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1. RESUMEN EJECUTIVO

MERMECO (Mermeladas y Conservas) nacidé de un proyecto de la cooperativa espafiola
gue se dedica a promover a los microempresarios guatemaltecos, ellos brindan la asesoria
desde la concepcion de una idea y la finalizan cuando ya se tiene el producto o servicio
para la venta. La empresa se dedicara a la elaboracién y comercializacion de mermeladas,
es por ello que necesitan un estudio de mercado para introducir su novedoso y delicioso

producto.

En el mercado actual guatemalteco se detecté que existe un nicho de mercado que no ha
sido satisfecho, el cual constituye una oportunidad de ingreso para nuevos productos de

este tipo.

Las mermeladas de MERMECO (Mermeladas y Conservas) cuentan con una diferenciacion
competitiva, la cual consiste en la “innovacion” ya que es un producto cien por ciento natural
y que utiliza combinacion de sabores de frutas, ofreciéndole al consumidor un producto
novedoso que cumple con estandares de higiene e inocuidad en su elaboracién.

El canal de distribucion establecido para dar un precio competitivo en el mercado actual es

el siguiente: Productor ——  » Detallista ———» Consumidor Final.

Por medio del estudio de mercado se disefio la imagen del producto y se establecieron las
estrategias competitivas y de comercializacién adecuadas para la introduccion de las
mermeladas al mercado objetivo. Asi como un analisis de los competidores directos e

indirectos que existen actualmente en el mercado.

Las conclusiones del estudio de mercado proporcionan informacién favorable respecto a la
aceptacion del producto tanto por los consumidores finales como por los detallistas que
estan dispuestos a vender productos novedosos y de calidad como los que ofrece la
empresa. Siendo esto de utilidad para conocer las oportunidades que brinda este tipo de

negocio.



2. INTRODUCCION

El presente trabajo representa el desarrollo de un estudio de mercado, para la
implementacion de la microempresa denomina “MERMECQO” (Mermeladas y Conservas), la
cual sera establecida formalmente de manera legal en Guatemala, para la elaboracién y
comercializacion de mermeladas de frutas, enfocada hacia un mercado potencial en el
territorio guatemalteco, considerando que existen muchos nichos poco explotados que

estan a la espera de un producto novedoso, variado y de bajo costo.

Las mermeladas se diferencian de las jaleas por que contienen un alto nivel de viscosidad
es decir son mas espesas y contienen trozos de frutas. MERMECO” (Mermeladas y
Conservas), rompe con el esqguema comun de este tipo de productos, ya que ofrece una
combinacién de sabores de frutas sin aditivos, ni preservantes quimicos, brindandole al
consumidor un producto sano y delicioso con un alto contenido de vitaminas. Para la
preparacion de las mermeladas se utilizaran frutas que no han sido explotadas dentro del

mercado actual.

El mercado hacia el cual se dirige el producto consiste en mujeres de 20-65 afios de edad,
de una clase social media, las cuales se preocupan por llevar una alimentacién mas sana y
nutritiva, por dicha razén adquieren productos que no contengan altos contenidos quimicos

gue dafien su salud.

La competencia directa de las mermeladas esta compuesta por productores locales del
interior de la republica guatemalteca (Solola, Quiche, Tecpan, Sacatepequez, entre otros).
Y productores extranjeros que manejan diversidad de marcas y precios, pero que a la larga
ofrecen un producto muy industrializado y con altos niveles de preservantes quimicos.



MERMECQO” (Mermeladas y Conservas) brindara un producto utilizando los siguientes

conceptos:

» “Hecho en casa”, debido a que todo el proceso sera realizado de forma artesanal.
e “Natural”, porque no incluye sabores, colores y preservantes quimicos; y el
contenido de fruta es del 100%.
» “Diferenciado, “ya que los sabores que se lanzaran a la venta no existen
actualmente en el mercado, siendo estos una combinacién de las siguientes frutas:
o Pifa-Camote
o Pifia-Papaya

o Pera- Manzana



3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
3.1. Definicién del problema

La empresa debe contar con un mercado objetivo, canales de distribucion
adecuados, “sabe que su producto es bueno y como llevarlo hasta su mercado

objetivo”.
3.2. Descripcion del problema

La debilidad en la parte comercial de toda empresa, radica en que aunque el
producto sea diferenciado y novedoso (combinacion de sabores), si no es colocado
en los lugares adecuados no podra venderse y la empresa no generara las

utilidades deseadas.
3.3. Delimitacién del problema

El problema afecta directamente a MERMECO” (Mermeladas y Conservas), ya que
aunque su producto sea optimo debe colocarlo en los puntos de venta para percibir
ingresos, esto se lograra colocando en el punto de venta y en el tiempo justo la

mercaderia, para que sus clientes potenciales tengan acceso a ellay la consuman.

