dIF-F-SS

UNIVERSIDAD ESPIRITAO SANTO

FACULTAD DE ECONOMIA Y CIENCIAS EMPRESARIALES

TRABAJO DE TITULACION:

“PROPUESTA DE ELABORACION Y COMERCIALIZACION DEL
CAMARON MOLIDO CONGELADO COMO OPORTUNIDAD DE
NEGOCIO EN LA CATEGORIA DE ALIMENTOS CONGELADOS PARA
LA EMPRESA MARECUADOR S.A.”

TRABAJO DE INVESTIGACION QUE SE PRESENTA COMO
REQUISITO PARA EL TITULO DE INGENIERO EN CIENCIAS
EMPRESARIALES CON CONCENTRACION EN NEGOCIOS
INTERNACIONALES

AUTORA:

GABRIELA VALAREZO JARAMILLO

TUTOR:

ECO. RAMIRO ANDRADE

VIA SAMBORONDON, MAYO DE 2009



RECONOCIMIENTO

Agradezco su asesoria al gerente comercial de la comercializadora y
empacadora Marecuador, a los supervisores Yy a todo el equipo de
produccion de dicha empacadora por su guia y asesoria técnica.

Estoy muy agradecida con la Universidad de Especialidades Espiritu
Santo por todo el conocimiento que he adquirido en mis afios de estudio a
través de sus excelentes profesores.

También agradezco al profesor Eco. Ramiro Andrade por su revision en
este trabajo de titulacion.



INDICE DE CONTENIDOS

RECONOCIMIENTO 2
INDICE GENERAL 3-5
INDICE DE GRAFICOS 6
INDICE DE FIGURAS 7
INDICE DE ANEXOS 7
RESUMEN 8
INTRODUCCION 9
CONCLUSIONES 58
RECOMENDACIONES 58
BIBLIOGRAFIA 59-60
ANEXOS 62-81
A.OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS DEL PROYECTO 10
Ai. Objetivos Generales 10
Aii. Objetivos Especificos 10
| B.DESCRIPCION DEL PROBLEMA Y SOLUCION 11
. ANTECEDENTES 12
1.1Empresa 12
1.2Filosofia Corporativa 13
1.2.1 Misién 13
1.2.2 Vision 13
1.2.3 Estructura de la Empresa 13
1.3 Macroentorno 14
1.3.1 Entorno Econdémico 14
1.3.2 Entorno Cultural 16
1.4 Microentorno 17
1.4.1 Producciéon y Ventas 18
Il. ESTUDIO TECNICO 19
2.1Caracteristicas del Producto 19
2.1.2 Materia Prima 19
2.1.2 Propiedades Nutritivas 19
2.1.3Tallas de camardn 20
2.3.4 Proceso de Produccion 20




[ll. ESTUDIO DE MERCADO 22
3.1 Investigacion de Mercado 22
3.2 Planteamiento del problema 22
3.3 Preguntas redefinidas de investigacion 23
3.4 Disefio de investigacion y fuente de datos 23
3.4.1 Disefio de investigacion 23
3.4.2 Fuente de datos 23
3.5 Poblacion y muestra 24
3.5.1 Poblacion 24
3.5.2 Muestra 24
3.6 Analisis y presentacion de los resultados en la investigacion 26
de mercados.

3.6.1 Investigacion cualitativa 26
3.6. 2 Investigacion cuantitativa 29
3.6.2.1 Resultado de las encuestas 29
3.6.2.2 Conclusiones de las encuestas 39
3.7 Mercado meta 39
3.7.1 Variables de segmentacion 40
3.7.2 Macrosegmentacion 40
3.7.2.1 Grupo de consumidores ¢a quién satisfacer? 40
3.7.2.2 Tecnologia ¢ cémo satisfacer? 41
3.7.2.3 Necesidades o Funciones ¢Qué necesidades satisfacer? 41
3.7.2.4 Producto-Mercado 41
3.7.3 Microsegmentacion 42
IV PLAN DE MARKETING 43
4.1 Objetivos 43
4.2 Analisis FODA 43
4.3 Diferenciacion y Posicionamiento 44
4.3.1 Matriz FCB (Foote, Cone y Belding) 44
4.3.2 Andlisis Competitivo de Porter 45
4.3.3 Estrategias Genéricas de Porter 46
4.3.4 Matriz de Oportunidades Producto - Mercado (ANSOFF) 47
4.3.5 Estrategia Precio- Calidad 47
4.3.6 Posicionamiento 48
4.4 Marketing Mix 48
4.4.1 Producto 48
4.4.1.1Ciclo de Vida 49
4.4.1.2 Marca 49
4.4.1.3 Empaque 49
4.4.1.4 Logotipo e Isotipo 51
4.4.2 Plaza 52
4.4.3 Precio 52
4.4.4 Promocién y Publicidad 52




V. ANALISIS FINANCIERO

54

5.1 Inversion Inicial 54
5.2 Financiamiento 54
5.3 Depreciacion 54
5.4 Resumen de Inversiones 54
5.5 Gastos de Personal 55
5.6 Gastos Operacionales 55
5.7 Amortizacion de deuda por activos fijos 55
5.8 Materia Prima y Costo de Produccion 55
5.9 Presupuesto de Ventas 55
5.10 Estado de Pérdidas y Ganancias 56
5.11 Balance General 56
5.12 Punto de Equilibrio 56
5.13 Flujo Proyectado Optimista 56
5.13 Flujo Proyectado Conservador 56
5.14 TMAR DE MARECUADOR: TMAR =i + f (i*f) 57
5.15TIR 57
5.16 VAN 57




LISTAS ESPECIALES

LISTA DE GRAFICOS

GRAFICO DE ENCUESTAS

Gréfico 1. Segmentacion por Sexo 29
Grafico 2. Segmentacion por edad 30
Grafico 3. Consumo de Productos Congelados 30
Gréfico 4. Tipo de de Productos Congelados 31
Grafico 5. Frecuencia de Consumo 31
Gréfico 6. Razones de consumo 32
Grafico 7. Lugar de Compra de estos Productos 32
Gréfico 8. Aspectos mas relevantes de estos productos 33
Grafico 9. Conocimiento de Productos a base de camarén 33
Gréfico 10. Consumo de Productos a base de Camaron 34
Gréfico 11. Productos a base de Camardn que ha consumido 35
Grafico 12. ¢ Compraria camaron molido congelado para 35
preparar diferentes recetas?

Grafico 13. ¢ Qué cantidad compraria? 36
Grafico 14. Tipo de empaque 36
Gréfico 15. Rango de precio 37
Gréfico 16. ¢ Qué impulsaria la compra de estos productos? 37
Grafico 17. Publicidad 38
Gréfico 18. Canales de Distribucién 38

iINIDICE DE FIGURAS

Figura 1. Organigrama de la Estructura de la Empresa 13
Figura 2. Flujo de Produccion 21
Figura 3. Matriz FCB (Foote, Cone y Belding) 44
Figura 4. Analisis Competitivo de Porter 44
Figura 5. Estrategias Genéricas de Porter 46
Figura 6. Matriz de Oportunidades Producto — Mercado 47
Figura 7. Estrategia Precio- Calidad 47
Figura 8. Ciclo de Vida 49
Figura 9. Informacién Nutricional 51
Figura 10. Receta 51
Figura 11. Logotipo e Isotipo 51




INDICE DE ANEXOS

Anexo 1.Inversion Inicial 61
Anexo 2. Financiamiento 61
Anexo 3. Depreciacion 62
Anexo 4 Inversiones Inicial 63
Anexo 5. Gastos de Personal 63
Anexo 6. Gastos Operacionales 64
Anexo 7. Amortizacion de deuda por activos fijos 65
Anexo 8. Materia Prima y Costo de Produccion 66
Anexo 9 Presupuesto de Ventas 67
Anexo 10 Estado de Pérdidas y Ganancias 68
Anexo 11 Balance General 69
Anexo 12 Punto de Equilibrio 70
Anexo 13 Flujo de Caja Optimista 71
Anexo 14 Lista De Precios 72
Anexo 15 Flujo de Caja Conservador 73
Anexo 16 Receta Croquetas de Camaron 74
Anexo 17 Receta Albondigas de Camardn 75
Anexo 18 Diferentes Platos con Camaron Molido 76 — 77
Anexo 19 Productos de la Competencia 78 — 79
Anexo 20 Encuesta Realizada 80
Anexo 21 Platos Realizados Reales con Camaron molido 81-82




RESUMEN

El presente trabajo tiene como finalidad elaborar y comercializar el
camaron molido como oportunidad de negocio en la categoria de
alimentos congelados para la empacadora MARECUADOR S.A.

Es una alternativa de negocio para dicha empacadora de crear un nuevo
producto a base de camardn con valor agregado para satisfacer, reforzar
y expandir el nuevo mercado nacional y asi ser una empresa mas
competitiva en el Ecuador.

Con la aprobacion de este trabajo, la empacadora ofrecera un producto
nuevo, novedoso y con un fuerte potencial de crecimiento en un mercado
gue se va expandiendo.

Ademas este proyecto tiene una gran ventaja sobre los costos de
produccion ya que se utilizara el camarén de rechazo, el cual tiene un
costo muy inferior al camarén entero.



INTRODUCCION

Gracias a las nuevas tendencias de consumo de productos congelados y
de camaron, la Industria de la conservacion de los alimentos ha
evolucionado a pasos muy acelerados en los ultimos afios; dando lugar a
un amplio campo de aplicaciones proporcionando gran variedad de
ventajas para los consumidores quienes buscan productos que satisfagan
sus necesidades y a la vez representen valor nutricional.

Por esta razén la industria de alimentos en el Ecuador representa una
gran fuerza econdmica para el pais, gracias a su crecimiento es posible la
adaptacién de nuevas tecnologias que aportan valor agregado a nuestros
productos.

Con esta propuesta también se podran beneficiar los productores de
camaréon que no pueden comercializar el camarén quebrado a las
empacadoras puesto que no cumplen con los estandares de calidad,
este tipo de camardn es vendido a precios muy bajos.

Por otro lado, las empacadoras podran mejorar y diversificar sus
productos de alta calidad para lograr ser mas competitivos en el mercado
nacional y en un futuro ofrecerlos a otros mercados internacionales.

Actualmente existe una alta demanda para el camarén con valor
agregado en todo el mundo especialmente en Europa y Estados Unidos.
El propésito es recalcar el potencial que tiene el Ecuador de incrementar
el consumo nacional de camardn mediante diferentes presentaciones y
mayor publicidad. Y también competir en el mercado extranjero.

Los empresarios camaroneros ya sean empacadores y productores
podran encontrar un nuevo atractivo de comercializacion de su producto
para sacarle el mayor provecho posible a sus producciones otorgandoles
un valor agregado; permitiéndolos a la vez incursionar en un negocio
innovador y rentable demostrado luego del presente estudio de mercado
y factibilidad financiera y comercial.

El producto de camardn con valor agregado que se presenta en esta
propuesta es el camaron molido, éste serd elaborado en base de
camarén de rechazo como materia prima, el cual serd sometido a una
operacion de molienda para obtener el maximo provecho de sus
propiedades nutritivas, utilizarlo en la preparacion de un sinnimero de
recetas y simular una estructura firme.

Con este producto se podran elaborar diferentes recetas de comida
gourmet 6 de rapida preparacion. Es muy importante recalcar que el
Camaron Molido cumplird con todas las normas y certificaciones de
calidad para ofrecer un producto que sea saludable, de buen sabor y
practico



OBJETIVOS

Objetivos Generales:

Elaborar y comercializar camarén molido para incrementar la
demanda del mercado nacional de Marecuador S.A. y satisfacer las
necesidades de los consumidores, esperando su aceptacion y
reconocimiento para lograr mejor rentabilidad y competitividad.

Fomentar el desarrollo de nuevos productos en base de camardn
con valor agregado para lograr ser una empresa mas competitiva a
nivel nacional y mejorar la rentabilidad.

Objetivos Especificos:

Realizar un estudio de mercado para comprobar la aceptacion del
nuevo producto en el mercado nacional y el perfil del target Group
al que éste sera introducido.

Elaboracion de un plan de marketing para lograr reconocimiento y
aceptacion del nuevo producto que sera introducido en el mercado
nacional.

Crear un producto de alta calidad ofreciéndolo a un precio justo y
competitivo.
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DESCRIPCION DEL PROBLEMA Y SOLUCION

MARECUADOR S.A. es una empresa dedicada al procesamiento,
empaquetado y comercializacion del camar6n a nivel nacional e
internacional.

Pero existe la gran necesidad de mejorar, diversificar los productos y
aprovechar los camarones de rechazo para su comercializacion; y de esta
manera incrementar el consumo en el mercado nacional puesto que la
empresa no ha explotado en su totalidad el nicho de mercado existente
con respecto a la linea de productos congelados en base de camaron.

