajaran en forma Asociativa, ya que estos

se apoyarian mutuamente; dado que las cantidades de siembra no son grandes.
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En cuanto a la tecnologia, los pequefios productores de cafia de azlcar, argumentan no
tener la maquinaria disponible para la realizacion del proceso asi como los moldes
adecuados para que el producto sea innovador y tenga mas aceptacion para los
demandantes. Tampoco se cuenta con el personal idéneo que pueda brindarles
asistencia técnica en cuanto al mejoramiento de todo el proceso, desde la siembra hasta

la debida comercializacion.

De acuerdo al sondeo realizado en el mercado, el dulce de panela procedente de
Corinto, no lo compran por no tener aceptacion en el consumidor final, sino que debido
a la baja calidad que este posee. Los productores de cafia de azlcar expresan tener
dificultades en los rendimientos de siembra de la misma, ya que cambian la variedad y

aun no tienen resultados, dado que ellos toman decisiones sin asistencia técnica.

Ademas no conocen las distintas variedades de cafia de azucar que se deben utilizar de
acuerdo al tipo de suelo y al clima, solo saben que tienen problemas al encontrar el
punto de la miel, que no cuaja tan facilmente; ademas, la miel se oscurece mucho vy el
dulce obtiene un color no aceptado en el mercado; por lo que se sostiene que la falta de
asistencia técnica es una limitante, dado que no permite a los pequefios productores
contar con dulce de panela de calidad, y poder comercializarlo a buen precio en el

mercado, y por ende obtener mejores ingresos

Se muestra a continuacion el rendimiento promedio que los productores de Corinto

tienen y los que se logran en otros lugares similares:
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Cuadro No 1

Rendimientos promedios en una tarea

Una tarea Cantidad de cafia de | Cantidad de dulce
azUcar en qq enqq

CORINTO 214.3 75.3

OTROS LUGARES 280 104

Fuente: Entrevista realizada a productores de la zona.

Los pequefios productores de cafia de azlcar no tienen controles administrativos que
permitan mejorar sus procesos productivos ya que no llevan ningin tipo de Registro,
Costos ni controles del mismo, carecen de vision empresarial, lo cual es de gran
debilidad en ellos, dado que no saben exactamente cuanto gastan y cuanto es lo que

quieren para poder producir.

En la elaboracion del dulce de Panela no se preocupan por tener practicas higiénicas, de
igual forma en el manejo y almacenamiento ya que no cuentan con los requerimientos
necesarios de embalaje y empaquetado; dado que su proceso es totalmente tradicional
hasta en el tipo de empaque, que no favorece la condicion de inocuidad para su
comercializacion.

Los productores de cafia de azucar del Municipio De Corinto tienen problema en cuanto

a la venta debido a que el empaque no es el adecuado y esto representa una dificultad y
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representa una desventaja para entrar a otros mercados selectos, al mismo tiempo se
ubica en un nivel mas bajo que la competencia, los productores reconocen que para
incrementar las ventas necesitan hacer algo inmediato que ademés de incrementar sus
ingresos puedan darse a conocer con un producto mejorado en cuanto a su presentacion
y si es posible en su uso. Argumentan que necesitan ayuda acerca de la mejora de la
apariencia en el producto necesitan que el producto sea atractivo para los consumidores
y no solo para los consumidores actuales, si no también los posibles consumidores ya
que pretenden entrar a un nuevo mercado y necesitan entrar en la mente de los

consumidores con una buena presentacion del producto y de esta manera cautivarlos.

Otra situacion importante es que nunca han realizado un estudio agrologico o de suelo
que les permita saber si la tierra es apta para el cultivo de cafia de azucar, o que variedad
pueden sembrar, ademas, otros no consideran los cuatro ciclos que técnicamente se
establecen. Esta situacion repercute directamente en el producto final que obtiene,

dulce de panela de menor cantidad y de menor calidad.

Un problema que tiene bastante incidencia en los productores de cafia de azlcar del
municipio de Corinto es el financiamiento, ya que se ven forzados a vender su producto
final en forma inmediata, dado que necesitan dinero para pagar a los empleados

inmediatamente. Esta practica hace que los cafieros vendan a precios bajos.
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1.2 Enunciado Del Problema

¢Es adecuado el actual empaque y la presentacion del dulce de panela producido por
los pequefios productores de cafia de azucar en el municipio de Corinto repercutiendo

este sobre las bajas ventas del mismo?

e ;Qué tan bueno es el empaque utilizado actualmente por los productores de cafia
de azucar Del Municipio De Corinto para la comercializacion del dulce de
panela?

e ;Cual es la actitud de los pequefios productores del dulce de panela, ante la
asociatividad?

e ;Cual es la actitud de los productores del dulce de panela del Municipio De
Corinto, en cuanto a modificar el dulce de panela tradicional?

e ;Cual es la aceptacion de los consumidores ante la nueva presentacion del dulce
de panela?

e ;Laposibilidad de contar con dulce de panela con empaque, vifieta y etiqueta?

1.3 Justificacion

La necesidad de realizar la investigacion fue para dar la atencion a un proyecto de
desarrollo de los productores de cafia en el Municipio De Corinto para contribuir a
mejorar sus ingresos, en tal sentido que se lograron la participacion de la mayoria de

cafieros en la propuesta técnica para la modificacion del dulce de panela.
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Se realizo en el municipio de Corinto, ya que los pequefios productores de cafia de
azucar de esa region, se veian en la necesidad de recibir apoyo para poder incrementar
las ventas del dulce de panela, el cual necesitaba una modificacion en su presentacion

para dicho fin.

El estudio de mercado fue importante porque a través de el se beneficiaron sectores

como:

Los productores de cafia azicar y su familia: Porque a través de este se lograron mejorar
los ingresos, y al tener mejor ingresos los productores por ende sus familias tienen
mejor calidad de vida. Los productores de cafia de azlcar pueden contar con un

producto modificado, en cuanto a su presentacion, forma y uso.

Se mejoro la comercializacion del dulce de panela: En este estudio se innovo el
producto de tal manera que beneficio tanto la parte oferente como demandante puesto
que después de haber seleccionado el nicho de mercado se buscaron mejoras en el
producto, en la forma de presentacion que lleva consigo; marca registrada, empaque
etiquetado y forma del producto. En cuanto a la parte demandante es decir el grupo de
consumidores pueden obtener un mejor producto en mejores condiciones debido a la
mejor conservacion y presentacion, proporcionandoles informacién de gran importancia
del contenido del producto, dado que los consumidores siempre estan interesados en

conservar la salud lejos de productos artificiales.
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Uno de los mejores impactos que tendré el estudio sera la reduccion de la pobreza de las
personas involucradas en la produccién de cafia de azlcar, dado que al mejorar la
presentacion del producto cautivara a los consumidores a adquirir el mismo.

Se mejoro las practicas de almacenamiento debido a que la nueva presentacion evita
que el producto este en contacto con factores que podrian perjudicar la vida util del
producto, a la vez se estaria ofreciendo el producto con calidad, dado que se incorporo

valor agregado en el manejo y control en el almacenamiento.

Entre los conocimientos que obtuvieron los pequefios productores de cafia de azucar del

Municipio Corinto estan:

Cuadro No 2

Conocimientos acerca del Dulce de Panela

Segmentacion  de | Etiqueta

mercado

Empaque primario | Vifeta

y secundario

Empaque Logotipo
La marca Contenido
nutricional del

Dulce de panela

Fuente: Elaboracion Propia
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Y finalmente este proyecto es bastante novedoso, por las razones siguientes:

e Se abordo una situacién problematica de los productores de cafia de azUcar, que
incide en sus ingresos.

e Los Productores de cafia de azlcar Del Municipio De Corinto se dieron a
conocer en la zona oriental de El Salvador Con un producto novedoso, practico
y que contiene beneficios nutricionales.

e Los consumidores conoceran acerca de la labor se desempefian productores de
este pais y apoyaran el producto obteniendo a la vez un producto de calidad,

mejor en presentacion y uso.

1.4 Delimitacion de la Investigacion

1.4.1 Limitaciones de Tiempo

La realizacion de la presente investigacion que se refiere al “Estudio de Mercado
realizado en la zona oriental de El Salvador, para la comercializacion del dulce de
panela de los productores del Municipio de Corinto Morazan, afio 2007. Tuvo un
periodo de aproximadamente seis meses, con un espacio temporal que comprendio un
estudio en donde se le realizaron cambios favorables al producto de acuerdo a la

demanda de un sector determinado.
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1.4.2 Limitaciones de Espacio y Territorio

La investigacién se llevo acabo en el Municipio de Corinto, Departamento de Morazan

El Salvador.

Tiene una poblacion de 17,384 habitantes. Pertenece al distrito de Osicala, se divide en
5 cantones y 51 caserios. Limita al norte con Honduras; al este con Lislique (depto. de

La Unidn); al sureste con Anamoros; al sur con Sociedad y al oeste con Cacaopera.

Cuenta con cerros, rios y con un lugar turistico llamado “Las cuevas de El Espiritu
Santo”. La poblacion elabora productos lacteos. Sus calles de acceso son pavimentadas,
actualmente en mal estado. Sus mayores cultivos son: cafia de azlcar, granos basicos y

café. Tienen crianza de ganado vacuno, porcino y aves de corral.

Cuentan con una unidad de salud, treinta y dos escuelas, un instituto, una iglesia
catdlica y seis evangélicas, seis canchas deportivas, doce AA y todos los servicios

basicos.

Cuentan con dos ONG’s:

- FUNDAMUNI. Proyectos del Medio Ambiente

- CRS (Catolic Relif Service) Apoyo a pequefios productores que desean formar

cooperativas.
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1.4.3 Limitaciones De Recurso

Las principales limitaciones del grupo investigador estuvieron enfocadas en el &mbito
informativo debido a que no se conto con el apoyo suficiente de todos los miembros
productores de dulce de panela del municipio de Corinto, ya que Unicamente un 80% de
la poblacion en total nos colaboro en este sentido. Parte de la iniciativa del grupo fue
contratar los servicios profesionales de un ingeniero el cual se ubico indicandoles a los
productores del Municipio cual es el molde adecuado para la realizacién de la nueva
presentacion del producto. Ademas el grupo incurri6 en gastos de transporte para poder
trasladarse al municipio de Corinto e incluso se realizo una visita a el departamento de
San Vicente, Municipio de Verapaz en donde se tenia conocimiento de que existe una
asociacion dedicada a la innovacion del dulce de panela con el objetivo realizar una
propuesta viable y exitosa.

Una dificultad mas seria la disponibilidad de horario de la poblacion objeto de estudio,
ademas de presentar este una limitacion de informacion debido a que el presente tema
en estudio no se ha realizado antes, siendo la principal fuente de informacion la
investigacion de campo.

Otro tipo de recursos didacticos que se utilizaron son de indole secundaria tales como
libros, documentos, Internet, entre otros. Como se menciono el estudio no se ha
realizado antes ni existian textos que especifique de alguna manera como se realiza un
estudio de campo que pretenda mejorar la calidad de vida de un grupo de productores
mediante un nuevo disefio del dulce de panela.

Mas sin embargo en estos tiempos el Internet sirve de ayuda para cualquier

investigacion que se necesite realizar, por ende la presente investigacion se guio tanto
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como del Internet asi como también el estudio de campo que se realizo mediante la
investigacion directa con los productores del Municipio y de los consumidores de la

Zona oriental.

1.5 Objetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo General
e Realizar un estudio de mercado para el fortalecimiento de la produccién del

dulce de panela de pequefios productores de cafia de azlcar del municipio de

Corinto.

1.5.2 Objetivos Especificos
e Elaborar una propuesta de modificar la presentacion del dulce de panela

tradicional.

e Analizar la demanda actual del dulce de panela para pronosticar el consumo de
un sector determinado con el producto modificado.

e Estudiar la oferta del dulce de panela para determinar la capacidad real a
producir.

e Elaborar un estudio de comercializacion del dulce de panela para incrementar
las ventas de los pequefios productores de cafia de azucar del municipio de

Corinto.
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1.6 Sistema De Hipotesis De La Investigacion

1.6.1 Hipotesis General
e El estudio de mercado verificara si los nuevos procesos y presentacion del
producto propuestos ayudaran a el fortalecimiento de la produccion del dulce de

panela de pequefios productores de cafia de aztcar del municipio de corinto.

1.6.2 Hipotesis Especificas.

e El analisis de la demanda del dulce de panela va permitir hacer una propuesta
novedosa de este producto para pronosticar exitosamente el consumo de un

sector determinado

e El estudio de la oferta del dulce de panela alcanzara determinar la capacidad a

producir.
e La modificacion del empaque del dulce de panela tendra mejor aceptacion a la

hora de comercializarlo en el mercado.
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CAPITULO II: MARCO DE REFERENCIA

Como todo estudio es necesario primero conocer las leyes que afectan o podrian afectar
a un producto o a sus fabricantes, en este caso se debe conocer que tan factible sera la

modificacion del empaque del dulce de panela.

2.1 Marco Normativo

Cédigo de Comercio

Art. 1.-LOS COMERCIANTES, LOS ACTOS DE COMERCIO Y LAS COSAS
MERCANTILES SE REGIRAN POR LAS DISPOSICIONES CONTENIDAS EN
ESTE CODIGO Y EN LAS DEMAS LEYES MERCANTILES, EN SU DEFECTO,
POR LOS RESPECTIVOS USOS Y COSTUMBRES, Y A FALTA DE ESTOS, POR

LAS NORMAS DEL CODIGO CIVIL.1

Art. 411.- Son deberes del comerciante:

I- Obtener matricula personal.

I1- Matricular sus empresas mercantiles.

I11- Llevar la contabilidad y la correspondencia en la forma prescrita por este Codigo.

1 Cédigo de comercio
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IV- Inscribir en el Registro de Comercio los documentos relativos a su negocio que
estén sujetos a esta formalidad, y cumplir los demés requisitos de publicidad mercantil

que la ley establece.

V- Mantener su actividad dentro de los limites legales y abstenerse de toda competencia

desleal.

Art. 553.- La empresa mercantil esta constituida por un conjunto coordinado de trabajo,
de elementos materiales y de valores incorporeos, con objeto de ofrecer al publico, con

propdsito de lucro y de manera sistematica, bienes o servicios.

CODIGO DE TRABAJO

Art. 1.- El presente Cddigo tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre
patronos y trabajadores, estableciendo sus derechos, obligaciones y se funda en
principios que tiendan al mejoramiento de las condiciones de vida de los trabajadores,
especialmente en los establecidos en la Seccién Segunda Capitulo 11 del Titulo Il de la

Constitucion 2

Art. 17.-Contrato individual de trabajo, cualquiera que sea su denominacion, es aquél
por virtud del cual una o varias personas se obligan a ejecutar una obra, o a prestar un
servicio, a uno o varios patronos, institucion, entidad o comunidad de cualquier clase,

bajo la dependencia de éstos y mediante un salario.

2 Codigo de Trabajo
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Requisitos reglamentarios de etiquetacion.

e La etiquetacion ha cargado con su parte de criticas. Los consumidores han
hecho la acusacion, por ejemplo, de que las etiquetas contenian informacién
incompleta y engafiosa, y de que habia un nimero confuso de formas y

tamafos de empaques para un producto determinado.

Las quejas del publico acerca del etiquetado o empacado falsos o engafiosos dieron

lugar a varias leyes federales de etiquetacion. La ley de empacado y etiquetado

Normas de etiquetado

Segun los articulos 8, 9 y 10 de la ley de proteccion del consumidor del 02 de marzo de

1996, los requisitos en materia de etiquetado son los siguientes:

e Todo detallista deberd marcar en los empaques y en los envases de los
productos, en carteles visibles o en cualquier otro medio idoneo, el precio de
venta al consumidor.

e Aquellos productos que se vendan embasados o empacados por peso,
volumen o sujetos a cualquier otra clase de medida, deberan llevar impresos
en el empaque o en cualquier otro medio idoneo, el peso, el volumen, o

medida exacta de su contenido.
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Todo productor, importador o distribuidor de productos alimenticios,
bebidas, medicinas que puedan incidir en la salud humana, o animal debera
imprimir en los embases o empaques de los productos que determine el
Reglamento, los ingredientes que se utilizan en la composicion de los
mismos (esta obligacion no comprenderd la formula o secreto industrial
utilizado en la elaboracion del producto).

Todo productor, importador o distribuidor productos alimenticios, bebidas,
medicinas que puedan incidir en la salud humana, o animal debera cumplir
estrictamente con las normas contenidas en el codigo de salud y con las
autoridades dictadas por el Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social
del Ministerio de agricultura y ganaderia, respectivamente con relacion a
dichos productos.

Debera imprimirse en el envase o empaque de las medicinas y alimentos
bebidas o de cualquier otro producto perecedero, la fecha de vencimiento de

los mismo asi como las reglas para de las primeras

Tales como: dosificacion, contradiccion, riesgos de su uso, efectos toxicos
residuales, y otros, de conformidad a las regulaciones que sobre ello dicten
las autoridades del Ramo de Salud Publica y Asistencia Social, salve
cuando se tratare de frutas o de productos naturales que fueran objeto de

consumo o cuando fuesen productos elaborados o transformados que se
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consuman golosina, colocadas a disposicidn de los consumidores en cantidad

0 peso que no exceda de 600 gramos netos.

e Al tratarse de sustitutos de algun producto o de aquellos que no fueran cien
por ciento naturales, deberd imprimirse o indicarse en el empaque, envase o
envoltura su verdadera composicion y las caracteristicas del q se sustituye en
letras mas destacadas, conforme a las disposiciones del Reglamento de La

ley de La proteccion al consumidor.

e Cuando se tratare de productos farmacéuticos, toxicos u otros nocivos para la
salud, debera incorporarse en los mismos o en instructivos anexos, advertencias
en idiomas en castellanos para que su empleo con mayor seguridad posible para

el consumidor.3

LEY DEL MEDIO AMBIENTE
PARTE I
DISPOSICIONES GENERALES

APOYO A LAS ACTIVIDADES PRODUCTIVAS AMBIENTALMENTE SANAS

3 http://www.asexma.cl/asexma/contenido/comex/fichas/E1%20Salvadorl.pdf
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Art. 33.- El Ministerio estimulard a los empresarios a incorporar en su actividad
productiva, procesos Yy tecnologias ambientalmente adecuadas, utilizando los programas
de incentivos y desincentivos, y promoviendo la cooperacion nacional e internacional

financiera y técnica.

PROGRAMAS DE PREVENCION Y CONTROL DE LA CONTAMINACION

Art. 43.- El Ministerio elaborara, en coordinacion con el Ministerio de Salud Publica y
Asistencia Social, los entes e instituciones del Sistema Nacional de Gestion del Medio
Ambiente, programas para prevenir y controlar la contaminacion y el cumplimiento de
las normas de calidad. Dentro de los mismos se promovera la introduccion gradual de
programas de autorregulacion por parte de los titulares de actividades, obras o
proyectos.

Art. 46.-. Para asegurar un eficaz control de proteccion contra la contaminacion, se
establecerd, por parte del Ministerio en coordinacion con el Ministerio de Salud Pablica
y Asistencia Social y con las autoridades competentes en materia de normatividad del
uso o proteccion del agua, el aire y el suelo, la capacidad de estos recursos como medios
receptores, priorizando las zonas del pais mas afectadas por la contaminacion.

Para ello, recopilard la informacion que permita elaborar en forma progresiva los
inventarios de emisiones y concentraciones en los medios receptores, con el apoyo de

las instituciones integrantes del Sistema Nacional de Gestion del Medio Ambiente, a fin
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de sustentar con base cientifica el establecimiento y adecuacion de las normas técnicas
de calidad del aire, el agua y el suelo.

PROTECCION DEL SUELO

Art. 50.- La prevencion y control de la contaminacion del suelo, se regird por los
siguientes criterios:

a) El Ministerio elaborara las directrices para la zonificacién ambiental y los usos del
suelo. ElI Gobierno central y los Municipios en la formulacion de los planes y
programas de desarrollo y ordenamiento territorial estaran obligados a cumplir las
directrices de zonificacion al emitir los permisos y regulaciones para el establecimiento
de industrias, comercios, vivienda y servicios, que impliquen riesgos a la salud, el
bienestar humano o al medio ambiente.

b) Los habitantes deberan utilizar practicas correctas en la generacion, reutilizacion,
almacenamiento, transporte, tratamiento y disposicion final de los desechos domésticos,
industriales y agricolas.

¢) El Ministerio promoverd el manejo integrado de plagas y el uso de fertilizantes,
fungicidas y plaguicidas naturales en la actividad agricola, que mantengan el equilibrio
de los ecosistemas, con el fin de lograr la sustitucién gradual de los agroquimicos por
productos naturales bioecoldgicos.

d) El Ministerio en cumplimiento de la presente ley y sus reglamentos vigilara y
asegurara que la utilizacion de agroquimicos produzca el menor impacto en el equilibrio
de los ecosistemas. Una ley especial contendra el listado de productos agroquimicos y

sustancias de uso industrial cuyo uso quedara prohibido.
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2.2 Marco Histdrico

El Municipio de Corinto se ubica en el Departamento de Morazan, limita al sureste con
el Municipio de Anamorés, departamento de La Unidn; al Sur con el Municipio de
Sociedad; al norte con la Republica de Honduras, al este con Municipio de Lislique,
departamento de La Union y al oeste con Cacaopera departamento de Morazéan. El
municipio tiene una poblacion de 17,739 habitantes (68.2% de la poblacidn vive en
zonas rurales), su extension territorial es de 94.99 Km2 (187 hab/Km2), representa

6.6% de Morazan.

Este municipio fue afectado la produccion en la década de los 80 y 90 por la explosion
politica y social que finalizd en 1992 con la firma de los Acuerdos de Paz. Después de
mas de una década de enfrentamientos armados, adicionalmente ha alcanzado
relativamente, estabilidad economica y un lento crecimiento economico, fundamentado
en el aporte de las remesas enviadas del millon y medio de salvadorefios residentes
fuera del pais (principalmente en Estados Unidos), que en el afio 2004 ascendieron a

$1950 millones, a nivel nacional.

La economia del Municipio de Corinto tiene como base al sector comercio y servicios
el cual a nivel nacional estos dos sectores aportan 60% del PIB'y 46.7% de la mano de
obra. La préactica agropecuaria, ha alcanzado un gran auge en los Ultimos afios,

ocupando mas de 9000 trabajadores. Por otra parte, se ha producido una importante
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modernizacion de los servicios financieros, dado que cuentan con Oficinas de agencias

bancarias y oficinas de recepcion de remesas familiares.

La produccion agropecuaria ocupa el 28% de la mano de obra activa y contribuye con
un 13,4% al PIB. Este sector ha tendido a reducir su participacién a merced del area de
los servicios y a una disminucidn de los precios de los productos basicos, como el dulce
de panela. La produccién agropecuaria ha provocado una disminucion de la cobertura

de bosques naturales, la cual ocupa un 2% del area.

El Municipio de Corinto dedico durante el afio 2005 unas 35 manzanas a la produccion
de cafia de azucar, ademas los pequefios productores, realizan otras actividades
agricolas de subsistencia de granos basicos como: maiz, maicillo, frijoles, frutas y

vegetales.

2.3 Marco Tedrico

2.3.1 Estudio de mercado

El estudio de mercado es una herramienta de mercado que permite y facilita la
obtencién de datos, resultados que de una u otra forma seran analizados y procesados
mediante herramientas estadisticas para obtener como resultados la aceptacién o no y

las implicaciones de un producto dentro del mercado.4

1 www.monografias.com
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Con el estudio de mercado pueden lograrse multiples objetivos y que puede aplicarse en
la préctica a tres campos definidos, como son: La oferta, demanda y comercializacion.
Es la funcién que vincula a consumidores, clientes y publico con el mercaddlogo a
través de la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y
problemas de mercado; para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para

mejorar la comprension del proceso del mismo.

Dicho de otra manera el estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que
permite y facilita la obtencion de datos, resultados que de una u otra forma seran
analizados, procesados mediante herramientas estadisticas y asi obtener como

resultados la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro del mercado.

2.3.1.1 Analisis de la demanda

“Demanda: se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicio que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

determinado”5.

Como se analiza la demanda el principal propdsito que se persigue con el analisis de la
demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos
del mercado con respecto a un bien o servicio, asi como determinar la posibilidad de

participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda. La

5 Investigacion de mercado un enfoque aplicado, 22 Edicién. Mc Graw Hill, 1995. Narres K. Malhotra. Pag. 317-
344
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demanda es funcién de una serie de factores, como son la necesidad real que se tiene del
bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacion y otros por lo que en el
estudio habra que tomar en cuenta informacién proveniente de fuentes primarias y

secundarias de indicadores econométricos, etc.

Para determinar la demanda se emplean herramientas de investigacién de mercados a la
que se hace referencias en otras partes (basicamente investigacion estadistica e

investigacion de campo).

Se entiende por demanda al llamado Consumo Nacional Aparente (CNA), que es la
cantidad de determinado bien o servicio que el mercado requiere, y se puede expresar
como:

Demanda = CNA = Produccion nacional + Importaciones — Exportaciones

Para los efectos del analisis, existen varios tipos de demanda, se pueden clasificar como
sigue:
En relacion con su oportunidad, existen dos tipos:
a) Demanda insatisfecha, en la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los
requerimientos del mercado.
b) Demanda satisfecha, en la que lo ofrecido en el mercado es exactamente lo que

este requiere. Se pueden reconocer dos tipos de demanda satisfecha.
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e Satisfecha Saturada, la que ya no puede soportar una mayor cantidad del
bien o servicio en el mercado, pues se esta usando planamente. Es muy
dificil encontrar esta situacion en un mercado real.

e Satisfecha no Saturada, que es la que se encuentra aparentemente
satisfecha, pero que se puede hacer crecer mediante el uso adecuado de

herramientas mercadotecnias, como las ofertas y la publicidad.

En relacion con su necesidad, se encuentran dos tipos:

a) Demanda de Bienes Social y Nacionalmente necesarios, que son los que la
sociedad requiere para su desarrollo y crecimiento, y estan relacionados con la
alimentacion, el vestido, la vivienda y otros rubros.

b) Demanda de Bienes no Necesarios o de gusto que es parcamente el llamado
Consumo Suntuario, como la adquisicién de perfumes, ropa fina y otros bienes

de este tipo.

En relacion con su temporalidad, se reconocen dos tipos:

a) Demanda Continua, es la que permanece durante largos periodos, normalmente

en crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo consumo ira en aumento

mientras crezca la poblacion.
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b) Demanda Ciclica o Estacional es la que en alguna forma se relaciona con los
periodos del afio, por circunstancias climatoldgicas o comerciales, como regalos
en la época navidefia, paraguas en la época de lluvias, enfriadores de aire en

tiempo de calor, etc.

De acuerdo con su destino, se reconocen dos tipos:

a) demanda de bienes finales, que son los adquiridos directamente por el consumidor

para su uso o0 aprovechamiento.

b) Demanda de bienes intermedios o industriales, que son los que requieren algun

procesamiento para ser bienes de consumo final.

2.3.1.2 Analisis de la oferta

“Oferta: es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(Productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado”6

El propdsito que se persigue mediante el analisis de la oferta es determinar o medir las
cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion

del mercado o un servicio. La oferta, al igual que la demanda, esta en funcion de una

2 Evaluacion de Proyectos 4%. Edicion Gabriel Baca Urbina. Editorial Mc Graw Hill, México 2004. Pag. 17-45
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serie de factores, como lo son el mercado de producto, los apoyos gubernamentales a la

produccion, etc.