4. JUSTIFICACION

El estudio de mercado brindara informacion para la toma de decisiones sobre la
inversidn y ejecucion del proyecto de las mermeladas artesanales, sirviendo esto de
punto de partida para realizar un analisis sobre las oportunidades que brinda este

tipo de negocio.

La empresa cubrird un nicho mercado que aun no ha sido completamente satisfecho
el cual esta en crecimiento continuo (personas que se preocupan por cuidar de su

salud), representando a su vez una buena alternativa de negocio.



5. MARCO TEORICO

5.1.

Estudio de Mercado

El estudio de mercado busca precisar que existe suficiente cantidad de
consumidores y empresas que en condiciones especiales presentan una
demanda que justifica la inversion de la produccion de un bien o la prestacion
de un servicio por un lapso de tiempo.

Por medio de este estudio se logra fijar que porcentaje de participacion tiene
un bien o servicio en un mercado especifico y que tan satisfecha esta la
demanda para poder ingresar a este mercado.

Las conclusiones del analisis del mercado se utilizaran para la toma de
decisiones referentes a la inversion en un determinado proyecto, por ello es
de suman importancia que dicha investigacion sea lo mas certera y real
posible. (logran establecer la viabilidad de introducir un nuevo producto en el
mercado, con ello el inversionista podra reducir la incertidumbre del riesgo
gue corre al ingresar a este tipo de negocio.)

5.1.1. ¢Que es mercado?

Se entiende por mercado al area donde interactian las fuerzas de la
oferta y la demanda para realizar negocios de bienes y/o servicios a un
precio establecido (Santesmases, 1999,156).

Es de suma importancia tener claro a que segmento de mercado se
dirige el producto que se quiere vender, para determinar si las
caracteristicas del mismo van a satisfacer la necesidades que tiene el
consumidor y si sobre pasa sus expectativas, o simplemente prefiere
seqguir comprandole a su mismo proveedor.

5.1.2. Obijetivos del estudio de mercado

» Corroborar la existencia de una necesidad insatisfecha en el
mercado.

« Determinar la cantidad de bienes y/o servicios que los clientes
estarian dispuestos a adquirir de de un nuevo oferente en el
mercado.

» Establecer la aceptacion o el rechazo que un determinado
producto tendra en el mercado.



5.1.3. Estructura del analisis de mercados

Figura 1. Analisis de mercado

Andlisis del
Mercado

e T T Analisis de la
Andlisis de la Analisisde la Analisis de los

Oferta Demanda Precios

Comercializaci
an

Fuente: http/www.emprendedores.cl/plan.com

5.1.3.1. Andlisis de la demanda

Demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que un mercado
requiere para satisfacer sus necesidades a un precio establecido
(Santesmases, 1999,177).

En nuestro pais no existe ninguna entidad que pueda
proporcionar el dato exacto de la demanda, por ello se recurre
a la investigacion de campo para poder determinar un dato mas
certero.

Segun Burnet (1997) los tipos de demanda son las siguientes:

* Enrelacion a la oportunidad
0 Satisfecha, el producto es lo que requiere el
mercado.
= Saturada, el producto se usa plenamente
y no requiere aumentar el numero de
oferentes en el mercado (ideal)
= No saturada, cuando puede aumentarse
la oferta en el mercado y el producto
puede aumentar su eficiencia.
0 Insatisfecha, el producto no llena Ilos
requerimientos del mercado.
* Enrelacién a la necesidad
0 Bienes de primera necesidad, ejemplo
alimentacion, vivienda, etc.
0 Bienes no necesarios (suntuarios), ejemplo
carros.



e Enrelacion a la temporalidad
o Continua, permaneces constante por largos
periodos de tiempo.
o Ciclica o estacional, ejemplo semana santa,
navidad, época estudiantil, etc.
* Enrelacién al destino
0 Bienes finales, son adquiridos directamente para
Su uso.
0 Bienes intermedios, necesitan ser procesados
para ser utilizados como bienes finales.

Para la recopilacién de informacion para determinar la
demanda se pueden utilizar dos tipos de fuentes:

e Primaria, la informacion es de primera mano y puede
ser obtenida por medio de encuestas, cuestionario,
entrevistas y observacion directa.

e Secundaria, es informacion ya existente sobre un
determinado tema, la cual pues deberéa filtrarse para
obtener los datos que especificamente son Utiles para
los fines de la investigacién en cuestion. Una de las
ventajas de utilizar este tipo de informacion es que
reduce los gastos.

5.1.3.2. Andlisis de la oferta

Esto se refiere a la cantidad de bienes y/o servicios que
aportan las empresas productoras en el mercado. Estudia el
escenario de produccion de las empresas mas importantes.
Proporciona las bases para analizar el proyecto con las
condiciones de competencia existentes (Santesmases, 1999,
205).

Dentro de los aspectos a considerar respecto a la competencia
tenemos los siguientes:

* Volumen de ventas

» Participacion en el mercado

» Atencion al cliente

* Precios

» Calidad de presentacion del producto
» Sistema de comercializacion

e Publicidad



5.1.3.3.