Existe en nuestra sociedad un nicho de mercado que debido a su nuevo
estilo de vida ajetreada y deseo de salir de la rutina; gustan de productos
gourmet, diferentes y de facil preparacion.

Por esta razén se ha elaborado esta propuesta a la empresa
MARECUADOR S.A. para que aproveche estos nuevos cambios en la
sociedad ecuatoriana en la que estan inclinados en el consumo de
productos con valor agregado en base de camaron.

Una de las principales razones por la cual hay una necesidad de darle
valor agregado al camarén es que toda empresa debe siempre esforzarse
por ser mas competitiva y no continuar vendiendo o produciendo los
mismos productos tradicionales.

Las empresas deben mejorar la calidad y buscar innovaciones en sus
productos no solo pensando en obtener mas ganancia sino en satisfacer
constantemente a sus clientes.

El impacto para la empacadora con este proyecto es positivo ya que
puede obtener mayores ganancias al aumentar el precio del producto con
dicho valor agregado. Una vez que el producto sea aceptado a nivel
nacional, éste sera comercializado en el mercado internacional.

Este trabajo presenta una alternativa desafiante e innovadora que permite
ingresar a mercados no explorados en profundidad, crear mayores
ganancias, cambiar recursos inutilizados en utilidades mas rapidamente,
con procesos de valor agregado.

Con la meta a futuro de extenderse al mercado internacional mediante
negocios Joint — Venture con otras empacadoras de nuestro pais. Esto
hacerlo como estrategia de negociacién, expansion de mercados
objetivos y un aporte al desarrollo industrial sostenible del pais.
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CAPITULO I:
ANTECEDENTES

1.1 EMPRESA

La empacadora y comercializadora de camaron se encuentra en KM 7 via
a Machala en EI Cambio en la Provincia de El Oro. El grupo Marecuador
fue fundado el 6 de agosto de 1976, y desde ahi se ha dedicado al
procesamiento y comercializaciéon de camarén blanco o sea el Vannamey.
Siendo este tipo de camardén uno de los mas apetecidos ya sea a nivel
internacional y nacional.

Se fundé en su principio para satisfacer las necesidades de los
productores de camaron de la provincia de El Oro para poder vender sus
productos dentro de la misma provincia sin tener que salir a otras
provincias, ofreciendo los precios justos del mercado y brindar a los
exportadores la oportunidad de empacar su camaron de una manera mas
tecnificada que les ahorra tiempo y costos.

El tiempo que lleva la empacadora funcionando demuestra que tiene
mucha experiencia en dicha actividad productiva y comercial. La
experiencia adquirida con el tiempo es invaluable para la produccion y
procesamiento de materia prima y en este caso alimenticia. Por ende
llenan satisfactoriamente las expectativas del mercado nacional e
internacional.

La empacadora ha realizado varios cambios en su infraestructura y asi en
sus maquinas operativas con la finalidad de cumplir los requerimientos ya
sean estos legales o de parte del consumidor.

Se calcula que la empacadora tiene la capacidad de procesar 30,000
libras de camardn neto por dia. Por mes se comercializa un promedio de
120,000 libras de camarén neto.

La cantidad de produccién depende de las cosechas de las camaroneras
proveedoras de la materia prima y de la capacidad que tenga la
empacadora un sus instalaciones.

Marecuador no compra la materia prima a cualquier camaronera con el
recelo de calidad del producto u otro inconveniente.
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1.2. FILOSOFIA CORPORATIVA

1.2.1 Misién

Obtener la confianza de los clientes en el exterior y en nuestro pais, a
través de una diversificacion e innovacion de productos de excelente
distincidn, que satisfagan los gustos mas exigentes, y que cumplan con
las normas nacionales e internacionales de calidad. Y también reforzar el
mercado nacional que actualmente es muy reducido.

1.2.2 Visién

Ejercer el liderazgo de las exportaciones y ventas de camaron al mercado
internacional y nacional mediante el procesamiento de un producto acorde
a la gama de exigencias de nuestros clientes y del consumidor final, para
lo cual contamos con un exclusivo equipo de técnicos, cuya filosofia y
actuar va enfocado a la excelencia y continllo mejoramiento.

1.2.3 Estructura de la Empresa

Figura 1
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1
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1.3MACROENTORNO

1.3.1 Entorno Econdmico

Una de las ventajas de la produccion de camardn es que el clima en
nuestro pais es favorable para la produccién de este producto, el nimero
de cosechas por afio oscila entre dos a tres. Esto hace que tenga un
abastecimiento continuo en relacion a otros paises. Mientras que otros
paises productores como China estan obligados a cesar operaciones en
temporadas muy frias.

Antes de 1999 el sector camaronero tuvo grandes dafios causados por
sindromes y otros efectos climaticos. Por ejemplo el sindrome de Taura
que se dio entre 1994 y 1995. También se dio el sindrome de Gaviotas
entre 1990 y 1991y el Fenémeno del Nino.

Después, en 1999 vino el virus de la Mancha Blanca. El origen de la
mancha blanca fue en Asia en 1990; este virus causé grandes pérdidas
en China y Tailandia. En 1999 se detecté en América Latina,
comenzando en paises como Honduras, Nicaragua y Panama. De ahi se
estima que afecto a Ecuador, Perd, Colombia, todos los paises
centroamericanos y México.

Muchas compafias relacionadas con dicha actividad quebraron debido a
este virus, la valoracion de perdidas es de 200 millones de ddlares solo
en Ecuador. Ahora este sector se ha preparado para combatir estas
enfermedades virales. Actualmente los administradores de camaroneras
tienen la experiencia para prevenir y combatir este tipo de enfermedades.

A parte el sector ha tenido otros obstaculos de tipo politico legal. Por
ejemplo en el afio 2005, Estados Unidos demand6 al Ecuador de
Practicas Antidumping que es competencia desleal con los precios.

El sector de la Acuacultura genero mas de 540 millones de ganancias en
el 2005 y a su vez genero mas de 150,000 plazas de trabajo. Se estima
que el 60 % de los empleos generados se da en zonas marginales de
nuestro pais. Este sector involucra en el area de trabajo a mujeres, se
estima que el 80 % de los trabajadores en las plantas empacadoras son
mujeres.

El camar6n puede ser obtenido de dos formas. Una forma es a través del
cultivo de camardn en cautiverio. El cultivo de camarén en cautiverio se
realiza en 17 paises de América, desde Estados Unidos hasta Brasil. Y la
produccion total de camaron en cautiverio de América representa menos
del 30% de la produccion mundial de camaron en cautiverio.
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En el Ecuador cerca del 99,2% de la produccion total de camardn
proviene del cultivo en piscinas.

Y la otra forma es obteniendo de la pesca regulada en alta mar, conocida
también como pesca de arrastre. El producto que se obtiene de la pesca
de arrastre es también de buena calidad debido a las condiciones
climaticas y la alimentacion variada que tiene este marisco.

La pesca de arrastre del camardn ha venido reduciéndose en las ultimas
décadas, al punto que para el afio 2006, so6lo alcanz6 el 0,8% del total del
camarén a disposicion del sector empresarial nacional. En este porcentaje
se excluye la captura del camaron por la flota artesanal con destino al
mercado interno.

El sector camaronero ha atravesado largos periodos de perdidas sin
embargo ha logrado combatir los obstaculos presentados y seguir
mejorando su produccion y calidad.

Una nueva tendencia de consumo que ha surgido es la demanda por el
camaron organico. Esto se debe a que una conciencia de comer mas
sano y también a la preocupacién de proteger el medio ambiente. Desde
el 2004 el Ecuador comienza a ofrecer camarén organico al mercado
internacional, especialmente a paises de Europa.

Es importante recalcar los avances tecnolégicos y de produccion
alcanzados por este sector. El sector camaronero ecuatoriano mantiene
un sistema de control de calidad altamente reconocido. Ha pasado las
exigencias de la FDA, del Departamento de Veterinaria de la Union
Europea, de organizaciones de proteccion al consumidor del Japén y de
organizacion de Canada.

El camardon producido en Ecuador estd libre de uso de antibiticos
siguiendo estrictamente las normas internacionales de seguridad
alimenticia, garantizando un producto sano y seguro. Razén por la cual
puede ser facilmente exportado a Europa y este tiene una gran
aceptaciéon de dicho mercado.

Los sistemas de produccién e infraestructura de plantas procesadoras son
auditadas frecuentemente por certificadores internacionales como:
HACCP, ACC, y BRC.

La industria camaronera ecuatoriana posee una infraestructura con un
potencial que todavia puede ser explotado. El sector se ha propuesto
llegar a todos los mercados consumidores con productos de calidad.

El potencial desarrollo que posee el Ecuador en el campo de la

acuacultura, abre la posibilidad de invitar a un seleccionado grupo de
inversionistas nacionales y extranjeros a combinar fuerzas y beneficios
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con los productores ecuatorianos y conjuntamente generar productos
industrializados, abrir nuevos mercados para productos con valor
agregado, brindar asistencia técnica y transferir tecnologia, con la
cooperacion y apoyo de la CORPEI.

En la actualidad, la crisis econdmica continta influenciando en el mercado
europeo del camardén (Francia, Reino Unido, Espafa). Generalmente,
debido a su relativo alto precio, las ventas de los productos de camarén
sufren durante una crisis econdémica debido a la pérdida de poder de
compra, lo que conduce a consumir menos. Por otro lado, el
abastecimiento esta disminuyendo por primera vez en su historia, se
viene produciendo menos camarén de cultivo. Los precios estan bajos
por el momento, y hay poca esperanza de que los precios se incrementen
para fin de afio.

Por esto es importante reforzar e incrementar el mercado nacional del
camaron.

1.3.2 Entorno Cultural

En nuestro pais con respecto al consumo de productos congelados se
encuentra influenciado por el entorno actual que se encuentra el individuo.
Estos son factores que afectan en las percepciones, preferencias, estilos
de vida y comportamientos basicos del consumidor.

Algunas de las razones por las cuales los jovenes y adultos prefieren
consumidor los productos congelados son:

e Comodidad

e Falta de Tiempo
¢ No sabe cocinar
e Romper la rutina
e Salir de apuros

16



1.4 MICROENTORNO

En nuestro pais existen varias camaroneras ubicadas en la zona costera y
en haciendas, éstas tienen piscinas con larvas o camarones ya listos para
cosechar.

El precio de una empacadora depende del tamafio y su ubicacion. Por
ejemplo: una camaronera podria costar aproximadamente $90,000,
siendo $10,000 por hectéarea.

El Ecuador tiene muchas empacadoras que dan el servicio de co-packing
gue es:. procesamiento, empacado y embalaje con la marca que el
productor requiera. Y también los duefios o accionistas de estas
empacadoras tienen a su vez camaroneras.

En nuestro pais existen 300 laboratorios de larvas, 11 fébricas de
balanceado, 61 plantas empacadoras, 60 exportadores, la Camara
Nacional de Acuacultura, asociaciones de productores e instituciones
privadas y publicas relacionadas al sector.

Los estanques de produccion ocupan alrededor de 180,000 Hectareas
distribuidos en los estuarios del Archipiélago de Jambeli, rio Guayas,
Estero Salado, Bahia de Caraquez, Cojimies, Muisne y San Lorenzo.

La empacadora MARECUADOR S.A. comercializa camardon blanco de
acuacultura, de la especie P. Vannamey, empacada como camardn crudo
en diferentes presentaciones, el camardn que se recibe proviene de
camaroneras independientes cuyos duefios son los 5 accionistas de
Marecuador que garantizan sus operaciones de calidad. Estos venden
sus productos a Marecuador para que sea procesado bajo la marca:
Engabao Foods.

El producto se lo obtiene de la seleccion, limpieza, y saneamiento,
cumpliendo todos los requerimientos de embalaje y la correcta aplicacion
de los controles del BPM, conforme a los parametros de calidad, sabor,
olor, textura, firmeza, apariencia exigidos por el cliente y libre de cualquier
tipo de contaminacion. Sus presentaciones pueden ser camaron crudo
fresco congelado en bloque 6 de acuerdo a las exigencias del mercado
nacional e internacional.

En la planta procesadora los camarones son monitoreados Yy
supervisados constantemente garantizando asi un tamafio, peso y
textura, especie y sabor en cada empaque. El procesamiento,
empacamiento y embalaje se rigen bajo el plan HACCP.
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Produccién y Ventas

El camardn neto es aproximadamente entre 60 o 65 % del camaron
bruto.

Marecuador compra mensualmente 120,000 libras de camarén
neto o sea 200,000 libras de camaron bruto aproximadamente.
Aproximadamente 3,600 libras de camardén neto vende
mensualmente a el local Comercial Le Camardén, o sea el 7% de su
procesamiento. Y exporta mensualmente el restante 93% es decir
116,400 libras de camardn neto a la compafiia Danesa Emborg
Foods.