2.3.1.2.1 Principales Tipos de Oferta

Con propdsitos de analisis se hacen las siguientes clasificaciones de oferta:

En la relacién con el namero de oferente se reconocen tres tipos:

A) Oferta Competitiva o de Mercado Libre. Es en la que los productos se
encuentran en circunstancia de libre competencia; se caracteriza porque
generalmente ningin productor domina el mercado.

B) Oferta Oligopolica (del griego oligo poco). Se caracteriza porque el mercado se
encuentra dominado por solo unos cuantos productores.

C) Oferta Monopodlica. Es en la que existe un solo productor del bien o servicio, y
por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y
cantidad. Un monopolista nos es necesariamente productor unico. Si el
productor domina o posee mas del 95% del mercado siempre impondra precio y

calidad.

2.3.1.2.2 ;Como analizar la Oferta?

Es necesario conocer los factores cuantitativos y cualitativos que influyen en la oferta,

esto es, hay que recabar datos de fuentes primarias y secundarias.
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Respecto a las fuentes secundarias externas se tendra que realizar un ajuste de puntos,

con algunas de las técnicas descritas, para proyectar la oferta.

Sin embargo habré datos muy importantes que no apareceran en las fuentes secundarias
y, por tanto serd necesario realizar encuestas. Entre los datos indispensables para hacer

un mejor analisis de la oferta estan:

e Numero de productores.

e Localizacion.

e Calidad instalada y utilizada.

e Calidad y precio de los productores.
e Planes de expansion

e Inversion fija y nimeros de trabajadores.

Obviamente, el comportamiento de los oferentes es distinto al de los compradores. Un
alto precio les significa un incentivo para producir y vender mas de ese bien. A mayor

incremento en el precio, mayor sera la cantidad ofrecida.

2.3.1.3 La comercializaciéon

"Es mas que vender o hacer publicidad".

1. Analizar las necesidades de las personas que juegan al tenis y decidir si los
consumidores prefieren mas cantidad o diferentes raquetas.
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2. Prever qué tipos de raquetas desearan los distintos jugadores en lo que concierne a

dimensiones de mango... y decidir cuales de estas personas tratara de satisfacer la firma.

3. Estimar cuantas de esas personas estaran jugando al tenis en los proximos afios y

cuantas raquetas compraran.
4. Prever con exactitud cuando dichos jugadores desearan comprar raquetas.

5. Determinar en donde estaran estos jugadores y como poner las raquetas de la firma a

su alcance.

6. Calcular que precio estaran dispuestos a pagar por sus raquetas y si la firma obtendra

ganancias vendiendo a ese precio.

7. Decidir qué clase de promocidn debera utilizarse para que los probables clientes

conozcan las raquetas de la firma.

8. Estimar cuantas empresas competidoras estaran fabricando raquetas, qué cantidad

produciran, de qué clase y a qué precio.

Las actividades anteriores no forman parte de la produccion, ya que esta consiste en
fabricar el producto o prestar servicios. Por el contrario integran un proceso mas vasto -
Ilamado comercializacidn - que provee la orientacidn necesaria para la produccion y

ayuda a lograr que se fabrique el producto adecuado y que llegue a los consumidores.7

2.3.1.3.1 Como se relaciona la comercializacion con la produccion

Si bien la produccion es una actividad econdmica necesaria, algunas personas exageran

su importancia con respecto a la comercializacion.

7 opcit
44


http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos/promoproductos/promoproductos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos16/estrategia-produccion/estrategia-produccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos/comercializa/comercializa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/estrategia-produccion/estrategia-produccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/comercializa/comercializa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/estrategia-produccion/estrategia-produccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/comercializa/comercializa.shtml

Creen que es solo tener un buen producto, los negocios seran un éxito.

El caso es que la produccion y la comercializacion son partes importantes de todo un
sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes y servicios que
satisfacen sus necesidades. Al combinar produccion y comercializacién, se obtienen las
cuatro utilidades econdémicas bésica: de forma, de tiempo, de lugar y de posesion,
necesarias para satisfacer al consumidor. En este caso utilidad significa la capacidad
para ofrecer satisfaccion a las necesidades humanas. No hay necesidad por satisfacer y

por ende no hay utilidad.

La comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean, y deberia servir de

guia para lo que se produce y se ofrece.

e Utilidad de posesion significa obtener un producto y tener el derecho de usarlo o

consumirlo.

e Utilidad de lugar significa disponer del producto donde el cliente lo desee.

2.3.1.3.2 ; Cémo definir la comercializacion?

La comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas por
organizaciones, y un proceso social. Se da en dos planos: Micro y Macro. Se utilizan

dos definiciones: Micro comercializacion y macro comercializacion.
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La primera observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones individuales
que los sirven, y la otra considera ampliamente todo nuestro sistema de produccion y

distribucion.

2.3.1.4 Capacidad de Produccion

La estrategia para desarrollar la capacidad es un plan de amplio alcance en el que se

especifica la manera como la empresa satisfara la demanda de sus articulos y servicios.

Las inversiones en instalaciones, procesos de operacion y fuerza laboral son estrategias
por naturaleza y tienen a decidirse en los mas altos niveles de la empresa. Esto se debe a
que las instalaciones y otros recursos son costosos Y requieren tiempo para ponerlos en

servicio y algunos afios para que manifiesten modificaciones importantes.

La capacidad de un proceso que genera una amplia variedad de productos por lo general

se expresa como tasa de produccion por unidad de tiempo.

Cuando un proceso consta de un proceso de series de operaciones su capacidad se

determina por la operacion que ocupa en el lugar mas bajo de la secuencia.

La capacidad de disefio es la maxima tasa disponible de produccién para un proceso,
dados los disefios actuales de productos, mezcla de producto, y politicas de operacion,

fuerza laboral, instalaciones y equipo.

La capacidad efectiva es la mayor tasa de produccion razonable que puede lograrse. En

general la capacidad efectiva es menor que la capacidad de disefio porque se necesita
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tiempo para desempefiar tareas como mantenimiento preventivo y ajustes cuando una

empresa pasa de fabricar un producto a otro.

La capacidad real es la tasa de produccion lograda por el proceso. La tasa de produccion
real lograda por un proceso no solo es menor que la capacidad efectiva si no también la
capacidad real varia en el tiempo. El disefio de las maquinas, desperdicios y el trabajo,
el montaje limitado de maquinaria, el ausentismo de los empleados, la programacion
deficiente y otros factores similares contribuyen a disminuir las tasas reales de

capacidad.

2.3.1.5 Marketing:

Es el Estudio o Investigacion de la forma de satisfacer mejor las necesidades de un
grupo social a través del intercambio con beneficio para el analisis estructural del

concepto de marketing8

. Satisfacer necesidades  tendrd suerte al principio pero al poco tiempo, el
producto morira porque los consumidores buscaran otros satisfactores con mejor

calidad y precio.

. Si un empresario se enfoca en satisfacer necesidades, el producto también
morira por inviabilidad material, es decir, no se puede fabricar un producto que
satisfaga todas las necesidades, y de una forma completa, ademéas que la empresa
morira porque no tendra beneficios, o estos seran insuficientes par

. a la permanencia de la empresa a mediano y/o largo plazo.

8 www.gestiopolis.com/canales3/mar/mezmkt.htm
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Estas reflexiones nos indican que hay que lograr un balance entre estas dos ideas
béasicas del Marketing, pero, ¢, satisfacer necesidades y deseos de quién?, la respuesta es

el consumidor, el cual es el gran objetivo del Marketing. Supervivencia de la empresa.

2.3.2 Fortalecimiento de la Produccion

2.3.2.1 Desarrollo Socio- Econdémico:

En términos econdmicos, la definicion mencionada anteriormente indica que para la
poblacion de un pais hay oportunidades de empleo, satisfaccion de por lo menos las
necesidades basicas, y una tasa positiva de distribucion y de redistribucion de la riqueza
nacional. En el sentido politico, esta definicion enfatiza que los sistemas de gobierno
tienen legitimidad legal, sino también en términos de proporcionar beneficios sociales

para la mayoria de la poblacién.9

2.3.2.2 Innovacion tecnologica:

Existen varios autores que han definido la innovacién como:

. "Una idea transformada en algo vendido o usado™ André Piater

. "Es el proceso en el cual a partir de una idea invencién o reconocimiento de
necesidad se desarrolla un producto, técnica o servicio Util hasta que se ha aceptado
comercialmente™ Sherman Gee

. "El conjunto de actividades inscritas en un determinado periodo tiempo y lugar

gue conducen a la introduccion con éxito en el mercado, por primera vez, de una

9 http://perso.wanadoo.es/delocalmx/Pymes%20andaluzas.htm
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idea en forma de nuevos o mejores productos, servicios o técnicas de gestion y
organizacion" Pavon y Goodman

"Un cambio que requiere un considerable grado de imaginacion y constituye una
rotura relativamente profunda con la forma establecida de hacer las cosas y con ello
crea fundamentalmente nueva capacidad” Nelson 10

Segun Fernando Machado, la innovacion tecnolégica es el acto frecuentemente
repetido de aplicar cambios técnicos nuevos a la empresa, para lograr beneficios

mayores, crecimientos, sostenibilidad y competitividad.

De una forma esquematica la innovacion se traduce en los siguientes hechos:

Renovacion y ampliacion de la gama de productos y servicios,
Renovacion y ampliacién de los procesos productivos,
Cambios en la organizacion y en la gestion,

Cambios en las calificaciones de los profesionales.

Las Innovaciones tecnologicas pueden clasificarse atendiendo a su originalidad en:

Radicales, se refieren a aplicaciones fundamentalmente nuevas de una
tecnologia, o combinacion original de tecnologias conocidas que dan lugar a
productos o procesos completamente nuevos.

Incrementales, son aquellas que se refieren a mejoras que se realizan dentro de
la estructura existente y que no modifican sustancialmente la capacidad competitiva

de la empresa a largo plazo.

10 opcit
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La innovacién tecnoldgica puede ser de:

. Producto, se considera como la capacidad de mejora del propio producto o el
desarrollo de nuevos productos mediante la incorporacion de los nuevos avances
tecnoldgicos que le sean de aplicacion o a través de una adaptacion tecnologica de
los procesos existentes. Esta mejora puede ser directa o indirecta, directa si afiade
nuevas cualidades funcionales al producto para hacerlo mas util, indirecta, esta
relacionada con la reduccion del coste del producto a través de cambios 0 mejoras en
los procesos u otras actividades empresariales con el fin de hacerlas mas eficientes.

. Proceso, consiste en la introduccion de nuevos procesos de produccion o la
modificacion de los existentes mediante la incorporacion de nuevas tecnologias. Su
objeto fundamental es la reduccion de costes, pues ademas de tener una repercusion
especifica en las caracteristicas de los productos, constituye una respuesta de la

empresa a la creciente presion competitiva en los mercados.

Tres caracteristicas de la innovacion:

. La innovacion no esta restringida a la creacion de nuevos productos: una
innovacidn puede también referirse a un nuevo servicio (banca telefonica) o a como
se vende o distribuye un producto (Ikea o Pizza Hut).

. La innovacion no esta restringida a desarrollos tecnolégicos: Una innovacion
puede también obtenerse a través de diferentes estructuras organizativas (Benetton),
de la paquetizacion de la oferta actual (Virgin Airlines) o de una combinacion de

tecnologia y marketing (Swatch).
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. La innovacion no esta restringida a ideas revolucionarias: muchas empresas
sufren a menudo del complejo de "o soy Thomas Edison o no soy nada". Sin
embargo, desde la perspectiva del accionista, una serie de pequefias innovaciones
"incrementales” son tan deseables como un (potencial) gran cambio que tenga lugar

cada diez afios.

2.3.3 Analisis de la demanda

2.3.3.1 Valor agregado:

Es el valor que un determinado proceso productivo adiciona al ya plasmado en la
materia prima y el capital fijo (bienes intermedios) o desde el punto de vista de un
productor, es la diferencia entre el ingreso y los costos de la materia prima y el capital
fijo. Desde el punto de vista contable es la diferencia entre el importe de las ventas y el

de las compras.11

El valor agregado puede estimarse para una empresa, un sector de la economia o para
un pais, o para la economia internacional. La técnica del ingreso-producto determina la
corriente anual de bienes y servicios, obtenidos en funcién de los insumos o recursos

utilizados procedentes de otros nucleos productivos.

Desde el punto de vista macroeconémico el valor agregado es la suma total de los
sueldos, salarios u honorario, intereses, alquileres, beneficios de los empresarios e

impuestos percibidos por el estado, en un determinado periodo de tiempo.

11 www.ebp.com/es/emprendedor/guiad.aspx
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2.3.3.2 Nichos de Mercado:

Un mercado no es un todo homogéneo: esta compuesto por ciento de miles, en
incluso miles de individuos empresas, u organizaciones que son diferentes los unos

a los otros en 12

Nichos de Mercado Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o
servicio. Conceptualmente, se define como la expresion del valor que se le asigna a un
producto o servicio en términos monetarios y de otros parametros como esfuerzo,

atencion o tiempo13.

El precio no es solo dinero e incluso no es el valor propiamente dicho de un producto
tangible o servicio (intangible), sino un conjunto de percepciones y voluntades a
cambios de ciertos beneficios reales o percibidos como tales. Muchas veces los
beneficios pueden cambiar o dejar de serlo, esto lo vemos en la moda o productos que
transmiten status en un sociedad. El trueque es el método por excelencia utilizado para
adquirir un producto, pero se entiende el trueque incluso como el intercambio de un

producto por dinero.

En el mercado libre, el precio se fija mediante la ley de la oferta y la demanda. En el
caso de monopolio el precio se fija mediante la curva que maximiza el beneficio de la

empresa en funcion de los costes de produccion.

12 opcit
13 opcit
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A lo largo del tiempo los precios pueden crecer (inflacién) o decrecer (deflacion). Estas
variaciones se determinan mediante el calculo del indice de precios, existiendo varios
como el denominado indice de Precios al Consumidor, indice de Precios de Consumo o

indice de Precios al Consumo (IPC), el (IPI) (indice de Precios Industriales), etc.

El producto o servicio que se intercambia tiene valor para el pablico en la medida que
es capaz de brindarle un beneficio, resolverle un problema, satisfacerle una necesidad o
cumplirle un deseo; por ello, la palabra clave de esta definicion conceptual de precio es

valor.

Analizar la relacion que se da entre el valor y el precio permite identificar la estrategia

de precio que a largo plazo puede resultar exitosa para una compafiia.

2.3.3.3 Cantidad demandada del bien a diversos precios

Cualquier cambio en el precio resulta en un movimiento a lo largo de una determinada
curva de demanda en el mercado, ningun otro cambio causard movimiento a lo largo de
dicha curva, por lo cual no se debe confundir un cambio en la cantidad demandada con

un cambio en demanda misma. 14

Un cambio en la cantidad demandada se refiere al paso de un punto a otro dentro de la
misma curva, es decir, un movimiento ascendente o descendente a lo largo de
determinada curva de demanda, como resultado de una disminucion o aumento en el

precio del producto.

14 www.elprisma.com/apuntes/economia/demandaoferta/default3.asp
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En contraste, un cambio en la demanda es un desplazamiento de toda la curva a la
derecha (incremento en la demanda), o a la a la izquierda (disminucion de la demanda),
debido a otros factores diferentes al precio por ejemplo en los ingresos del consumidor
provocara el desplazamiento de toda la curva hacia la derecha o hacia la izquierda,

segun sea el caso.

2.3.4 Consumo

2.3.4.1 Proceso econdémico:

Es el camino que recorre el ser humano para satisfacer sus necesidades, empieza con la

produccién y termina con el consumo.15

Produccion: Es la actividad dirigida a la elaboracion o fabricacion de bienes y/o

servicios.

Distribucion: Actividad que pone al alcance de los consumidores en la cantidad y

tiempos preciso los bienes y servicios producidos

2.3.4.2 bienes y servicios

Servicio: Actualmente, no se define el servicio como la produccion de intangibles,

aungue lo son, lo que se puede anotar es que el servicio es todo un sistema de

15 www.wikilearning.com/el_proceso_economico-wkccp-13516-8.htm
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actividades que tiene un negocio, buscando con ellas suplir necesidades del cliente y la

méxima satisfaccion del mismo. 16

Bien: Se puede definir como un elemento tangible (que se puede palpar). Con su
produccion se persigue, al igual que con el servicio, colmar las necesidades de los

clientes y la maxima satisfaccion al consumirlo. 17

Caracteristicas de tangibilidad de los bienes y servicios: Lo que se puede apreciar
actualmente respecto a este tema, es que mas alla de la simple elaboracion del bien
tangible o intangible, lo que se busca es brindar al cliente el precio, la calidad, el disefio

y demaés caracteristicas del producto (bien o servicio) que lo satisfagan. 18

Lo que puede percibirse es que existen algunas caracteristicas que resaltan la tangibilidad

e intangibilidad de uno y otro. Entre ellas:

e Se pueden tener stocks de bienes en bodega, los servicios no se pueden tener en
stocks.

e Los bienes se pueden transportar, los servicios no.

e Con los bienes el contacto entre empresa y cliente puede ser indirecto, con los
servicios el contacto siempre es directo.

e Con los bienes la propiedad se traslada al momento de la compra, con los
servicios no.

o Los bienes pueden exportarse, los servicios no.

16 www.ebp.com/es/emprendedor/guiad.aspx
17 opcit
18 opcit
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e La produccion de bienes y su consumo pueden darse en espacios diferentes, en
los servicios las dos ocurren en el mismo lugar.

e Con los bienes, las empresas separan la produccién de las ventas, con los bienes
produccion y ventas no pueden separarse.

e EIl consumidor no tiene participacién en la produccion de los bienes, en los

servicios, toma parte directa en el proceso de produccion.

2.3.4.3 Inversiéon

El segundo gran componente del gasto privado es la inversion. Esta se desempefia dos
funciones en la macroeconomia. En primer lugar como es un gran componente volatil
del gasto, sus acusadas variaciones pueden afectar considerablemente a la demanda

agregada lo cual afecta a la produccion y al empleo.19

La inversion genera ademas una acumulacion de capital. Aumentando la cantidad de
edificios y equipo, eleva la produccién potencial del pais y fomenta el crecimiento

econdmico a largo plazo.

Asi pues la inversion desemperfia un doble papel al afectar a la produccion a corto plazo
a traves de su influencia en la demanda agregada y al afectar al crecimiento de la
produccién a largo plazo a través de la influencia de la formacién de capital en la

produccidn potencial y en la oferta agregada.

19 opcit
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2.3.4.4 Producto nacional Bruto. (PNB)

El producto nacional bruto (abreviado PNB), actualmente conocido como Ingreso
Nacional Bruto (abreviado INB), es un baremo utilizado en economia para calcular el

volumen econémico de un territorio.20

Se define como el valor de todos los bienes y servicios producidos por residentes de un

pais durante un tiempo determinado, generalmente un afio.

Paises por PNB, en miles de millones de dolares (para el afio 2001; fuente: OCDE?):

En economias cerradas el PNB coincide con el Producto Interno Bruto (PIB). En
economias abiertas al exterior podemos obtener el PNB a través del PIB, la relacion

dada es:

PNB = PIB + RnRM

Siendo RnRM la diferencia entre -rentas primarias generadas fuera del territorio
nacional por residentes- y -rentas primarias generadas en el interior que seran percibidas

por no residentes.

2.3.5 Andlisis de la Oferta

2.3.5.1 Tecnologia

20 http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_Nacional_Bruto
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El término tecnologia es una palabra compuesta de origen griego, teyvoloyog, formado
por las palabras tekne (texvn, "arte, técnica u oficio™) y logos (Aoyog, "conocimiento™ o
"ciencia"), por tanto, tecnologia es el estudio o ciencia de los oficios. Aunque hay
muchas tecnologias muy diferentes entre si, es frecuente usar el término en singular
para referirse a una cualquiera de ellas o al conjunto de todas. Cuando se lo escribe con
mayuscula, Tecnologia puede referirse tanto a la disciplina tedrica que estudia los
saberes comunes a todas las tecnologias, como a la Educacion Tecnoldgica, disciplina

escolar abocada a la familiarizacion con las tecnologias mas importantes.21

2.3.5.2 Precios de los factores productivos (Tierra, trabajo y capital).

La produccion de un bien (o la prestacion de un servicio) requiere el empleo de

determinados recursos. 22

Los recursos principales son la mano de obra, el capital y el terreno.

Capital incluye magquinarias, infraestructuras, edificios, etc., es decir todo aquel
elemento del inmovilizado de la empresa fabricado por el hombre, y que como tal se

utiliza en el proceso productivo.

Cuando una empresa necesita algin factor de produccién acude a sus respectivos

mercados a adquirirlo.

21 Opcit

22 www.aulafacil.com/Microeconomia/Lecciones/Lecc-15.htm
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En cada uno de estos mercados de factores productivos existe una oferta y una demanda
que determinan un punto de equilibrio (punto de corte de ambas curvas). Estos
mercados tienen funcionamientos similares por lo que nos fijaremos tan sélo en uno de

ellos, el de la mano de obra.

En este analisis vamos a suponer que tanto los mercados de los diferentes factores como

el de los productos que elabora la empresa son perfectamente competitivos.

2.3.5.2.1 Mano de obra

Este factor productivo tiene un precio en el mercado que es el salario.

Cuando una empresa estudia contratar mano de obra realiza un estudio comparativo del

benéfico que el empleado le puede generar frente al coste que le va a suponer.

Este beneficio se puede obtener acudiendo a la funcion de produccion:

La funcidn de produccion relaciona la produccién obtenida con el volumen empleado de

un determinado factor productivo (el resto de factores permanece constante).

2.3.5.3 Precio del bien que se desea ofrecer

Los compradores y los vendedores se ponen de acuerdo sobre el precio de un bien de
forma que se producira el intercambio de cantidades determinadas de ese bien por una

cantidad de dinero también determinada..
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El precio de un bien es su relacién de cambio por dinero, esto es, el nUmero de unidades

monetarias que se necesitan obtener a cambio una unidad del bien.23

Fijando precios para todos los bienes, el mercado permita la coordinacion de
compradores y vendedores y, por tanto, asegura la viabilidad de un sistema capitalista

de mercado.

2.3.5.4 Comportamiento de los productores.

Modelos de Comportamiento del Consumidor. El estudio del comportamiento del
consumidor también resulta a veces sumamente complejo a causa de la multitud de
variables en cuestion y su tendencia a interactuar entre si y a ejercer una influencia
reciproca. Para hacer frente a la complejidad se han disefiado modelos del
comportamiento del consumidor. Los modelos sirven para organizar nuestras ideas
relativas a los consumidores en un todo congruente, al identificar las variables
pertinentes, al descubrir sus caracteristicas fundamentales y al especificarlas como las

variables se relacionan entre si.24

Un modelo consta de tres grandes secciones:

e Variables ambientales externas que inciden en la conducta.
e Determinantes individuales de la conducta
e Proceso de decisién del comprador Disponibilidad del producto en el

mercado

23 www.monografias.com
24 www.indepconsultores.com/web_vl1/modelos.htm
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2.3.6 Capacidad de produccion

2.3.6.1 Demanda Real

Es la demanda real que el mercado realiza de ese producto o servicio o linea de
producto en este afio o en el Gltimo afio. Suelen existir datos del sector a nivel nacional
o0 regional o provincial, por ejemplo, el mercado de consolas de videojuegos es de
150.253.026€. Este dato después podra extrapolarse a las provincias. También puede
indicarse en unidades o toneladas, kilogramos, litros, etc. dependiendo del producto.
Si no se tienen datos estadisticos habra que realizar estimaciones por otros métodos,

pero es necesario saber el total del mercado para conocer su relevancia e importancia.25

2.3.6.2 Demanda Futura

Es la prevision de evolucién de la demanda del sector para el afio siguiente y se estima

como un porcentaje de incremento o decremento con respecto a la demanda actual.

También la empresa puede establecer estimaciones de la demanda a medio y largo

plazo, 3-5 afios para realizar previsiones y establecer los planes estratégicos.

2.3.6.3 Localizacion de la produccién.

El proceso de ubicacién del lugar adecuado para instalar una planta industrial requiere
el analisis de diversos factores, y desde los puntos de vista econémico, social,

tecnoldgico y del mercado entre otros.

25 www.ebp.com/es/femprendedor/guia4.aspx
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La localizacién industrial, la distribucion del equipo o maquinaria, el disefio de la planta
y la seleccion del equipo son algunos de los factores a tomar en cuenta como riesgos
antes de operar, que si no se llevan a cabo de manera adecuada podrian provocar serios

problemas en el futuro y por ende la pérdida de mucho dinero.

2.3.6.4 Calidad de los productos y servicios.

2.3.6.4.1 Calidad De Productos

Cada vez es mayor la presion de la sociedad y de las administraciones en consumir
productos de calidad, por lo que se traduce en una mayor exigencia del cliente:
productos menos contaminantes, productos que minimicen los riesgos a la salud y
seguridad de las personas, al Medio Ambiente y que en general proporcionen mayor

satisfaccion a los consumidores.26

Productos agroalimentarios con denominacion de origen, los productos ecolégicos, la
agricultura ecoldgica, los productos que han sido ensayados por laboratorios
acreditados, productos que cumplen la legislacion sanitaria, productos bajo marcas
voluntarias y obligatorias por organismos oficiales son algunos ejemplos de productos

de calidad.

Existen miles de requisitos en forma de normas y reglamentaciones en funcion del tipo

y aplicacién a la que va a estar destinado cada tipo de producto.

26 www.clminnovacion.com/documentacion/calidad/caliprodser.htm
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Los requisitos que son de aplicacion voluntaria en Espafia son elaborados por el
organismo de normalizacion AENOR en forma de normas, a diferencia de la
reglamentacion aplicable que es elaborada y aprobada por las diferentes
administraciones en el &ambito local, regional, nacional e internacional y a diferencia de

las normas su aplicacion es obligatoria.

Por otra parte la calidad esta afectada por la percepcion que tiene el cliente de nuestros
productos, tales como el etiquetado, el envase y embalaje, el plazo de entrega, el estado

de conservacion, fecha de caducidad, etc.

2.3.6.4.2 Diferencia Entre Clase Y Calidad De Productos

La 1SO 9000:2000 define la clase como: "categoria o rango dado a diferentes requisitos

de la calidad para productos, procesos o sistemas que tienen el mismo uso funcional”

La diferencia entre dos productos estd en la clase y la clase refleja una diferencia
planeada o intencional en los requisitos de la calidad, haciendo énfasis en el uso
funcional y la relacion de costo por lo que es inherente al producto, mientras que la
calidad depende de que tan bien el producto satisface las necesidades y expectativas de

los clientes.
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Como conclusion se puede decir que la calidad se define ahora como la conformidad
con los requisitos del cliente y de la organizacién, no sélo la conformidad con la

especificacion del producto.