5.1.3.4.

Andlisis de precios

El precio es la cantidad monetaria en que las empresas
productoras venderan y los clientes compraran un determinado
bien y/o servicios (Santesmases, 1999, 217).

Cuando los precios de la oferta y la demanda estan en equilibro
los precios se pueden clasificar de la siguiente forma:

e Internacional

* Regional Interno
* Regional Externo
e Local

* Nacional

Para calcular el precio es necesario tomar en cuenta la calidad
y el tipo de empresa si es productor, detallista, mayorista, etc.

Para calculos de proyecciones debe sumarse al precio la tasa
inflacionaria en el periodo de tiempo que corresponde.

Andlisis de la comercializaciéon

La comercializacion se refiere a la accion de hacer llegar hasta
el consumidor el bien y/o servicio, con los beneficios de tiempo
y lugar para dar la satisfaccion de la compra (Burnet, 1997,
187).

Los intermediarios son los encargados de hacer llegar el
producto hasta el consumidor final, estos se dividen en:

« Agentes: fungen como contacto entre el productor y el
vendedor.

« Comerciantes: adquieren el producto para luego
revenderlo.



Dentro de las ventajas de utilizar intermediarios encontramos
las siguientes:

« Entregan los productos en el lugar y tiempo oportuno
para poder consumirse oportunamente.

» Poseen gran diversidad de productos, los cuales
pueden colocar en lugares lejanos.

« Asumen todos los costos y gastos de transportacion
(logistica).

« Conocen los gustos del consumidor, pueden aportar
informacion valiosa para mejorar el producto.

e Compran un alto volumen del producto.

5.1.3.4.1. Canales de distribucién

Es la ruta que se le asigna al producto para que pase del
productor al consumidor final. Dentro de los canales de
distribucién estan involucrados los intermediarios.

A cada intermediario se le asigna una comision, la cual se
ira cargando al precio hasta llegar al consumidor final, por
ello debe evitarse utilizar demasiados intermediarios, para
poder ofrecerle al comprador un precio accesible y
competitivo.

La clasificaciébn mas comun para los canales de distribucion
es la siguiente:

* Productores — Consumidores

e Productores — Minoristas - Consumidores

e Productores —Mayoristas — Minoristas -
Consumidores

* Productores — Agentes - Mayoristas — Minoristas -
Consumidores

5.1.4. Conclusiones del andlisis de mercado

e Lainformacion recopilada debe servir de apoyo para la toma de
decisiones.

» Se debe lograr definir si las condiciones del mercado son un
obstaculo para la ejecucién del proyecto.

» Se lograra conocer los gustos Yy las tendencias de los
consumidores y con ello se puede establecer la presentacién
adecuada del bien, los canales de distribucién, la publicidad y la
comercializacién que sera mas efectiva para el mercado
objetivo.



5.1.5. Definicién del producto

En esta parte se hace una descripcién exacta del bien y/o servicio que
se elaborara (Santesmases, 1999, 211). Debe acompafarse de un
prototipo a escala para poder analizar, observar y concluir si dicha
presentacién del producto es la adecuada o hay aspectos a mejorar,
segun la informacién recopilada en el estudio.

Segun

su naturaleza y su uso los productos pueden clasificarse de la

siguiente forma:

Por su vida util en bodega

Duraderos (no perecederos), ejemplo: electrodomésticos,
herramientas, muebles, etc.

No Duraderos (perecederos), ejemplo: alimentos, bebidas
gaseosas, productos de limpieza e higiene personal, etc.

Productos de consumo (intermedio o final)

Conveniencia
o Basicos, como los alimentos que su compra de planea.
o Impulso, por ejemplo las ofertas, cuya compra no se
planea.
Comparacion
o Homogéneos, ejemplo licores, combustibles, etc.
0 Heterogéneos, ejemplo casas, carros, en los cuales el
precio no es tan importante sino el estilo y el estatus.

Especialidad, ejemplo servicios mecanicos en los cuales si el
consumidor queda satisfecho con el servicio, regresara al
mismo lugar.

No buscados, ejemplo cementerio, abogados que son servicios
con los que nunca se quiere tener relacion, pero cuando se
utilizan y son satisfactorios la préxima vez se utilizara al mismo
proveedor.

10



5.2. FODA
Es una herramienta estratégica utilizada para determinar la situacion actual
de una organizacién, analizando factores internos (fortalezas y debilidades) y
externos (oportunidades y amenazas) que la afectan.

Los propésitos mas importantes de este analisis son:

» Aprovechar las oportunidades, es decir necesidades insatisfechas.
» Contrarrestar amenazas.

* Reducir debilidades.

Las Amenazas y Oportunidades requieren analizar:

e La posicién competitiva que ocupa la empresa con respecto a los
principales competidores.