En un contenedor REEFER 40 pies en el cual entran un total de
40,000 libras distribuidos de la siguiente forma: 800 cajas master
gue contienen 10 cajas de 5 libras, es decir un total de 8000 cajas.
Las ventas de los productos de Marecuador aumentan en
festividades o feriados como San Valentin, Navidad, Fin de Afio,
etc.
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CAPITULO I
ESTUDIO TECNICO

2.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

2.1.2 Materia Prima

Los camarones pertenecen al grupo de los crustaceos dentro de los
mariscos, un alimento que presenta un nivel muy bajo en grasas y
calorias, comparado con la carne de res o cerdo.

Se lo consigue durante todo el afio, pero es especialmente recomendado
en los meses de invierno: enero, febrero, marzo, abril, mayo ya que el
precio es ligeramente mas bajo en el mercado. Esto ocurre debido a que
hay una mayor produccion por ende una mayor oferta de camaron en
nuestro pais.

Ademas contiene niveles medios/elevados de colesterol, bajos niveles de
grasa y calorias; y son ricos en fuente de proteinas de calidad. Entre sus
componentes encontramos Carotenos, Beta carotenos, Omega-3, Pre-
vitamina A y buenos valores de antioxidantes.

2.1.2 Propiedades Nutritivas

El camaron aporta al organismo elementos muy importantes para
conservar la salud, como vitaminas A, D, B3, B12, &cido félico, rico en
proteinas de calidad, y contiene cantidades importantes de estos tres
minerales:

e Fésforo: Ayuda a asimilar proteinas, grasas e hidratos de carbono;
ademas, esta presente en sangre y células del sistema nervioso,
ayudando a su adecuado funcionamiento.

e Calcio: Elemento del que depende la salud de los huesos y que
debe ser consumido para prevenir o detener los efectos adversos

de la osteoporosis (pérdida de minerales en el esqueleto).
e Yodo: Basico para el buen funcionamiento.
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2.1.3 Tallas de camardén

Las tallas de camardn que comercializa Marecuador son:

e Grande 26/30
e Mediano/ Grande 31/35
e Mediano 36/40
e Mediano/Chico 41/50
e Chico 51/60
e Extra Chico 61/70 - 71/90

De Todas estas tallas se procesara el camardén molido siempre y cuando
sea de rechazo (quebrado).

2.3.4 Proceso de Produccion
La descripcion técnica del proceso del camarén molido es la siguiente:

Se comprara 40,000 libras de camarén bruto de rechazo o quebrado, es
decir 24,000 libras de camaron neto. El camardn neto se mide calculando
el 60% de su camardn bruto. EI camardn de rechazo sera comprado a las
mismas camaroneras proveedoras de confianza con las que ha ido
trabajando Marecuador.

El procesamiento, empaque y embalaje del camardn molido estard bajo
la normativa HACCP. Este certificado permite la venta de este producto
en el mercado nacional e internacional para garantizar la calidad del
producto. Es importante recalcar que este nuevo proceso es similar al que
actualmente lleva a cabo la empacadora pero con ciertas modificaciones y
ciertas operaciones agregadas.

1.- Recepcidon de la materia Prima: Se recepta la materia prima que ya
ha sido procesada bajo la normativa HACCP e inspeccionada
previamente por parte de los camaroneros, luego es colocada en piscinas
congeladas. Estas piscinas tienen una controlada cantidad de cloruro de
sodio y se esta mezclando constantemente para que los camarones sean
limpiados en su totalidad de cualquier impureza.

2.- Pesado y Descabezado: el camardn es pesado en gavetas. Después
pasa al area de descabezamiento y en esta area también es desprendido
de su cola. En este proceso no se hara la clasificaciéon del camarén por
su tamafio ya que el tamafio no tendra importancia.
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3.- Molido: Se procede a moler el camardn en los molinos bajo una
adecuada supervision.

4.- Empaquetado: Y el camardén molido clasificado en la cantidad
requerida sera empacado al vacio para evitar la contaminacion de algun
tipo de bacteria. Para este tipo de empaque se utiliza méaquinas
especializadas en empaque al vacio.

El camardon molido en la cantidad determinada serda empacado en fundas
de polietileno de 500 gr. Este tipo de empaque es para las ventas
nacionales.

5.- Congelamiento: Una vez empacado pasa inmediatamente al cuarto o
tunel de congelamiento en el cual la temperatura es entre -22 o -25
grados centigrados. Estas camaras de congelamiento tienen una
capacidad de 8,000 libras. Aqui permanece el producto por un tiempo de
8 horas.

6.- Masterizacion: Luego de permanecer ocho horas en congelamiento el
producto es masterizado; lo que quiere que es colocado en cajas master.
Estas cajas master tienen una capacidad de 10 kilos.

7.- Almacenamiento: una vez empaquetado y masterizado, el producto
sera trasladado al cuarto de mantenimiento en el cual la temperatura es
entre — 18 y — 20 grados centigrados. En dénde sera almacenado hasta
su distribucion hacia los supermercados y restaurantes. El producto
ubicado en los puntos de venta debe mantenerse en congelacion a una
temperatura entre -14 y -18 grados centigrados.

Figura 2. Flujo de Produccién

I— Recepcion de la Materia Prima
|

I— Pesado Y Descabezado I
I— Molido

|
I— Empaquetado I
I— Congelamiento

|
I— Masterizacion
I— Almacenamien to I

21



CAPITULO I
ESTUDIO DE MERCADO

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

Segun American Marketing Asociation “la investigacion de mercados es
la recopilacion y analisis de informacién con respecto a la empresa y el
mercado en el que se desenvuelve, éstos son realizados de forma

sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del

marketing estratégico y operativo™.

En base a esta investigacion, la empresa puede realizar lo siguiente:

. La introduccién al mercado de un nuevo producto o servicio.

. Escoger los canales de distribucion mas apropiados para el
producto.

o Estrategias de Promocion y publicidad.

En este proyecto se hard la investigacion exploratoria y descriptiva.

3.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Debido a la vida ajetreada que vive constantemente los habitantes de la
ciudad de Guayaquil, estos ya no tienen tiempo suficiente para preparar
los alimentos, sino que han desarrollado una nueva cultura de consumo
de productos congelados o en muchos casos comida chatarra y de bajo
contenido alimenticio.

La competitividad que existe entre las empresas por ganar mayor terreno
en el mercado en el que compiten; la busqueda de nuevos mercados y
nichos de mercado; las exigencias de los consumidores para obtener
productos de alta calidad y productos diferentes con valor agregado.
Estos factores nos da la oportunidad de realizar un estudio de mercado en
la categoria de alimentos congelados.

1 . .
Marketing-xxi.com
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3.3 PREGUNTAS REDEFINIDAS DE INVESTIGACION

o ¢Les gusta consumir productos congelados?

J ¢Les gusta productos congelados en base de camarén?

o ¢, En donde lo compran?

. ¢ Con qué frecuencia lo consumen?

. ¢Las personas estan dispuestas a consumir camaron molido?
. ¢, Qué tipo de empaque sera necesario?

. ¢ Qué porcion sera la necesaria para comercializar?

. ¢En qué lugares se comercializara el producto?

. ¢, Como dar a conocer el huevo producto?

3.4 DISENO DE INVESTIGACION Y FUENTE DE DATOS

3.4.1 Disefio de Investigacion

Para llevar a cabo este proyecto es importante realizar una investigacion
acerca del perfil del consumidor con un disefio informal como el metodo
exploratorio_(tipo cualitativo) en donde se realiza una sesion del grupo
focal y de esta manera descubrir los diversos tipos de comportamientos
asociados con el consumo de productos congelados, sus gustos,
preferencias en el cual encierran las siete preguntas de los habitos de
compra y obtener un determinado perfil, también se tomara en cuenta el
método de observacién en la cual consiste en obtener datos primarios a
partir de las acciones y situaciones pertinentes.

Luego de realizar los analisis respectivos en el grupo focal, se utilizara el
método_descriptivo_(tipo cuantitativo) en el que consiste estructurar y
planificar de mejor manera la investigacion con la finalidad de obtener
Optimos resultados con respecto a los andlisis de: habitos de compra,
preferencias, gustos, tendencias. Para llevar a cabo este método se
realizan encuestas.
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3.4.2 Fuente de Datos

Es aleatoria escogida al azar, es una muestra infinita porque no se
encuentran datos especificos sobre el consumo de productos congelados
y de camaron.

También es secundaria mediante un formato no estructurado puesto que
la informacién se la obtuvo a través de fuentes externas como el internet,
revistas, entrevistas.

3.5 POBLACION Y MUESTRA

3.5.1 Poblacién

La poblacién es el conjunto que representa todas las mediciones de
interés para el estudio. La muestra es una parte de la poblacién o
universo que reune todas las condiciones o -caracteristicas de la
poblacion, de manera que sea lo mas pequefia posible sin perder
exactitud.

La investigacion realizada es en la ciudad de Guayaquil, que sean de
clase media alta y alta y que se encuentren en un rango de 20 a 49 afos
de edad.

La base de la determinacion de la informacion es tomada del Censo
realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo en el 2001, la
cual indica que en la ciudad de Guayaquil cuenta con 2'220.743
habitantes y se proyecta que la tasa anual de crecimiento de 2.4%. De
los cuales corresponde el 53.2% en las edades de 20 a 49 es decir
1’181,435.28, de esta cantidad el 24.6% corresponde a los estratos
sociales: medio, medio alto y alto esto es igual a 290, 633.08 habitantes.

En esta poblacion de habitantes de Guayaquil se encuentran los posibles
consumidores finales de productos congelados, los cuales fueron
encuestados en sectores especificos.

MARECUADOR S.A. tiene pronosticado solo ocupar el 7% de todo el
mercado meta de clase media, medio alto y alto.

3.5.2 Muestra

Para poder determinar el tamafio de la muestra, en este proyecto se
utilizé la técnica de muestreo aleatorio simple, en el que se considera la
poblacidon anteriormente descrita.
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Se determin6 que el grado de confianza es del 95% y un margen de error
del 5%, ademas también se tomo en cuenta los siguientes puntos:

Grado de Confianza (z): porcentaje de datos que se abarca, dado el
nivel de confianza de 95%. Para este grado corresponde un valor Z de
1,96.

Maximo error permisible (D): el error que se puede aceptar con base a

una muestra “n” y un limite o grado de confianza “X”. El error es de 5%.

Porcién estimada (p): grado de ocurrencia de un fenbmeno; es decir, en
el que las personas estén dispuestas consumir los productos congelados.
Debido a que no existe informacién previa, se toma el promedio con el
que se trabaja en estos casos, que es el 50% de que consuman
productos congelados.

Para hallar el nUmero de personas a encuestar se aplicaré la formula de
una poblacién infinita (mayor a 100,000 unidades) puesto que éstos son
productos de consumo masivo que se encuentran dentro de un mercado
en crecimiento. La formula es la siguiente:

([ a]

M=

&
Donde:
n : tamano de la muestra
z: 1,96
p: 0,5
d: (1-p) =05
e?: 0,0025
(Lo6*[0,5%0,5])
- = = 384,16
00025
e A0

El ndmero de personas a encuestar sera de 400 y de esta manera
obtener resultados exactos dado las caracteristicas y objetivos del estudio
a realizar.

Las encuestas fueron realizadas en lugares estratégicos, dentro de la
ciudad de Guayaquil con la mejor distribucion geografica posible y
buscando que el encuestado cumpla el perfil del posible consumidor.
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3.6 ANALISIS Y PRESENTACION DE LOS RESULTADOS EN LA
INVESTIGACION DE MERCADOS.

3.6.1 Investigacion Cualitativa:

Focus Group: Se realizé una sesién de grupo para recolectar mayor
informacion acerca del perfil del consumidor potencial y llegar a una
conclusién acerca de los habitos de compra, preferencias y gustos,
cumpliendo con los objetivos planteados.

Para determinar el perfil del comportamiento de compra de diferentes
grupos de consumidores de la categoria de productos congelados, fue
necesario clasificar los grupos focales en dos grupos: compuesto por 7
hombres y 13 mujeres entre el rango de edad de 20 a 49 afios (6 amas de
casa, 4 estudiantes universitarios, 5 empleados, 5 profesionales de nivel
social media alta y alta.

Durante las entrevistas se intentaba descubrir los diversos tipos de
comportamientos asociados con el consumo de productos congelados y
se los puede determinar a través de las siguientes preguntas asociadas al
habito de compra:

¢, Qué tipo de productos congelados consumen?
¢,Con qué frecuencia lo consumen?

¢, Cuando los consumen?