2.3.6.4.3 Calidad De Servicios

Se aplica este concepto a las actividades de las empresas de produccion como de las
empresas de servicios. A diferencia del producto, el servicio es el resultado de un
proceso de naturaleza intangible. Se puede decir que un servicio es de calidad si

satisface unos requisitos definidos y ademas esa calidad es percibida por el cliente.27

La principal complejidad para lograr un estandar de calidad en los servicios radica en la
intangibilidad del producto, lo que ocasiona un mayor riesgo a la hora de alcanzar esa
conformidad. Aunque hoy en dia nadie puede afirmar que vende algun producto sin

prestar ningun servicio asociado.

Uno de los aspectos criticos del servicio para la gestion de la calidad en los mismos es
su disefio, que consiste en la definicion y estructuracion de los procesos del servicio,
mediante especificaciones concretas que permitan alcanzar y dar satisfaccion a las

necesidades y expectativas del cliente.

27 opcit
64



Se puede afirmar que para medir la calidad de los servicios es necesario medir la
satisfaccion de los clientes en relacion con los servicios prestados a traves de encuestas
de calidad de servicios, donde se valora elementos intangibles del servicio prestado:
precio, trato personal, nivel de resolucién de los problemas planteados, plazo de

entrega, etc.

Tiene vital importancia el concepto de calidad de servicios en organizaciones cuyo
producto final es un servicio que es demandado por un cliente, tal y como sucede en las
empresas tales como: consultorias, banca, administracion, limpieza y mantenimiento,
hoteles, geriatria, sanidad, transporte y distribucion, servicios de telecomunicaciones,

etc.

En este tipo de empresas es muy importante definir los requisitos de cliente asi como la
formacion y calificacion adecuada del personal especialmente aquellos que intervienen

directamente con el cliente.

2.3.7 Plan de comercializacion

2.3.7.1 Producto.

Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles que incluye el empaque, color,
precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios que prestan este y el

fabricante.28

28 opcit
65


http://www.monografias.com/trabajos13/empaq/empaq.shtml

La idea bésica en esta definicién es que los consumidores estan comprando algo méas
que un conjunto de atributos fisicos. En lo fundamental estan comprando la satisfaccion
de sus necesidades o deseos. Asi una firma inteligente vende los BENEFICIOS DE UN

PRODUCTO més que el mero producto.
El Producto Tal Vez No Sea Un Producto

En realidad, el producto que vende una compafiia para proporcionar los beneficios y la
satisfaccion de los deseos del consumidor quiza no sea en absoluto un articulo fisico y
tangible. Conforme a nuestra definicion general, el producto puede ser un servicio,

lugar o idea.

El producto de Holiday Inn es un servicio que ofrece el beneficio de un comodo

descanso nocturno a un precio razonable.
¢ Que Es Un Nuevo Producto?

En este caso no necesitamos buscar una definicion muy limitada. Por el contrario,
podemos reconocer varias categorias posibles de nuevos productos. Pero lo importante
es gque cada uno tal vez requiere un programa especial de mercadotecnia para asegurar

una probabilidad razonable de éxito.

Categorias De Nuevos Productos

- Productos que son realmente innovadores o sea en verdad novedosos. Ejemplo de ellos
podria ser un restaurador de cabello o un tratamiento contra el cancer, productos para

los que existen una verdadera necesidad pero los cuales todavia no tienen sustitutos que
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se consideren satisfactorios. En esta categoria podrian incluirse, productos que son muy

diferentes a los que existen hoy pero que satisfacen las mismas necesidades.

- Sustitutos de los productos actuales que son notablemente diferentes a los que existen
hoy. Para muchas personas el café instantaneo reemplaz6 al café molido y al café en

grano: después el café deshidratado y frio vino a sustituir al instantaneo.

- Productos de imitacion que son nuevos para una compafiia en particular pero no para

el mercado.

Quiza el criterio fundamental para determinar si cierto producto es nuevo es la forma en
que el mercado meta lo percibe. Si los consumidores piensan que el articulo en cuestion
es notablemente distinto(de los bienes de la competencia a los que reemplaza) en alguna
caracteristica (aspecto, rendimiento), entonces podemos afirmar que se trata de un

nuevo producto.

2.3.7.1.1 Anélisis del Producto

Durante siglos la panela se ha fabricado en forma artesanal sin darle mayor valor
agregado al producto y sin haber sido objeto de cambios tecnologicos significativos en
su proceso de produccion. La unidad productiva tradicional de panela se conoce como

trapiche.

Colombia es el segundo productor después de la India, con un volumen que represento
el 12,1 por ciento de la produccion mundial en 2001. Colombia ocupa el primer lugar
mundial en términos de consumo por habitante, con 34,2 kg de panela por habitante al

afo, cifra que supera con creces el promedio mundial de 2 kg por habitante y el del
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mayor productor mundial, la India (Martinez y Acevedo, 2004). La panela se
comercializa en diferentes presentaciones, de 500 y 125 gramos, o pulverizada para el
consumo tradicional en forma de «agua de panela». En los Gltimos quince afios se ha
utilizado en la elaboracion de otros productos de mayor valor agregado como
‘choconelas’ (chocolate y panela), ‘lactonelas’ (leche en polvo y panela), natillas (fécula
de maiz y panela), chocolatinas, cubitos aromatizados, salsas de mesa para la

preparacion de carnes, blanqueado (golosina), confiteria, panelitas de coco, etc.

2.3.7.1.2 Proceso productivo de la panela

La materia prima para la produccion de panela es la cafia de azucar. La relacion entre la
cantidad de panela producida y la cantidad de cafia empleada es muy variable,
dependiendo de factores como el tipo de cafia, la calidad de los suelos, el piso térmico y
los fertilizantes utilizados, y otros. ElI promedio nacional es de seis kg de panela por
cada 100 kg de cafia, aunque existen zonas donde este nivel de rendimiento se duplica.
Luego de cortada, la cafia se muele (molienda) para la extraccion del jugo, con
rendimientos que varian entre el 55 y el 70 por ciento, dependiendo del tipo de molino
utilizado. Después de la molienda, el residuo de la cafa triturada, conocido como
bagazo, conserva una humedad que varia entre 45 y 60 por ciento, por lo que es
costumbre en muchos trapiches someterlo a un proceso de secado al ambiente en sitios
Ilamados bagaceras, para luego utilizarlo como combustible. El jugo extraido de la cafa

se somete a un proceso de limpieza antes de ser utilizado en el proceso.
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En un trapiche tradicional, la panela se produce en hornillas. Una hornilla consta de dos
partes: la caAmara de combustion y la zona de evaporacién del jugo de cafia 0 zona de
proceso. En la cAmara de combustién el bagazo reacciona con aire para obtener energia
térmica, produciendo gases calientes y cenizas. Los gases calientes contribuyen a la
evaporacion del jugo de cafia La evaporacién es abierta, porque se realiza en pailas
expuestas a la presién atmosférica y el calentamiento es a fuego directo, porque los
fondos de las pailas se exponen directamente a los gases de combustién. Durante el
proceso de evaporacion, los sélidos en suspensidn aun presentes en el jugo (cachaza) se

aglomeran y flotan, lo que permite separarlos manualmente.

En una hornilla con un disefio adecuado, el bagazo de la molienda utilizado como
combustible deberia ser suficiente para que el agua del jugo de cafia se evapore y pueda
producirse la panela. Sin embargo, la forma rudimentaria como se fabrica la panela en
Colombia es muy ineficiente en términos energeéticos, y en la mayoria de los trapiches
tradicionales es necesario utilizar también otros combustibles por la baja eficiencia
térmica de las hornillas. Los combustibles mas usados son: madera, guadua (Guadua
angustifolia Kunth), carbon y caucho de llantas usadas, lo que tiene serias
consecuencias negativas para el medio ambiente y la salud humana. Por un lado, en
algunas zonas la deforestacion ha sido severa y, por otro, la combustion del caucho
produce altos indices de contaminacion por la liberacion de grandes cantidades de micro
particulas y biéxido de azufre. Las micro particulas contaminan los suelos y las fuentes

de agua, y el bidéxido de azufre tiene efectos irritantes sobre las vias respiratorias,
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creando problemas de bronquitis, aparte de los olores insoportables generados por la

combustion.

2.3.7.1.3 Conocimiento y atributos del Producto

2.3.7.1.3.1 Atributos Medicinales y Cosméticos

a) Propiedades medicinales: Originalmente los nativos la masticaban para obtener
energia. El jugo exprimido era usado para curar debilidades sexuales masculinas.

Los productos naturales brindan una gran posibilidad de uso en la terapéutica y la
atencion primaria de salud a nivel mundial. De acuerdo con los reportes de Lishtvan
(1987) y Belkevich (1989) sobre las propiedades farmacoldgicas como cicatrizante y
antiinflamatorio de la cera de turba y conociendo la composicion

quimica de estos donde abundan un gran contenido de acidos grasos y alcoholes de alto
peso molecular, se evalud la actividad antiinflamatoria de la cachaza, la cera de cafia y
sus extractos, ya que todos estos compuestos también se caracterizan por su contenido
en ésteres, acidos grasos y alcoholes de alto peso molecular

Panela: La panela se obtiene de la cafia de azucar (saccharum officinarum) pero es mas
pura que el azucar porque es el resultado exclusivo de la evaporacion de los jugos de la
cafia y de la siguiente cristalizacion de la sacarosa, sin que se someta a procesos de
refinado o centrifugado o a otro proceso quimico por esta razén, la panela es un
producto natural que mantiene todos los nutrientes de la cafia de azucar. A diferencia de
otros edulcorantes, la panela es un alimento de altos valores nutricionales, ya que esta

compuesta por carbohidratos, vitaminas, proteinas grasas, agua y minerales que, como
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el calcio, el fosforo, el hierro, el sodio, el potasio y el magnesio, son muy importantes
en la alimentacion, en particular en la de la poblacion infantil.

A la panela también se le atribuyen propiedades medicinales por ejemplo, se usa para
controlar y aliviar los resfriados, para recuperar energias y como cicatrizante natural de
Ulceras periféricas. En India la llaman azGcar medicinal porque sirve para curar la tos,
las flemas, la indigestion y el estrefiimiento ademas, libros antiguos hinddes dicen que
sirve para purificar la sangre y para prevenir dolores reumaticos y desérdenes de la

bilis.

b) Propiedades Nutracéuticas

Es un azucar menos procesado que el comin con menos quimica. Conserva el complejo
vitaminico B, algo de vitamina A, algunos minerales de la cafia de azGcar como el
potasio, magnesio, calcio, fosforo y hierro.

La sacarosa previene el deterioro del sabor en las frutas enlatadas y evita que las
galletas se arrancien. La sacarosa en solucion evita la formacion de 6xidos en hierro
debido a su baja actividad.

Panes La sacarosa proporciona la base para la fermentacién de la levadura e incrementa
el volumen del pan; la temperatura de gelatinizacion del almidon y las reacciones de
oscurecimiento proporcionan el color y sabor caracteristico del pan horneado.
Asimismo, sus propiedades de humectacion aumentan el tiempo de frescura de este

producto.
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Pasteles La sacarosa en los pasteles mejora la incorporacion a través del acremado de la
mantequilla, la formacion de burbujas, la elevacion de la temperatura de geletinizacion
del almidén y la capacidad preservante.

Galletas La sacarosa proporciona sabor, gusto, color, textura, tersura y suavidad a las
galletas y panecillos y aumenta el periodo de vida en anaquel. El tipo de azucar
empleado afecta directamente la dureza y la caracteristica crujiente. El azlcar estandar
produce un producto mas crujiente adn.

Helados La sacarosa en los helados y postres frios o congelados mejora el sabor, aroma,
textura y presentacion a traves de la interaccion agua-azucar- hielo; disminuye el punto
de congelamiento de estos productos; produce una buena dispersion de la grasa, e
incrementa la viscosidad en los helados y productos lacteos.

Bebidas La sacarosa proporciona sabor, dulzor y sensacion agradable en las bebidas
carbonatadas, jugos Yy liquidos de bajo contenido alcohdlico. En estas bebidas, el bajo
contenido microbiano, la turbiedad y el contenido de particulas son importantes para
proteger el sabor y la apariencia de la bebida.

Mermeladas, jaleas y conservas La sacarosa tiene un efecto preservante al disminuir la
actividad del agua en el producto mediante el aumento de la presion osmdtica,
manteniendo asi la textura del preparado de fruta y eliminando la actividad microbiana.
Mejora el sabor, la dulzura, la textura y la presentacion, al tiempo que evita la turbiedad
en jaleas y conservas.

Confiteria En la elaboracion de chocolates y sus derivados, la sacarosa es un ingrediente
sumamente importante debido a que esta presente en varios tamafios de particula y tiene

la propiedad de dispersarse en soluciones grasosas, impartiendo asi densidad y textura.
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Las propiedades geoldgicas de las mezclas de sacarosa y grasa son claves para el flujo y
la formacién de solidos en el chocolate. La sacarosa tiene la habilidad para pasar a
través de cualquier sélido cristalino amorfo, como el

chocolate. La reaccion de oscurecimiento entre los azlcares y las proteinas de la leche
en el chocolate con leche contribuyen a darle el sabor de caramelo.

En los demas productos de confiteria, la alta solubilidad de la sacarosa y la elevada
viscosidad de sus soluciones contribuyen a producir soluciones sobresaturadas estables
en la forma de jarabes con alta resistencia al ataque microbiano.

A los caramelos y dulces de tipo gel que en su preparacion incluyen pectina y
almidones, la sacarosa imparte densidad y volumen, dulzor, sabor y viscosidad para que
soporten la estructura de gel y alcancen el sabor deseado.

En el caso de los cereales instantaneos, la sacarosa, que se agrega en niveles de 6 a
25%, es un ingrediente que imparte sabor, color y dulzor y modifica la textura. La
sacarosa actlla como puente para aumentar el aspecto crujiente de la superficie del
cereal, y a la vez sirve para portar mejoradotes de las caracteristicas del producto.
Productos de confiteria Caramelo: producto elaborado por coccion de una mezcla de
azucar, glucosa u otros edulcorantes y agua, adicionado de otros ingredientes y aditivos
para alimentos, con o sin relleno.

Dulce imitacion de mazapan: producto elaborado con una mezcla de azlcar u otros
edulcorantes, cacahuate u otros frutos secos tostados y molidos, excepto almendras e
ingredientes y aditivos para alimentos.

Gelatina o grenetina sin sabor de grado comestible: producto obtenido por hidrélisis

acida o alcalina del material colageno de huesos, pieles o cartilagos. Gelatina preparada
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0 jaletina: producto elaborado con agua potable o leche pasteurizada, gelatina o
grenetina de grado comestible, adicionado de azlcares u otros edulcorantes, al que
pueden agregarsele aditivos para alimentos.

Goma de mascar: producto elaborado a base de gomas naturales o gomas sintéticas,
polimeros y copolimeros adicionados de otros ingredientes y aditivos para alimentos.
Ingrediente para base de goma de mascar: sustancia o0 mezcla de sustancias, de origen
natural o sintético, coaguladas o concentradas, adicionadas con un ablandador o
plastificante, antioxidante y, en su caso, un controlador de la polimerizacion.
Malvavisco: producto aireado elaborado por la coccion de azucar, glucosa u

otros edulcorantes y agua, adicionado de agentes de aireado, gelificantes e ingredientes
y aditivos para alimentos.

Mazapan: producto elaborado por coccion y moldeado de una mezcla de almendras
dulces y glucosa u otros edulcorantes.

Peladilla: producto elaborado con almendras cubiertas por una o varias capas uniformes
de azlcar u otros edulcorantes, al que puede adicionarsele otros ingredientes y aditivos
para alimentos.

Polvo para preparar gelatina de sabor: producto elaborado con una mezcla de azucar,
gelatina o grenetina sin sabor, adicionada de saboreadores y colorantes naturales o
artificiales.

Polvo para preparar imitacion de gelatina de sabor: producto elaborado con mezcla de
azUcar, alginato de sodio, carrageninas, goma gelana o una combinacién de gomas

permitidas, saboreadores y colorantes naturales y otros aditivos para alimentos.
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Polvo para preparar postre estilo o imitacion flan: producto obtenido a partir de la
mezcla de azlcar, gomas vegetales con o sin fécula, saboreadores y colorantes naturales
y artificiales.

Confiteria: productos de sabor dulce y textura variada que tienen azlcar u otros
edulcorantes dentro de sus componentes principales, y que pueden contener
ingredientes adicionales y aditivos para alimentos.

Turrén: producto preparado cuya masa contiene agua, azucares, miel, clara de huevo o
gelatina; se elabora con almendras y se le adicionan a veces frutas frescas o confitadas.
Vegetales congelados y enlatados La sacarosa se adiciona en cantidades pequefias a los
vegetales congelados o enlatados para mejorar el sabor y preservar el color y la textura.
Carnes La sacarosa se adiciona en cantidades minimas (~1%) para el curado, secado o
conservacion de carnes frias. Los beneficios del azicar como preservante, para
disminuir la actividad del agua, como mejorador del sabor y preservador del color y la

textura son evidentes.

2.3.7.1.4 Beneficios Del Producto:

En la actualidad, los problemas que generan los bajos precios del azucar en los
mercados internacionales han obligado a buscar una diversificacion de la agroindustria
de la cafia, la que habra de transformarse en una industria integral, capaz de aprovechar
todas las posibilidades de la cafia y de emplear tecnologias quimicas y biotecnoldgicas
que pueden favorecer la utilizacion de los productos, subproductos y residuos,
permitiendo asi un desarrollo industrial dentro de un ciclo cerrado.

Los edulcorantes no nutritivos pueden contribuir al control del peso o de la glucosa en

la sangre, asi como a prevenir las caries dentales.
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La industria de la alimentacion valora tales edulcorantes por sus muchos atributos, entre
los cuales se hallan sus cualidades sensoriales (por ejemplo, un sabor dulce puro,
carente de sabor amargo o de olor), seguridad, compatibilidad con otros ingredientes
alimentarios y estabilidad en diferentes ambientes alimentarios.

La tendencia dominante en la industria alimenticia es combinar los edulcorantes de alta
intensidad. Las combinaciones pueden causar sinergia, es decir, cuando la combinacion
es mas dulce que los componentes individuales, lo que puede reducir la cantidad de

edulcorante necesario, y asimismo mejorar el sabor dulce general.

2.3.7.2 Plaza
Comprende las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion de los

consumidores meta.29

2.3.7.3 Precio
Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio. Conceptualmente,
se define como la expresion del valor que se le asigna a un producto o servicio en

términos monetarios y de otros parametros como esfuerzo, atencion o tiempo.30

El precio no es s6lo dinero e incluso no es el valor propiamente dicho de un producto
tangible o servicio (intangible), sino un conjunto de percepciones y voluntades a
cambios de ciertos beneficios reales o percibidos como tales. Muchas veces los
beneficios pueden cambiar o dejar de serlo, esto lo vemos en la moda o productos que

transmiten status en un sociedad. El trueque es el método por excelencia utilizado para

29 opcit
30 opcit
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adquirir un producto, pero se entiende el trueque incluso como el intercambio de un

producto por dinero.

En el mercado libre, el precio se fija mediante la ley de la oferta y la demanda. En el
caso de monopolio el precio se fija mediante la curva que maximiza el beneficio de la

empresa en funcién de los costes de produccion.

A lo largo del tiempo los precios pueden crecer (inflacién) o decrecer (deflacion). Estas
variaciones se determinan mediante el calculo del indice de precios, existiendo varios
como el denominado indice de Precios al Consumidor, indice de Precios de Consumo o

indice de Precios al Consumo (IPC), el (IP1) (indice de Precios Industriales), etc.

El producto o servicio que se intercambia tiene valor para el pablico en la medida que
es capaz de brindarle un beneficio, resolverle un problema, satisfacerle una necesidad o
cumplirle un deseo; por ello, la palabra clave de esta definicion conceptual de precio es

valor.

Analizar la relacion que se da entre el valor y el precio permite identificar la estrategia

de precio que a largo plazo puede resultar exitosa para una compafiia.

El precio puede estudiarse desde dos perspectivas. La del cliente, que lo utiliza como
una referencia de valor, y la de la empresa, para la cual significa una herramienta por la

que convierte su volumen de ventas en ingresos.
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2.3.7.4 Promocion

En un sentido amplio, la promocién, como dicen los autores Stanton, Etzel y Walker, es
una forma de comunicacién [1]; por tanto, incluye una serie de elementos que son parte
de un proceso que se utiliza para transmitir una idea o concepto a un publico objetivo.

31

Este proceso, incluye basicamente los siguientes pasos y elementos [1]:

o Primero: Se codifica el mensaje que el emisor pretende transmitir a su publico
objetivo. El mensaje puede asumir muchas formas, por ejemplo, puede ser

simbolico (verbal, visual) o fisico (una muestra, un premio).

e Segundo: Se elijen los medios o canales para transmitir el mensaje, por ejemplo,
mediante un vendedor, la television, la radio, el correo, una pagina web en

internet, el costado de un autohus, etc...

o Tercero: El receptor recibe el mensaje y lo decodifica o interpreta en funcion de
la forma como fue codificado, los medios o canales por los que se transmitié el

mensaje y de su capacidad o interés para hacerlo.

e Cuarto: EIl receptor emite una respuesta que le sirve al emisor como una
retroalimentacion, porque le dice como fue recibido el mensaje y como lo

percibi6 el receptor.

31 opcit
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Si el mensaje (que es uno de los elementos més importantes de toda actividad
promocional) se transmite con éxito, se produce un cambio en el conocimiento, las
creencias o los sentimientos de los receptores [1], y en esencia, es eso lo que se

pretende lograr cuando se emplea a la "'promocion™.

2.3.7.5 Prueba.

En la prueba de mercado deben estudiarse todos los elementos de la mezcla de
mercadotecnia por lo que, necesariamente, debe comprender las acciones que incorpora
el programa de mercadotecnia para observar el nivel de respuesta del mercado antes de

que lances masivamente el producto.32

Dos son los mas importantes resultados que arroja este método y que se deben

considerar:

. Provee informacion sobre mejoras requeridas en la estrategia de mercadotecnia
y en alguno de los elementos del producto total.

. Reduce riesgos que pueden ser muy costosos al tratar de introducir masivamente
a la venta un articulo que pueda fracasar, debido a que durante el desarrollo de
producto pudiesen haberse registrado cambios en el medio ambiente que no hayas
tenido en cuenta, como puede ser la aparicion de algin producto de tu competencia

que haga obsoleta tu novedad.

32 opcit
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Un punto esencial que se debe tener en cuenta es que la prueba de mercado no es valida
universalmente, cada mercado es diferente y, por lo tanto, la validez de las pruebas e
restringe al tiempo y al mercado del cual la muestra tomada para ella, rinda un

estimador confiable.

2.3.7.6 Ventaja Competitiva.

Es una rentabilidad por encima de la rentabilidad media del Sector industrial en el que
la Empresa se desempefia. Es la ventaja que una compafiia tiene respecto a otras

comparfiias competidoras. Michael Porter33

El logro de una Ventaja competitiva es el objetivo buscado por la Estrategia

competitiva.

La ventaja competitiva se logra desarrollando, adquiriendo, manteniendo o aumentando

Fuentes de ventaja competitiva.

Para ser realmente efectiva, una Fuente de ventaja competitiva debe ser:

1. Dificil de imitar

2. Unica

3. Posible de mantener

4. Netamente superior a la competencia

5. Aplicable a variadas situaciones

33 http://es.wikipedia.org/wiki/Ventaja_competitiva
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Ejemplos de caracteristicas de compafiia que pueden constituir una Fuente de ventaja

competitiva:

« orientacion al cliente, valor de la vida del cliente

o cualidad superior del producto

« contratos de distribucién de largo periodo

« valor de marca acumulado y buena reputacion de la compafiia
« técnicas de produccion de bajo coste, liderazgo en costes

e posesion de patentes y copyright

e monopolio protegido por el gobierno

e equipo profesional altamente cualificado

La lista de ventajas competitivas potenciales es muy larga. Sin embargo, hay quien
opina que en un mercado tan cambiante no existen realmente ventajas competitivas que
se puedan mantener durante mucho tiempo. Se dice que la Unica ventaja competitiva de
largo recorrido es que una empresa pueda estar alerta y sea tan agil como para poder

encontrar siempre una ventaja sin importar lo que pueda ocurrir.

2.3.8 Empaque

2.3.8.1 Etiquetado

El Etiguetado de alimentos es el principal medio de comunicacién, por una parte
entre los productores de alimentos y los consumidores finales. EI Etiquetado de

alimentos (denominado también como Etiquetado nutricional) es el principal medio
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de comunicacion, por una parte entre los productores de alimentos y los consumidores
finales. El etiquetado suele ser cualquier documento, bien sea escrito, impreso o grafico
que contiene la etiqueta del alimento, siendo la etiqueta una informacién que acompafia
0 se expone cerca durante su venta, se considera etiqueta alimenticia incluso la
informacion empleada en la venta o comercializacion del mismo. Las normas de
etiquetado de alimentacion estan sometidas al derecho alimentario propio de cada pais,
no obstante existen organismos internacionales como la FAO (organizacion especifica
de la ONU) que armonizan un conjunto de "buenas practicas" que sirve de referencia
comun a los paises. Las normas no pueden aplicarse porigual a todos los productos,
algunos de ellos (como por ejemplo el vino, o los alimentos transgénicos) tienen

normativas especificas.34

2.3.8.2 Promocion de ventas.

Es una herramienta o variable de la mezcla de promocion (comunicacion comercial),
consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los miembros del canal de
distribucién o a los equipos de ventas, que buscan incrementar la compra o la venta de

un producto o servicio.35

2.3.8.2.1 Objetivos de la promocion de ventas

Los objetivos de la promocion de ventas son asociados generalmente con resultados
(venta) de corto plazo, y no con resultados permanentes (largo plazo). Si desea obtener

resultados permanentes (de largo plazo) se tienen dos caminos:

34 www.obesidad.net/spanish2002/default.htm
35 opcit
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e 1) se puede combinar la promocion de ventas con los otros elementos de la
mezcla de promocién (cuyos resultados tienen efectos permanentes y de largo
plazo)

e 2) se pueden utilizar los incentivos promocionales en forma permanente y
continuada, lo que normalmente no es conveniente por la repercusion en las
utilidades debido al costo de estos incentivos, y por que los competidores
pueden igualar o aumentar sus propios incentivos, obligando a la compafiia a
hacer lo mismo, repercutiendo esto aun mas en los costos. Con esto puede darse

una guerra promocional que puede reducir la rentabilidad de la industria.

En la promocion de ventas se dan entre otros los siguientes objetivos:

e Aumentar las ventas en el corto plazo

e Ayudar a aumenta la participacion de mercado en el largo plazo.

e Lograr la prueba de un producto nuevo

e Romper la lealtad de clientes de la competencia

e Animar el aumento de productos almacenados por el cliente

e Reducir existencias propias

e Romper estacionalidades

e Colaborar a la Fidelizacion

e Motivar a detallistas para que incorpores nuevos productos a su oferta
e Lograr mayores esfuerzos promocionales por parte de los detallistas.
e Lograr mayor espacio en estanterias de los detallistas

e Lograr mayor apoyo del equipo de ventas para futuras camparias.
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2.3.8.2.1 .1 Herramientas de la promocion de ventas.