» Los factores macroeconémicos, sociales, tributarios, legales y
tecnolégicos que afectan al sector.

» Las importaciones y exportaciones, asi como los competidores
internacionales y la globalizacion.

Las Fortalezas y Debilidades requieren analizar:

» Capacidad de satisfacer al consumidor.
» Cantidad y calidad de recursos con que se cuenta.
* Innovacion y eficiencia en los procedimientos actuales.

11



6. OBJETIVOS
General:

Realizar un estudio de mercado para poder determinar quienes son los clientes
potenciales de “MERMECOQ” (Mermeladas y Conservas) y encontrar la forma adecuada
de comercializar el producto que la empresa ofrece.

Especificos:
6.1. Lograr establecer el nicho de mercado para la introduccion de mermeladas
“MERMECO” (Mermeladas y Conservas).
6.2. Establecer el canal de distribucion mas conveniente para no incrementar el
precio de las mermeladas hacia el consumidor.
6.3. Determinar que informacién es Util para la toma de decisiones sobre la
comercializacion de mermeladas artesanales en el mercado guatemalteco.

12
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CAPITULO |
ANALISIS AMBIENTAL

Descripcion de la empresa

Nombre comercial: MERMECO (Mermeladas y Conservas)

Ubicacion: 16 Av. C sector gobernacion lote 8, Santa Luisa, Zona 6.

Tipo de empresa: Microempresa del sector cultural en el area de alimentos.

Historia de la empresa: la empresa inici6 como una idea que fue

desarrollandose poco a poco a través de un programa de la Cooperativa

Espafiola en Antigua Guatemala, el cual promueve a pequefios empresarios

que aportan proyectos con un enfoque cultural.

111

11.2

Vision

Mermeco se ve en un término de cinco afios como una marca
reconocida a nivel local, para este tipo de producto; y en un
término de ocho afos estar exportando sus productos a nivel
internacional. La empresa espera contribuir al desarrollo
econdmico del pais en la creacion de fuentes de trabajo,
impulsando el consumo de productos naturales y cien por

ciento guatemaltecos.

Mision

Es una microempresa 100% guatemalteca dedicada a la
elaboracion artesanal de mermeladas naturales (sin
preservantes ni colorantes artificiales). La cual promueve el
consumo de frutas poco tradicionales para este tipo de

producto.

13



1.1.3  Objetivos de la empresa “MERMECO” (Mermeladas vy

Conservas)

» Dar a conocer su hovedoso producto.

» Colocar el producto en lugares donde el consumidor
pueda adquirirlos facilmente.

e Lograr encontrar un inversionista para adquirir el equipo
adecuado que facilite la elaboracion del producto.

1.1.4  Actividad principal de la empresa “MERMECQO”

(Mermeladas y Conservas)

Elaboracién de mermeladas, por medio de combinacion de
frutas sin preservantes ni colorantes. Actualmente se manejan
tres tipos de sabores en una presentacion de envase de 8
onzas. Los sabores son:

» Pifia — Camote

« Pifla — Papaya

¢ Pera- Manzana

14



1.2 FODA

Tablal. FODA de la empresa” MERMECO” (Mermeladas

Fortalezas

» Conocimientos y habilidades en la
elaboracion del producto (personal).

e Introduccibn e  innovacion  de
productos.

» Punto de vista interdisciplinario y
multidisciplinario.

» Grupo de guatemaltecas con visién a
crear una empresa solida.

» Materia prima seleccionadas para
elaboracion del producto.

 Especialidad en el tema de inocuidad
de alimentos y éarea administrativa,
productiva.

« Alianzas con otras empresas de

enfoque cultural.

Oportunidades

« Aumento de consumidores que
adquieren productos naturales, debido
a que quieren cuidar su salud.

e Existen muchas instituciones que

ofrecen capacitaciones relacionadas

con la elaboracion del producto, como

el Intecap, Junkabal, Kinal entre otras.
« Apoyo a los microempresarios por

medio del gobierno, gremiales vy

asociaciones.

Fuente: elaborado por el investigador.

y Conservas)

Amenazas

Competencia directa (productores
artesanales).
Debido al cambio climatico las
temporadas de las frutas varian en el
afio y en muchas ocasiones su precio
se eleva considerablemente debido a
la escasez de la mismas.

El aumento de la inflaciobn en la
economia guatemalteca hace que los
recursos materiales y econdémicos

aumenten.

Debilidades

*No se cuenta con una imagen
adecuada del producto a producir.

*La empresa cuenta con poco capital
para invertir.

* Aun no cuentan con la infraestructura
y el equipo adecuado.

*No tienen claro cual es su mercado

objetivo.
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2.1

CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO
Descripcion del producto

MERMECO (Mermeladas y Conservas), produce mermeladas, las cuales son
productos perecederos y de conveniencia.

Actualmente se producen tres tipos de mermeladas en una presentaciéon de
frasco de vidrio de 8 onzas.