¢, Doénde prefieren comprarlos?

¢ A qué precio?

¢, Qué presentacion?

¢ Qué marcas prefieren?

¢Por qué las prefieren?

. ¢ Consumen Camaron?

10. ¢Han consumido productos congelados en base a camarén?
11.;Qué factores influyen su compra?

12. ¢ Estan dispuestos a comprar el nuevo producto?

©OeNOOOGA®DE

Una vez realizada la sesion de grupo, se obtuvo los siguientes

resultados:

o Con respecto a los lugares de compra, las personas prefieren
adquirir los productos congelados en los supermercados ya que es
un lugar donde mantienen los alimentos frescos cumpliendo con
las respectivas normas de calidad.

o 12 personas de las 20 entrevistadas consumen cada quince dias
los productos congelados por salir de la rutina y por falta de tiempo.
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e Todos afirmaron que gustan de alimentos que pueden prepararse
facilmente ya que no disponen de tiempo suficiente para los
guehaceres domesticos.

o El grupo focal esta dispuesto a comprar este producto novedoso
ya que le facilitarq en la preparacion de algunos platos de comida.

o En cuanto a la promocion, el grupo focal indicé que prefieren un
recetario de cocina, producto complementario, club culinario y
sorteos.

e De las 20 personas encuestadas 18 si consumen camaroén

e Los encuestados determinaron que PRONACA, FACUNDO, REAL
son las marcas de mayor preferencia en productos congelados.

e Los encuestados prefieren estas marcas por mayor tiempo en el
mercado, por su Calidad, por presentacién, mas visibles al
compratr.

e Los factores mas influyentes en la compra de estos productos son:
Calidad, Sabor, Color, Practicidad.

e De los 18 gue si comen productos con camarén, todos ellos si
estan deseosos de comprar el nuevo producto por ser diferente,
novedoso y por tener diferentes alternativas de preparacion de
platos.

Observacion: Para obtener datos especificos sobre las preferencias de
compra por parte del consumidor meta, se observo en los puntos de venta
de los productos congelados lo siguiente:

e El tipo de cliente que escoge el producto
e Anuncios publicitarios de la competencia
e Estrategias de Promocion

e Presentacion del producto

e Precios

e (Calidad

El estudio de mercado por observacion es una técnica utilizada en todas
las ciencias. A través del método de observacion hice un analisis de los
productos sustitutos que hay en supermercados como: Supermaxi y Mi
Comisariato. En estos establecimientos ofrecen una infinidad de
productos sustitutos que tienen una buena rotacion debido a la excelente
aceptaciéon de los consumidores.
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En varias visitas realizadas periddicamente a diferentes supermercados
se notd que la gente compra estos productos por novedad de probarlos y
también porque tienen una fascinacion por el camardén. Ademas
actualmente existe una gran variedad de productos sustitutos al camarén
molido en los supermercados.

En los ultimos diez meses se notd que en los supermercados salieron
tres nuevos productos en base de camarén como: albondigas de
camaron, chorizo de camarén, camarones con coco.

Entrevistas: se realiz6 entrevistas a los jefes de compras de los
distribuidores mayoristas tales como: Corporaciéon El Rosado y La
Favorita para la distribucion del nuevo producto. Las ventas de camardn
congelado semanales de diferentes tallas:

e Supermaxi del Policentro: 352 libras
e Mi Comisariato de Plaza Quil: 150 libras
e Megamaxi del Mall del Sol: 1,700 libras
e Megamaxi Los Ceibos: 800 libras

Estos representantes dijeron que desde hace aproximadamente dos afios,
estos establecimientos comercializan los productos de camardn
congelado con valor agregado.

e Las empresas que comercializan estos productos son Pronaca,
Productos Ecuapez, Nirsa.

e Empaque muy atractivo y practico.

e El empaque son fundas o paquetes de cartdbn con un peso entre
430- 450 gramos.

e Los productos con valor agregado son comercializados a nivel
nacional, en Europa y Estado Unidos.

Los administradores de los establecimientos tienen buenas perspectivas
para estos productos a futuro, ya que los consumidores exclusivos de los
productos congelados en base de camardén se mantienen actualmente
fieles y constantes en su compra.
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3.6. 2 Investigacion cuantitativa

En esta investigacion se realiz6 400 encuestas para obtener datos mas
exactos y precisos. Estas fueron realizadas en lugares estratégicos en la
ciudad de Guayaquil y en via Samboronddn donde se concentra la mayor
parte de nuestro target group: Norte, Centro, Sur, Samborondén
Hypermarket: Riocentro los ceibos, Riocentro entre rios, Riocentro Sur
Megamaxi: Mall del Sol, Los Ceibos, Mall del Sur

Supermaxi: Garzota, Policentro

Mi Comisariato: Garzota, Centenario, Samborondén

3.6.2.1 Resultado de las Encuestas

e Se entrevistd a 400 personas de las cuales 148 fueron hombres
y 253 mujeres.

Gréfico 1.

Sexo

hombre
s
37%

mujeres
63%

e Se segmento a la poblacion encuestada de acuerdo a su edad.
El mayor porcentaje pertenecia al rango de edad entre: 31-40
afos. Este segmento de edad son los potenciales
consumidores de camaron molido.
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Gréfico 2.

EDAD

H20-30 m31-40 ®41-60

13%

\I

1) ¢Consume productos congelados?

Nos podemos dar cuenta que la mayoria de los encuestados si
consumen productos congelados. De las 400 personas
entrevistadas, 388 de ellas si los consumen, entonces con esta
poblacion procedemos a realizar las siguientes preguntas de la
encuesta. Y solamente a las 12 personas que no consumen
productos congelados se les realizo la pregunta numero 17: Por
gué no consumian estos productos?

Gréafico 3.

CONSUMO DE PRODUCTOS
CONGELADOS

ESI ENO

3%
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2) ¢Qué tipo de productos congelados consume?

Los productos congelados en base con camaron y pescado tienen
un ligero menor porcentaje pero la diferencia no es mucha. Existe
una eminente presencia de productos congelados en base de
mariscos en el mercado que incentiva el consumo por su variedad
y sabor.

Grafico 4.

TIPOS DEPRODUCTOS CONGELADOS

® Con Pollo B Con Pescado
Con Carme ® Con Camaron

H Otros: empanadas, pan de yuca

17%
15%

3) ¢Con qué frecuencialos consume?

Nos podemos dar cuenta que el consumo es frecuente, esto es
positivo para nuestro producto porque el objetivo es aumentar el
consumo de camarén molido como producto congelado.

Gréafico 5.

FRECUENCIA DE CONSUMO

m Mensual B Unavez porsemana
Cada15 dias E Otros

3%

™
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4) Por qué razones consume estos productos?
La mayoria de las personas consumen productos congelados para

variar en su dieta diaria. Estan aburridas de comer lo de siempre y
les interesa cambiar a la hora de comer.

Gréfico 6.

RAZONES DE CONSUMO DE ESTOS
PRODUCTOS

B Demoda MRapidez ™ Practicidad ™ Salirdelarutina

5) ¢En ddnde los compra?

Supermaxi y Mi Comisariato son los lugares mas escogidos para
comprar estos productos. Este fue beneficioso investigar porque
nuestro producto sera distribuido a través de Mi Comisariato y
Supermaxi en su inicio.

Grafico 7.

LUGAR DONDE COMPRA ESTOS

PRODUCTOS
B Supermaxi B Mi Comisariato ™ Hypermarket
B Megam axi ® Tiendas H Otros
8% 5%

32



6) ¢Qué aspectos le son mas relevantes en la compra de estos
productos?
El sabor y la calidad son los aspectos mas importantes para la

mayoria de los encuestados. Para el lanzamiento de un producto
es importante enfocarse en tener un excelente sabor y una calidad
garantizada para tener éxito es su aceptacion.

Grafico 8.

ASPECTOS MAS RELEVANTES DE
ESTOS PRODUCTOS

B Precio MCalidad ™Sabor MEmpaque

15%

-

7) ¢Conoce de productos congelados en base de camar6n?

De las 388 personas encuestadas, 329 si conocian productos
congelados en base de camardn. Los productos congelados a base
de camardn se estan dando a conocer por su buen sabor y calidad.

Gréafico 9.

(CONOCE PRODUCTOS
CONGELADOS EN BASE DE
CAMARON?

ES] ENO

15%
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8) ¢Haconsumido productos congelados en base de camardn?

Un total de 306 personas han probado productos en base de
camarén. Es un dato favorable para nuestra investigacion porque
esto determina que nuestro producto si tendra una aceptacién de
compra.

Grafico 10.

(HA CONSUMIDO PRODUCTOS
CONGELADOS A BASE DE
CAMARON?

ES[ ENO

21%

9) Escoja cual de los productos congelados en base de camarén
ha consumido.

Con esta pregunta se queria investigar que tan familiarizados
estaban las personas que habian consumido productos congelados
en base de camardn con los diferentes nuevos productos que
estan en el mercado. Muchos de los entrevistados si conocen de
estos nuevos productos lo que demuestra un gran interés en estos
productos congelados en base de camaron.
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Gréafico 11.

PRODUCTOS CONGELADOS EN BASE
DE CAMARON QUE HA CONSUMIDO

® Chorizos con Camardn ® Albondigas con Camardn
B Camardén Apanado B Camardn al Ajillo
® Hamburguesade Camardn m Otros

9% 15%
22%

16%

20% 18%

10)¢Compraria camaron molido congelado para preparar
diferentes platos de comida?

A partir de esta pregunta ya nos enfocamos en la investigacion de
mercado de nuestro nuevo producto. 329 personas es decir, el
85% si estan dispuestos a compra el camarén molido. Hubo una
aceptacion inmediata de compra ya que si estan interesados en
este producto.

Grafico 12.

( COMPRARIA CAMARON MOLIDO

CONGELADO PARA PREPARAR
DIFERENTES RECETAS?

mSI mNO

15%
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11)¢Qué cantidad compraria?

La mayoria de los encuestados preferian el empaque de 500
gramos. 125 gramos es una cantidad muy pequefia para preparar
diferentes recetas con un numero de personas determinado. Y el
empaque con 1 kilo es mucho porque el precio del producto seria
mas elevado.

Gréafico 13.

(QUE CANTIDAD COMPRARIA?

m125gr m500gr ™1Kilo

10%

12)¢,Qué tipo de empaque le gustaria?

Practicidad en el empaque es lo mas importante para la mayoria de
los encuestados: 329 personas. Es mas importante un empaque
practico para el consumo a que sea elegante.

Grafico 14.

TIPO DE EMPAQUE

B ELEGANTE = PRACTICO
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13)¢Entre que rango de precio lo compraria?

La mayoria acordd en pagar un precio entre un rango de $4 a $ 6,
ya que les parecia un precio justo. Solamente 7 personas
aceptaron pagar mas de $6 si el producto era excelente en todos
los @mbitos.

Grafico 15.

RANGO DE PRECIO

Ef4a$6 m$7a$9

2%

14)¢,Qué impulsaria la compra de este producto?

En esta pregunta podemos evaluar la importancia de crear un
producto con un excelente sabor y calidad. Este factor fue de
mayor importancia para 174 personas. También podemos concluir
que estos potenciales consumidores estan influenciados por una
adecuada publicidad y promocién.

Gréafico 16.

({QUE IMPULSARIA LA COMPRA DE
ESTOS PRODUCTOS?

H MayorPromociény Publicidad
B MejorPrecio

Excelente Sabory Calidad

45%

37



15)¢,Con qué tipo de publicidad le gustaria conocer mas el

producto?

Las cuatro estrategias de publicidad y promocién escogidas para el

lanzamiento de nuestro producto tuvieron
aceptacion.

Gréafico 17.

una excelente

PUBLICIDAD

B Videos demostrativos
H Demostraciones de Preparaciones
Degustaciones

m Folletos

19%

- 25%

16)En donde le gustaria comprarlo?

La mayoria de los encuestados preferia comprar este producto en

Supermaxi y Mi Comisariato.

Grafico 18.

CANALES DE DISTRIBUCION

B Megam axi B Hypermarket ™ Supermaxi
B MiComisariato ™ Tiendas m Otros
8% 0%

N
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17)Por qué no consume estos productos?

Las doce personas que no consumen productos congelados fueron
por motivos de salud, dieta y nuevos habitos alimenticios.

3.6.2.2 Conclusiones de las Encuestas

La mayoria de los encuestados muestran un eminente interés en el
producto camarén molido, sus recetas y sus promociones. La idea
de conocer y probar diferentes recetas con camarén molido fue
bien acogida entre los encuestados.