Existen numerosas herramientas utilizadas en la promocién de ventas, entre otras:

e Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto o servicio para su prueba.

e Cupones: Vales certificados que pueden ser utilizados para pagar parte del
precio del producto o servicio

o Reembolsos: oferta de devolucion de parte del dinero pagado por el producto o
servicio. Generalmente en la siguiente compra.

e Precio de paquete: Rebaja de precios marcada directamente en el envase o
etiqueta.

e Premios: Bienes gratuitos o a precio reducido que se agregan al producto o
servicio base.

» Regalos publicitarios: Articulos Gtiles con la marco o logo del anunciante que
se entregan gratuitamente a sus clientes, prospectos o publico en general.

e Premios a la fidelidad: Premio en dinero, especie o condiciones por el uso
habitual de los productos o servicios de una compariia.

e Promocidn en el lugar de ventas: Exposiciones y demostraciones en el punto
de venta.

o Descuentos: Reduccion del precio de un producto o servicio, valido por un
tiempo.

o Eventos: Ferias y Convenciones para promocionar y mostrar productos y

servicios.
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e Concursos de venta: concursos entre vendedores o entre miembros del canal.

2.3.8.3 Empaque y etiquetado

Aun después de que se desarrolla un producto y se le hace el manejo de marca hay que
idear estrategias para otros aspectos de la mezcla de marketing relativos al producto.
Una de esas caracteristicas, critica para algunos productos, es el empaque. En estrecha
relacion con el empacado, la Etiquetacion es otro aspecto de un producto que exige

atencién administrativa.

2.3.8.3.1 Propositos e importancia del empaque

El empaque consiste en todas las actividades de disefio y produccion del contenedor o

envoltura de un producto*®

El empaque se hace con la intencidn de servir a varios propositos vitales:

e Proteger el producto en su camino al consumidor. Un paquete protege al
producto durante el empaqgue o envio. Més todavia, puede impedir el contacto
con los productos de modo especial con los medicamentos y los productos
alimenticios, en la bodega o la tienda detallista. El disefio o tamafio de un

empaque puede ayudar también a desalentar el robo en tiendas.

36 Fundamentos de Marketing William J. Satanton, William Etzel, 13a. edicion, editorial mc Graw Hill. Pag. 356

85



Proteger el producto después de su compra. En comparacién con los productos a
granel (esto es, los no empacados), los bienes empacados son en general mas
cémodos, mas limpios y menos susceptibles de sufrir mermas por evaporizacion,
derrame y descomposicion. De igual manera, los cierres “a prueba de nifios”
impiden que estos (y a veces los adultos) abran recipientes de medicamentos y

de otros productos potencialmente dafiinos.

Ayudan a lograr la aceptacion del producto de intermediarios. EIl producto se
tiene que empacar para satisfacer las necesidades de los intermediarios
mayoristas y detallistas. Por ejemplo, el tamafio y la forma de un empaque
tienen que ser adecuados para exhibir y apilar el producto en la tienda. Un
paquete de forma irregular pudiera atraer la atencion de los compradores, pero

sino se apila bien, es improbable que el detallista adquiera el producto.

Ayudan a persuadir a los consumidores o comprar el producto. ElI empaque
puede contribuir a que los consumidores noten el producto. He aqui porque es
importante esto: “El comprador promedio pasa 20 minutos en la tienda, viendo
20 productos por segundo”. En el punto de compra-como un pasillo de
supermercados el empaque puede servir de “vendedor silencioso’’. En el caso
de las marcas de intermediarios, que caracteristicamente no se anuncian mucho,

el empaque puede servir de medio de comunicacién con los compradores.
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2.3.8.3.1 Etiquetacion

La etiqueta es la parte de un producto que transmite informacion sobre el producto y el
vendedor.37 La etiqueta puede ser parte del empaque o puede estar adherida al
producto. Es obvio que hay estrecha relacion entre la Etiquetacion, el empaque vy el

manejo de marca

Tipos de etiqueta. Hay tres clases de etiquetas:

e Una etiqueta de marca es sencillamente la etiqueta solo aplicada al producto o al
empaque.

e La etiqueta descriptiva da informacion objetiva acerca del uso del producto, su
hechura, cuidado, desempefio u otras caracteristicas pertinentes.

e La etiqueta de grado identifica la calidad juzgada del producto mediante una letra,

un nimero o una palabra.

La Etiquetacion de marca es una forma aceptable de etiquetado, pero no provee
suficiente informacion a un comprador. Las etiquetas descriptivas proporcionan mas
informacion del producto, pero no necesariamente toda la que necesita o desea un

consumidor para tomar una decision de compra.

37 Opcit. 360
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2.3.8.4 Nuevos Mercados.

En la actualidad, las politicas econdmicas de los paises que conforman la comunidad
internacional se orientan hacia el desarrollo de las empresas nacionales, a través de su
expansion hacia nuevos mercados en un contexto de libre competencia. Para afrontar
este desafio, el sector productivo peruano necesita contar con parametros de excelencia.
La frase "Hecho en el Perd" debe ser sinbnimo de calidad. Pero ya no la calidad que el
Estado o el gobierno de turno escogen como "la mejor"”, sino aquella premiada por los
consumidores. Este esquema busca las condiciones para que el éxito empresarial guarde
relacion con la capacidad de las empresas de oir al consumidor y de responder a sus
demandas con eficiencia y competitividad. La competitividad no es una decision del
gobierno: es un acto de fe del sector privado en el marco que dicho gobierno propone. Y
las normas de libre competencia buscan dicha confianza. Este contexto implica "oir al
consumidor™ y organizar los aparatos productivos a su servicio. La época en que tenia
que "aceptar lo que habia" quedd atras. EI mandato de hoy es que las empresas se
ajusten a lo que el consumidor quiere o necesita. jEl es el soberano del mercado! En la
l6gica de lograr una efectiva proteccion de los principios que una economia de mercado
implica, en noviembre de 1992 mediante el Decreto Ley No. 25868 se creo el Instituto
Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual
(Indecopi) como la entidad encargada de vigilar y promover el correcto funcionamiento
de la economia de mercado en el Peru. El objeto primordial del Indecopi consiste en
promover mejoras en los niveles de competitividad de las empresas y productos

peruanos. La apertura econdémica ya muestra algunos frutos alcanzados por la sociedad

peruana en esta materia. Si bien todavia queda un largo camino por recorrer, las colas y
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los racionamientos tan frecuentes en décadas pasadas han pasado a ser s6lo malos
recuerdos. Actualmente, se ha ampliado la variedad de productos y servicios a
disposicién del consumidor peruano y éste asiste a agresivas camparfias de competencia
entre nuevas marcas que pretenden satisfacer sus necesidades. EI consumidor dejoé de
ser un mudo testigo y ha pasado a convertirse en un verdadero protagonista del

mercado38

38 opcit
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CAPITULO 11l METODOLOGIADE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo De Estudio A Realizar

Considerando que la investigacion esta enfocada al estudio de una actividad econémica
que tiene incidencia en el desarrollo econémico de la zona oriental, como lo es el
proceso productivo de la cafia de azlcar y demés productos derivados de la misma; esta
investigacion se considero como una investigacion descriptiva porque en ella se hizo
resefia a las caracteristicas o rasgos de la situacion o fendmeno objeto de estudio puesto
que en la investigacion se describieron aspectos caracteristicos distintivos y
particulares de la produccion de cafia de azlcar y sus derivados asi como también la

comercializacion.

Habiéndose estudiado el devenir historico de los pequefios productores de cafia de
azucar en nuestro pais, enfocandose principalmente en la zona oriental, permitio
conocer o aproximarse a la realidad actual que viven dichos productores. Fue necesario
conocer las fortalezas y debilidades de los mismos, para poder formularles estrategias
de comercializacidn, que aseguren un éxito en las ventas de los productos derivados de

la cafia de azUcar.

La investigacion descriptiva se vale principalmente como la encuesta, la entrevista, la

observacion y la revisién documental.
Algunos ejemplos de este tipo de investigacion son:

e Disefio de productos, prototipos, etc.
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3.2

e Estudio de mercado.

e Estudio de tiempo y movimiento.

En la investigacion se realizo una modificacion del disefio de unos de los productos
derivados de la cafia de azlcar en este caso el dulce de panela, también se propuso
un novedoso empaque, se realizo un estudio de mercado que permitié conocer la
demanda y la aceptacion del producto en el nicho de mercado seleccionado, dicho

estudio reflejo diversos componentes a modificar en el producto.

Disefio De La Investigacion

Conociendo el proyecto a desarrollar en la presente propuesta de investigacion, la
cual fue del tipo descriptiva y cuantitativa, que es la que nos permitié conocer e

identificar algunas causas o razones que determinaron el problema.

Posteriormente, con el proposito de proponer una solucion al problema, y que

permitié alcanzar los objetivos de la investigacion planteados en este estudio.

De acuerdo al tipo de investigacion, para que un disefio sea un experimento
verdadero, se requiere que se realice una manipulacion intencional de una o mas
variables independientes; en donde se realice una investigacion de mercados con

asignacion aleatoria de los objetos participantes.

En la presente se utilizaron dos instrumentos para la obtencion de datos, con la
finalidad de manipular las variables independientes reflejadas en el sistema de

Hipétesis, utilizando la técnica de la encuesta y entrevista.
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3.3 Poblacién

3.3.1 Poblacion.
La poblacién objeto de la investigacion estuvo constituida por seis unidades de

analisis, las cuales fueron las siguientes:

Cuadro No 3

Unidades de Analisis

Hoteles Restaurantes

Supermercados | Mercados

Locales

Pastelerias  y|Clinicas

Panaderias Naturistas

Fuente: Prueba Piloto

Se tomaron en consideracion dichas unidades ya que estos podrian ser los posibles
demandantes del dulce de panela este producto serviria para la preparacion de los
alimentos que dichos lugares ofrecen a sus consumidores, lo cual seria beneficioso para

la salud de los mismos, tales unidades se localizan en la zona Oriental De El Salvador.

3.4 Muestra

3.4.1 Muestra para los consumidores (Distribuidores)
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Para la determinacion de la muestra se utilizo el método de muestreo proporcional,
debido a que este es un procedimiento en el cual todos y cada uno de los consumidores
tienen la misma probabilidad de ser escogido, o de ser parte de la muestra; se aplico la

formula para poblaciones finitas ya que se conoce el total de la poblacion.

Donde:

n = Tamafno de la muestra.

Z= Margen de Confiabilidad o numero de unidades de desviacion estandar en la
distribucion normal que producira el nivel deseado de confianza (para una confianza

de 93.5% 0 un 0=0.065 Z=1.85).

P= Probabilidad de que el evento ocurre

Q= Probabilidad de que el evento no ocurra.

N= Tamafio de la poblacion, E=Error o diferencia maxima entre la media muestral y
la media de la poblacion que se esta dispuesta a aceptar con el nivel de confianza

que se ha definido.

n=__ Z*”PQN

E*(N-1) + Z?PQ

n= 42

Z=1.85
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P=0.50

Q=1-P=1-0.05=05

E=0.065 0 6.5%

n=__ (1.85)%0.5)(0.5)(42)

(0.065)%(42-1) + (1.85) % (0.50) (0.50)

n= 3.4225_(0.25) _ (42)

0.1732 + 0.8556

n=35.94

1.03

n=234.89 =35

3.4.2 Muestra para los Productores

Para la determinacion de la muestra para productores al igual que a la de
consumidores (Distribuidores) se utilizo el método de muestreo proporcional,
debido a que este es un procedimiento en el cual todos y cada uno de los

productores tuvieron la misma probabilidad de ser escogido, o de ser parte de la
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muestra; se aplico la formula para poblaciones finitas ya que se conocia el total de la

poblacién. Que en este caso son 75 productores.

Donde:

n = Tamano de la muestra.

Z= Margen de Confiabilidad o numero de unidades de desviacion estandar en la
distribucion normal que producira el nivel deseado de confianza (para una confianza

de 93.5% o un 0=0.065 Z=1.85).

P= Probabilidad de que el evento ocurre

Q= Probabilidad de que el evento no ocurra.

N= Tamafio de la poblacion

E=Error o diferencia maxima entre la media muestral y la media de la poblacion que

se esta dispuesta a aceptar con el nivel de confianza que se ha definido.

n=__ Z*”PQN

E*(N-1) + Z?PQ

N= 75

Z=1.85
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P=0.50

Q=1-P=1-0.05=05

E=0.065 0 6.5%

n = (1.85)%0.5)(0.5)(75)

(0.065)%(75-1) + (1.85) % (0.50) (0.50)

n= 3.4225_(0.25)_(75)

0.3126+ 0.8556

n==64.17

1.168

n=54.94 =55

3.4.3 Muestra para los Consumidores

Los consumidores del Dulce de panela son personas sin distincion de edad, sexo,
religion, clase social, etc. Las cuales adquieren el producto no para comercializarlo si no
para consumo propio, utilizado en su dieta alimenticia. La poblacion que se selecciono
en el estudio comprende a consumidores entre las edades de 18 a 50 afios. La poblacion

total asciende a 1, 128,458 personas, distribuidos asi por departamentos:
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Cuadro No 4

Numero de consumidores entre 18 y 50 afios por departamento en la Zona Oriental.

Departamento Nudmero de
Consumidores

San Miguel 513,762

Usulutan 382,749

La unién 110,363

Morazan 121,584

Total 1, 128,458

Fuente: Encuesta de hogares para propositos multiples, 2006.

Donde:

n = Tamaifo de la muestra.

Z= Margen de Confiabilidad o numero de unidades de desviacion estandar en la
distribucién normal que producira el nivel deseado de confianza (para una confianza

de 93.5% o un 0=0.065 Z=1.85).

P= Probabilidad de que el evento ocurre

Q= Probabilidad de que el evento no ocurra.

N= Tamafio de la poblacién
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E=Error o diferencia maxima entre la media muestral y la media de la poblacion que

se esta dispuesta a aceptar con el nivel de confianza que se ha definido.

n=__ 7*?PQN

E*(N-1) + Z2PQ

N = 1,128,458

Z=1.85

P=0.50

Q=1-P=1-0.05=0.5

E=0.0650 6.5%

n (1.85)%(0.5)(0.5) ( 1, 128,458 )

(0.065)%(1, 128,458 -1) + (1.85) ? (0.50) (0.50)

n = 3.4225_(0.25) (1,128,458 )

4767.73+ 0.8556
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n= 965,536.87

4768.59

n=202.47 = 202.

3.5 Fuentes De Obtencion De La Informacion
En toda investigacién se habla sobre dos fuentes de recoleccién de la informacion;

entre estas tenemos:

e Fuentes primarias; son todas aquellas de las cuales se obtiene
informacion directa, es decir de donde se origina la informacién. Es
también conocida como informacion de primera mano

e Fuentes secundarias; son todas aquellas que ofrecen informacion
sobre el tema por investigar, pero que no son fuente original de los

hechos, si no que solo los referencian.

3.5.1 Fuentes Primarias

En nuestra investigacion quienes nos proporcionaron la informacion directa fueron
en primera instancia los Pequefios Productores de cafia de Azlcar del Municipio de
Corinto, ademas de personas que Yya estan asociadas y produciendo nuevos
productos derivados de la cafia de azUcar y de una forma mas moderna en cuanto
proceso productivo como lo son la que conforman la Cooperativa Azucarera de San

Vicente.
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3.5.2 Fuentes Secundarias

Para la elaboracion del marco de referencia se recurri6 a las fuentes Bibliogréficas
utilizando los medios disponibles en la Biblioteca de la Universidad de El Salvador-

Facultad Multidisciplinaria Oriental asi como de Internet.

Es necesario conocer que para la recoleccion de datos cuantitativos se valio de la
técnica de la encuesta (cuestionario) asi como también la entrevista personal y

telefonica; y de la observacion directa.

3.6 Procesamiento De La Informacion

Como es sabido que la poblacion objeto de estudio proporcionara datos
heterogeneos, e individuales durante el trabajo de campo; se pretende procesar la
informacion teniendo como finalidad generar resultados de datos agrupados y
ordenados por medio de los cuales el analisis de los objetivos y las hipotesis
resultara mas factible. Dicho procesamiento de datos se realizo mediante el uso y
apoyo de la computadora y uno de los programas estadisticos para facilitar el

procesamiento de informacion.

El programa a utilizar es EXCEL ya que permiten la manipulacidn correcta y exacta
de los datos, la cual servira de apoyo para la adecuada interpretacion de los mismos

y por ende a la toma de decisiones.
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El tipo de gréaficos para representar los resultados a la hora de tabular seran Graficos

de Pastel.

A continuacion se presenta un ejemplo de cdmo se ha realizado la tabulacion de

datos para efecto de realizar el estudio de mercado.

Tabulacion de cuadro No 5

Datos

Grafico No 1

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta | Relativa Porcentual
Si 50 50
no
total

si

O Frecuencia Relativa
| Frecuencia Porcentual

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Cuadro No 5
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CAPITULO IV: DESCRIPCION DE LOS RESULTADOS
DE LA INVESTIGACION.

4.1 PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS.

En este capitulo se describiran los resultados del estudio de mercado para el cual se
considero tres unidades de anlisis, a saber: Productores, Distribuidores
(Informantes), y Consumidor final.

Las personas involucradas en el estudio son las que mostraron disposicion a
colaborar partiendo de diferentes puntos de vista y ademas enfocandose en las
diferentes unidades de analisis.

A Continuacion se describe la informacién de los productores:

4.1.1 Informacion de la Oferta desde los productores de cafia de azucar
(Dulce de panela)

4.1.1.1. Informacion General

1. ¢Cuales son las edades de los productores de cafia de azucar?

El objetivo de esta pregunta es: identificar las condiciones de la fuerza productiva en
el sector panelero para producir segun el estado fisico medido en edades para

trabajar la tierra y produccion del dulce de panela.

Se han establecidos grupos de edades desde los 31 hasta un poco mas de los 61 afios
de edad, predominan la mayor concentracién de productores entre los 41 a 50 afios y
estos son hombres que producen dulce de panela y participan en la produccion, cabe

resaltar el productor de mayor edad encontrado es de 62 afios.
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Cuadro No 6

Clasificacion de productores de dulce

De panela por edad.

Edad | Frecuencia | Porcentaje
31-40 11 20%
41-50 22 40%
51-60 18 33%
61-0 4 7%

+
Total 55 100%

Fuente: Encuesta realizada a los productores de cafia

de azlicar Agosto 2007

33%

Clasificacion De Productores Por Edad

7%

Grafico No 2

20%

40%

0 31-40
B 41-50
051-60
061-0+

Fuente: Cuadro No 6

Analisis: La mayoria de personas involucrados en la produccion del dulce de panela

del Municipio De Corinto son hombres mayores de edad, por lo que se puede

concluir que existe la suficiente experiencia en cuanto a mano de obra trabajando en

el campo, lo que indica que la produccion esta garantizada.

2. ¢Cual es el Numero de integrantes de la familia y cuantos participan en la

produccién?

El objetivo de esta pregunta es conocer el nimero de personas de un mismo nucleo

familiar que subsisten de la siembra como actividad econdmica y el involucramiento

de la misma en sus labores productivas como fuente de empleo e ingresos propios

que ayudan a erradicar un poco la pobreza en el sector.
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Cuadro N 7

Numero De Miembros De La Familia Involucrados En La Produccion.

Fuente: Ibidem.

Analisis: Los productores

Miembro partICIpantes Total en . Grafico No3 Miembros De La Familiay
S por en la porcentaj Participantes En La Produccion.
Familia. |produccion e -
5 .
y 40
1| 2|3| 4|+ %
la3 4[4 15 >
1 0
3 a 7 7 4 4 7 58 la3 3a7 8enadelan.
8 en
adelante 4| 7| 4 27 Fuente: Cuadro No 7
1 111
Total 7/ 8/8] 1|1 100

poseen familias un poco numerosas, se debe de

considerar que dichas familias no subsisten de la siembra, puesto que se dedican a

otras actividades economicas a la vez. Pero sin embargo siempre es necesario

tomarlo en cuenta para canalizar ayuda a estos ya que la pobreza se da mas en el

area rural y es necesario apoyarlos en las labores productivas para mejorar su

calidad de vida.

De las familias involucradas en la produccién por lo menos el 58% de los

integrantes de cada familia se dedica a la produccion del dulce de panela, lo que

indica que hay una buena participacion de todos los integrantes de la familia en el

cultivo de cafia de azucar y produccion del dulce de panela.

3. ¢Pertenecen a alguna organizacion y a cual pertenecen?
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El objetivo de la pregunta es: Determinar el grado de asociatividad existente en el
sector agricola en el rubro de produccion de cafia de azlcar y observar si hay
importancia alguna en los productores sobre lo que es organizacion.

La interrogante contiene dos tipos de respuestas posibles, Si o No. Los resultados
fueron que 53% de los encuestados negd pertenecer a alguna organizacion, en tanto
que un 47% esta asociado. Ademas se constato que dentro de las personas
organizadas 20% pertenecen a ADISCONA, un 13% al MAG, 7% de los
encuestados pertenecen a AMS y a FUNDESAL el restante 7%.

Como se muestra en el cuadro No3

Cuadro No 8

Productores Organizados En Distintas Asociaciones

Organizacion | Si |No |Fr |Porcentaje Grafico Nod

Productores Organizados En Distintas

ADISCONA | {4 11 00, Asodlasiones

MAG 7 ! 13%

AMS s 4 9% o
FUNDESAL | , 4 204 S
NINGUNA 29 | 29 £3%

TOTAL 126|290 °°|  100%

Fuente: Ibidem. Fuente: Cuadro No. 8

Analisis: Los resultados del estudio muestran que existen porcentajes casi similares,
dentro de los productores que estan asociados y los que no lo estan. Pero a pesar de
esa pequefia diferencia, se debe hacer énfasis en diferentes campafas para

incentivarlos a asociarse resaltando las ventajas que esto trae, como por ejemplo
asistencia técnica, de esta manera poder llegar a ser competitivos en el mercado o

tener capacidad de negociacion frente proveedores.
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4) ¢Reciben asistencia técnica y de quien?

El objetivo de la pregunta es identificar si existe pericia técnica en los productores

para sembrar, manejar los diferentes procesos de produccion del dulce de panela,

que garanticen un buen producto al consumidor ademas buscar un margen atractivo

de ganancias.

Se ha tomado en consideracion las respuestas de SI 0 NO y el nombre de diferentes

instituciones que apoyan técnicamente como lo son el MAG, ADISCONA, AMS,

FUNDESAL. De los 15 productores encuestados, el 47% reciben asistencia técnica,

de ADISCONA, MAG, AMS Y FUDESAL, el 53 % restante no recibe asistencia

técnica.

Cuadro No 9

Productores Que Reciben E Instituciones Que Proporcionan Asistencia Técnica

Organizacion |Si | No | Fr. | Porcentaje
ADISCONA |14 14 26%
MAG 4 4 7%
AMS 4 4 7%
FUNDESAL | 4 4 7%
NINGUNA 29| 29 53%
TOTAL 26| 29| 55 100%

Fuente: Ibidem

Grafico No 5 Organizaciones Que
Brindan Asistencia Tecnica.

BADISCONA

amAG
OAMS
QFUNDESAL

@HINGURNA

Fuente: Cuadro No 9.
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El objetivo de la pregunta es medir la experiencia en el campo productivo y en la

comercializacion del dulce de panela, para conocer la capacidad de negociacion que

dichos productores tengan.

Se consideran los rangos de 0 a 10 diez afios y de 11 a 20, etc, para medir tanto el

tiempo de produccion como el de comercializacion, en donde el 40 % determina que

los productores de dulce de panela del municipio de Corinto cuentan con bastante

experiencia.

Cuadro No 10 Tiempo de siembra de cafia de azlcar y produccion del dulce de

Grafico No6 Tiempo de Produccion Del

Dulce De Panela

40 +
30
20 1
0 4
Afos de Total
Produccion

o

B Menos de 10
ODel0a20
O De 21a 30

B 31 amas

panela.

Afos de | Afios de Produccion

vender De 31

Dulce |Menos |11 |De |0 Por
De del10 |a |21a |ma |To|cent
Panela |afios |20 |30 |s [tal |aje
Menos

de 10 4| 7 11| 20
De 10 a

20 7 15 22| 40
De 21a

30

3la

mas 14 8 22| 40
Total 4| 28| 23 100

Fuente: Ibidem

Fuente. Cuadré No 10
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Analisis: Se puede determinar que si existe experiencia en produccion del dulce de

panela asi como también en la venta del mismo, con lo cual se asegura en cierto

sentido un producto bien manejado aunque se necesite algunos cambios en este para

mejorar la capacidad de negociacion.

6) ¢Cuanto es el Area de Siembra?

El objetivo de esta pregunta es calcular el potencial de areas productivas que en la

actualidad se siembra en el Municipio de Corinto, para determinar la disposicion de

siembra de cafia de azUcar con respecto a la produccion del dulce de panela.

El 47% de los productores encuestados disponen de una manzana para la siembra de

cafia de azucar, mientras que el 26% manifiesta que posee méas de una manzana para

la produccion, como se muestra en cuadro siguiente.

Cuadro No 11

Areas de siembra actual de cafa de azlcar

No. De Manzana | Total %
un cuarto 4 7
media 11 20
1 26 47
mas de 1 14 26
Total 55 100

Grafico No 7 Areas De Siembra Actual
Del Dulce De Panela

7%
25% 8

20% O uncuarto
@ media
o1
0O masdel

48%

Fuente: Ibidem

Fuente: Cuadro No 11.
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Analisis: el potencial de areas de cultivos se da mas de una manzana lo que indica

que la mayoria de los productores de cafia de azicar cuentan con la necesaria area

de siembra para producir.

7) ¢El area de Siembra es?

El objetivo de la pregunta es conocer la condicién de algunos de los productores de

cafa de azucar del Municipio De Corinto en cuanto a la tenencia de tierra lo cual

permita asegurar permanencia y lograr un bajo impacto en los costos de produccion.

Se clasificaron diferentes condiciones dentro de las cuales estan: propia, Alquilada,

propia y alquilada y alquilada y en asocio. El 80% de los productores encuestados

cuenta con area de siembra propia. Y 20% alquila tierra para la siembra de la cafia

de azUcar.

Cuadro No 12

productores.

Cuadro No 8
Condicion de posicionde tiertas.

0%

0%

o Propia

B Alquilada
O Propiayalq.
0O Algy asocio
& otros

Condicién de posesion de los
Posesion de

tierra frecuencia | Porcentaje
Propia 44 80
Alquilada

Propia y

Alquilada 11 20
Alquilada y

en asocio

otros

total 55 100

Fuente:Ibidem

Fuente: Cuadro No 12.

109




Andlisis: La mayoria de los

productores encuestados en el Municipio de Corinto

cuentan con area de siembra propia y esto es un ahorro en los respectivos costos de

produccion, puesto que no estdn pagando alquiler de tierra y por ende obtienen

mayores ganancias.

8) ¢Elaboran Costos de Produccién en sus cultivos?

El objetivo de esta pregunta es determinar si existe una importancia o preocupacion

por parte de los productores de cafia de azlcar a la hora de realizar el proceso de

produccidn por contabilizar cada uno de los gastos de produccion y operacion.

Cuadro No 13

Practica De Elaboracion De Costos

Alternativas | Frecuencia | %

Si 15 27
No 40 73
Total 55 100

Fuente: Ibidem.

Grafico N0.9

Practica Registros De Costos.