* Pifla — Camote

Es una combinacién de dos ricas y nutritivas frutas, las cuales se
cosechan durante todo el afio. Esta mermelada es un puré de camote
con pequefios trozos de pifia, ofreciendo un color amarillo, resaltando
los colores, aromas y texturas de ambas frutas.

Ingredientes:

Camote

Pifia

Especies

Azlcar

Preservantes naturales

[l lNelNe o]

Figura 2. Mermelada Pifia-Camote

Fuente: elaborado por el investigador.
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» Pifia — Papaya

Es una mermelada basada en un puré de papaya (como base), con
trozos de pifia que proporcionan un delicioso y Unico sabor. Dando
como resultado un color llamativo naranja-zapote, brindando asi algo
muy diferente.

Ingredientes:

Papaya

Pifia

Azlcar

Especies

Preservantes naturales

O oO0Oo0Oo0oo

Figura 3. Mermelada Pifia-Papaya

Fuente: elaborado por el investigador.
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e Pera — Manzana

Es una mermelada que tiene como base un puré de peray manzana con
trozos de ambas frutas. Dando como resultado un color oscuro y brillante,
proporcionando asi algo muy diferente al los sabores que existen
actualmente en el mercado.

Ingredientes:

Pera

Manzana

Azulcar

Especies

Preservantes naturales

O o0Oo0Oo0oo

Figura 4. Mermelada Pera-Manzana

Fuente: elaborado por el investigador.
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2.2

Andlisis de la demanda

Los aspectos que se tomaron en cuenta para la seleccion o nicho de mercado

fueron los siguientes:

Aspectos Demoqréaficos

» Edad: de 20 a 65 afios.

* Sexo: femenino

* Ingresos: econémicamente estable con un promedio de ingresos de
Q.2, 500.

» Estado civil: No aplica.

* Clase social: media

Aspectos Geogréficos:

Region: urbana

Localizacion: residentes del area urbana de la ciudad de Guatemala zonas 1,
9, 10, 11,13 y 14 y el municipio de Antigua Guatemala (departamento de

Sacatepéquez)

Se realizo una encuesta a veinticinco tiendas que venden productos
naturales. Véase anexo 1 pagina de la 39 a la 43. Los resultados obtenidos

muestran lo siguiente:

Las caracteristicas de nuestros clientes potenciales son:
» Mujeres trabajadoras jovenes y maduras entre 20-65 afios de edad
» Personas que buscan el consumo de productos naturales

e Las personas que se preocupan por que sus familias y ellos mismos

lleven una vida sana.
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2.3  Andlisis de la competencia
2.3.1 Competencia nacional

2.3.1.1 Competidores indirectos

Productor A: producen mermeladas a base frutas y en una
variedad de sabores: pifia naranja, fresa, guayaba,

manzana, mora y durazno.

Tabla Il. Tipo de presentaciones que ofrece al merc  ado productor A

Precio
Vidrio 550 gramos 12.65
Vidrio 1221 gramos 23.25

Fuente: observacion directa del investigador.

Productor B: ofrece productos en los diferentes
supermercados del pais y otros puntos de venta. Entre los
sabores que ofrece estan: fresa, mora, pifia y manzana.

Tabla lll. Tipo de presentaciones que ofrece al mer cado productor B

I G

Vidrio 16 onzas 12.05
Vidrio 23 onzas 13.75

Vidrio 32 onzas 21.75

Fuente: observacion directa del investigador.
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Productor C: Esta empresa ofrece productos en los
supermercados, otros puntos de ventas como son las
tiendas de esquina. Dentro de los sabores que produce

tenemos: fresa, naranja, piiia, manzana y mora.

Figura 5. Variedad de productos productor C

Fuente: http/www.byb.com.gt

Tabla V. Analisis competitivo productor C

Puntos fuertes Puntos Deblles

Recurso fmanmero Poca variedad del producto
Tecnologla Uso de preservantes

Recurso humano

R I—

Fuente: observacion directa del investigador.

Tabla V. Tipo de presentaciones que ofrece al merca  do productor C

Fuente: observacion directa del investigador.

21



2.3.1.2 Competidores directos

Dentro de los competidores directos tenemos a un solo
productor con marca reconocida que utiliza productos un
poco mas naturales y tiene sabores mas variados en el
mercado.

Productor D: produce jaleas y mermeladas de variados
sabores entre los cuales tenemos: pifia, mora, naranja,
fresa, guayaba, segun la temporada del afio se producen

jaleas de frambuesa, durazno y arandano.

Figura 6. Tipos de presentacién del producto D

Fuente: http/www.valledepanchoy.com

Tabla VI. Tipo de presentaciones que ofrece al merc  ado productor D

Vidrio 250 gramos 11.75

Vidrio 500 gramos 19.55

Vidrio 1000 gramos 31.25

Fuente: observacion directa del investigador.
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2.3.2 Competencia internacional

Productor E: que es una marca espafiola que ofrece
mermeladas muy sabrosas y que inclusive vende
producto para personas con diabetes maneja las

presentaciones siguientes.