La mayoria acepta pagar un precio justo siempre cuando sea un
producto de excelente calidad, sabor y un empaque conveniente.
Es un producto que si es buscado y demandado por un nicho de
mercado que son los hombres y mujeres de 20 a 49 afos
amantes del camarén que llevan una vida un poco ajetreada, que
complementar la alimentacion en el hogar de manera saludable y
rica.

Los productos de camardn con valor agregado como el camardn
molido si tienen mercado, aunque es pequefio pero es considerado
importante ya que se mantiene estable. Y se considera que este
mercado puede extenderse con la creacion de nuevos productos
con valor agregado y mas publicidad para estos productos.

En conclusion nuestro nuevo producto va a competir en el mercado
como un producto nuevo y novedoso con muchos atributos a ofrecer y
con muchas técnicas y estrategias para comunicar bien su concepto.

La finalidad es posicionarlo como un producto de excelente calidad,
sabor, y con la seguridad de una marca reconocida. Y a su vez que llene
las expectativas del mercado meta.

3.7 MERCADO META

3.7.1 Variables de Segmentacién

Existe 4 grupos en los que se puede segmentar el mercado: geograficas,
demograficas, psicogréaficas, conductuales
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Segmentacion Geografica: Dividir al mercado en unidades geograficas
tales como: pais, regiones, ciudades, densidad, clima, habitat.

Segmentacion Demogréafica: Segmentacion por edad, sexo, ingreso,
origen étnico, estrato social, actividad profesional, nivel de estudios y ciclo
de vida familiar.

Segmentacion Psicogréafica: Divide a los compradores en diferentes
grupos con base en las caracteristicas de su clase social, estilo de vida,
motivaciones de compra y personalidad.

Una vez analizadas todas las variables antes descritas, se detect6 que el
tipo de segmentacion acorde con las caracteristicas del producto y del
mercado es la Segmentacion Psicografica.

3.7.2 Macrosegmentacion

Es el método de dividir los mercados de negocios en segmentos
con base en caracteristicas generales, como la ubicacion geogréfica, el
tipo y el tamafio del consumidor y el uso del producto.

3.7.2.1 Grupo de Consumidores ¢ A quién Satisfacer?

Ubicacién geografica. La demanda de algunos productos de negocios
varia considerablemente de un lugar a otro. Para nuestro producto
camarén molido, la distribucién serd en la ciudad de Guayaquil y via
Samboronddn, especialmente en las grandes cadenas de supermercados,
pero es importante considerar que este producto en los diferentes puntos
de venta obtendran diferentes precios y diferente rotacion de acuerdo a la
zona que serd distribuido ya sea: Garzota, Ceibos, Samborondon y
Centenario puesto que aqui se encuentra nuestro target group de clase
social media alta y alta.

Tipo de cliente. La segmentacion por tipo de cliente permite que los
especialistas ajusten las estrategias de marketing mix a las necesidades
especificas de determinadas empresas o industrias.

El target del camardn molido son las personas de clase social media alta
y alta, que gusten de productos congelados, de buena calidad, amantes
de la comida gourmet de facil preparacion, estos pueden ser:
profesionales, estudiantes, empleados, casados, solteros, divorciados.

Tamanfo del cliente. El volumen de compra (fuerte, moderado y ligero) es
una base de segmentacion de negocio a negocio de uso comun. Para el
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producto “camaron molido”, el volumen de compras por parte de nuestros
distribuidores ser& en un principio ligero puesto que es un nuevo producto
en el mercado y en base a los andlisis de las ventas en los primeros
meses, la produccion se ira incrementando poco a poco.

3.7.2.2 Tecnologia ;Coémo Satisfacer?

Uso del producto. La forma en que los clientes utilizan un producto
influye en la cantidad que compran, los criterios de compra y la seleccion
de proveedores. EI camar6on molido cumple varias funciones ya que
puede ser utilizado para realizar todo tipo de platos como por ejemplo:
empanadas de camarodn, tapas de camarodn, tallarin, anillos, sanduches,
paté, lasafia, croquetas, albondigas, tortilla, tamales, sushi, soufflé, torta,
etc.

3.7.2.3 Necesidades o Funciones ¢/Qué necesidades satisfacer?

Facilitar y complementar la alimentacién en el hogar de manera
saludable y rica con calidad exigida por el consumidor.

3.7.2.4 Producto-Mercado

El producto mercado define el mercado a través de las funciones,
necesidades, las tecnologias y grupo de consumidores a satisfacer.

Linea de congelados de Marecuador S.A.

Personas de clase social media alta, alta que gusten de productos
congelados, de buena calidad, amantes de comida gourmet,
especializada o de facil preparacion para ahorrar tiempo para poder
desarrollar sus actividades diarias.

Los consumidores, prefieren los productos de alta calidad y cuentan con
el poder adquisitivo suficiente para adquirirlas sin importar el precio de las
mismas. Siempre que les facilite y complemente su alimentacion diaria en
el hogar de manera rica y saludable.

Los distribuidores de camardon con valor agregado tienen buenas
perspectivas para estos productos a futuro, ya que los consumidores
exclusivos de estos productos se mantienen actualmente fieles y
constantes en su compra.
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El precio de los productos de camardn con valor agregado se ha
mantenido constante, siendo minima la variacion de precio de sus
productos con respecto a los ultimos cinco afos.

Actualmente estos productos si tienen mercado, aunque es pequefio pero
es considerado importante ya que se mantiene estable. Y se considera
que este mercado puede extenderse con la creacion de nuevos productos
con valor agregado y mas publicidad para estos productos.

Los competidores directos son Nirsa, Pronaca, Productos Ecuapez con
sus productos: Real, Mr Fish, Ecuapez.

3.7.3 Microsegmentacion

Dentro del producto mercado, se encuentran los compradores de acuerdo
a diferentes caracteristicas que consumiran el nuevo producto. Estos se
clasifican segun:

Localizacion: sectores de clase social media alta y alta de la ciudad de
Guayaquil.

Sexo: Masculino y Femenino.
Edad: 20 a 49 afos

Actividad: Trabajo estable, parejas, solteros, divorciados, estudiantes,
profesionales, empleados.

Intereses: alimentarse de manera saludable, rica con productos de alta
calidad.

Opiniones: comunidades, sociedades, negocios, retos, futuro, ellos
mismos.
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CAPITULO IV.
PLAN DE MARKETING

4.1 OBJETIVOS

e Posicionar el nuevo producto camaron molido para desarrollar un
nuevo concepto de consumo de camaron.

e Promover una nueva alternativa alimenticia, sana, natural, alta
calidad y préactica dando a conocer los beneficios de poder
consumir el camaron molido por sus propiedades nutritivas.

e Con las estrategias propuestas en el siguiente plan de marketing
se espera cumplir con un crecimiento del 10% anual de ventas
proyectado en los estados financieros.

4.2 ANALISIS FODA

Fuerzas: (andlisis interno del negocio: la empacadora)

e Facil accesibilidad a la materia prima

e Bajo Precio de la materia prima

e Los avances tecnoldgicos y de produccién alcanzados por la
empacadora. Los sistemas de produccién e infraestructura de la
planta  procesadora son auditadas frecuentemente por
certificadores internacionales como I1ISO, HACCP, ACC, BRC, entre
otros.

Oportunidades: (analisis externo)
e Demanda creciente por productos congelados con valor agregado
a base de camaron.
e Ganar competitividad.
Debilidades: (analisis interno del negocio: la empacadora)

e Falta de publicidad para los productos con valor agregado.

Amenazas: (lo que el negocio no puede controlar pero estas
amenazas las puede transformar en oportunidades)
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e Ingreso de nuevas empresas competidoras que tienen mayor
fuerza en el mercado con productos sustitutos. Estas empresas
son: Nirsa, Pacific Fish, Pronaca.

e Cambios en las Politicas Gubernamentales y Econdmicas del pais.

4.3 DIFERENCIACION Y POSICIONAMIENTO
4.3.1 Matriz FCB (Foote, Cone y Belding)

La Matriz FCB muestra cual es la motivacion de compra de un
determinado producto; si la decisibn de compra esta basada en una
razonamiento légico 6 emotivo; es decir, muestra que es lo que motiva al
cliente al momento de adquirir un producto.

La implicacion del producto puede ser débil 6 fuerte dependiendo del
riesgo que se asocia a la adquisicion del producto.

Figura. 3
APREHENSION
IMPLICACION INTELECTUAL, RACIONAL: EMOCIONAL, SENSORIAL
hechos y logica impresiones e intuiciones
APRENDIZAJE AFECTIVIDAD
FUERTE Aprender, desear, hacer Desear, aprender, hacer
RUTINA HEDONISTA
Hacer, aprender, desear Hacer, sentir, Aprender
"PRODUCTOS CON CAMARON
DEBIL CON VALOR AGREGADO"

Para los productos congelados, se ha establecido que el comportamiento
de compra es un proceso rutinario. Ya que al ser un producto de
consumo masivo la motivacion de compra se basa en un razonamiento
l6gico con una implicacion débil dado al bajo riesgo que presenta la
adquisicion del producto.

En este caso el consumidor como primer paso adquiere el producto, luego
se informa sobre el producto para finalmente evaluarlo; ya que el producto
es indispensable para su alimentacion diaria por sus propiedades
nutritivas.

En el largo plazo se buscara que el proceso de decisiébn de compra deje
de ser un proceso rutinario para luego pasar a ser un proceso emotivo en
donde la implicacion de compra sea fuerte y que el consumidor se vea
identificado con la marca.
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4.3.2 Analisis Competitivo de Porter

Es importante analizar la competencia de nuestro producto con la
finalidad de desarrollar nuevas técnicas para mejorarlo.

Figura. 4

Competidores

Potenciales
Amenaza de nuevas
poder negociador entrantes poder negociador
del proveedor Competidores del cliente

del sector
Poveeiore}——> o]

Rivalidad existente
entre las empresas

Amenazas de productos
0 servicios sustitutos

Sustitutos

Competidores Potenciales

Los competidores que ya estan en el mercado son grandes empresas con
reconocimiento. Estas son: Pronaca, Nirsa, Pacific Fish.

Productos Sustitutos

En el mercado existen una variedad de productos con camardn y a base
de camaron. Los productos sustitutos al camarén molido son: Camarones
apanados, camarones con coco, brochetas scampi, brochetas natural,
scampi, hamburguesas de camarén, chorizos de camaron, albéndigas de
camardn, camaron mix, camaron titi, camarones de diferentes tallas,
pelado y desvenado, productos Mr Cook (Pronaca), Facundo (Grupo
Fadesa), Real (Nirsa)
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Proveedores

Los proveedores de la principal materia prima que es el camarén de
rechazo de la empacadora Marecuador son los mismos duefios
accionistas de la empacadora. Estos proveedores garantizan la calidad
del producto que entregan.

Compradores

Los compradores de nuestro producto Camarén Molido serd Corporacion
el Rosado (Comisariato, Hypermarket), Grupo La Favorita (Supermaxi y
Megamaxi) y restaurantes de comida Gourmet.

* MEGAMAX|

* SUPERMAXI|
MARECUADOR —> |DISTRIBUIDORES: * HYPERMARKET —>| CONSUMIDOR
* MI COMISARIATO
* RESTAURANTES

4.3.3 Estrategias Genéricas de Porter

Una de los esquemas de gestion que mas ha perdurado es el conocido
como las tres estrategias genéricas de Porter son:

Figura 5.
VENTAJA COMPETITIVA
CARACTER UNICO
DEL COSTOS BAJOS
PRODUCTO
TODO EL
OBJETIVO SECTOR DIFERENCIACION DOMINIO POR
ESTRATEGICO "CAMARON MOLIDO" LOS COSTOS
SEGMENTO |CONCENTRACION O ENFOQUE
CONCRETO

Para poder competir en el mercado de productos congelados, la principal
barrera es la diferenciacién, por eso es muy importante persuadir a los
consumidores de que el producto ofrecido es mejor que el que ofrece la
competencia, lo cual se lo logra mediante campafas publicitarias y
promociones, ya que es muy importante que el consumidor meta perciba
gue esta comprando un producto diferente y de buena calidad puesto que
éste tiene varias funciones para preparar una infinidad de platos de
comida ya sean estos gourmet o tradicional.
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4.3.4 Matriz de Oportunidades Producto - Mercado (ANSOFF)

Figura. 6
Productos Productos
Actuales Nuevos
Mercados Actuales "Camaron Molido"
Mercados Nuevos

El camarén molido es considerado como un producto nuevo en base de
camarén con valor agregado pero éste sera introducido en un nicho de
mercado ya existente.