No
3%

21%

Fuente: Cuadro No13
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Andlisis: Se puede determinar que no hay importancia significativa para los
productores de llevar un registro de gastos que se hacen en las labores productivas,
ellos argumentan que es un descuido no realizar los respectivos costos de
produccion pero que no lo hacen por muchas razones dentro de las cuales
mencionan el no tener conocimientos para realizarlos, por descuido por ventas que
realizan al menudeado. Por lo tanto la mayoria de los productores no pueden

reconocer si existen pérdidas o ganancias en un periodo especifico de produccién.

9) ¢(Estan dispuestos a hacer cambios en su proceso de produccion del dulce de

panela con la finalidad de ofrecer productos de mayor aceptacion del consumidor?

El objetivo de esta pregunta es conocer la accesibilidad del productor en cuanto a
realizarle cambios al producto mismo con la finalidad de ofrecer un producto de

mayor aceptacion y reconocimiento para los consumidores.

Cuadro No 14

Disposicion Para Cambiar EI Proceso Productivo.

Alternativa | frecuencia | % Gratico No. 10
Disposicion Para Cambiar El Proceso Productivo.
Si 55 100
No
NO 0 0 @C’%
Total 55 100 o
Fuente: Ibidem. Fuente: Cuadro No. 14.

111



Andlisis: Es notorio que todos los productores estan dispuestos a realizar cambios a
el producto y al proceso de produccion con la finalidad de lograr una mejor
aceptacion en el mercado por medio de una adecuada comercializacion del dulce de

panela logrando despertar una motivacion en la actitud de los consumidores.

10) ¢Los recursos financieros que utilizan para el cultivo de Cafia de AzUcar es?

El objetivo de esta pregunta es determinar si los productores cuentan o no con los
recursos financieros necesario para la produccion del dulce de panela.

Para la comprension de la pregunta se establecieron tres unidades, capital; Propio,

financiado y ambos.

Cuadro No 15

Recursos Utilizados En El Cultivo De Cafia

Alternativas frecuencia | %
Grafico No. 11
. Recursosutilizadosen el cultivo de cafia
Propio 44 80
Financiado 0 0 Arbos
Financiado
0% 0 Propio
Ambos 11 20 & Fnanciaco
O Anmbos
Propio
Total 55 100 o
Fuente: Ibidem. Fuente: Cuadro No.15.
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Andlisis: La mayoria de los productores cuenta con capital propio para el cultivo y
el proceso de produccion del dulce de panela, de los productores encuestados es
minima la cantidad que mencionan que solicitan capital financiero mediante a

préstamos para realizar su respectiva produccion.

11) ¢Estarian dispuestos a asistir a Charlas y capacitaciones donde se les brinde

Asistencia técnica acerca de Organizacién y mejoramiento de Procesos Productivos?

El objetivo de esta pregunta es determinar el interés por parte de los productores de
cafia de azucar por recibir charlas, capacitaciones para brindarles Asistencia Técnica
acerca de organizacion y Mejoramiento de Procesos Productivos.

El 100% de los productores encuestados estan dispuestos a recibir charlas y
capacitaciones en donde se les brinde asistencia técnica acerca de organizacion Y

mejoramiento de procesos productivos.

Cuadro N 16

Disposicion De Productores Para Recibir Asistencia Técnica Y Capacitacion

Alternativa | Frecuencia | %

Grafico No. 12
- Disposicionde ProductoresPara Recibir

Sl 55 100 Asistencia Tecnica.

No 0 0
os
8 No

S
Total 55 100 1%

Fuente: Cuadro No16.

Fuente: Ibidem
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Andlisis: Todos los productores de cafia de aztcar del Municipio de Corinto Estan
dispuestos a recibir a capacitaciones con la finalidad de mejorar la calidad del
producto ofrecido, asi como también de lograr mejorar en cierto porcentaje la

economia familiar de cada productor.

12) ¢Cuenta con maquinaria y equipo para la elaboracion del dulce de panela?

El objetivo de la pregunta es determinar si los productores tienen la maquinaria
necesaria para la produccion del dulce de panela o si necesitan alquilar la
maquinaria necesaria para realizar el trabajo.

El 53% de los productores no cuenta con la maquinaria necesaria lo que indica que
para realizar sus labores productivas necesitan alquilar la maquinaria y equipo para
la produccion. Y solo el 47% si tiene el equipo que se necesita para la produccion,

manifestando estos que tienen que alquilar a quienes no lo poseen.

Cuadro N 17

Cuenta Con Maquinaria Para EIl Proceso De Produccion

Alternativa | frecuencia | % Sralico No.13
Cuentacon maquinariaparael proceso de
= produccion
Si 26 47
No 29 53

Total 55 100

Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No.17.
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Andlisis: Es minima la diferencia entre los productores que cuentan con la
maquinaria necesaria para la produccion de la que no la tienen. Lo que indica que
mas del 50% carecen el equipo Yy esto representa una desventaja para ellos puesto
que incurren en mas gastos por el alquiler del mismo de produccién lo cual al final

significa un aumento en los costos de produccion.

13) ¢Qué tipo de Maquinaria y Equipo tienen para elaborar el dulce de Panela?

El objetivo de esta pregunta es identificar que tipo de maquinaria utilizan los
productores de dulce de panela para realizar su respectivo proceso de produccion. Se
detalla una lista de los elementos utilizados en el proceso productivo.

Cuadro No 18

Maquinaria y equipo utilizados para elaborar dulce de panela

Maquinaria y | Fr. % ~ CraficoNo14
Equipos Maquinariay Equipos Utilizados
Batidora
Moldes 14 25 ‘;‘; —
Trapiche 7 13 o oo | Fproles | [mMoldes
20 — B Trapiche
Batidora 21 38 . Moldes PEroles Tiapiche O Batidora
10 +— Tiapiche O Peroles
Peroles 13 24 51+
0 -
Total 55 100% Fr *
Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No18.

Analisis: Los productores del Municipio de Corinto recurren al alquiler de los

trapiches cuando comienza los periodos de molienda, debido a que no cuentan
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con el suficiente capital para adquirirlo, pero un 38% manifestd poseer
batidoras, equipo que es utilizado para darle esa consistencia chiclosa al dulce,
también cuentan con otros equipos basicos en la elaboracion artesanal del dulce
de panela como lo son los peroles y moldes, en los que respectivamente son
cocidos los jugos de cafia, donde posteriormente pasan a los moldes para darle

la forma.

14) ¢Cuénto Produce Actualmente?

El objetivo de la pregunta es determinar cuanto es la capacidad de producir
actualmente de los productores de dulce de panela.

Se presentan valores por cargas de atado de dulce de panela, el 33% de los
productores opina que producen menos de 10 cargas, y el 47% menciona que
produce de 21 a 30 cargas por mes.

Cuadro N 19

Produccion De Dulce

Dulce enqq | Frecuencia | %
Produccion Del Dulce
10a20 7 13
%
21 a 30 26 47 33% OMenosde 10
B10a20
31240 4 7 s B3ta0
B%
Total 55 100
Fuente: Ibidem . Fuente: Cuadro No 19.
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Andlisis: En la época de produccion los productores encuestados afirman que
producen aproximadamente de 21 a 30 cargas por mes cabe mencionar que cada una

de las cargas mencionadas equivalen a 100 atados de dulce.

15) ¢De lo que produce cuanto dispone a la venta?

El objetivo de la pregunta es determinar cuanta es la cantidad que se puede ofrecer
al consumidor final de cada carga producida por el productor.

47% de los productores encuestados destinan todo lo que producen de dulce de
panela para la venta, mientras que el 40% dispone para la venta el 80% de la

produccion total.

Cuadro N 20

Destino De La Produccién

Alternativa Frecuencia % Destinos de la produccion
80% 22 40
90% 7 13 m80%
m 90%
100% 26 47
= 100%
Total 55 100

Fuente: Ibidem
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Fuente: Cuadro No  19.

Anédlisis: Es notorio que los productores de dulce de panela destinan la mayoria de la
produccion para la venta dejando un minimo porcentaje para consumo propio; lo
que indica que estan dispuestos a ofrecer toda la produccion a los consumidores de

dicho producto.

16) ¢Cual es el Precio Actual que usted ofrece a sus Clientes?

El objetivo de esta pregunta es conocer que precio estan ofreciendo los productores
de cafia de azUcar al mercado para realizar un analisis de precio con respecto a la
competencia.

53% de los productores encuestados ofrecen de 0.61 centavos a 0.80 centavos de
dolar, 27% menciona que ofrece el precio de atado de dulce por unidad es de 0.40
centavos a 0.60centavos de dolar y solo un 20% de productores ofrece el producto
de 0.81 centavos a 1 ddlar.

Cuadro N 21

Precio Actual Del dulce.

- - Precio Actual del Dulce de Panela
Precio Frecuencia %
0,40 a 15 27
0,60
0,61 29 53 0,402 0,60
20,80 ®0,6120,80
0,81a 11 20
1’00 0,81a1,00
Total 55 100

Fuente: Ibidem

Fuente: Cuadro No 21
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Analisis: El dulce de panela mantiene un precio accesible en el mercado en el
Municipio de Corinto los precios oscilan dentro de 0.60 a 1 ddlar por cada unidad de
dulce de panela.

La variacion de precios del Dulce de panela es ocasionada a la falta de
Almacenamiento de este producto, cuando recién sale el dulce se preocupan por

venderlo sin importar el precio y cuando este escasea hay un incremento del mismo.

17) ¢Lugar donde se comercializan sus productos?

El objetivo de esta pregunta es identificar el mercado meta actual de los productores
de dulce panela del Municipio de Corinto asi como también el impacto que este
mercado tiene en cuanto a los costos de traslado de las cargas de dulce de panela.
Cualquier tipo reproductor por lo general comercializa sus productos ya sea en la
comunidad, mercado local, mercado regional u otros lugares en el caso del dulce de
panela  los productores del Municipio de Corinto se dedican en 73% a vender
dentro del mercado local, 20% de productores encuestados mencionan que vende su
producto mayormente dentro de la comunidad.

Cuadro N 22

Lugar Donde Comercializan Sus Productos

- " 0
Alternativa Frecuencia ) Grafico Nols
Comunidad 11 20 Lugar donde comercializan sus productos
Mercado Local | 40 73 s o
Mercado Region: 7% 20 0 Comunidad

0% @ MercadoLocal
Otr‘os 4 7 O MercadoRegional

Mercado Local O Otros
Total 55 100 e
Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No. 22
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Analisis: La mayoria de productores se dirigen a el mercado local para vender sus

productos y esto no representa un mayor costo de traslado, asi como también cuando

se dedican a vender dentro de la comunidad

no inciden mucho en costos de

transportes pero a la ves representa una desventaja puesto que no dan a conocer su

producto.

18) ¢Usted Promueve la venta de su Producto?

El objetivo de la pregunta es saber si existe preocupacion por promocionar las

ventas del dulce de panela por parte de los productores de cafia de aztcar

Se les presenta una respuesta afirmativa y otra negativa para que decidan si estos

promueven la venta del dulce de Panela.

Cuadro No 23

Promueve La Venta De Su Producto

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Si 0 0

No 55 100

Total 55 100

Grafico No. 19
Promueve usted la venta de su producto

Si
0%

o Si
B No

No
100%

Fuente; Ibidem

Fuente: Cuadro No. 23.
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Analisis: Es notorio que ninguno de los productores encuestados utiliza la técnica de

promocion de venta y esto representa una desventaja para cada uno de ellos debido a

que no se dan a conocer a cualquier mercado que se estén dirigiendo o piensen

dirigirse.

19) ¢Estarian dispuestos a modificar el empaque Actual del dulce de Panela para

mejorar la comercializacion?

El objetivo de esta pregunta es conocer la disposicion de cambiar la presentacion del

dulce de panela con finalidad de mejorar la comercializacion del mismo. EI 100% de

los productores encuestados esta dispuesto a incorporarle cambios al producto en

cuanto a la presentacion del mismo.

Cuadro No 24

Esta Dispuesto A Modificar El Empaque Actual Del Dulce De Panela

Alternativ | Frecuenci | Porcen
a a taje

Si 55 100
No 0 0
Total 55 100

Fuente: Ibidem

Analisis: Se

Cuadro No 20

Cuenta con practicas de higiene ala hora de

almacenar el producto.

0%

100%

o Si
mNo

Fuente: Cuadro No 24.

cuenta con la total disponibilidad de los productores encuestados para

cambiar el empaque con la finalidad de mejorar la presentacion y uso e higiene del

producto logrando asi incrementar las ventas.

121



20) ¢Realizan Précticas de higiene a la hora de almacenar el producto?

El objetivo de la pregunta es determinar si los productores de dulce panela realizan
practicas de higiene a la hora de almacenar el producto final.
El 100% de los productores de dulce de panela del Municipio de Corinto afirman

que realizan précticas de higiene a la hora de almacenar el dulce.

Cuadro N 25

Tiene Practicas De Higiene A La Hora De Almacenar El Producto.

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje enen prictee O 2L e Amacenar &l Producto
Si 55 100 .
No 0 0 =
Total 55 100 oo

Fuente: Ibidem

Fuente: Cuadro No 25.

Analisis: Los Productores aseguran mantener el lugar de almacenamiento del dulce
de panela en un lugar higiénico, en donde no sufra riesgo el producto de derretirse
por el calor o de que sufra alguna alteracion o entrarle cualquier animal; aunque
estos desconocen totalmente dichas practicas ya que no tienen un empaque adecuado
para el dulce y cuando lo estan almacenando no cuentan con un debido registro

Sanitario, ni con los implementos para resguardar aseado el dulce

21) ¢Como realizan sus ventas?
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El objetivo de la pregunta es conocer como realiza las ventas del dulce de panela y
que facilidades de pago ofrece a sus distintos clientes en el mercado.

El 60% de las ventas realizadas por los productores de dulce de panela mencionan
que realizan al mismo tiempo ventas al crédito y al contado por la confianza
existente entre sus clientes y ellos ya g estos productores dirigen su venta dentro de
la comunidad o mercado local, mientras que el 40% de los productores se limita a

vender dulce de panela al contado.

Cuadro N 26

Como Realizan Sus Ventas

Alternativas | Frecuencia | Porcentaje coma GRreeiniczt; nNgiéz\}emaI

Crédito 0 0

Contado 22 40 1 oy o
Ambas 33 60 =
Total 55 100

Fuente: Ibidem. Fuente: Cuadro No 26.

Analisis: Los productores de dulce de panela manejan las formas de pago de contado
y crédito y realizan una combinacién entre ambas al momento de realizar las ventas
lo que indica que cuentan con flexibilidad de pago pero no dejan de manejar solo

contado a la ves, esto les da mas seguridad del pago por el dulce de Panela.
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22) ¢Las personas a quienes les vende son?

El objetivo de esta pregunta es determinar a que mercado se hasta dirigiendo
actualmente con el fin de conocer la cadena de abasto a la cual el productor se
dirige

80% de los productores encuestados se dedica a realizar las ventas a distribuidores
minoristas y tan solo el 20% de los  productores se dedica a realizar ventas a

minoristas y detallistas asi como también a consumidor final.

Cuadro N27

Las Personas A Quienes Les Vende

Alternativas | Frecuencia | Porcentaje Cuadro No 23
Minoristas 44 80 Las Personas A Quienes Le Vende Son.
Detallistas 0%

. 0% 2004 @ Minoristas
C_Onsumldor 0% B Detallistas
Fll"]al 0 Consumidor Final
Min. Y det. 0 0 OMino.y detallistas|
TOdaS 11 20 80% B Todo lo anterior
Total 55 100

Fuente: Ibidem
Fuente: Cuadro No27.

Analisis: los productores estan limitando su capacidad de produccion ya que se
limitan a realizar ventas solo a minoristas no fomentan la promocion de venta hacia

otros segmentos de mercado.

23) ¢En que meses el volumen de ventas aumenta seguin su experiencia?
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El objetivo de esta pregunta es identificar los periodos donde aumenta relativamente

el volumen de venta del dulce de panela.

Se ha dividido el afio en cuatro trimestres para tener una mejor
percepcion del comportamiento de las ventas del dulce de panela. Del estudio
realizado se obtuvo que los dos ultimos trimestres logren un incremento de ventas en
el mercado debido a temporadas festivas del afio.

Cuadro N 28

Meses Del Afo En Que La Venta Aumenta

Pel‘IOdO Fr' Porcentaje Meses Del Aﬁocllzjr?[ggeNl?aZA\l/enta Aumenta
ler trimestre 18 33
2do trimestre | 0 0 33% ,
@ ler trim.
3er trimestre  2do im.
0 3er trim.
4to trimestre 37 67 67% 0% 04to trim.
0%
Total 55 100

Fuente: Ibidem
Fuente: Cuadro No.28

Anadlisis: Se puede observar gque el volumen de ventas aumenta en el cuarto trimestre
del afio por esta razon los productores deben estar preparados a maximizar la
produccién para esta época del afio y aprovechar asi la oportunidad de maximizar

los ingresos.

24) ¢De que lugares provienen los clientes?
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El objetivo de esta pregunta es conocer la lejania entre los clientes, distribuidores y
productores para encontrar la forma de acercarlos a ellos.

Se han considerado los departamentos de San Miguel, Usulutan, La Unién Y los
Municipios de Santa Rosa de Lima y Corinto porque son estos lugares a los que los
productores acuden a vender el dulce de panela, siendo en la encuesta el 46% de los
productores encuestados el municipio de Corinto, el 33% distribuye su producto a
todos los lugares mencionados, poco productores se dirigen a solo Morazan, San
Miguel u otros dentro de los cuales mencionaron Municipios como San Francisco
Gotera.

Cuadro N 29

Lugar De Procedencia De Sus Clientes

s PR boicentale s o oot s s,

Sta. Rosa 0 0 .

Morazan 4 7

Usulutan 0 0 Bl -
San Miguel | 4 7 o
Corinto 25 |46 e
Todo 18 33 4 B Temarrio
anterior
Otros 4 7

Total 55 100

Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No 29.

Anadlisis: Es evidente que la mayoria de los productores se dedican a vender su
producto solamente al mercado local en el Municipio de Corinto, lo cual puede
representar una desventaja para ellos puesto que no dan a conocer su producto y
limitan sus ventas para aumentar los ingresos. Y solo el 13% opina lo contrario.

25) ¢Cuando son mejores los precios del dulce de Panela?
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El Objetivo de la pregunta es: Determinar cuando el precio del dulce de panela es
mejor si en el periodo hay mucho dulce (época de Produccién) o cuando no hay
produccion de este.

Cuadro N 30

Comportamiento De Los Precios

Grafico No 26

Alternativa Fr. Porcentaj Comportamiento De Los Precios.
€

Cuando hay+ |7 |13

dulce
Cuando hay - |48 |87
dulce

87%

Total 55 | 100

Fuente: Ibidem.
Fuente: Cuadro No.30.

87% de los productores encuestados opina que el precio del dulce de Panela
aumenta cuando no es época de produccion y esto les favorece a ellos para aumentar
los ingresos; y solo el 13% opina lo contrario.

Analisis: El precio del dulce de panela aumenta cuando no es época de produccion
debido a que en época de produccion existe demasiado producto y a la vez
competencia para venderlo por ello el precio en el mercado baja. Cuando hay menos
dulce el mercado siempre esta demandando pero el precio se encarece debido a la

poca existencia del dulce.

4.1.2 Informacion Sobre La Oferta Desde Los Distribuidores.

4.1.2.1 Conocimiento Acerca Del dulce de Panela
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1) ¢Conoce usted el dulce de panela?

El objetivo de esta pregunta es: Conocer la opinidn de los distribuidores informantes
en lo que respecta al dulce de panela, sobre si conocen el producto y determinar si es
un producto de uso popular.

Cuadro No. 31

1) ¢Conoce usted el dulce de panela?

Alternativas | Frecuencia | Porcentaje

Grafica No 27
Si 33 94 Conocimiento Acerca Del Dulce De Panela.
No 2 6 @
Total 35 100 o

Fuente: Encuesta realizada a consumidores (distribuidores)
Fuente: Cuadro No. 31.

del dulce de panela

Analisis: Los consumidores (Distribuidores) tienen conocimiento de la existencia
del dulce de panela, como tal. Siendo un producto consumido desde hace muchos
siglos. Los resultados del estudio de mercado nos muestran que un 94% de los
distribuidores manifiestan conocer el dulce de panela; en tanto que un 6% no
conoce tal producto, pudiendo ser que no hayan consumido el dulce de panela o en
su defecto conozcan el producto por otros nombres.

2) ¢Tiene usted conocimientos sobre los beneficios del dulce de panela?

El objetivo de la pregunta determinar si los consumidores distribuidores tienen

conocimientos acerca de los beneficios derivados del consumo del dulce de panela.
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Pudiéndose encontrar que dicho producto es usado para fines medicinales, ademas

de lo saludable que representa su consumo frente a productos similares.

Cuadro No. 32

Conocimiento de los beneficios del dulce de panela

Alternativas | Frecuencia | Porcentaje

Grafico No.28

Sl 14 40 Conocimiento De Los Beneficios Del
Dulce De Panela.

No 21 60
Total 35 100 e o
Fuente: ibidem Fuente: Cuadro No. 32.

Anélisis: La mayoria de los distribuidores ignoran los beneficios del consumo del
dulce de panela, siendo comprado por muchos consumidores para la preparacion de
platillos o bebidas tipicas, ya que dicho producto le da un sabor diferente al ofrecido
por la azucar. De los 15 consumidores encuestados, 9 de estos no conocen cuales
son los beneficios; por otra parte el 40% del total manifestd conocer algunos

beneficios que dicho producto aporta derivado de su ingesta.

3) ¢Consume usted con frecuencia este producto?

El objetivo de esta pregunta, es conocer la frecuencia con que los distribuidores se
abastecen del dulce de panela y determinar de qué forma rotan sus inventarios, de

estos ya sea para la venta o para la preparacion de los alimentos.
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Cuadro No 33

Frecuencia del consumo del producto

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Si 14 40

No 21 60

Total 35 100

Fuente: ibidem

Grafico No 29

Consume Con Frecuencia Consume H

Producto.

40%
60%

osi
@ No

Fuente: Cuadro No. 33

Analisis: Los resultados muestran que el dulce de panela es un producto comprado

ocasionalmente en un 60% del total de consumidores, debido a que no

necesariamente lo manejan en sus inventarios, de hoteles y restaurantes, en cambio

aquellos distribuidores tales como tiendas, mercados y supermercados, si lo compran

con frecuencia, ya que ellos manejan como politica, tenerlo a la venta en cualquier

época del afo. De estos ultimos, distribuidores, 6 manifiestan consumirlo con suma

frecuencia lo que representa el 40% del total.

4) ¢En que lugares adquiere el dulce de panela?

El objetivo de la pregunta es conocer en que lugares los consumidores prefieren

comprar el producto.
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Cuadro No. 34

Lugares donde se compra el dulce de panela

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Grafico No 30,

Tiendas 2 7% Lugares Donde Se CompraH Dulce De
Supermercados | 2 7% Fpanelz,

Mercado 5 13% [ Frecuenca o 2 ens
De 7 20% [+ mcarns [mswenmcsss
productores Ffﬂ“emia;“%ﬁmm% S
Ninguno 19 53% 8 o
Total 35 100%

i Fuente: ro No. 34.
Fuente: Ibidem uente: Cuadro No. 3

Analisis: Un considerable margen de consumidores prefiere adquirir el dulce de
panela directamente a los productores, y es que esto les trae algunas ventajas tales
como: Entrega a domicilio, precios mas cémodos; de estos un 20% lo compran
directamente del productor. Posteriormente un 13% lo adquieren en el mercado, un
7% lo hace por medio de supermercados; luego un 7% prefiere comprarlo en
tiendas, y finalmente un 53% no tiene lugar predilecto donde adquirirlo.

5) ¢Con que frecuencia compra usted este producto?

El objetivo de la pregunta es determinar con que periodicidad de tiempo compran el
dulce de panela los consumidores (Distribuidores).

Cuadro No. 35

Frecuencia con la que compra dulce de panela

- - " Grafico No31. Frecuencia Con La Compra El
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje Dulce De Pancla
Semanal 7 20%

H % @ Semanal
Quincenal | 5 13% - 20% & oo
Mensual 5 13% ﬁ I

" O Trimestral
Trimestral 2 7% 6% 14% m No compran
No 16 47%
compran
Total 35 100% Fuente: Cuadro No.35.

Fuente: Ibidem
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Andlisis: La pregunta esta estructurada en cuatro periodos de tiempo: Semanal,
quincenal, mensual, trimestral. Un 20% respondié que lo compran semanalmente;
un 13% hacen sus compras quincenalmente; luego un 13% manifesté adquirirlo de
forma mensual; a continuacion se observa que tan solo un 7% prefieren comprar el
dulce panela trimestralmente. Finalmente el 47% se abstuvo de responder. Podemos
determinar que principalmente los distribuidores estdn haciendo sus pedidos
semanalmente.

6) ¢Qué cantidad de dulce de panela compra usted?

El objetivo de la pregunta es conocer el volumen de venta que tiene que pueden
tener los distribuidores para estimar el consumo de dulce de panela.

Cada distribuidor respondi6 segun su frecuencia de compra40% indica que adquiere
de 6 atados en adelante, 14% de las personas encuestados adquieren de 1 a 3 atados

de dulce, pero el 46% no lo compran.

Cuadro No 36

Cantidad que se compra de dulce de Panela

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Grafico No. 32 Ganticad due se compra de

De 1a3 5 14% De 1a3

Dedab 0 0 14%

De 6 en 14 40% cor’r'\:o Deo;a 5 ODe 1a3
adelante s EDe4as

No compran 16 46% adilir?tr; = De 6 en adelante
Total 35 100% 40% = No compran

Fuente: ibidem
Fuente cuadro No 36

Anélisis: Es importante hacer mencion que para el estudio realizado, los

distribuidores no consumen ni distribuyen el producto; debido a que su dedicacion
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principal no es vender el producto, estos distribuidores se han tomado como
unidad de andlisis para informar al publico del cambio del producto en estudio por
esta razon el 47% de las personas encuestadas opinan que no compran el producto.

7) ¢A que precio compra usted el dulce de panela?

El objetivo de esta pregunta es conocer cual es el precio de compra que los
distribuidores (informantes) adquieren el dulce de panela.

El 34% de los distribuidores encuestados mencionan que adquieren el dulce a un
precio de $0.80 a $1, 20% lo ha adquirido dentro de un rango de $0.50 a $0.79, el
14% lo adquiere un poco mas alto de $ 1.01 a $1.25.

Cuadro No. 37

Precio Unitario en que se compra el dulce de Panela

Alternativa Frecuencia | Porcentaje :
Grafico No.33

$0_5 a $0.79 7 20% Precio Unitario en que se compra el dulce
$0 3 $1 12 349 de Panela

ca ° "~ s05a |0 S05a8079
$1.01a%$1.25|5 14% compran - $0.79 o $0.8 a $1

o 32% 20%
$1.26a%15 |0 0% $1.26 a/@ B$1.01a$1.25
No compran | 11 32% ﬁf $1.0la $0?-,i; $1 5 $1.26 a $1.5
(1]
Total 35 100% $1.25 =@ No compran
14%
Fuente: ibidem

Fuente: Cuadro No 37.

Anaélisis: Esta demostrado que el dulce de panela es un producto accesible en cuanto
a su precio, los distribuidores adquieren el producto desde un rango de $0.50 a

$1.00.