Tabla VII. Tipo de presentaciones que ofrece al mer cado productor E

Fuente: observacion directa del investigador.

2.4

Productor F: que solamente ofrece la presentacion de 8
onzas con un precio de Q.28.75.
Productor G: que ofrecia de igual forma una presentacion
de 575 gramos aproximadamente a Q.35.00
Andlisis de precios
Respecto a los precios de la competencia directa la empresa no puede
competir ya que manejan precios demasiado bajos debido a sus procesos
productivos, adicional a eso hay que agregar que no utilizan el 100% de fruta
en su producto, lo cual siempre nos dara una ventaja hacia el mercado
objetivo al cual esta enfocada MERMECO (Mermeladas y Conservas).
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Respecto a la competencia directa se tiene el siguiente analisis:

Tabla VIII. Analisis comparativo Mermeco versus pro  ductor D

Caracter isticas Mermeco Productor D
Innovacién Buena Deficiente

Combinacion de frutas No tiene esta

caracteristica

Uso de quimicos No lo utiliza en sus Utiliza en algunos

productos productos

I I S

Zona de actuacioén Zonas estrateglcas vael nacional

Varledad de sabores _ Habltual
I —

]
Método de elaboracién Industrial

Fuente: observacion directa del investigador.
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2.5 Propuesta de envase, marca, etiqueta y presenta  cién.

Segun los datos obtenidos en el estudio realizado se propone a la empresa
MERMECO (conservas y mermeladas) lo siguiente:

» Envase, utilizar un recipiente de vidrio de 8 onzas, ya que es una de
las presentaciones que mas compran los consumidores.

Figura 7. Variedad de sabores de mermeladas Me rmeco

Fuente: elaborado por el investigador.

e Marca, se recomienda utilizar como el nombre de la mermelada
“MERMECOQ” el cual es el mismo nombre de la empresa, esto con el
fin de darlo a conocer e irlo posicionando en la mente del consumidor.
El eslogan propuesto es “El sabor casero de mi Guatemala’ para
hacer énfasis en que el producto es elaborado de forma artesanal y

tradicional.

Figura 8. Propuesta de eslogan y nombre comercial

!!l&l’! ! iego

El sabor casero de mi Guatemals

Fuente: elaborado por el investigador.
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Figura 9. Tarjetas de presentacion

Tlaborada antesanalmsnts sin
= v lorantes artificicias

T1I-59% mona 1, Ciudoact

Fuente: elaborado por el investigador.

» Etiqueta, se recomienda utilizar una etiqueta no muy cargada de

texto que resalte las caracteristicas que diferencian al producto en el

Etigueta “parte de enfrente”

mercado

Figura 10. Etiquetas

MERMELADA MERMECO
E\ sabor cosero de mi Guaternalo

Producto elaborado artesaralmente si :
presevvontes Y colovantes adificioles

Etiqueta “parte de atr &s”

Ingredientes: Pulpa de fruta, azicar y canela
Valor Nutricional:

Vitamina “A”, vitamina “E”, hierro, potasio, fibra, vitamina “B1”y “Bé", fosforo,
hierro, calcio.

Producto cenfroamericano elaborado en Guatemala por MERMECO
Bivd. La Pedrera lote No. 8 zona 6
Mermeco@yahoo.com
Después de abierto el envase consérvese bajo refrigeracién

Consumase antes de 30 dias

Fuente: elaborado por el investigador.
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3.1

3.2

CAPITULO I
COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

Ventaja competitiva, esta se encuentra en las siguientes caracteristicas del

producto:

3.1.1 Innovacion , porque se brindara una combinacién de sabores de frutas
gue actualmente no existe en el mercado.

3.1.2 Natural, porque la mermelada no contiene sabores, colores y
preservantes quimicos, todos sus ingredientes son 100% naturales.

3.1.3 Alto valor nutricional , por el tipo de frutas utilizadas.

Estrategias de venta

Las principales estrategias que la empresa MERMECO, utilizar4 para la

promocién de sus productos van enfocadas principalmente a los clientes, para

gque consuman mermeladas elaboradas de forma artesanal.

3.2.1

3.2.2

3.2.3

3.2.4

3.25

3.2.6

3.2.7

Canal de distribucién

3.2.1.1Intermediarios (al detalle), realizando ventas del producto en
restaurantes, tiendas de productos naturales, hoteles, etc.

3.2.1.2Venta directa en un area de la empresa o colocando algin
kiosko en un centro comercial de prestigio.

Precio justo , esto se realizara utilizando lo menos posible los

servicios de intermediacion en los canales de distribucion.

Variacién de la presentacién del producto , a medida que las

mermeladas vaya penetrando y posicionandose el mercado.

Promocionar el producto , como algo innovador resaltando sus

caracteristicas que lo hacen especial y Unico en el mercado.