4.3.5 Estrategia Precio- Calidad

Figura 7.
Precio
Alto Medio Bajo
CALIDAD Alto | Estrategia Superior Valor Alto Super Valor
DE Medio Sobre Cobro Valor Medio Buen Valor
PRODUCTO | Bajo Imitacion Economia Falsa Economia

De acuerdo a la estrategia de Precio-Calidad, el camaron molido de
Engabao Foods sera ubicado en la estrategia de Valor Alto puesto que es
un producto de alta calidad y tendra un precio acorde con la competencia.
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4.3.6 Posicionamiento

La finalidad es posicionarlo como un producto de excelente calidad, sabor
y versétil y con la seguridad de una marca reconocida. De esta manera
poder llenar todas las expectativas de nuestro target Group. El
posicionamiento del camaron molido consiste en que ocupe un lugar
claro, distintivo y deseable por los consumidores metas

Posicion de valor: producto elaborado con ingredientes naturales y
permitibles que garantizan calidad, salud e higiene.

Beneficios: rapidez, confianza, salud, sabor agradable, variedad de uso.

Ventaja Competitiva: Producto Nacional de buena calidad elaborado
bajo las mas altas normas de calidad, de sabor agradable que sera
utilizado para elaboracién de diferentes platos gourmet, comida rapida y
especializada que gusten a los ecuatorianos cuidando su salud

Slégan: “Sabor, Variedad y Vida”

4.4 MARKETING MIX

4.4.1 Producto

“Emgabao Foods” camarén molido sera un producto que ingresara en el
mercado de productos congelados, el cual sera producido en las
instalaciones de Marecuador S.A. ubicado en la ciudad de Machala.

Este serd un producto utilizado para preparar una infinidad de recetas
gourmet, lo cual sera producido bajo las mas altas normas de calidad .
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4.4.1.1 Ciclo de Vida
Figura 8.

Crecimiento
| Mr. Cook
Mr Fish Madurez
rF 3 Facundo
Real

Declive
Intreduccion
CAMAROMN

MOLIDO

4.4.1.2 Marca

La marca del producto tiene un alto reconocimiento a nivel internacional y
nacional. Con el tiempo la marca se ha ido reforzando a través de la
constante innovacion y diversificacion de sus productos. La marca de
nuestro producto es “Engabao Foods”.

4.4.1.3 Empaque

El empaque puede determinar la calidad del producto que se esta
ofreciendo y la imagen de la empresa, éste también ayuda a mantener el
producto en Optimas condiciones puesto que contara con un disefio que
protegera al producto de la interperie y lo mantendra en perfectas
condiciones hasta la fecha de su caducidad.

Sera empaquetado en fundas de polietileno re-sellable de 500gr (porcion
de 4 a 8 personas). En la parte frontal constara la etiqueta: el nombre
comercial, la funcionalidad, el peso neto, el disefio del logotipo y el slogan
del producto.
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En la parte posterior constara la marca, los ingredientes, una receta la
fecha de elaboracion y caducidad, registro sanitario, cédigos de barras,

origen de fabricacion.

Producto Gourmet

Camaron Molidg

Manténgase en Congelacion
-18 grados C

Peso Neto: 500gr
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Figura 9.

Figura 10.

Receta de Albondigas de Camarén

Ingredientes:

*1/2 de camardén molido

*2 dientes de ajo

*2 cucharadas de perejil picado

*2yemas de huevo

Informacién Nutricional:
Porcidn: 110 gr

Porciones por empaque: 4.5

*1/2 taza de perejil picado

*1/4 taza de harina de trigo

Preparacion:

Proteina 22 gr

Sodio 160 mg

Colesterol 155 mg
Carbohidratos 1 gr

Total Grasas 2 gr

*% de los valores diarios basados

en una dieta de 2,200 calorias.

Mezclar en un tazén el camardn molido
yagregar el ajo bien picado, el perejil,

las yemas, el panrallado, y harina,
mezclamos y formamos unas pequenas
albdndigas bien redondasm las doramos
enunsartencon aceite, retirary
horneara 180 grados C por 3 a 4 minutos|

*Se las puede serivir sobre cualquier

4.4.1.4 Logotipo e Isotipo:

tipo de pasta.

Figura 11.

“EMGABAO FOODS — CAMARON MOLIDO”

Nuestro logotipo e isotipo es un barco pesquero de color negro y con
letras de la marca en un color anaranjado llamativo.
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4.4.2 Plaza

La venta de nuestro producto sera a través de distribuidores mayoristas
como los son las grandes cadenas de supermercados Corporacion El
Rosado, Grupo La Favorita y restaurantes gourmet que tengan un
acercamiento al mercado target del producto.

Cuando haya una mayor aceptacibn en el mercado nacional, se
procedera a evaluar mercados internacionales para poder exportar dicho
producto.

MARECUADOR S.A. solo ocupara el 7% de todo el mercado meta de
clase media, medio alto y alto en el primer afio.

4.4.3 Precio

Uno de los objetivos mas importantes con respecto a este punto, es
mantener un precio competitivo en el mercado pero siempre y cuando que
pueda relacionarse con la calidad que se ofrecera.

Los precios establecidos para nuestro producto son de $ 3.57 (MAS IVA)
para el camarén molido de 500 gramos. La empacadora tendra un
margen de ganancia del 31 % y los distribuidores tendran un margen de
ganancia del 20% en el primer afio. Ver Anexo 14.

Este precio se ha establecido con la finalidad de obtener un margen de
ganancia alto para cubrir los altos costos de promocién, publicidad y
relaciones publicas.

4.4.4 Promocién y Publicidad

Los medios de promocién y publicidad que utilizaremos serviran para
comunicar el concepto del producto y a su vez posicionar la marca del
producto a nivel nacional. Con la finalidad de que el mercado target
reconozca la marca de Engabao Foods por sus productos de alta calidad
con valor agregado.

Para el lanzamiento de este producto se utilizara diferentes medios de
publicidad y promocién con la finalidad de incentivar la compra ya sea
por parte del mercado target de este producto y también por
consumidores que lo hagan por curiosidad de conocer y probar este
producto.
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Los medios de publicidad son los siguientes:

Para

Se hara publicidad en revistas y afiches sobre este nuevo producto.
Donde se informar& claramente y de una forma creativa el concepto
de este producto.

Con la finalidad de que el producto se haga conocido, la gerente de
marketing  visitara y proveera de informacidbn a potenciales
compradores como restaurantes y hoteles acerca de este producto.

El concepto del producto sera comunicado como un alimento
gourmet de una inigualable calidad, recalcando las importante
propiedades nutricionales que tiene el camarén.

Publicidad a través de la escuela de chef. Patrocinamos clases de
cocina con camaron molido. Este es una buena estrategia porque
los futuros chefs de nuestro pais irdn conociendo las diferentes
recetas que se puede preparar con el camarén molido.

Elaboracion de diferentes platos de comida con camaron molido
creados por un chef que se encontrara en los algun centro
comercial o supermercado.

la promocién de este producto utilizaremos diferentes

estrategias:

Degustaciones del producto en ciertos puntos de venta mas
convenientes.

Presentacion de recetas en un folleto que sera obsequiado cuando
se realice una establecida cantidad de compra del producto.

Videos demostrativos asi mismo cuando se realice una cantidad de
compra alta establecida del producto.

Esto también ayudara a comunicar claramente las posibles recetas de
preparacion en base de camardon molido y asi reforzar el concepto de
nuestro nuevo producto.
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CAPITULO V
ANALISIS FINANCIERO

5.1 INVERSION INICIAL

En la inversion inicial tomamos en cuenta la Inversion en activos Fijos
como: magquinaria y materiales nuevos que se deben implementar en el
area de produccion como: 10 gavetas, un congelador, 3 molinos, 2
empacadoras al vacio. También se toma en cuenta la inversion en el area
administrativa como: oficina, materiales, computadora portatil. Y ademas
incluye la inversion inicial del primer mes para materia prima, gastos
operacionales, administrativos y de personal. Ver Anexo 1.

5.2 FINANCIAMIENTO

El financiamiento para la adquisicion de la maquinaria y materiales en el
area de produccion y administracion se lo obtendra a través de un
préstamo al banco. Y los gastos operacionales y de produccion de los
primeros dos meses del proyecto podrian ser financiados por los 4
accionistas de la Empacadora de una forma equitativa. Ver Anexo 2.

5.3 DEPRECIACION

Es importante analizar la depreciacion en las maquinarias de produccién y
los materiales de administracion para tomarlos como gastos en ciertos
andlisis financieros y para determinar su periodo de vida util y
posteriormente reponerlos. Ver Anexo 3.

5.4 RESUMEN DE INVERSIONES

En este analisis determinamos un presupuesto de la inversion total de los
primeros dos meses. Tomando en cuenta la Inversién en activos fijos,
operacional, administrativa y produccién. Ver Anexo 4.
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5.5 GASTOS DE PERSONAL

Los gastos totales de personal en el area de produccion y administrativo
gue se han incluido adicionalmente para la implementacion de este
proyecto. Ver Anexo 5.

5.6 GASTOS OPERACIONALES

Los gastos totales fijos de administraciébn y de ventas. Y los gastos
variables de promocién, publicidad y distribucion para la implementacién
de este proyecto. Ver Anexo 6.

5.7 AMORTIZACION DE DEUDA POR ACTIVOS FIJOS

Se realizara un préstamo de $15.900 para la inversion en activos fijos, a
un interés del 12% por 2 afios. Y las cuotas mensuales son de $ 749. Ver
Anexo 7.

5.8 MATERIA PRIMA Y COSTO DE PRODUCCION

El costo de materia prima por libra es de 1,20 centavos y el servicio de co-
packing que incluye: procesamiento, embalaje y empaquetamiento es de
0.50 centavos por libra. En el primer afio se comprara 24.000 libras
mensuales de camarén neto. Y el incremento anual de compra de materia
prima es del 10 %. Este valor es tomado de los valores establecidos por la
empresa en relacion a sus productos sustitutos. Ver Anexo 8.

5.9 PRESUPUESTO DE VENTAS

Con la materia prima comprada, se producira 21.818 unidades
mensuales. Las cuales seran comercializadas a los clientes a un precio
de $ 3,57 sin IVA por producto. El precio mas IVA es de $4 por item. El
incremento anual previsto en las ventas es de 10% valor pre-establecido
por la empacadora. Ver Anexo 9.
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5.10 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Con este analisis podemos observar la utilidad neta deducida de los
costos y gastos totales, 15 % participacion de trabajadores y 25% de
impuesto a la renta. En este estado financiero podemos determinar la
rentabilidad del proyecto. Ver Anexo 10.

5.11 BALANCE GENERAL

Es un estado financiero contable que nos muestra la situacion financiera
de la empresa. Podemos determinar los derechos y obligaciones que
tiene la empacadora en una fecha determinada. Ver Anexo 11.

5.12 PUNTO DE EQUILIBRIO

Con este analisis podemos determinar cuantas unidades anuales debe
producir Marecuador para cubrir los costos totales anuales fijos y
variables. La empacadora debe producir mas de 169,647 unidades
anuales para romper su punto de equilibrio. Ver Anexo 12

5.13 FLUJO PROYECTADO OPTIMISTA

Este andlisis nos muestro los ingresos y egresos que ha tenido la
empresa en efectivo. Y es importante porque nos permite conocer la
liquidez de la empresa. Es optimista porque asumimos que hemos
cobrado a los distribuidores el 76% de las ventas, y el 24% lo tenemos en
cuentas por cobrar e inventario reflejado en el Balance General. Ver
Anexo 13.

5.14 FLUJO PROYECTADO CONSERVADOR

Este analisis muestra un escenario desfavorable del negocio ya que se
asume que se ha cobrado en efectivo solamente el 60% de las ventas
proyectadas en el primer afio, 15% queda en inventario y 25% en cuentas
por cobrar. Lo que proyecta un TIR tasa interna de rentabilidad muy
desfavorable: 20 %.

Con este escenario el proyecto seria rechazado porque no es mayor al
TMAR de la Empresa Marecuador. Ver Anexo 14.

56



5.14 TMAR DE MARECUADOR: TMAR =i + f (i*f)

La tasa minima de retorno pre-establecida de la Empacadora es de 29%.
El porcentaje de riesgo establecido por la empresa es de 17% y se
considera una tasa de inflacién de 10 %.

5.15TIR

Es la tasa interna de retorno la cual deberia ser mayor al TMAR para que
el proyecto sea aprobado. Es obtenido en el flujo de caja de la suma de
todos los flujos netos menos la inversion inicial. Este proyecto tiene un
TIR de 53%. Lo que demuestra que el proyecto es muy rentable para su
ejecucion. Marecuador es una empresa que lleva 33 afios operando en el
mercado por ende el TIR debe tener un valor representativo.

5.16 VAN

Se define como la suma cual la cual se liquida una operacion en la fecha
de evaluacion o vencimiento. Se lo obtiene de la suma de todos los flujos
netos de entradas en efectivo menos el valor actual del costo inicial. El
VAN de este proyecto es de: $172.969,81.