8) ¢Cuales son las condiciones de pago que le ofrecen a usted los proveedores de

dulce de panela?
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El objetivo de la pregunta es determinar que condiciones de pago les ofrecen los
productores actuales a los distribuidores (informantes).

El 54% de los distribuidores encuestados realiza sus compras de contado, 0%
crédito, y el 46% que no lo compra.”

Cuadro No. 38

Condiciones de pago que ofrecen los proveedores del dulce de panela

H : H Grafico No. 34
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje Condiciones de pago que ofrecen los
proveedores del dulce de Panela
Crédito 0 0%
Credito
Contado 19 54% Ninguno 0% O Credito
46% @ Contado @ Contado
Ninguno 16 46% 4% @ Ninguno
Total 35 100%
Fuente: Cuadro No 38.

Fuente: ibidem

Anaélisis: Es notable que todos los distribuidores adquieren el producto de contado
debido a que la mayoria lo adquieren de proveedores que no les brindan facilidades
de pago.

9) ¢Bajo que condiciones de pago compra usted el dulce de panela?

El objetivo de esta pregunta es determinar que facilidades de pago ofrecen los

consumidores encuestados al consumidor final.

134



Cuadro No. 39

Condiciones de pago en que se compra el dulce de Panela

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje

adi 0 Grafico No 35
Credito 0 0% Condiciones De Pago En Que Se
Compra El Dulce DE Panela
Contado 19 54%
0%
n 0, O Crédi
Ninguno 16 46% o o]
54% O Ninguno
Total 35 100%
Fuente: ibidem Fuente Cuadro No 39.

Andlisis: Al igual que la pregunta anterior los distribuidores ofrecen a los
consumidores finales como condicion de pago a crédito 54% de los distribuidores
encuestados lo determinaron asi.

Andlisis: El producto segun los proveedores y distribuidores no es manejado a
crédito, debido a clase del producto y al precio del mismo y a las cantidades que

adquieren los distribuidores.

10) ¢Al momento de realizar sus compras le son entregado los pedidos del dulce de

panela con puntualidad?

El objetivo de la pregunta es conocer si los proveedores de dulce de panela de los
distribuidores encuestados entregan a tiempo los pedidos de dulce de panela.
El 54% de los distribuidores encuestados opinan que si le son entregados a tiempo

los pedidos, mientras que el 46% se abstiene a responder.
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Cuadro No. 40

Puntualidad en las entregas de los pedidos del dulce de Panela

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
a) Si 19 54%

b) No 0 0%

c) Ninguno 16 46%

Total 35 100%

Fuente: ibidem

Grafico No. 36

Del Dulce De Panela

Puntualidad en Las Entregas De Los Pedidos

c) ninguno

46% @ a)si
54%
b) no °

0%

0 a) si
@ b) no

@ c) ninguno

Fuente: Cuadro No 40.

Analisis: Las compras realizadas por los distribuidores son al contado por ende los

pedidos son entregados en el momento que se realiza la compra (entregados a

tiempo).

11) ¢Qué elementos considera usted al momento de realizar la compra del dulce de

panela?

El objetivo de esta pregunta es conocer cuales son los elementos mas importantes a

considerar por parte del distribuidor a la hora de realizar la compra.

El 26% de los distribuidores opinan que los mas importante al realizar la compra es

el precio, 20% menciona que la calidad al igual que el porcentaje, 13% prefiere el

sabor del producto y el restante 20% confirma que considera todos los elementos

mencionados.
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Cuadro No. 41

Elementos a considerar para la compra del dulce de Panela

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje Grafico No. 37
- Elementos a Considerar Para La Compra Del
Precio 9 26% Dulce De Panela
Calidad 7 20%
Empaque |7 20% Toco Precio = Precio
bag 5 20% 26% & Calidad
Sabor 5 14% Sabor
@ Empaque
TOdO 7 20% 14% Calidad O Sabor
Total 35 100% Empagqu 20% = Todo

L Fuente: Cuadro No 41.
Fuente: ibidem

Analisis: Buena parte de los distribuidores encuestados opinan que los elementos
mas importantes al momento de la compra son; el precio, calidad, empaque. Debido
a que estos son los factores mas importantes en la venta de cualquier tipo de

producto.

12) ¢Qué caracteristicas propias del producto considera usted que es necesario
realizarle cambios?
El objetivo de esta pregunta es conocer la preferencia del distribuidor acerca de las

cualidades propias del producto.

El 40% de los distribuidores encuestados mencionan que una de las caracteristicas
por mejorar o cambiar es el empaque mientras que 20% opina que la forma del
producto otro 20% sugiere cambios en cuanto al color del dulce, 14% indica que

deberian haber cambios en el etiquetado y solo un 6% sugiere que cambie el color.
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Cuadro No. 42

Caracteristicas del Producto a realizarle cambios

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Forma 7 20%
Sabor 2 6%

Color 7 20%
Empaque 14 40%
Etiquetado 5 14%

Total 35 100%

Fuente: ibidem

Caracteristicas del Producto arealizarle

Grafico No. 38

cambios
Etiquetado Forma 0 Forma
14% 20%
Sabor o Sabor
6% @ Color
Empaque Color @ Empaque

40%

20%

o Etiquetado

Fuente: Cuadro No 42.

Andlisis: Lo mas importante a realizarle cambios segun los distribuidores es el

empaque puesto que es esto un atractivo para el consumidor final al momento de

realizar la compra, seguido de la forma, etiqueta y el color del dulce de panela.

13) ¢Considera usted que si el dulce de panela sufriera un cambio favorables con

respecto a; presentacion, forma, llegaria a adquirir mas cantidades de este producto?

El objetivo de la pregunta es determinar la posible demanda departe de los

distribuidores o informantes del nuevo producto cuando este se la hayan realizados

cambios.

80% menciona que si adquiriria el producto modificado con las caracteristicas antes

mencionadas y ten solo el 20% opina que no compraria el producto.
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Cuadro No. 43

Adquisicion por modificacion del dulce de Panela

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Grafico No. 39

_ Adquisicion Por Modificacion Del Dulce
Si 28 80% De Panela
No 7 20% 20%

Total 35 100% @

Si
80%

Fuente: ibidem Fuente: Cuadro No 43.

Andlisis:  De un 100% es minima la cantidad que opina que no adquiriria el
producto. La mayoria de los distribuidores opina que obtendrian el producto si este

sufriera cambios favorables en cuanto a la presentacion del producto.

14) De acuerdo con la presentacion del producto; ¢Si a usted le ofrecieran el dulce
de panela con las siguientes cualidades: Forma a cuadro de 2cm x 2 cm. % de
grosor; presentacion con vifieta y etiqueta, estaria dispuesto a adquirir este producto?
El objetivo de esta pregunta es determinar si los distribuidores o informantes del
dulce de panela e incluso los que no lo son llegarian a adquirir el producto si este
cambiara su presentacién en las siguientes caracteristicas; forma, presentacion,
vifietado, Etiquetacion del dulce de panela.

Al igual que la interrogante anterior el 80% de los distribuidores opinan que si

adquiriran el producto si se le realizan los cambios mencionados.
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Cuadro No. 44

Adquisicion por modificacion de Forma, Presentacion, Vifietado, Etiquetacion del
dulce de Panela.

Alternativa Frecuencia | Porcen

;i Grafico No. 40
taje Adquisicion por modificacion de Forma,
Si 28 80% Presentacion, Vifietado, Etiquetacion del
dulce de Panela
No 7 20%

No
20%

Total 35 100% @
ONo

- Si
Fuente: ibidem 80%

Fuente: Cuadro No 44.

Anadlisis: El dulce de panela es un producto de poco consumo Yy esto es debido a
muchas razones dentro de ellas esta que este  producto es poco atractivo en cuanto
a la presentacion. Por ellos los posibles distribuidores mencionan que se le deberian

de realizarle cambios en cuanto a la presentacion y forma.

15) ¢Si su respuesta fue afirmativa? ¢En que cantidad llegaria a adquirir del

producto mejorado en los aspectos que usted prefirio realizarle cambios?

El objetivo de esta pregunta es determinar la posible demanda por parte de los
distribuidores después de haberle realizado los cambios sugeridos por el mismo.

El 60% de los distribuidores encuestados manifiestan que adquiriria mas de 7 libras
de dulce de panela por mes, 26% opina que tan solo comprarade 2a 3, 14% de 4 a6
por mes.

Cuadro No. 45

Cantidad que se llegaria a adquirir el Producto Modificado
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Alternativa | Frecue | Porcenta Grafico NodL
i i Cantidad en que se llegaria a adquirir el
ncia Je i pqroducto riodificadg |
De2a3 9 26%
De4ab 5 14% po2as
0 ° ODe2a3
De?en 21 60/0 De7en®j mDe4ab6
adelante adelante i:oj 6 m De 7 en adelante
60% °
Total 35 100%
Fuente: ibidem Fuente: Cuadro No.45

Andlisis: Es minima la cantidad de dulce de panela que los distribuidores
estarian dispuestos a adquirir pero es importante tomar en cuenta que cuando un
producto se la realiza una reingieneria, consumidores y distribuidores actdan con

mucha cautela para adquirirlo.

4.1.3 Informacioén de la Demanda desde los Consumidores

1) ¢Conoce usted el dulce de panela?

El objetivo de esta pregunta es: Identificar si los consumidores encuestados tienen
conocimiento del producto en si, y determinar si este es de uso frecuente en los

mismos

Se observa que un 96% de la poblacién encuestada conoce el dulce de Panela y un
4% de la misma opina que no; aungue quiza es por cuestion del nombre genérico
que posee, debido a que en el lenguaje coloquial del medio es conocido como dulce

de atado.
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Cuadro No46

Conocimiento del dulce de panela.

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje Grafico No 42. g;:zclgniento Del Dulce De
Si 194 96% N

No 8 4%
Total 202 100% — -

Fuente: Encuesta realizada a consumidores del dulce de panela  Fuente: Cuadro No 46.

Anadlisis: El dulce de Panela es un producto que como se refleja en las estadisticas;
es del conocimiento publico, ya que este posee beneficios para la salud y se ha
venido utilizando por generaciones para endulzar cierto tipo de alimentos; aunque
este sea utilizado regularmente en ciertas épocas del afio en cierta parte porque la

produccidn de cafia es en una época determinada del mismo.

2) ¢Qué tipo de presentacion de dulce de panela conoce usted?

El objetivo de esta pregunta es conocer si los consumidores conocen otro tipo de
presentacion del dulce de panela y cuales de las presentaciones conocen.

Existen en el mercado diversas formas de presentacidn del dulce de panela aunque la
mayoria de ellas no son conocidas por el consumidor, antes de realizar el estudio se
determino que en otros mercados existen presentaciones dentro de las cuales estan;
el atado de dulce cominmente conocido, el dulce de panela granulado y la miel de

panela.
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Cuadro No 47

Conocimiento acerca de presentacion del dulce de panela

Grafico No 43 - Que Presentacion De

Presentaciones | Frecuencia | Porcentaje Dulce De Panela Conoce
Atado 162 80%
Granulado 24 12%

8%
12%

M iEI 16 8% O Atado
TOta| 202 100% ; ;:Inulado

o 80%
Fuente: ibidem

Fuente: Cuadro No. 47

Analisis: Es notorio que la mayoria de los consumidores conoce el dulce de panela
en presentacion de atado, 12% conoce la panela granulada y solo 8% conoce la miel
de panela cabe mencionar que este producto en presentaciones diferentes al atado no

es producido en la zona oriental del pais.

3. ¢ Tiene usted conocimientos sobre los beneficios del dulce de panela?

El objetivo de esta pregunta es: Identificar si los consumidores tienen conocimiento
de los beneficios que el dulce de Panela posee y como puede llegar a convertirse en

un sustituto del azUcar.

Se puede observar gue un 36% de la poblacion encuestada opina que conoce los
beneficios del dulce de panela y un 64% de la misma expresan que no conocen los
beneficios; lo cual es una desventajas para la comercializacion del dulce ya que las
personas no lo conocen los beneficios y por lo mismo prefieren consumir azlcar a

consumir el dulce de panela.
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Cuadro No. 48

Conocimiento sobre los beneficios del dulce de Panela

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 73 36%

No 129 64%

Total 202 100%

Grafico No. 34
Conocimiento sobre los beneficios del dulce
de panela

Si

6%
asi
No

64%

Fuente: ibidem

Fuente: Cuadro No 48.

Analisis: Los consumidores del dulce de panela en su mayoria desconocen los

beneficios del mismo lo cual es preocupante ya que este producto necesita una alta

promocion por medio de dichos beneficios entre los que se pueden mencionar : Es

un alimento o bebida de alta energia, es un dulce natural que no produce problemas

dentales, es un dulcificante para los alimentos, realza el sabor de las bebidas, trae

ventajas medicinales, ya que tiene un gran contenido de nutrientes importantes para

la salud, fundamentales para la alimentacion de los nifios, adultos, ancianos y

deportistas, es un substituto del aztcar en casi todas sus aplicaciones.

4) ¢(Consume usted con frecuencia este producto?

El objetivo de esta pregunta es: Conocer si los consumidores adquieren con

frecuencia el dulce de Panela para determinar que cantidad de la poblacion compra

este producto para su consumo.
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Es notorio que la mayoria de la poblacién consume con frecuencia este producto ya

que un 52% de la poblacion opina que si mientras que un 48% opina lo contrario

aunque es deprimente sabes que este producto podria llegar a ser adquirido por mas

personas y debido a la falta de conocimiento de los beneficios, y en cierta parte por

la falta de promocion no es consumido en una mayor cantidad por la poblacion.

Cuadro No 49

Consume con Frecuencia el producto.

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Si 105 52%

No 97 48%

Total 202 100%

Fuente: ibidem

48%

Grafico No.35

Consume con frecuencia el producto ]

osi
si o N

52%

Fuente: Cuadro No 48.

Anadlisis: al tener pleno conocimiento de la frecuencia con la que

la poblacion

adquiere el dulce de panela nos damos cuenta que es un parametro para darle una

mayor promocion al producto ya que la mayoria de la poblacion consume el

producto; debido a que este tiene diferentes usos tanto de uso domestico como

endulzarte de bebidas; uso medicinal para mascarillas, cicatrizacién de heridas; y

uso industrial para utilizar en postres, galletas, panaderia, chocolates, etc.

5) ¢Enque Lugares adquiere el producto?
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El objetivo de esta pregunta es: Conocer en que lugares los consumidores adquieren
el dulce de Panela y determinar en cual de ellos hay mayor demanda o afluencia de

clientes.

Por lo general los consumidores adquieren el dulce de panela en el mercado
reflejAndose en las estadisticas en un 36%, un 24% de estos lo adquieren en tiendas
ya que se les facilita por estar aledafias a sus hogares, un 16% en el supermercado a,
un 8% directamente de los productores y 16% no lo compran en ningln lado ya que
no lo consumen.

Cuadro No 50

Lugares donde adquiere el producto

Alternativa Frecuencia | Porcentaje rafies No36
a) Tiendas 49 24% Lugares donde se adquiere el Producto
b)Supermercado | 32 16% .
c) Mercado 73 36 16% O a) tiendas
d) a) tiendas
d) Directamente | 16 8% i i Bb) Supermercados
RHroductores

de IOS 8% ﬁupermims O c) mercado
pro ductores O e 16% od) d(;rectamente de los

roductores
Ninguno 32 16% Elz) ninguno
Total 202 100%

Fuente: ibidem

Fuente: Cuadro No. 50

Analisis: Los consumidores realizan en su mayoria la compra del dulce de panela en
el mercado ya que se puede encontrar en existencia la mayor parte del afio al igual
que en los supermercados, en el caso de las tiendas las personas lo adquieren ahi por
cuestiones de distancias y por estar prOXimo a sus casas aunque se adquiere en un
mayor precio, escaso numero de personas lo compran directamente de los
productores y otras se abstienen a cambiar sus habitos de consumo o quizd no

conocen los beneficios del producto por lo cual no lo adquieren.
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6) ¢Con que frecuencia compra este producto?

El objetivo de esta pregunta es: Conocer la frecuencia con la que los consumidores

devasten el mercado del dulce de panela para su consumo.

Cuadro No. 51

Frecuencia del consumo del dulce de Panela

Grafico No. 37
Frecuencia del consumo de dulce de Panela

semanal
4%
ninguno
16% _quincenal

mensual
28%
trimestral
4%

B semanal
B quincenal
B mensual
B trimestral
B ninguno

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Semanal 8 4%
Quincenal | 16 8%
Mensual 57 28%
Trimestral | 89 44%
Ninguno 32 16%

Total 202 100%

Fuente: ibidem

Fuente: Cuadro No 51

El periodo tomado en cuenta es desde cada semana hasta trimestralmente, dentro de

este lapso de tiempo un 44% de los consumidores encuestados manifiestan que las

compras del dulce las realizan trimestralmente ya que lo utilizan para épocas

especificas del afio como Semana santa u otras; un 28% mensualmente cuando se les

antoja algin postre, un 16% de estos no lo consumen, mientras que un 8% lo

consumen quincenalmente, y un 4% semanalmente ya que es parte de su régimen

alimenticio.
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Analisis: Al tener pleno conocimiento de la frecuencia con la que los consumidores
compran el dulce de panela, se puede asegurar la cantidad adecuada para el
abastecimiento a los lugares del producto y el tiempo en el que este va a ser

adquirido todo esto de acuerdo a la conducta mostrada por los mismos.

7) ¢Qué caracteristicas propias del producto considera usted que es necesario

realizarle cambios?

El objetivo de esta pregunta es: Identificar las preferencias del consumidor final en

cuanto a la posible modificacion del dulce de panela

Los elementos a considerar para realizarle cambios al dulce de panela son: forma,
sabor, color, empaque, etiquetado; por lo que un 32% de los consumidores
encuestados opinan que es necesario cambiarle el empaque ya que no es adecuado
para su comercializacion por la falta de higiene, un 24% expreso que la forma, ya
que no es nada practico para endulzar las bebidas y requiere de esfuerzo para
partirlo, mientras que un 20% manifesto que el etiquetado ya que no tiene ninguna
informacion trascendente del producto, un 16% manifestd que ningun cambio en
parte porque consideran que es un producto tradicional que no debe sufrir cambios y
algunos no lo consumen por lo cual se abstuvieron a opinar; un 8% opinan que se

debe cambiar el color porque el dulce a veces es oscuro.
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Cuadro No 52

Caracteristicas del producto a realizarle cambios.

Alternativa | Frecuencias | Porcentaje Grafico No 38

Forma 49 24% Caracteristicas Del Producto A Realizarle
Sabor 0 0% camblos

Color 16 8% . —
Empaque 65 32% L - = sabor
Etiquetado 40 20% e
Ninguno 32 | 16% = v
Total 202 100%

Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No. 52.

Analisis: Es notorio que el dulce de Panela necesita de la realizacion de ciertos
cambios que ayudan a la comercializacion del mismo y también que hay
consumidores que se resisten a los cambios debido a los paradigmas que ellos tienen
por lo de conservar las tradiciones, Aunque las mayoria de los consumidores opinan
que se debe realizar cambios al producto para una mayor aceptacion, y mejoras en la

higiene y por ende en la salud de las personas.

8) ¢Considera usted que el empaque actual del dulce de panela es el adecuado para

su comercializacion?

El objetivo de esta pregunta es: Identificar las expectativas de los consumidores en

cuanto al empaque actual del dulce de Panela.
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Las variables tomadas en esta pregunta es una positiva y otra negativa, es decir con
un si y un no dentro de estos un 84% manifestd que el empaque actual es
inadecuado para su comercializacién ya que es antihigiénico y puede adquirir
bacterias y hongos, mientras que el 16% restante opina que si ya que es el empaque

tradicional para conservar las costumbres.

Cuadro No 53

El empaque actual de dulce de Panela es adecuado para la comercializacion

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
. Grafico No. 39
Sl 32 16% El empaque actual c?eijtijlcz de Panela
es adecuado para la comercializacion
No 170 84% s
Total 202 100% me
Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No 53

Anadlisis: Se ha confirmado que en su totalidad los consumidores consideran que es
necesario realizarle ciertos cambios al empaque actual del dulce de Panela, ya que se
debe tomar en cuenta que hay otros que producen este producto y han realizado
modificaciones que dejan en desventaja el producto; por otra parte los consumidores
que se resisten siempre al cambio no estan de acuerdo por los paradigmas que no

estan dispuestos a romper.

9) ¢A que precio compra usted el dulce de panela?
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El objetivo de esta pregunta es indagar el precio actual que rige en el mercado sobre

el dulce de panela.

De los consumidores encuestados el 60% encuentra en el mercado el dulce de panela

de $0.80 centavos de dolar a $1.00,12% lo compra de $1.01 a $1.25, el siguiente

12% lo adquiere el producto dentro de los rangos de $1.26 a $ 1.50.

Cuadro No. 54

Precio al que compran el dulce de Panela

Grafico No. 40

Precio al que compran el dulce de Pahela

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
$0.80a%$1 |122 60%
$1.01a 24 12%
$1.25

$1.26 a 24 12%
$1.50

Ninguno 32 16%
Total 202 100%

Fuente: ibidem

Anadlisis: el precio actual del dulce de panela en la zona oriental esta dentro del

$1.26 a $1.50
12%

$1.01a$1.25
12%

ninguno
16%

$0.80 a $1
60%

0 $0.80 a $1
O $1.01 a $1.2!
O $1.26 a $1.5!

O ninguno

Fuente: Cuadro No54

rango de $0.80 a $1.00, cabe mencionar que este es un precio accesible tomando en

cuenta los beneficios que este trae consigo.

10) ¢Esta usted de conforme con el precio que ha pagado por cada atado de dulce?

El objetivo de esta pregunta es conocer la aceptacion del precio actual del dulce de

panela en el mercado.
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El 96% de los consumidores encuestados estan de acuerdo con el precio pagado por
el dulce de panela, mientras que solo 4% de la poblacion total encuestada opina que

no lo esta.

Cuadro No. 55

Conformidad por el precio en el que compra el dulce

- . . Grafico No. 51.
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje Conformidad por el precio en el que
compra el dulce
Si 194 96% .
Total 202 100% oo
Fuente: Ibidem Fuente: Cuadro No 56.

Analisis: Es notorio segun los resultados, que los consumidores del producto estan
conforme con el precio del producto, debido a que este es accesible y de uso

popular.

11) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto si este fuera mas practico para

Su uso y presentacion?

El objetivo de la pregunta es conocer la disposicién de precio a pagar por el
consumidor por un producto mejorado en presentacion y uso.

Un 52% de los consumidores encuestados estan dispuestos a cancelar por el
producto un precio dentro de los rangos de $1.26 a 1.52, 44% sugiere precio dentro
de $1.01 a $1.25 y solo el 4% estaria cancelando mas por el producto de $1.51 a

$2.00.
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Cuadro No 56
Precio a pagar con presentacién mas practica y modificada

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje

a)$1.01a |89 44% Grafico No. 52.
$ 1.25 Disposicién a pagar por dulce de Panela

con Presentacion mas practicay

modificada

b) $1.26 a | 105 52%
$ 150 c)$151a8$2
0 $L51a |8 4% e [SEna
$ 2 b) $1.265:;; 1.50 O si51a82
Total 202 100%

Fuente: Ibidem
Fuente: Cuadro No 56.

Andlisis: Con relacién al precio actual pagado por el dulce de panela los
consumidores toman conciencia y opinan que al sufrir cambio el producto con
relacion a la presentacion aumentaran los costos de produccion y asumen que el
precio a pagar aumentara por ello sugieren un precio dentro de los rangos de $1.26 a
$1.50 por cada presentacion de dulce de panela dependiendo la forma que este

tenga

12) De acuerdo a la presentacion del producto; ¢Si a usted le ofrecieran el dulce de
panela con las siguientes cualidades Forma a cuadro de 2cm. X 2cm. % de grosor

con vifieta e etiqueta estaria dispuesto a adquirir este producto?

El objetivo de la pregunta es determinar la posible demanda del dulce de panela ya

modificado con los aspectos sugeridos por el consumidor final. 96% de los
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consumidores menciona que adquiriria el producto con eso aspectos mejorados y
solo 4% opina lo contrario.

Cuadro No. 57

Adquisicion del dulce de Panela con mejor empaque y presentacion.

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje Grafico No. 53.
Adquisicion del dulce de Panela con
- diferente Presentacion en cuanto a
Si 194 96% formay empaque
No 8 4% -
Total 202 100% @

Fuente: ibidem
Fuente: Cuadro No 57

Anadlisis: Es evidente que al realizarle cambios al producto la poblacién consumista
se interesara en adquirirlo y si no lo consume le llamara la atencién por la mejoria

en la presentacion y uso.

13) Si su respuesta anterior fue afirmativa, ¢;En que cantidad llegaria a adquirir el

producto?

El objetivo de esta pregunta es conocer la posible demanda del dulce de panela por
parte de los consumidores de este producto.

52% opina que compraria de 2 a 3 presentaciones, el 36% opina que adquiriria de 4
a 6 presentaciones en libras por mes, 12% de los consumidores encuestados

consumira mas de 7 presentaciones por mes.
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Cuadro No. 58

Cantidad en que adquirira el producto modificado

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje :
Grafico No. 54.
Cantidad en que adquirira el producfo
0,
a)de2a3| 105 52% Modificado
byded4a6 |73 36%
c)de7en
c)de7en |24 12% e
Oa)de2a3
adelante b)de43®a)de233 abydesas
36% 52% O c) de 7 en adelante
Total 202 100%

Fuente: ibidem
Fuente: Cuadro No 58

Analisis: De las personas encuestadas son pocas las que mencionan que adquiriran el
producto en gran cantidad, cabe mencionar que esto es debido a que los
consumidores estan acostumbrados a utilizar este producto de manera eventual no lo
ven como un producto de uso cotidiano.

14) ¢Qué Tipo de empaque le gustaria a usted para el producto?

El objetivo de esta pregunta es determinar el tipo de empaque que el consumidor
final estaria eligiendo para la nueva presentacion del dulce de panela.

El 44% de los consumidores prefieren la caja, 32% escoge bolsa plastica para
empaque de la nueva presentacion del producto, el 16% decide que seria mejor el
mismo empaque tradicional “la tuza” el 8% menciona otros como papel de

empagque.
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Cuadro No59

Tip de empaque para el dulce de panela

Grafico No. 55.
Tipo de empaque para el dulce de
Panela

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
a) Caja 89 44%

b) Bolsa 65 32%
c)Tuza 32 16%
b)Otros 16 8%

Total 202 100%

Fuente: Ibidem.

d) otros
c) tuza 8%
16% a) bolsa
44%

b) caja
32%

O a) bolsa
O b) caja
o o) wza

O g) oros

Fuente: Cuadro No 59.

Anélisis: En el estudio se determino que un elemento importante para la

comercializacion del producto es el empaque, en el caso del dulce de panela los

consumidores determinaron que el empaque idéneo puede ser una bolsa o una caja

acorde con la forma del nuevo dulce de panela producido por EI Municipio de

Corinto.
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CAPITULO V CONCLUSIONES

El presente capitulo contiene informacion que comprende el diagnostico o estudio

realizado en el sector productivo del Municipio de Corinto Del departamento de

Morazéan, en cuanto a proceso de comercializacion y demanda actual del dulce de

panela.