Ofrecer el producto, como complemento respecto a otros productos

(helados, pasteles, donas, rellenos para pavos, etc.).

Ofrecer degustacién del producto , para que los clientes potenciales

lo conozcan.

Seguimiento a los clientes, que adquieren el producto, por medio de

pequefios cuestionarios o entrevistas para saber que les ha parecido

el producto, si les gustaria probar su fruta favorita en una mermelada,

cuanto estaria dispuesto a pagar por ella, etc.
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3.3

3.4

Estrategias de mercadeo

331
3.3.2

3.3.3

3.34

3.35

3.3.6

Promocionar el producto para darlo a conocer.

Degustaciones de las mermeladas para que los clientes potenciales
puedan comprobar la calidad y diferenciacion del producto.

Ventaja competitiva , resaltar la combinacion de sabores, hacer
énfasis en que es un producto sin aditivos quimicos.

Productos de temporada , elaborar mermeladas de fruta de
temporada.

Calidad y garantia del producto , mantener una garantia de
seguridad de los productos hacia el cliente.

Contacto con los clientes, ya que son ellos quienes dan la pauta
para mejorar y diversificar los productos, se debe solicitar sus

sugerencias y comentarios.

Estrategias de precios

3.4.1

3.4.2

3.4.3

3.4.4

Condiciones de pago , se sugiere trabajar en efectivo y a
consignacion

Introduccion del producto , en esta etapa se recomienda utilizar la
estrategia de descreme de precios, para capitalizar la empresa y
posicionarnos en el mercado.

Madurez del producto , en esta etapa se utilizara la estrategia de
promocién para seguir fortaleciendo la marca y mantener una posicion
competitiva.

Fijacion de precios , entre las diferentes formas de fijacion de precios
se incluyen las siguientes:

3.4.4.1Con base en el mercado

3.4.4.2 Competitivos

3.4.4.3De introduccion

3.4.4.4Segun el tamafio

3.4.4.5Por zonas geogréficas

3.4.4.6 De costo mas ganancia
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3.5

Estrategia de distribucion
Canal distribucion directo (venta directa con amigos y familiares para dar a

conocer las mermeladas).
Canal de distribucién intermediario (venta del producto a restaurantes donde

vendan y utilicen las mermeladas para sus platillos).

Figura 11. Canal de Distribucion

I Mermeco Productor !

I Detallis ta

I Consumidor Final

Fuente: elaborado por el investigador.

Productor - Detallista: Los productos se entregaran al canal

detallista para su distribucion al cliente.

Detallista — Consumidor Final: Las mermeladas seran entregados al

consumidor a través del canal detallista.
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3.6

Aspectos legales

Los dos aspectos que se considero son de suma importancia para la

comercializacién del producto son el registro sanitario y el registro de

marca, a continuacion se detallan los pasos necesarios para

establecerlos en una empresa de alimentos.

3.6.1 Registro sanitario

Toda planta procesadora, empacadora y/o fortificadora de alimentos

debe contar con Licencia Sanitaria emitida por el Departamento de

Regulacién y Control de Alimentos para poder funcionar como tal.

Los pasos para realizar el tramite son los siguientes:

Presentar el formulario DRCA-004 Version_2, (contiene
formulario, requisitos e instructivo de llenado) con los
documentos solicitados en el mismo formulario con félder y

gancho a Ventanilla de servicios.

Si es renovacion de licencia sanitaria, tome en cuenta:
Formulario de autoevaluacién DRCA-15.

Tomar en cuenta los siguientes aspectos para poder cumplir con los

requerimientos que exige el ministerio de salud:

(0]

(0]

(0]

o

Si se trata de una distribuidora de alimentos debera abocarse al
centro de salud correspondiente para obtener la licencia
sanitaria.

El establecimiento debe cumplir con los requisitos minimos
higiénico sanitarios establecidos en las normativas del
departamento de regulacion y control de alimentos

Normativa: 001-2007: Reforma a procedimiento y requisitos de
la solicitud para el otorgamiento, renovacion y reposicion de
licencias sanitarias para fabricas de alimentos procesados y
bebidas.

Normativa: 003-99: Autorizacion y funcionamiento de fabricas
de alimentos procesados y bebidas.
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3.6.2 Registro de marca

Los pasos para realizar el tramite en el registro mercantil son los
siguientes:

Adquirir formulario de solicitud de busqueda retrospectiva del distintivo
(Q5.00), completarlo con la informacién requerida, efectuar el pago
respectivo en caja, segun solicitud (denominativa Q.100.00, graficos
Q.200.00 y mixtos Q.200.00).