57



CONCLUSIONES:

1)

2)

3)

4)

5)

La Calidad de la materia prima es un factor primordial para la
produccion del camarén molido, por esta razon MARECUADOR
S.A. realizara constantes inspecciones a los proveedores de la
materia prima y verificar que el tratamiento de éste sea el
apropiado y pueda cumplir con todas las normas HACCP.

La investigacion de Mercado concluye que hay tres grandes
competidores directos dentro del mercado con respecto a
productos congelados pero estos ofrecen productos sustitutos
como lo son: PRONACA (MR FISH), NIRSA (REAL), PACIFIC
FISH (ECUAPEZ), que podrian representar como una amenaza ya
gque estas empresas poseen la infraestructura, el conocimiento y
mayor tiempo en el mercado.

De acuerdo a las encuestas que realizo, se determin6 que existe
mercado para el camaron molido, esto significa que el Mercado
esta preparado para la introduccion y comercializacién de este
producto.

Se cuenta con un Mercado potencial bastante grande, esta
conformado por el segmento de hombres y mujeres entre 20 a 49
afos de edad de nivel socioeconémico Medio Tipico, Medio alto y
alto que amen la practicidad, disponen poco tiempo, quieren salir
de la rutina y prefieren productos de buen sabor y calidad.

La Meta a Corto Plazo es la aceptacién y comercializacion del
producto en la ciudad de Guayaquil y Via Samborondén. Y la Meta
a Mediano Plazo es la comercializacibn a otras provincias y
exportarlo a Estados Unidos y Europa.

RECOMENDACIONES:

1)

2)

3)

4)

Debemos aprovechar el crecimiento de la industria del camardn en
nuestro pais para crear productos industrializados a base de este
marisco.

La creacién de productos con valor agregado es un incentivo para
los productores de camaron de aumentar su produccion, buscar
nuevos mercados nacionales e internacionales, y utilizar nuevos
canales de distribucion para el producto.

Es fundamental enfocarse en la correcta ejecucion del Plan de
Marketing mencionado anteriormente para que este producto tenga
un excelente reconocimiento y aceptacion

Con el desarrollo y la aplicacion de las estrategias de promocion,
publicidad y relaciones publicas comunicaremos claramente el
concepto del camarén molido, sus diferentes formas de uso y sus
propiedades nutritivas.
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INVERSION INICIAL

ANEXO 1

ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION: CANTIDAD | COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Molinos 3 1,800 5,400
2 Maquinas empacadoras al vacio 2 2,500 5,000
3 Escritorios Oficina de Marketing 2 625 1,250
4 Computadoras Oficina de Marketing 1 625 1,250
5 10 gavetas y 1 congelador en el area de 1 3,000 3,000
Produccion
TOTAL USD 15,900
OTROS
DESCRIPCION: CANTIDAD | COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Compra Materia Prima inicial 24,000 1.20. 28,800
2 Costo de Produccion 24,000 0,50 12,000
Gastos de Personal Administrativo y
3 Produccién 1 1,500 1,500
4 Gastos De Operacién 1 10,345 10,345
5 Varios 1 355 105
TOTAL USD 53.500
ANEXO 2

FINANCIAMIENTO

ACCIONISTAS ‘

APORTE PARTICIPACION
Socio #1 $ 32500 25%
Socio #2 $ 32500 25%
Socio #3 $ 32500 25%
Socio #4 $ 32500 25%
TOTAL $ 130.000 100%
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ANEXO 3

DEPRECIACION

. VALOR VALOR
ACTIVOS FIJOS pEPRECIACIoN | DEPRECIACION | DEPRECIACIoN W fT - Yigaet - Wadh 1 YiRart

MAQUINARIA Y EQUIPO
Molinos 5400 10% 540 45 4860 4320 3780 3240
Maquinas empacadoras al vacio 5000 10% 500 42 4500 4000 3500 3000
Congelador 2750 10% 275 23 2475 2200 1925 1650
OTROS
Gavetas 250 10% 25 2 225 200 175 150
TOTAL DEPREC. AREA PRODUC. $ 1340. $112
MUEBLES DE OFICINA
Escritorios oficina de marketing 1250 10% 125 10 1125 1000 875 750
EQUIPOS DE COMPUTO
Computadora oficina de Marketing 1250 33% 413 34 838 425 13 0
TOTAL DEPREC. AREA ADMINIST. $ 538 $45

TOTAL DEPRECIACION $1877.50.0 $ 156.458.3

VALOR ACTIVOS 14023 12145 10268 8790
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ANEXO 4
INVERSION INICIAL

Activos Fijos

Gastos (Personal, Materia Prima, Produccién y de Operacién)

Inversion para Segundo Mes y Parte Tercer Mes

TOTAL INVERSION

ANEXO 5

GASTOS DE PERSONAL

UNITARIO

DESCRIPCION: CANTIDAD

MENSUAL

TOTAL
MENSUAL

TOTAL
ANUAL

PRODUCCION
1 Jefe de Produccion 1 450 450 5,400
2 Molienda 3 300 900 10,800
3 Empaque 3 300 900 10,800
TOTAL PRODUCCION 27,000
ADMINISTRATIVO

4 Marketing 1 450 450 5,400
TOTAL ADMINISTRATIVO 450 450 5,400

TOTAL USD. l 8 1,500 2,700 32,400




GASTOS OPERACIONALES

ANEXO 6

Cantidad Precio U ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

GASTOS ADMINISTRATIVOS-VENTAS (FIJOS) Cantidad Costo Costo Costo Costo Costo
total total total total
mensual mensual mensual mensual mensual
SERVICIOS DE COMUNICACION (internet, tlf, courier, etc) 1 100 100 110 121 133
COMUNICACIONES CELULAR 1 75 75 83 91 100
UTILES DE OFICINA 1 50 50 55 61 67
SUELDOS 0 450 450 495 545 599
DEPRECIACION 45 45 45 45 10
SEGUROS 1,000 1,000 1,100 1,210 1,331
TOTAL 1,720 1,720 1,888 2,072 2,239
GASTOS PROMOCION, PUBLICIDAD, DISTRIBUCION (variables) Cantidad Costo Costo Costo Costo Costo
total total
Costos Promocién unitario mensual mensual mensual mensual
Presentaciones de preparaciones de platos con camarén molido en 4 700 2,800 3,000 3,400 3,600
Centro Comerciales
Degustaciones de piqueos con camaron molido 10 30 300 350 400 450
Folletos con recetario 500 1.5 750 800 850 900
Rodajes del Video de las presentaciones de los chefs, para obsequio 40 15 60 65 70 75
Costos Publicidad
Publicidad:
Hojas Volantes 1 15 15 17 19 21
800 0.50 400 480 560 640
Revistas 1 500 500 520 540 560
Patrocinio de clases en Escuela de Chef 4 200 800 820 840 860
Costos de Distribucién
Transporte Planta - Lugares de Expendio 2 1,500 3,000 3,060 3,092 3,123
1

TOTAL 8,625 9,112 9,771 10,229
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ANEXO 7

AMORTIZACION DE DEUDA POR ACTIVOS FIJOS

SALDO CAPITAL
PLAZO

INTERES
TASA DE INTERES
MENSUAL

CUOTA MENSUAL

FECHA CONCESION:

15,900
24
0.1214

0.0101
749.51
01-Jan-
2010

MESES

%

SALDO CUOTAS INTERES AMORTIZ. SALDO
=S INCIAL A PAGAR CAPITAL CAPITAL
1 31-Jan-10 15,900.00 749.51 160.86 588.65 15,311.35
2 02-Mar-10 15,311.35 749.51 154.90 594.61 14,716.74
3 01-Apr-10 14,716.74 749.51 148.88 600.62 14,116.11
4 01-May-10 14,116.11 749.51 142.81 606.70 13,509.41
5 31-May-10 13,509.41 749.51 136.67 612.84 12,896.58
6 30-Jun-10 12,896.58 749.51 130.47 619.04 12,277.54
7 30-Jul-10 12,277.54 749.51 124.21 625.30 11,652.24
8 29-Aug-10 11,652.24 749.51 117.88 631.63 11,020.61
9 28-Sep-10 11,020.61 749.51 111.49 638.02 10,382.60
10 28-Oct-10 10,382.60 749.51 105.04 644.47 9,738.12
11 27-Nov-10 9,738.12 749.51 98.52 650.99 9,087.13
12 27-Dec-10 9,087.13 749.51 91.93 657.58 8,429.56
13 26-Jan-11 8,429.56 749.51 85.28 664.23 7,765.33
14 25-Feb-11 7,765.33 749.51 78.56 670.95 7,094.38
15 27-Mar-11 7,094.38 749.51 71.77 677.74 6,416.64
16 26-Apr-11 6,416.64 749.51 64.92 684.59 5,732.05
17 26-May-11 5,732.05 749.51 57.99 691.52 5,040.53
18 25-Jun-11 5,040.53 749.51 50.99 698.51 4,342.02
19 25-Jul-11 4,342.02 749.51 43.93 705.58 3,636.43
20 24-Aug-11 3,636.43 749.51 36.79 712.72 2,923.71
21 23-Sep-11 2,923.71 749.51 29.58 719.93 2,203.78
22 23-Oct-11 2,203.78 749.51 22.29 727.21 1,476.57
23 22-Nov-11 1,476.57 749.51 14.94 734.57 742.00
24 22-Dec-11 742.00 749.51 7.51 742.00 0.00
TOTALES 17,988.20 2,088.20 15,900.00
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ANEXO 8

MATERIA PRIMA Y COSTO DE PRODUCCION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
CALIDAD DEL Cco- COSTO TOTAL
UNIDADES UNIDADES UNIDADES UNIDADES CAMARON COSTO UNITARIO  PACKING ANUAL DE COSTO TOTAL COSTO TOTAL COSTO TOTAL
MENSUALES MENSUALES MENSUALES  MENSUALES usD PRODUCCION ANUAL ANUAL ANUAL
NETAS NETAS NETAS NETAS UsD usD usbD usbD
LBS LBS LBS LBS SMALL QS 1.0 0.5
MEDIUM QM 1.2 0.5
LARGE QL 1.4 0.5
24,000 26,400 29,040 31,944 | PROMEDIO: 1.2 345,600.00 380,160.00 418,176.00 459,993.60
24,000 26,400 29,040 31,944 C. DE PRODUCCION 0.5 144,000.00 158,400.00 174,240.00 191,664.00
489,600.00 538,560.00 592,416.00 651,657.60
PREMISAS: ANO 2 ANO 3 ANO 4
(1)

INCREMENTO PREVISTO EN COSTO UNITARIO DE CADA TIPO DE PRODUCTO:

0%

0%

0%

INCREMENTO PREVISTO EN CANTIDAD A COMPRAR DE CADA TIPO DE PRODUCTO:

10%

10%

10%

(1)
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ANEXO 9

PRESUPUESTO DE VENTAS

RECODE UNIDADES MENSUALES - - uss -
Ventas VENTAUSD  ANO' ARO2 ANO3 A4 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4
"9 UNDADES  UNDADES  UNDADES  UNDADES TOTALANUAL TOTALANUAL TOTALANUAL TOTALANUAL
MENSUALES MENSUALES MENSUALES MENSUALES  USD UsD UsD USD
Nacionales | PLATOS DE 500 GR 3570 21818 4000)  2%6400)  9040| 934683 1028151  1,130.967| 1244063
TOTALES 21,818 4000]  26400) 90| 934683  1028151] 1130967 1244063
PREMISAS: ANO 2 ANO3 ANO4

INCREMENTO PREVISTO EN PRECIO UNITARIO DE CADA TIPO DE PRODUCTO:
INCREMENTO PREVISTO EN CANTIDAD DE CADA TIPO DE PRODUCTO:

0%

0%

0%

10%

10%

10%

El mercado del camaron no altera el precio de venta de los productos con valor agregado.
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ANEXO 10

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

MARECUADOR

PROYECTO CAMARON MOLIDO
VENTAS NACIONALES
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

GUAYAQUIL
TOTAL ANOS
ANO1 ANO2 ANO 3

INCREMENTO ANUAL 10% 10%
VENTAS uUsD uUsD UsD usD
Nacionales 934,683 | 1,028,151 | 1,130,967 | 1,244,063
Total Ventas 934,683 | 1,028,151 | 1,130,967 | 1,244,063
Costo Materia Prima y Produccién 489,600 | -538,560 | -592,416 | -651,658
Mano de Obra Directa -27,000 -27,810 -28,644 -29,504
Depreciacion de Maquinaria Produccién -1,340 -1,340 -1,340 -1,340
(-) Costo de ventas 517,940 | -567,710 | -622,400 | -682,501
UTILIDAD BRUTA O MARGEN BRUTO 416,743 460,441 508,566 561,562