Los productores de cafa de azlcar del Municipio de Corinto; su edad oscila
entre los 41 a 50 afios estos son hombres que producen dulce de panela y
participan en el proceso productivo, cabe resaltar el productor de mayor edad
encontrado es de 62 afios. Lo que indica que existe la suficiente experiencia
en cuanto a produccion del dulce de panela considerando las edades de los

productores.

El proceso productivo se lleva a cabo de forma artesanal; haciendo uso de la
maquinaria y equipo para la produccién del dulce de panela; los productores
de dulce de panela recurren al alquiler de la maquinaria entre estos estan; el

trapiche (en su mayoria), peroles, batidora, horno moldes etc.

Los productores de Corinto poseen al menos una manzana como area
destinada para la siembra de cafia de azucar, de dichos inmuebles el 80% son

propios esto les permite ahorrar en costos de alquiler de tierras.

La mayoria de productores no estan utilizando técnicas para sacar costos de

produccién que les permitan conocer el gasto real de la produccion del dulce
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de panela por unidad. Determinando asi un precio de venta aproximado del

dulce de panela.

Es importante mencionar como fortaleza de los productores de cafia de
azucar de EI Municipio De Corinto que el capital de trabajo con el que

trabajan es propio.

La actividad econdmica de la elaboracion del dulce de panela, es importante
dado que genera empleo y a la ves los miembros de la familia se involucran
en el proceso productivo algo que al interior de cada familia existen muchos
miembros de cada una de ellas, en las que se ven involucrados a participar
como medio que le permitan obtener ingresos adicionales a sus familias y

asegurar asi la subsistencia.

El proceso productivo en EI Municipio De Corinto se realiza por tradicion;
ensefiado este de padres a hijos por tradicion de generacion en generacion,
pudiéndose notar que los productores tienen bastante experiencia en

produccién del mismo.

Algunos de los productores reciben asistencia técnica de instituciones como
lo son el MAG, ADISCONA, AMS, FUNDESAL,; de las cuales reciben
capacitacion sobre aspectos que les permiten mejorar algunos aspectos del

proceso productivo.
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Los productores cuentan con asistencia técnica de varias instituciones; dentro
de las cuales reciben asistencia técnica en la produccion més sin embargo no
reciben asistencia para la comercializacion la cual es muy importante para

la venta de cualquier producto.

El potencial productivo de los productores de Corinto oscila entre 21 a 30
cargas mensuales por productor, de la produccién obtenida en el 47% de los
productores es destinada en un 100% a la venta, y 40% de los mismos

destinan un 80% a la venta.

Del total de productores un 53% ofrece el dulce de panela entre 0.61 y 0.80
centavos de dolar la unidad, variando dicho precio en periodos de tiempo en
los que no se produce dicho producto. EIl 73% de los productores vende su

produccién en el mercado local.

Los productores no promueven su producto, es decir no utilizan medios
publicitarios para dar a conocer su producto a nuevos distribuidores y al
mismo tiempo a clientes, amplidndose a otros mercados. El producto

principalmente se dirige a distribuidores minorista.

El periodo de tiempo en el que las ventas se ven aumentadas es en el cuarto
trimestre y también tienen un alza en el primer trimestre. Dicho de esta

manera en el cuarto trimestre aumentan las ventas porque es este el periodo
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de produccion del dulce de panela, otra razdn seria que el mercado demanda
mas este tipo de producto debido a las tradiciones culturales de los ultimos

meses del afio.

El precio del dulce de panela segin los productores del Municipio De
Corinto aumenta cuando no hay produccion debido a que el producto en
estas fechas es escaso, por esta razon el precio es mas favorable para los
productores, caso contrario cuando la produccién del dulce de panela esta en
marcha en este sentido la competencia entre productores es muy alta por la

necesidad de vender el producto que el precio de esta cae en el mercado.

Los productores desean aumentar sus ventas de dulce de panela, en vista de
gue muchos consumidores estdn manifestando que es necesario hacer
modificaciones al producto, ya que no les parece la forma de este, el color, el
empaque, ademas la presentacion actual no incluye vifieta. Partiendo que no
tiene mucha aceptacion el producto en el mercado, aparte de las
modificaciones del producto se debe incluir un plan de comercializacion que

permita mejorar el volumen de venta de este.

Los productores estan de acuerdo a hacer modificaciones al producto y
ademas a asistir a capacitaciones con la finalidad de mejorar aspectos como
la presentacion, color, empaque y al mismo tiempo se estara ofreciendo un

producto con mayor calidad.
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Practicas de Higiene; los productores de dulce de panela aseguran contar con
las practicas de higienes necesarias para el almacenamiento del producto
final, en el estudio realizado se determino que pueden contar con un lugar de
almacenamiento que cuente con higiene pero que se necesitan incorporarar
otras factores como por ejemplo la temperatura y el empaque que debe ser el

adecuado para que este no sufra alteraciones en dicho producto.

El Precio actual de cada atado de dulce de panela ofrecido por los
productores del dulce de panela del Municipio De Corinto Oscila entre $0.61

a $0.80 lo que indica que esta dentro de los rangos ofrecidos en el mercado.

Condiciones de pago; realmente las condiciones de pago ofrecidas por lo
productores es al contado debido a que sus clientes son solo minoritas y estos
no demandan productos al crédito, pero al aumentar la cartera de cliente sera
necesario que cambien un poco su mentalidad en cuanto a las condiciones de

pago de acuerdo al cliente al que se estén dirigiendo.

En cuanto a los distribuidores que este caso son los medios informantes que
se han tomado en cuenta son; Super Mercados, Hoteles, Restaurantes y
Clinicas Naturistas en este estudio se determino que para estos los factores
mas importantes para la venta de este tipo de producto es; el precio, calidad y

el empaque.
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En cuanto al cambio que habrd de realizarle en el producto, los
distribuidores sugieren en principal realizarle cambios a el empaque del
dulce de panela para poder mejorar con esto la comercializacion del mismo
incluyendo al cambio una vifieta, otra forma de cambio es la forma del
producto en si es decir se debe tratar mejorar la presentacion y para esto
realizarle cambios al producto de tal forma que logre con esto satisfacer las

necesidades de cada cliente en el mercado.

Los consumidores finales tomados en cuenta para el estudio realizado, si
conocian el dulce de panela pero de igual manera desconocian los beneficios
que traia consigo el producto, por lo que fue necesario informar a los clientes

cada uno de los beneficios que se obtienen al consumir este tipo de producto.

La forma de de dulce de panela mas conocida por los consumidores de la
zona oriental es el dulce de atado, son pocos los consumidores de la
poblacion en total encuestada que aseguro conocer la panela granulada o la
miel de panela, lo cual significa que al lanzar al mercado un nuevo producto
innovador este podria tener un impacto positivo sobre la mente de los

consumidores.

Por muchas razones la mayoria de consumidores encuestados no consumen
el dulce de panela una de ellas fue el desconocimiento de los beneficios del
producto, asi como también la poco aceptacion del producto con sus
caracteristicas actuales para la venta. Esto hace que el consumidor final

consuma con menos frecuencia el producto.
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Al igual que lo distribuidores tomados en cuenta en el estudio los
consumidores finales coinciden en cuanto a los aspectos que consideran
realizarle cambios al producto; en primer lugar esta el empaque seguido de la
forma y el etiquetado. Opinan que el empaque actual del dulce de panela no

es el adecuado para su comercializacion.

Los consumidores del dulce de panela han adquirido cada atado de dulce de
panela desde $0.80 a $1.00 y argumentan estar conforme con el precio
pagado lo que da una pauta que el precio es el adecuado y se debe buscar la
forma de realizarle los cambios sin que afecte en gran medida el precio de

este.

Los consumidores opinan que uno de los mejores empaques seria la bolsa y
la caja pero se debera evaluar las mejores opciones debido a que el empaque
del producto es un elemente muy importante para la comercializacion e
higiene del producto, en el estudio se determino que existen paradigmas en la
mente de los consumidores debido a que existié una minima pero importante
cantidad de los consumidores encuestados que sugerian que el empaque

deberia seguir siendo la tuza.

Se realizo una visita de campo a la Asociacion Cooperativa ACOPANELA de R.L.,
ubicada en el municipio Verapaz del departamento de San Vicente, para conocer la
forma de produccién del dulce de panela, ya que dicha cooperativa ha incorporado
otros productos a su linea de productos como lo son: EI melote, la panela granulada,

la miel de panela.
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Segln se pudo constatar en la entrevista realizada a los encargados de la

cooperativa, ya pretenden incluir a sus productos lo que es el dulce de panela en

cuadritos, producto que ya esta siendo producido y comercializado en Colombia, y

de donde ellos han aprendido las técnicas bésicas para la elaboracién de dicho

producto, ante lo que se pudo observar en dicho estudio, se concluye lo siguiente:

La innovacion que se le planteara a los productores de dulce de panela del
municipio de Corinto segln los resultados arrojados por el estudio de
mercado, es algo que tendra mucha aceptacion por los consumidores de
dicho producto, ya que es visto con buenos ojos, sobre todo por lo facil que
resulta su uso.

Segun los resultados de la estudio de mercado, los consumidores
manifestaron que comprarian un producto con las siguientes caracteristicas:
Dulce de panela con presentacion en cuadritos de tamafio 2x2 cm, con un
empaque de caja de cartdn, recubierta con plastico grado alimenticio,
afiadiéndole una vifieta para el precio, y que ademas el dulce resulte facil de

disolver.
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CAPITULO VI. PROPUESTA

En base a los resultados que se obtuvieron del estudio de mercado realizado a los
productores de cafia de azlcar, distribuidores (informantes) y consumidores,
establecemos una propuesta que ayude a los productores a mejorar la presentacion y

la forma del dulce de panela

6.1 Mision

A continuacion se presenta la mision sugerida a los Productores de Carfia de azucar
del Municipio de Corinto:

“Somos un grupo de Productores de Cafia de Azucar y de Dulce de Panela que
elaboran sus productos de manera artesanal, con el proposito de brindar al
consumidor un producto diferenciado que cumpla con las caracteristicas y

necesidades de los mismos en la zona oriental de El Salvador”

6.2 Vision

La vision propuesta para los productores de Cafia de Azlcar del Municipio de
Corinto se define de la siguiente manera:

“Ser una asociacion de productores de dulce de panela lideres en la zona oriental de
El Salvador produciendo un producto de calidad para poder comercializar dulce de

panela innovador en el mercado”

6.3 Objetivo de la Propuesta

Proporcionar informacion basica para modificar la presentacion del dulce de panela
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6.4 Beneficios

Con la presente propuesta se pretende modificar la presentacion y la forma del
producto a fin de lograr fortalecer la produccién del dulce de Panela en el Municipio
de Corinto a través del disefio de presentacion del producto y la utilizacion de
vifieta, etiqueta y empaque; de la cual lograran salir beneficiados los productores de
dicho municipio puesto que ayudara a incrementar los ingresos de las familias que
participan en este proceso productivo, a la vez se favorecera la poblacién
consumidora de este producto innovador, 100% natural que es menos dafiino para la
salud porgue contiene menos contenido de sacarosa, pero contiene todos los
componentes naturales de la cafia de azlcar y ademas contiene minerales y

vitaminas, para el buen funcionamiento del cuerpo humano.

6.5 Andlisis de Venta y de Participacién en el Mercado

Un analisis competitivo tiene por objeto identificar el tipo de ventaja competitiva
gue una empresa 0 una marca puede prevalecerse y evaluar la medida en la que esta
ventaja es defendible, teniendo en cuenta la situacion competitiva, las relaciones de
las fuerzas existentes y las posiciones ocupadas por los competidores. Por ventaja
competitiva se entienden las caracteristicas o atributos de un producto o marca que
le dan una superioridad sobre sus competidores. La superioridad relativa de un
competidor puede resultar de una multiplicidad de factores. La participacion del
dulce de panela en el mercado de la zona oriental de El Salvador es poco debido a
que este producto es de poco uso Y solo es utilizado para preparar alimentos que no
son de uso diario, pero al modificar la presentacion del dulce de panela llegara con

esto a incrementar la participacion en el mercado, la nueva presentacion de dulce
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panela serd mas practico en cuanto en su uso y se va introducir en un mercado
selecto en donde cumplird dos funciones dar a conocer el trabajo realizado por los
productores de cafia de azlcar y de dulce de panela del Municipio de Corinto
elevando sus ingresos y motivandolos a participar en el mercado de la zona oriental,
asi como también después de haber introducido la presentacion del nuevo producto,
los clientes podran degustar de un producto que ademas que servira para endulzar
bebidas frias y calientes, el cual tendra efectos beneficiosos en la salud de los
consumidores evitando de alguna manera dejar de usar el azicar que como se sabe

incluye quimicos que hacen dafio a la salud.

6.6 Andlisis de la Demanda

Conocer como es la demanda, esto es, cuales son las caracteristicas, las necesidades,
los comportamientos, los deseos Yy las actitudes de los clientes del dulce de panela,
siempre puede resultar una cuestion de alto interés para facilitar la planificacion y la
gestion del estudio que se pretende realizar.

La base informativa que sustenta los resultados siguientes, es la encuesta realizada a
los consumidores del dulce de panela de la zona oriental de El Salvador, que para el
caso concreto del dulce, este un producto que no tiene mucha demanda en el
mercado por muchas razones una de ellas es que no es un producto que en la
actualidad no se encuentra en la canasta basica lo que indica que no es un producto
de consumo masivo, debido a que es utilizado por los consumidores en ciertas
épocas del afio o dependiendo el uso que el consumidor le de a el producto; segtn el

estudio realizado.
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6.6.1 Pronostico de Ventas

A continuacién se presenta el nimero de unidades estudiadas: 10 hoteles, 5
mercados locales, 2 supermercados, 4 centros naturistas, 9 restaurantes, y 5
panaderias y pastelerias.

Hoteles.

En la investigacion realizada, ademas de haber aplicado el instrumento de la
encuesta, para la recoleccion de datos, tambien se realizaron entrevistas a
encargados e otros casos a los de los negocios y lugares donde se distribuye el dulce
de panela, dicha entrevista se realizo para conocer un aproximado del nimero de
clientes que frecuentan dichos establecimientos.

En primer lugar se indago en algunos hoteles, acerca del promedio de clientes que
los frecuentan, de estos son visitados por diferentes ocasiones: Reuniones,
Capacitaciones, Estadia, Conferencias, etc. Obteniéndose que 40 personas los
visitan. Posteriormente se multiplico por el nimero de hoteles encuestados en el
estudio de mercado.

40 personas X 10 hoteles= 400x 10%= 40

De lo anterior el resultado obtenido se multiplica por cierto porcentaje de
ponderacion que se dio a cada una de las siete unidades de analisis, segin un
porcentaje estimado de consumo de dicho producto en relacion al mercado.  Luego
se resta el resultado obtenido del el total de clientes de esta unidad de andlisis que
para el caso son 400. Obteniéndose asi el numero de posibles compradores que

podrian consumir el dulce de panela.
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400-40=360 posibles compradores.

360 personas que asisten diariamente a los hoteles, tanto para hospedarse asi como a
reuniones. Luego este resultado se multiplica por otro porcentaje de consumo
asignado especifico acerca de productos que utilizan el dulce de panela para ser
preparados.

De estas personas un 90% consumen café o te.

360 x 90%= 324

Basicamente este procedimiento de calculos es utilizado para las deméas unidades de
analisis restantes.

Restaurantes

Se ha considerado un promedio de 22 clientes que visitan los restaurantes, dentro del
estudio de mercado se encuesto a 9 restaurantes.

22 personas x 9 restaurantes=198x 26%=51

198-51=147 posibles compradores

147 de este total de clientes que frecuentan los restaurantes, un 4% consumen
platillos tipicos que son preparados con dulce de panela

147x4%=6

Mercados Locales

Se considero para este calculo los mercados municipales de las cabeceras
departamentales, excepto en San Miguel, que fueron dos.

840 personasx5 mercados = 4,200x 14%-= 840

4,200-840=3,360 posibles compradores de estas un 20% compran el dulce de panela
para diferentes usos.

3,360x 20% = 672
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Supermercados

7,200 personas x 2 supermercados= 14,400x 6% = 864

14,400-864=13,536 Posibles compradores, los clientes de supermercados compran
en un 6% producto endulzantes.

13,536 x 6%= 812

Centros Naturistas

Se tomaron en cuenta 4 centros naturistas los cuales son concurridos por 20
clientes.”

20x4=80x11=9

Existen 9 posibles compradores de los cuales, el 12% uso el dulce de panela para
fines medicinales.

9x12%=1

Panaderias

Para dicho calculo se escogieron a 5 panaderias.

35 x 5= 175 x14% =25

25 posibles compradores que les atraeria el nuevo producto y gustaria el sabor que el
dulce de panela da a los diversidad de paltos que se preparan con el. De estos el 40%
adquiriria el producto.

25 x 40%= 10
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Cuadro No 60.

Detalle de la demanda por periodos.

Clientes

Periodos

Semanal Mensual Trimestral
Hoteles 324 1,296 3,888
Restaurantes 6 24 72
Mercados Locales |672 2688 8064
Supermercados 812 3248 9744
Centros Naturistas |1 4 12
Panaderias 10 40 120

Fuente: Estudio de Mercado Realizado.

6.7 Plan de Mercadotecnia

6.7.10Dbjetivos y Estrategias de Mercadotecnia

Lo siguiente es definir el Objetivo de Mercadotecnia que es la declaracion de lo
que se alcanzara mediante las actividades de la mercadotecnia. Para esto sera
necesario establecer las metas sujetdndose a que los objetivos sean realistas,
mensurables y especificos en cuanto al tiempo es decir cuando se alcanzara la meta

ya gue si estas son accesibles y desafiantes motivan a quienes deben alcanzarlas.
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6.7.2 Seleccion Del Nicho De Mercado Para La Comercializacién Del
Dulce De Panela Modificado

En el estudio realizado del dulce de panela instantdnea en cuadritos (2cm x2 cm de
ancho y 0.5 cm. de grosor) se debera enfocar basicamente en distribuirlo con siete
sectores los cuales son: Hoteles, restaurantes, supermercados, mercados locales,
Clinicas Naturistas, panaderia y pastelerias.

El dulce de panela en cuadritos serd un producto con mejor presentacién y mas
practico para su uso, importante mencionar que los productores de cafia de azucar
del Municipio De Corinto tendran que desarrollar pruebas de este nuevo producto y
deberan luchar por producirlo con buenas practicas de higiene, un producto cien por
ciento natural, que contenga al igual que el atado tradicional los beneficios para la
salud; para lograr obtener buena demanda en el mercado.

Para poder lograr la disolucion del dulce de panela en cuadritos se debera realizar
otro proyecto en el cual se debe trabajar el proceso productivo de su elaboracion;
luego de conocer la aceptacion de la nueva presentacion del dulce de panela
instantaneo en cuadritos de 2x2cm de ancho y 0.5 de grosor reflejado en el presente
trabajo de investigacion

Se tomaron como principales distribuidores los hoteles ya que el dulce de panela
sera dirigido para un mercado selecto es conocido que en los hoteles se realizan
convenciones, capacitaciones, charlas; esté es un lugar en donde facilmente se puede
dar a conocer la nueva presentacion del dulce de panela; tomando en cuenta a la ves
que en los hoteles se alojan muchos turistas los cuales pueden consumir y conocer el

nuevo producto. Se tomo en cuenta los restaurantes, porque es importante que los
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restaurantes den a conocer este tipo de producto e incluso preparar alimentos que
tengan materia prima principal, el dulce de panela en cubitos de preferencia
restaurantes de prestigio que ademas de elevar su nivel de ventas se preocupan por la
imagen del negocio y brindar productos higiénicos, de calidad y que ademas ayuden
a preservar la salud de las personas esto ayudara de alguna manera a incrementar las
ventas.

Los supermercados son un distribuidor importante para la venta de cualquier tipo de
producto en los supermercados se dan a conocer distinta clases de productos de
cualquier tipo ya sea de alimentos, bebidas, frutas verduras, cosméticos, plasticos,
electrodomésticos etc. Pero es sabido que entrar a formar parte de los proveedores
de los supermercados no es muy facil se tienen que cumplir una serie de requisitos
que tal vez para los productores del dulce de panela resulte dificil cumplir, una de
las cuales es la presentacion del producto, el registro y sobre todo es dificil aceptar
las formas de pago debido a que los supermercados cancelan la mercaderia después
de tres meses y esto resultaria una desventaja para el productor, pero existe una
manera de poder entrar a los supermercados Yy es contactando agentes
intermediarios de comercializacion aunque tal vez esto represente que bajen los
precios por el producto pero este serd una manera de darlos a conocer antes de
abrirse en el mercado.

En el mercado local se acercan la mayor parte de la poblacion cuando desean
adquirir un producto por ende este seria otra manera de dar a conocer el dulce de
panela en cuadritos, practicamente las panaderias y personas que se dedican a
elaborar productos con atado de dulce demandarian de acuerdo al estudio realizado

la nueva presentacién del dulce de panela.
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El dulce de panela ademas de servir como endulzante de bebidas frias o calientes;
tiene diversos usos una dentro de las cuales se puede mencionar: Ser utilizada como
pomada cicatrizante, por esa y muchas razones mas las clinicas naturistas pueden
adquirir el producto para darlo a conocer e incluso venderlo para endulzante de
bebidas para diabéticos etc.

En panaderias y pasteleria utilizan mucho la materia prima el dulce de panela en el
principio del estudio se pens6 que era indtil distribuir dulce de panela en trocitos en
panaderias ya que las panaderias necesitan dulce de panela grande para producir la
miel.

Los productores de dulce de panela Del Municipio De Corinto deberan de mejorar
los controles de calidad, cumplimiento de medidas sanitarias, el mejoramiento del
proceso productivo y la estrategia comercial en forma asociativa, a fin de

estandarizar los procesos entre los miembros del grupo asociativo.

6.8 Conocimientos y Atributos del dulce de Panela Modificado

ASOPACOR elaborara productos que deberan cumplir con ciertas caracteristicas
para que se distinga, y se haga notar la diferenciacion en la calidad, como lo es la
innovacion de la Panela Instantanea en Cubitos; la cual con su presentacion y
empaque modificado lograra impactar a los consumidores por ser panela de Calidad
e higiene en diferente forma y facil disolucion.

Entre los conocimientos y atributos del dulce de panela estan: forma, empaque,
vifieta. A continuacion se describen los conocimientos de cada una:

6.8.1Forma

Con la realizacién del estudio de mercado se identifico que las personas estan en su

mayoria abiertas al cambio en cuanto a la modificacién de la forma del dulce de
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panela ya que consideran que es mas facil para su disolucion tanto en bebidas frias y
calientes, asi como para su uso porque es mas practico.
0.5cm
2cm.

2cm

Para la modificacion del producto dulce de panela se necesita elaborar un molde el
cual permita de una manera mas practica la elaboracion de este producto debe ser
de acero inoxidable segun las recomendaciones establecidas por los productores de
panela del Departamento de San Vicente Verapaz, debido a que ellos realizaron una
visita a Colombia en donde conocieron de una manera rapida algunos de los
procesos para la elaboracion del dulce de panela en cuadritos, como se menciono
anteriormente en el estudio realizado que la fabricacién de un nuevo producto es
posible ya que existe un respaldo del segundo pais mejor productor de panela
Colombia el cual ha diversificado la panela.

El molde propuesto para la elaboracién del dulce de panela en trocitos es el

siguiente:
. T
e J
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6.8.2Empaque

El empaque tradicional de tuza del dulce de panela no es el adecuado para su
comercializacion por lo que se determino en el estudio previo que es necesario la
modificacion del mismo, tanto para protegerlo de ciertas bacterias u hongos asi
como para causar un mejor impacto en la mete de las personas ya que como se sabe
las personas se dejan guiar por la apariencia del producto para poder adquirirlo

El empaque propuesto es una caja de carton de 8cm x 8 cm el cual traera consigo un
empaque primario, como lo es el plastico grado alimenticio; ademas de las cajas de
carton que se utilizaran para su traslado que seran de 48 cm de largo, 32cm de ancho

y 12.5cm de alto

6.8.3 Vifeta
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La vifieta del dulce de Panela instantdneo en cuadritos contiene el nombre del
producto, la marca, Nombre de la Organizacién, descripcién del producto; la cual

servira para llamar la atencion de los consumidores finales.

6.8.4 Costos De Los Empaques Primarios Y Secundarios

El proveedor al que se le consulto sobre el precio al que podria elaborar los
empaques segun se plantea en la propuesta es DIASA S.A. de C.V.

Dicha empresa ofrece cada cajita, la cual incluye la etiqueta, a un precio de $0.42

Posteriormente se investigo acerca de los costos del plastico grado alimenticio,
Solpack ofrece una Bonina de 10" de 5000 Pies $33.00, de la cual unicamente se
estara utilizando medio pie cuadrado por cada cajita recubierta. Teniendo un costo

unitario de $0.01 cada cajita empacada.

6.8.5 Etiqueta

La etiqueta describe la declaracién de la identidad del producto en nuestro caso dice
de la siguiente manera:

La Panela en cubitos es de facil disolucion y puede ser utilizada en bebidas frias o
calientes, tiene un sabor exquisito para endulzar bebidas o preparar cualquier
alimento.

Ademas contiene la informacion nutricional, Pais de Origen, Codigo de Barras,

nombre y direccion del fabricante, en este caso ASOPACOR.
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A Continuacion se presentan la Vifieta y la Etiqueta del Dulce de Panela en Cuadritos:

Panela en Cubitos Instantanea

LA CORINTENA

Producida Artesanalmente en las Moliendas de Corinto
Panela en cubitos “LLA CORINTENA”:

Elaborada con jugo de cafia 100% natural por lo que
conserva todos sus nutrientes

A liloxra
3=
cubitos

Asociacion Panelera
de Corinto,
ASOPACOR
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La Panela en cubitos es de facil disolucion y puede ser utilizada en bebidas frias o

calientes, tiene un sabor exquisito para endulzar bebidas o preparar cualquier

alimento.

UPC-A

Manténgase

Un lugar

Nutrition Facts/ Datos de Nutricion
Serving Size/ Tamafio de Racion 0.1250z. (3.54) gr
Serving per Container/ Porciones por Envase

Amount For Serving/Cantidad por Racion
Calories/ Calorias 14.83 Calories from fat/Calorias de Grasa 0% Daily Value/% Valor
diario

Total Fat/ Grasa total O gr. 0%
Satured fat/ Grasa Saturada O gr. 0%
Choresterol/Colesterol 0 mg. 0%
~Sodium/ Sodio 3.044 mg. 0%
@iTotal Carbohydrate/Carbohidrato total 3.675 4%
cDietary Fiber/ Fibra dietética 0%

¥Sugars/Aziicares 3.196 gr.
Protein/ Proteina 0.0304 gr.

Vitamin/Vitamina A12.32 U Vitamin/Vitamina C 0.2024 mg Calcium/Calcio 5.464 mg.

Iron/ Hierro 0.098 mg. Percent daily values are base don 2,000 Calorias diet. Your daily
values may be higher or lowel depending on your calories needs: Los porcentajes de
valores diarios estan basados en una dieta de 2,000 calorias. Los valores diarios pueden
ser mas altos o mas bajos dependiendo de sus necesidades calorificas.