% 45% 45% 45% 45%
Gastos Administracién-Ventas (Fijos) 20,638 22,650 24,861 26,873
Gastos Administracién-Ventas (Variables) 103,500 109,344 117,252 122,748
TOTAL ADM-VENTAS 124,138 131,994 142,113 149,621
UTILIDAD OPERACIONAL 292,606 328,447 366,453 411,941

% 31% 32% 32% 33%
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0
Préstamos Directos 1,609 565 0 0
OTROS INGRESOS/EGRESOS - - -
Interés Inversiones - - - -
Varios Ingresos 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 290,997 327,883 366,453 411,941
15% p.trab 43,650 49,182 54,968 61,791
imp. Renta 25% de ac a ley 61,837 69,675 77,871 87,537
UTILIDAD NETA EJERCICIO 185,510 209,025 233,614 262,612

% 20% 20% 21% 21%
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ANEXO 11

BALANCE GENERAL Y CAPITAL DE TRABAJO

MARECUADOR
PROYECTO CAMARON MOLIDO

VENTAS NACIONALES

ANO1 ANO2 ANOS3

ACTIVO:

Caja — Bancos 68,550 151,554 292,126 747,404
C x Cobrar Clientes 224,324 246,756 260,122 286,135
Inventarios 2,180 5,589 1,747 3,640
Iva Pagado 1,241 1,365 1,502 1,652
Cred. Tribut. IR 9,347 10,282 11,310 12,441
Anticipo de IR 5,400 5,940 6,534
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 305,642 420,946 566,806 1,051,271
Activo Fijo Neto 14,023 12,145 10,268 8,790

Otros Activos

TOTAL ACTIVOS 319,665 433,091 577,074 1,060,061
PASIVO:

Préstamos Bancarios 7,470 8,430

Proveedores 28,800 31,680 34,848 38,333
P. Ttraba e Impuestos por Pagar 105,486 118,858 132,839 149,329
Retenc.en Fte. Por pag. IR 511 559 615 676
Retenc.en Fte. Por pag. Iva 54 59 65 72
Iva Cobrado 9,347 10,282 11,310 12,441
TOTAL PASIVO CORRIENTE 151,669 169,867 179,677 200,850
Largo Plazo

Patrimonio 167,996 263,224 397,397 859,211
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 319,665 433,091 577,074 1,060,061
Capital de Trabajo 153,973 251,079 387,129 850,421
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ANO 1

ANEXO 12

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 2 ANO 3 ANO 4
COSTO DE COSTO DE COSTO DE COSTO DE
VENTAS 517,940 VENTAS 567,710 VENTAS 622,400 VENTAS 682,501
GAST. ADM. GAST. ADM. GAST. ADM. GAST. ADM.
FIJOS 20,638 FIJOS 22,650 FIJOS 24,861 FIJOS 26,873
COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS
FIIOS 538,578 FlI0S 590,360 FlIOS 647,261 FII0S 709,374
GAST. ADM. GAST. ADM. GAST. ADM. GAST. ADM.
VARIABLES 103,500 VARIABLES 109,344 VARIABLES 117,252 VARIABLES 122,748
UNIDADES UNIDADES UNIDADES UNIDADES
PRODUCIDAS | 261,816 PRODUCIDAS 287,998 PRODUCIDAS 316,797 PRODUCIDAS 348,477
COSTO COSTO COSTO COSTO
VARIABLE 0.40 VARIABLE 0.38 VARIABLE 0.37 VARIABLE 0.35
UNIDAD UNIDAD UNIDAD UNIDAD
PVP 3.57 | PVP 3.57 | PVP 3.57 | PVP 3.57
P.E. 169647.58 | P.E. 185046.68 | P.E. 202276.53 | P.E. 220456.03




ANEXO 13

FLUJO PROYECTADO OPTIMISTA

Concepto ANO1 ANO2 ANO3 ANO4  Total

INGRESOS: Cobros por

Nacionales 710.359 781.395 870.844 957.929] 3.320.527

TOTAL INGRESOS: 710.359 781.395 870.844 957.929] 3.320.527

EGRESOS:

Gastos de Produccion 517.940 567.710 591.280 648.376]  2.325.306

Gastos Fijos (Desembolsos) 20.640 22.650 23.618 25.529 92.437

Gastos Variables (Desembolsos) 103.500 109.344 117.252 122.748 452.844

TOTAL EGRESOS 642.080 699.704 732.150 796.654] 2.870.588

SALDO FLUJO1 68.279 81.691 138.694 161.275 449.939

GASTOS FINANCIEROS Y DEPRECIACION:

(-) Depreciacion 1.880 1.880 1.880 1.460 7.100

(-) Intereses 1.609 565 0 0 2.173

TOTAL FINANCIEROS 3.489 2.445 1.880 1.460 9.273

SALDO FLUJO 2 64.790 79.247 136.814 159.815 440.666

Impuesto 0 0 0 0

Nuevo Financiamiento 0

UTILIDAD NETA 64.790 79.247 136.814 159.815 440.666

(+) Depreciacion 1.880 1.880 1.880 1.460 7.100

(-) Reinversion Computadora -1.250

SALDO FLUJO 3 -145.900 66.670 81.127 137.444 161.275 446.516

FLUJO PROGRESIVO 66.670 147.797 285.241 446.516 893.032

INVERSION INICIAL -145.900

%TIR: 53%

VAN: $172.969,81

PERIODO DE RECUPERACION DE

CAPITAL (VA) $59.452,69] $64.512,21] $97.464,00] $114.363,02] $221.428,89

-145.900
$75.528,89
145.900 | $205.352,69] $269.864,89] $367.328,89] $481.691,91

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4
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ANEXO 14

LISTA DE PRECIOS

COBTO DEL PRECIO PRECIODE ~ PRECIODE  MARGEN WMARGEN % MARGEN
PRODUCTO MAYORISTA VENTA VENTA CONTRIBUC. SOBRE SOBRE
PUBLICO VENTAS COsTO

‘% MARGEN DEL
MAYORISTA

ANO 2008 . 387 479 12 3% 4% iz
ARO 2010 243 387 493 Il 3% 1'% 23
ARO 2011 241 387 4.53 a 16 3% 48'% T
ARO 2012 24 357 47 32 118 3% A% 3%
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ANEXO 15

FLUJO DE CAJA PROYECTADO CONSERVADOR

Concepto ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 Total

INGRESOS: Cobros por

Nacionales 560.810I 781.395 870.844 957.929 3.170978

TOTAL INGRESOS: 560.810 781.395 870.844 957.929 3.170978

EGRESOS:

Gastos de Materia Pirma y Produccion 517.940 567.710 591.280 648.376 2.325.306

Gastos Fijos (Desembolsos) 20.640‘ 22.650 23618 25.529 92437

Gastos Variables (Desembolsos) 103500 109.344 117.252 122.748 452 844

TOTAL EGRESOS 642.080} 699.704 732.150 796.654 2.870.588

SALDO FLUJO 1 -81.270I 81.691 138.69%4 161.275 300.390

GASTOS FINANCIEROS Y DEPRECIACION:

() Depreciacion 1.880I 1.880 1.880 1.460 7.100

() Intereses 1609 565 0 0 2173

TOTAL FINANCIEROS 3489 2.445 1.880 1.460 9.273

SALDO FLUJO 2 -84.759 79.247 136.814 159.815 291.117

UTILIDAD NETA -84.759| 79.247 136.814 159.815 291117

(+) Depreciacion 1880] 1.880 1.880 1.460 7100

(-) Reinversién Computadora -1.250

SALDO FLUJO DE CAJA 3 -145.900 -82.879I 81127 137.444 161.275 296.967

FLUJO DE CAJA PROGRESIVO -82.879 -1753 135.692 296.967 593.933

INVERSION INICIAL -145.900

%TIR: 20%

VAN: $39.610,35

PERIODO DE RECUPERACION DE

CAPITAL (VA) -$73.906,78] $64.512,21] $97.464,00] $114.363,02| $88.069,43

-145.900

-$57.830,57

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4
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ANEXO 16

RECETA CROQUETAS DE CAMARON

Ingredientes:

250 grs. de camarén molido

300 cc de fondo de camaron molido
20 grs. de mantequilla

250 grs. de harina

1 pizca de pimienta de cayena

10 grs. de jengibre

2 dientes de ajo

200 grs. de miga de pan

3 huevos

Sal y pimienta

1 cebolla blanca picadita en cuadritos
1 tomate

Preparacion:

Realizar un fondo de camaron utilizando la cebolla, el puerro, tomate, ajo,
Retirar el camardon molido luego colarlo y condimentar con sal y pimienta,
espesarlo con un roux hecho con un poquito de mantequilla y harina.
Refrigerar, ambos.

Ya frio coger una cucharada de camaréon molido mojarlo con el fondo, hay
qgue darle forma a las croquetas, luego se lo pasa por la harina, huevo y
pan rallado, el paso siguiente es freirlas en abundante aceite caliente. Se
lo puede acompafar con una rica salsa agridulce picante.
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ANEXO 17

RECETA DE ALBONDIGAS DE CAMARON

Ingredientes:

- Y% Kilo de camaron Molido

- 2 dientes de ajo

- 2 cucharadas de hoja de perejil picado
- 2yemas de huevo

- Y taza de pan rayado

- Yataza de harina de trigo

Preparacion:

Mezclar en un tazén el camarén molido y agregar el ajo bien picado,
el perejil, la yema de huevo, el pan rallado, y harina, mezclamos y
formamos una pequefias albéndigas bien redondas, las doramos en
un sartén con aceite, retirar y hornear a 180°C por 3 a 4 minutos. Se
las puede servir con algun tipo de pasta.
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ANEXO 18

DIFERENTES PLATOS CON CAMARON MOLIDO

Empanadas de camarén

Croquetas de camaron
Hamburguesas de Camarén
Tallarines con camarén
Nuggets de camaron
Apanaduras de camarén
Tamales de camaroén

Pastel de Camarén

Tortillas de camaron

Galletas con sabor a camarén

Torta de camaroén

Sushi de camarén
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- Pate de camaron
- Mousse de Camaron

- Soufflé de Camarén

- Pie de camaroén

- Canelones de camardn

- Lasafia de Camarén
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ANEXO 19

PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA

Empresa: Nirsa -» marca Real

CAMARONES APANADOS

i

- b
SCAMPT
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SCAMPI

Empresa: Pacific Fish —+ marca Ecuapez

HAMBURGUESAS DE CAMARON
CHORIZO DE CAMARON

ALBONDIGAS DE CAMARON

Empresa. PRONACA > marca Mr. Fish

CAMARON DE DIFERENTES TALLAS, PELADO Y DESVENADO

CAMARON TITI

CAMARON MIX
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ANEXO 20

ENCUESTA
SEXO EDAD
1) éConsume productos congelados?
Si No
2) ¢Qué tipo de productos congelados consume?
Productos con Pollo Con Pescado Con Camarén
Con Carne Otros: empanadas, pan de yuca, etc
3) éCon qué frecuencia los consume?
Mensual
Una vez por semana
Cada 15 dias
Otros
4)é Por qué razones consume estos productos?
De moda Practicidad
Rapidez Salir de la rutina
5) éEn ddnde los compra?
Supermaxi Hypermarket Megamaxi
Mi Comisariato Tiendas Otros
6) éQué aspectos le son mas relevantes?
Precio Calidad
Sabor Empaque

7)éConoce productos congelados en base de camarén?
Si No

8)éHa consumido productos congelados en base de camarén?
Si No

9) Escoja cual de los productos congelados en base de camarén
ha consumido antes?

Chorizos con camarén Albondigas de Camarén
Camardén Apanado Camarones al Ajillo
Hamburguesas con Camaron Otros

10) éCompraria camarén molido congelado para preparar diferentes
platos de comida?
Si No

11) éQue cantidad compraria?
125 gr 500 gr 1 kilo

12) ¢{Que tipo de empaque le gustaria?
Elegante Practico

13) éEntre que rango de precio lo compraria?
$4as$6 $7as%9

14) ¢Que impulsaria la compra de estos productos?
Mayor Promocion Y Publicidad

Menor Precio

Excelente Sabor y Calidad

15) éCon que tipo de publicidad le gustaria conocer mas el producto?

Videos Demostrativos Degustaciones
Demostraciones de preparaciones Folletos

16) éEn dénde le gustaria comprarlo?

Supermaxi Hypermarket Tiendas
Mi Comisariato Megamaxi Otros

17) éPor qué no los consume?
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ANEXO 21
PLATOS REALES REALIZADOS CON CAMARON MOLIDO

EMPANADAS DE CAMARON MOLIDO

LASANA DE CAMARON MOLIDO
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ALBONDIGAS DE CAMARON MOLIDO

CANELONES DE CAMARON MOLIDO
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