Calories/Calorias 2,000 2,500

Total Fat/ Grasa Total Less than/ Menos de 65gr.  80gr
Satured fat/ Grasa Saturada Less than/ Menos de  20gr. 25gr.
Choresterol/Colesterol 0 mg. Less than/ Menos de  300mg. 300mg.
Sodium/ Sodio 3.044 mg. Less than/ Menos de  2400mg. 2400mg.
Total Carbohydrate/Carbohidrato total 3.675 300gr. 375gr.
Dietary Fiber/ Fibra dietética 25gr.  30gr.

Registro sanitario No. D.G.S El Salvador

Producto Centro Americano hecho en El Salvador

ASOPACOR

en

fresco
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6.9 Caracteristicas del Empaque del dulce de Panela Modificado

El producto modificado de dulce de Panela en cuadritos tendrd las siguientes

Caracteristicas:

6.9.1. Empaque primario:

Este empaque primario sera el plastico grado alimenticio ya que este empaque se
adapta a las temperaturas a las que pueda esta expuesto el dulce de panela
instantanea en cuadritos, manteniendo en Optimas condiciones el estado del

producto.

6.9.2 Empaque secundario:
El empaque secundario del dulce de Panela sera una caja de carton de 8 cm x 8 cm,
la cual sera la adecuada para el manejo y traslado de la nueva presentacion del dulce

de panela.

Para comenzar se creara una diversificacion de la cafia de azucar a diferencia del
atado la nueva presentacion del dulce de panela producida por EI Municipio de
Corinto sera la panela en trocitos la cual podra ser diluida desde un refresco
hasta un café, los trocitos mediran aproximadamente 2cm x 2cm 'y % de grosor
los cuales tendran como empaque principal plastico grado alimenticio ya que
este es: Es el envase o material que esta en contacto directo con el alimento; el
empaque secundario serd una caja de carton de 8cm x 8cm aunque este no tiene
contacto directo con el dulce de panela es muy importante para la

comercializacion en este se incluira la vifieta y etiqueta.
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Segun la encuesta realizada a los consumidores, la mayoria de personas opina
que el empaque que se deberia utilizar para el dulce de panela en cuadritos es en
bolsa pero esta no cumple con los requerimientos de higiene y calidad para su
comercializacion por lo cual se propone la segunda alternativa que es en caja de
cartbn como empaque secundario y papel platico grado alimenticio(Papel
Celofan) ya que las cajas de carton protegen el producto de dafio de mecénico y
la envoltura primaria aislara al producto de la exposicién con la humedad propia
de la Panela por ser un producto altamente higroscopico; ademas de

microorganismos como bacterias, hongos y levaduras.

6.9.3 Empaque terciario:

Es el recipiente o embalaje que contiene uno o varias unidades de empaque y esta
en contacto Unicamente con el empaque secundario; el cual sera una caja de carton
de 32cm de ancho, 48cm de largo y 12.5cm de alto donde colocaran para la

distribucion 100 cajas de dulce de panela instantanea en cuadritos

12.5 cm.

48 cm. 32cm.

6.10 ESTRATEGIA GENERICA

Segun el andlisis de Michael Porter, para determinar la estrategia se debe

primeramente analizar como se manejaran las cinco fuerzas competitivas del sector
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panelero, luego se establece la estrategia genérica que mejor actle contra estas
fuerzas competitivas. La forma propuesta para que los productores de cafia de azucar
del Municipio de Corinto utilicen a su favor estas cinco fuerzas se detalla a

continuacion:

6.10.1 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder econémico de los proveedores esta en funcion de que tan importantes es el
suministro que ellos brindan, en el caso de ASOPACOR los proveedores del
empaque y moldes son quienes tienen poder. En El Salvador hay varias empresas
las cuales pueden proporcionarnos los empaques y los moldes requeridos y tomando
en cuenta que este es un insumo importante para la modificacion de la presentacion
y la forma del dulce de Panela y que de su calidad depende el éxito del producto,
este factor hace que aumente el poder de dichas empresas. Por tanto, establecer
convenios con estos proveedores colaboraria para contrarrestar el poder de los

proveedores.

6.10.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPETIDORES

No existe un gran numero de competidores en la industria panelera del Pais, pero
estos no generan gran poder, ya que para los clientes lo mas importante es la calidad
del producto. EI competidor mas fuerte en el Pais seria ACOPANELA ya que esta
Asociacion esta bien organizada y ademas han diversificado sus productos, habiendo
lanzado al mercado lo que es la Panela Granulada que por sus caracteristicas son de
facil disolucién para las bebidas y la elaboracion de cierta clase de pan; por lo tanto

es el competidor mas fuerte que tenemos en el pais. Lo que debe hacerse es generar
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productos de calidad y aprovechar la ventaja de que la Panela en cuadritos sera un

producto innovador por lo que esto puede utilizarse como ventaja.

6.10.3 COMPETIDORES POTENCIALES

Lo creciente de la industria panelera promueve la generacion de nuevos
inversionistas, y no se han establecido muchas barreras de entrada para nuevos
competidores lo que podrian poner en dificultad a los productores existentes al
introducir nuevos métodos de produccion.
Actualmente  existen competidores extranjeros con la iniciativa de querer
incursionar al mercado nacional pero es necesario crear barreras de entrada, entre los
que se pueden mencionar:
= Promocion de ventas: Al realizar muchos esfuerzos sobre la promocion de
ventas o publicidad genera incremento en las ganancias y toda competencia
monopolistica tiene un grado de publicidad disminuyendo de esta forma la
entrada de nuevos competidores.
= Economias a escala: Si los costos de produccion son grandes para un nuevo
competidor en comparacién a los costos de uno ya existente esto trabaja
como barrera para la entrada de estos.
= Diferenciacion de productos: Generar productos diferenciados de dificil
comparacion ejerce mucho poder monopolistico haciendo que los clientes
acepten Unicamente los productos de la empresa.
= Fusiones: Las fusiones pueden ser de dos tipos en forma horizontal y
vertical, es decir con otras similares o con quienes vende sus productos o a
quienes le compra sus materias primas, generando fuerza e impidiendo

entradas de nuevos competidores.
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6.10.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Los compradores por ser lo mas importante para una empresa generan mucho poder
sobre ellos. Cabe resaltar que el producto es muy popular y que los clientes son
selectos, y que ellos basan sus preferencias mas que todo en la calidad y el precio
que posee el producto. Entonces, el producto debe preocuparse por ser creativo en
cuanto a las caracteristicas del producto asi como innovador en cuanto a

presentacion y forma

3.10.5 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTQOS
Los productos sustitutos del dulce de Panela representan una fuerte amenaza ya que

el consumidor siempre prefiere. En lo que respecta a la Panela instantanea en
cuadritos, la amenaza seria la Panela Granulada y la Miel de Panela, ya que son
productos sustitutos que tienen una gran demanda en el mercado en la actualidad,
aungue lo que diferenciara la panela en cuadritos de la granulada y de la miel de
Panela es la higiene con la que contara ya que el empaque cuenta con todos los
requerimientos para su comercializacion; ademas del empaque primaria y
secundario con los que cuenta para mantenerse alejado de hongos, bacterias u otros

contaminantes a los que pueda estar expuestos.

3.10.6 ESTRATEGIA GENERICA PROPUESTA

La estrategia que le conviene a ASOPACOR después de haber analizado los
aspectos anteriores, es la estrategia de enfoque de diferenciacion. En esta
estrategia, el enfocador debe seleccionar un segmento del mercado, servirlos y darle

una mejor atencion para lograr de esta forma una ventaja competitiva respecto a la
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mayoria de productores y empresas del sector panelero que atienden no solamente a
este sector sino al mercado en general.

El nicho de mercado serdn los hoteles, mercados locales, supermercados, centros
naturistas, restaurantes de la zona Oriental; el producto debe posicionarse en la
mente de los consumidores destacando la presentacion, forma, el sabor, la calidad de
los ingredientes, sus propiedades nutritivas y la durabilidad, pretendiendo con esto
que los productos de la empresa sean considerados superiores a los de la
competencia.

Pero, no puede ignorar su posicion en costos, ya que si los costos son elevados la
ventaja se perderia, pues las personas preferirian productos sustitutos de menor

calidad y precio.
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ANEXOS
ANEXO |

PLAN DE TRABAJO

Introduccion.
Planear es trazar lo que se hara en un futuro para obtener un logro, es decir
plantear los objetivos, estrategias o actividades, entre muchas cosas mas. El
presente plan contiene los objetivos especificos que se lograron para alcanzar
los generales y las actividades que se debieron ocupar para alcanzar dichos
objetivos. Para el alcance de los resultados las actividades se hicieron en
forma conjunta, los recursos tanto humanos y materiales y finalizando con
los responsables los cuales fueron el equipo de trabajo en proceso de tesis y
el docente director a cargo.
Obijetivos:
Objetivo General:
Mostrar el rumbo operativo y aprendizaje de la investigacion.
Obijetivos especificos:

e ldentificar las actividades que se realizaron para realizar la

investigacion.

e Presentar los recursos y los responsables del proyecto.
Actividades.

1. Elaboracion de los instrumentos recolectores de informacion.

2. Someter a prueba los instrumentos recolectores de informacion.

3. Correccion de los instrumentos recolectores de informacion.

4. Trazar las rutas a seguir en la Zona Oriental.

188



5. Impresion de los instrumentos recolectores de informacion.

6. Realizar la recoleccién de informacién en la zona oriental.

7. Captura y procesamiento de la informacion mediante el programa
Excel.

8. Andlisis de los resultados obtenidos.

9. Elaboracién de informe final

10. Presentacion del informe final.

RECURSOS

Humanos
e Equipo de trabajo.
e Docente director.

e ASesores.

Materiales.

Engrapador
Papel bond
Grapas

Papel continuo
Perforador
Copiadora
Folder’s
Lapiceros
Faster’s

Lapices
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e Borrador
e Calculadora
e Marcadores

e Memorias USB.

A continuacion se presenta los modelos de encuesta utilizado para la investigacion.
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Economicas

Titulo: Estudio de Factibilidad para la modificacion de la presentacion del dulce de
panela de pequefios productores de Cafia de Azlicar del Municipio de Corinto.

Objetivo: Realizar un sondeo desde los productores para recolectar informacion que
servira como insumo para elaborar una propuesta que permita modificar la
presentacion del Dulce de Panela.

Indicacion: Complemente y marque de acuerdo a su criterio
A) Informacion General:

1) Nombre del Productor:
Edad

2) Ubicacion a) Departamento b)
Municipio c) Canton
3) No. de integrantes de la familia Cuantas participan en la
produccion

4) Pertenece a alguna Organizacién a)Si__ b) No___ ¢)

Cual

5) Recibe Asistencia Técnica a) Si_ b)No___ c) De

quien
6) Hace cuanto tiempo se dedica a la Produccion de Cafia a) Menos de un
aho

b) 1 a 3 afos c) Mas de 3 afios

B) Informacion sobre Produccion:

1) ¢Cuanto es el area de Siembra? a) ¥ de manzana b) ¥2 manzana
¢) 1 manzana cuadrada d) mas de 1 manzana cuadrada

2) ¢El Area donde siembra es? a) Propia___ b) Alquilada___ c) propia y
alquilada___
d) Alguilada y enasocio__ e) Otros____

3) ¢Elaboran Costos de Produccion en sus cultivos? a) Si_ b) No__ ¢Por qué?

4) ¢Estan dispuestos a hacer cambios en su proceso de Produccion del dulce de
Panela con la finalidad de ofrecer productos de mayor aceptacion del Consumidor?
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a)Si___ b)No___ ¢Porqué?

5) ¢Los recursos Financieros que utilizan para el cultivo de Cafia de AzUcar es?
a) Propio b) Financiado ¢) Ambos

6) ¢Estarian dispuestos a asistir a charlas y capacitaciones donde se les brinde
Asistencia Técnica acerca de Organizacion y Mejoramiento de Procesos
Productivos?

a)Si___ b)No___ ¢Porqué?

7) ¢Cuenta con Maquinaria y Equipo para la elaboracion del dulce de panela?
a)Si___ b)No___

8) ¢Que tipo de maquinaria y Equipo tienen para elaborar el dulce de
Panela?

9) ¢Cuéanto Produce actualmente?

10) ¢De lo que produce cuanto dispone a la venta?

C) Informacion sobre Comercializacion:
1) ¢Cual es el Precio Actual que usted ofrece a sus clientes?
a) $0.01 -- $0.50
b) $0.51--$1.00

2) ¢Lugar donde se comercializan los productos?
a) Comunidad___ b) Mercado local __ c) Mercado Regional __ d) Otros___

3) ¢Usted promueve la venta de su producto?
a)Si___ b)No_

4) ¢De que manera promueve el producto?
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5) ¢Estarian dispuestos a modificar el empaque actual del dulce de panela para
mejorar la comercializacion?
a)Si___ b)No___ ¢Porqué?

6) ¢ Tiene practicas de higiene a la hora de almacenar el dulce de panela?
a)Si___ b)No___
D) Informacion sobre Oferta

1) ¢Como realizan sus ventas?
a) Crédito b) Contado c) Ambas

2) ¢Las personas a quienes les venden son?
a) Minoristas b) Detallistas ¢) Consumidor final
d) Minoristas y detallistas e) Todas las anteriores

3) ¢En que meses el volumen de ventas aumenta segiin su experiencia?

Produc | 1°. Trimestre 2°. Trimestre 3°. Trimestre 4°, Trimestre

cionde | Ene | Febr | Mar | Ab | Ma | Jun | Jul | Ago | Septie | Octu | Novie | Dicie
Dulce ro ero z0 ril | yo |io io | sto mbre bre mbre mbre
de

Panela

Ventas

4) ¢De que lugares provienen sus clientes?
a) LaUnion___ b) Santa Rosa de Lima c) Morazéan d) Usulutan__
e) San Miguel f) Chinameca g) Otros

5) ¢Cuando son mejores los precios del dulce de Panela?
a) Cuando hay mas dulce b) Cuando hay menos dulce
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Economicas

Titulo: Estudio de factibilidad para la determinacion de la presentacién del Dulce de
Panela de pequefios productores de cafia de azucar del Municipio de Corinto.

Objetivo: Realizar un sondeo desde los consumidores (distribuidores) para
recopilar informacion que servird como insumo para analizar la demanda real y
futura del dulce de panela en la zona oriental.

Indicacién: Marque con una "X donde crea conveniente y complemente de acuerdo
a su criterio.

A. Informacion General:

1) Nombre del consumidor:

2) N°de tel.:

B. Informacion sobre consumo de Dulce de Panela:
1) ¢Conoce usted el dulce de panela?

a)Si___ b)No_

2) ¢Tiene usted conocimiento sobre los beneficios del dulce de panela?

a)Si___ b)No___ Mencione algunos:

3) ¢Consume usted con frecuencia este producto?
a) Si b) No

4) ¢En que lugares adquiere usted el dulce de panela?
a) Tiendas b) Supermercados c) Mercado

d) Directamente de los productores
5) ¢Con que frecuencia compra usted este producto
a)Semanal ___ b) Quincenal c) Mensual___ d) Semestral

6) ¢Qué cantidad de dulce de panela compra usted?
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ayDela3  Db)Ded4a5  c)Deb6enadelante

7) ¢A que precio compra usted el dulce de panela por unidad?
a)$0.8a%l__ b)$1.01a$1.25 «c)$l.26a$l5

C. Informacién sobre comercializacion:

1) ¢Qué empresas conoce usted que distribuyen el producto?

a) b) c)

2) ¢Cudles son las condiciones de pago que le ofrecen a usted los proveedores
de dulce de panela?
a) Contado b) Crédito___

3) ¢Bajo que condiciones de pago compra usted el dulce de panela?
a) Contado___ Db) Crédito

4) ¢Al momento de realizar sus compras, le son entregados a tiempo los
pedidos del dulce de panela?
a)Si__ b)No__

5) ¢Que elementos considera usted al momento de realizar la compra de dulce
de panela?
a) Precio___ b) Calidad___ c¢) Empaque d) Sabor___ e) Otro

6) ¢Qué caracteristicas propias del producto considera usted que es necesario
realizar cambios?
a) Forma___ b) Sabor__ c) Color___ d) Empaque e) Etiquetado

7) ¢Considera usted que si el dulce de panela sufriera un cambio favorable con
respecto a: Presentacion, forma, llegaria a adquirir mas cantidades de este
producto?

a) Si___ b)No___ Mencione ¢porque?:

8) De acuerdo ala presentacion del producto

¢Sia usted le ofrecieran el dulce de panela con las siguientes cualidades:
Forma: a cuadro de 2cm x 2cm % cm. de grosor

Presentacion: Vifieta y etiqueta

Estaria dispuesto a adquirir este producto?

a)Si___ b)No___ Mencione ¢porque?:

9) Si su respuesta anterior fue afirmativa, ¢En que cantidad llegaria a adquirir
del producto mejorado en los aspectos que usted prefirio realizar cambios?

a) De2a3 b) De4 a6 c) De 7 en adelante___
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicag

Titulo: Estudio de factibilidad para la determinacion de la presentacién del Dulce de
Panela de pequefios productores de cafia de azicar del Municipio de Corinto.

Objetivo: Realizar un sondeo desde del consumidor final para recopilar
informacién que servira como insumo para analizar la demanda real y futura del
dulce de panela en la zona oriental.

Indicacion: Marque con una “X" donde crea conveniente y complemente de acuerdo
a su criterio.

D. Informacién General:

1) Nombre del consumidor:
2) N°de tel.:

E. Informacion sobre consumo de Dulce de Panela:

1) ¢Conoce usted el dulce de panela?
a)Si___ b)No_

2) ¢Qué tipo de presentacion del dulce de panela conoce usted?

a) Atado  Db) Granulada C) Miel de Panela__ d) Otros____.
3) ¢Tiene usted conocimiento sobre los beneficios del dulce de panela?
a)Si___ b)No___ Mencione algunos:

4) ¢Consume usted con frecuencia este producto?
a) Si b) No

5) ¢En que lugares adquiere usted el dulce de panela?
a) Tiendas b) Supermercados c) Mercado
d) Directamente de los productores

6) ¢Con que frecuencia compra usted este producto
a)Semanal __ b) Quincenal c) Mensual____ d) Semestral
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7) ¢Que caracteristicas propias del producto considera usted que es necesario
realizar cambios?
a) Forma___ b) Sabor__ c) Color___ d) Empaque e) Etiquetado

8) ¢Considera usted que el actual empaque dulce de panela es el adecuado para
su comercializacion?
a)Si___ b)No___porque?:

9) ¢A que precio compra usted el dulce de panela?
a) $0.80 a$1.00__
b) $1.01a$1.25
c) $1.26 a $1.50

9) ¢Esta usted de conforme con el precio que ha pagado por cada atado de
dulce?
a)Si___ b)No___porque?:

10) ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por el producto si este fuera mas practico
para su uso y presentacion?

$1.01a$125
$1.26a$150_
$1.51a%$2.00__
Indique

o0 o

11) Deacuerdoala presentacion del producto

¢Sia usted le ofrecieran el dulce de panela con las siguientes cualidades:
Forma: a cuadro de 2cm x 2cm % cm. de grosor

Presentacion: Vifieta y etiqueta

Estaria dispuesto a adquirir este producto?

a)Si___ b)No___ Mencione ¢porque?:

12) Si su respuesta anterior fue afirmativa, ¢;En que cantidad llegaria a adquirir

13) producto mejorado en los aspectos que usted prefirio realizar cambios?
byDe2a3  b)Ded4a6__ c)De7enadelante
13) ¢Que tipo de empaque le gustaria a usted para el producto?
a) Enbolsa__ b) Caja__ c) Tuza___ d) Otros Mencione
cuales
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Anexo No 2

Escudo del departamento de Morazan
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Anexo No. 3 Mapa del Departamento de Morazan.
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ANEXO No 4

CUADRO No 61

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Ne mayo Junio julio agosto septiembre octubre noviembre
Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas
ACTIVIDAD 112 |34 |1 (2 |3 1 |2 |3 1 |12 |3 112 |3 112 |3 112 |3
1 Seleccién del tema X | X
2 Planificacién  de La X X | X
Investigacion
3 Elaboraciéon del Marco X
Referencial
4 Visita de campo al X | X
Municipio de Corinto
5 Recoleccién de datos de la X X | X | X
investigacion de campo
6 Procesamiento de los X | X | X
datos
7 Redaccion  del Informe X | X | X X | X
Final
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ANEXO No 5.

FOTOS DE LA VISITA A ACOPANLA, VERAPAZ SAN VICENTE.
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Fuente: Visitan de Campo a ACOPANELA.

La presentacion de dulce de panela en trocitos hecha en Colombia.

La cafia de azUcar El Trapiche
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Parte del trapiche utilizado

Hornos

Horno.
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Cuarto para darle calor a la panela. Horno para calentar el cuarto de almacenamiento.

Cuarto de Almacenamiento.
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Horno para elaborar Melaza. Panela granulada fabricada

por ACOPANELA.
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Anexo No 6

CUADRO No 62

Operacionalizacion de Hipotesis

verificara  si
los nuevos
procesos y
presentacion
del  producto
propuestos
ayudaran a el
fortalecimiento
de la
produccion del
dulce de
panela de
pequefos
productores de
cafa de azucar
del Municipio
de Corinto.

Estudio de
Mercado

HIPOTESIS VARIABLE VARIABLE INDICADORES
INDEPENDIENTE | DEPENDIENTE

El estudio de Anélisis de la

mercado demanda

Andlisis de la oferta
Comercializacién
Capacidad de
produccién.
Marketing

Fortalecimiento
de la
produccién.

Desarrollo
socioeconomico
Mejoramiento de la
produccién para
autoconsumo.
Innovacion
tecnoldgica.
Tipificacion del
producto.

Valor agregado.

Fuente: Elaboracion Propia
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HIPOTESIS

VARIABLE

INDEPENDIENTE

VARIABLE

DEPENDIENTE

INDICADORES

El andlisis de la
demanda del dulce de
panela va permitir hacer
una propuesta novedosa
de este producto para
pronosticar

exitosamente el
consumo de un sector

determinado

Anélisis de la demanda

Caracteristicas y
necesidades de los

consumidores

Nichos de mercado

Precios

cantidad demandada del

bien a diversos precios

Consumo

Proceso econémico

Bienes y Servicios

Inversion

Producto nacional Bruto.

(PNB)

Fuente: Ibidem
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HIPOTESIS

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

INDICADORES

El estudio de la
oferta del dulce de

panela  alcanzara
determinar la
capacidad a
producir

Estudio de la oferta

Tecnologia

Precios de  los
factores productivos
(Tierra, trabajo vy
capital).

Precio del bien que
se desea ofrecer.

Comportamiento de
los productores.

Capacidad
produccién

de

Disponibilidad  del
producto en el
mercado
Demanda Real

Demanda Futura

Localizacion de la

produccién.

Calidad de los
productos y
Servicios.
Tecnologia.

Fuente: Ibidem
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HIPOTESIS VARIABLE VARIABLE INDICADORES
INDEPENDIENTE | DEPENDIENTE

La Volumen de

modificacion Ventas.

del  empaque Plan de

del dulce de comercializacion Plaza

panela tendra Precio

mejor

aceptacion a la Promocion

hora de

comercializarlo Prueba.

en el mercado. .
Ventaja
competitiva.
Marketing

Empaque Etiquetado

Promocion de
ventas.

Nuevos Mercados.

Fuente: Ibidem
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Anexo No 7

Listado de Distribuidores Consultados en Estudio De Mercado Segun Unidad

de Analisis.

RESTAURANTE SUPERMONDONGO
Col Sta Monica Fnl 3 Cl Pte La Union
El Salvador - La Union, La Unién

HOTEL Y RESTAURANTE LIMENO
Bo El Calvario 1 Cl Pte Sta Rosa de Lima
El Salvador - La Union, Santa Rosa de Lima

RESTAURANTE LA TABERNA
Bo El Centro 2 Av Sur No 2
El Salvador - Usulutan, Puerto El Triunfo

RESTAURANTE LOS TORITOS

Bo El Calvario 5 Cl Ote No 44-A Usulutan

El Salvador - Usulutan, Usulutan
RESTAURANTE TORO PAMPERO
Carrt Litoral A San Miguel Km 110 y Fnl CI Grimaldi
El Salvador - Usulutan, Usulutan

RESTAURANTE LA PIRRAYA
Carrt Litoral a 100 Mts de Gasol Shell
El Salvador - Usulutan, Usulutan

RESTAURANTE CHINA HOUSE
Km 137 1/2 15 Av Nte
El Salvador - San Miguel, San Miguel

RESTAURANTE DONBETO
Bo Las Mercedes Cl Los Almendros y Av Roosevelt Galeria Jardin No 612
El Salvador - San Miguel, San Miguel

RESTAURANTE DON TACO

Bo San Felipe Av Roosevelt Nte No 502

El Salvador - San Miguel, San Miguel

ELSY RESTAURANTE Y CAFETERIA
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Bo San Felipe 8 Cl Pte No 205
El Salvador - San Miguel, San Miguel

HOTEL Y RESTAURANTE LEONES MARINOS
Carrt Panamericana Km 135 Col Guadalupe
El Salvador - San Miguel, San Miguel

HOTEL Y RESTAURANTE EL MANDARIN
Av Roosevelt Nte No 407 San Miguel
El Salvador - San Miguel, San Miguel

HOTEL ORIENTAL
Carrt El Litoral Km 142 1/2 Resid Universitaria
El Salvador - San Miguel, San Miguel

HOTEL LA PERLA DE ORIENTE
Col San José Pje Pineda No 12
El Salvador - San Miguel, San Miguel
HOTEL POSADA REAL
Bo La Merced 2 Cl Pte No 502
El Salvador - San Miguel, San Miguel
Teléfonos : (503) 26617175,(503) 26617178,(503) 26617177

HOTEL CAMPO REAL
Carrt del Litoral Km 113 1/2 Salida A San Miguel
El Salvador - Usulutan, Usulutén

F

HOTEL REAL OASIS ESPINO
Lotif Arcos del Espino El Espino Usulutan
El Salvador - Usulutan, Jucuaran

HOTEL PARADISE
Carrt del Litoral
El Salvador - Usulutan, Usulutan
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HOTEL COLONIAL
Col 14 de Julio Cl Ppal Fte a Metrocentro
El Salvador - San Miguel, San Miguel

HOTEL FLORESTA

Av Roosevelt Sur No 704
El Salvador - San Miguel, San Miguel

HOTEL ROYAL CROWN
Carrt Panamericana Km 136 Fte Col Chavez
El Salvador - San Miguel, San Miguel

PANADERIA ESPIGA DE ORO
Col Cdad Jardin N CI Las Brisas No 1209

PANADERIA GARCILASO
Bo La Cruz 6 Av Nte No 706
El Salvador - San Miguel, San Miguel

PANADERIA MIGUELENA
Bo El Calvario 2 Av Sur No 402

Pasteleria Francesa

Pasteleria Lorena

Despensa Centro San Miguel

Super Selectos Jardin

Mercado Municipal de La Unidn
Mercado Municipal de Morazan
Mercado Municipal de Usulutan
Mercado Municipal de San Miguel
Mercado Municipal San Nicolas de San Miguel
Centro Naturista “La Sabila”
Botanica “Salud Divina”

Centro Naturista “Las Plantas Curan”
Centro Naturista “Nuevo Amanecer”
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