Presentar el formulario de solicitud de busqueda y recibo de
cancelacion de la tasa respectiva en recepcién de documentos.
Adquirir formulario de solicitud de registro inicial del signo distintivo
segln sea el caso: marca, nombre comercial emblema, sefial de
publicidad, marca certificada, marca colectiva (Q.5.00 c/u), completarlo
con la informaciéon requerida, anexando los documentos pertinentes
adhiriéndose los ejemplares del signo solicitado en el formulario y las
copias, firma del solicitante, firma y sello del abogado auxiliante,
colocar el timbre forense de Q.1.00. Dichos documentos deberan
presentarse en forma ordenada dentro de un folder con su respectivo
gancho.

Efectuar el pago de Q.110.00 en caja por presentacion de una
solicitud, adjuntar copia del recibo correspondiente.

Ingresar la solicitud en recepcion, en donde efectlan un examen
previo de la misma y de los documentos adjuntos, quienes al aceptarlo
sellan de recibida la solicitud y las copias, asignandole un numero
correlativo que servira para identificar el expediente. El expediente se
traslada a computo para su ingreso y escaneo respectivo.

El expediente es trasladado de recepcion a la seccion de forma y
fondo para que se efectlen los examenes respectivos, si la solicitud
cumple con todos los requisitos, se emite resolucion declarando con
lugar la solicitud y se extiende el edicto correspondiente el cual debe

ser cancelado en caja Q.50.00.
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El solicitante, a su costa debe efectuar las 3 publicaciones del edicto
por el término de quince dias en el diario oficial, debiendo presentar
los ejemplares originales al registro dentro del mes siguiente a la fecha
de la ultima publicacion.

Si no presentan oposicién a la inscripcion del signo distintivo, el
solicitante requiere se emita la orden de pago de Q90.00 para que se
efectué la anotacién que corresponde, debiendo cancelarla en caja y
presentarla al registro dentro del mes siguiente de haber sido
notificada, para que se inscriba el signo solicitado.

Para que el registro le haga entrega del titulo correspondiente, el
solicitante debe cancelar en caja la suma de Q.50.00.
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5. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS A EMPLEAR

1. Andlisis de diagnéstico

Servira para determinar cual es la situacién actual de la empresa, que

aspectos debe reforzarse para mejorar y que estrategias utilizar para sacar

provecho de sus fortalezas y de las oportunidades.

5.1.1.

F.O.D.A.

Es una herramienta utilizada para determinar el diagnéstico de la
situacion actual de una organizacién, analizando factores internos
(fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas) que la

afectan.

2. Seleccién de informacion

La misma se empleara para realizar el estudio de mercado, andlisis de la

competencia, precios del mercado (tanto de productos sustitutos como de la

materia prima), y valores estimados en la proyeccion de presupuestos,

debido a que la empresa esta todavia en la fase de formacioén y no cuenta con

datos contables histdricos que puedan servir de referencia para el analisis

financiero.

5.2.1.

5.2.2.

Encuestas

Esta herramienta ayuda a recaudar informaciéon primaria. Las
personas a entrevistar seran clientes y propietarios/gerentes de
panaderias, mini-supermercados, venta de productos naturales/
organicos y hoteles. Ya que esto nos ayudara a conocer los gustos de
clientes potenciales asi como determinar la oportunidad de distribucién

del producto en los negocios.
Informacién secundaria

La cual sera obtenida a través de la pagina web de la competencia
(Anabelly, Valle de Panchoy, Dulcinea, B&B, etc.), el banco de

Guatemala, Ine, prensa libre, entre otros.
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6. RESULTADOS

1. Se determind que los clientes potenciales denotan por sus caracteristicas y
estilo de vida poder adquisitivo, lo cual representa una oportunidad de ingreso a
este nicho de mercado; y que existe un bajo porcentaje de oferentes locales que
puedan brindar al consumidor un producto libre de preservantes y aditivos

quimicos.

2. Se logré establecer que actualmente los sabores que se tienen a la venta son:
fresa, pifia, mango, higo, guayaba, chilacayote, mora, naranja y manzana. Y
que la temporada de venta del producto se realiza en los siguientes meses:
enero, cuando se da inicio a las actividades escolares; luego de marzo a junio,
ya que con el inicio de la semana santa algunas familias guatemaltecas
acostumbran a disfrutar de este tipo de postres; y por ultimo noviembre y
diciembre, ya que dentro de la costumbre chapina de regalar canastas

navidefias en ellas se incluye este tipo de producto.

3. En el mercado se encontré que las mermeladas y jaleas que se venden con
mayor frecuencia son las de presentacion de ocho y dieciséis onzas; y la forma
de negociacién en las tiendas es trabajar con producto a consignacion con una

frecuencia de compra de aproximadamente un mes.

4, Se estableci6 que los duefios o encargados de tiendas estan dispuestos a
recibir nuevos proveedores siempre y cuando estos demuestren que su producto
es de calidad y tenga un precio competitivo que les pueda dejar un margen de

ganancia aceptable.
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7. DISCUSION DE RESULTADOS

1. Los clientes potenciales demostraron disponibilidad de consumo y fidelidad por
productos naturales.

2. La competencia a enfrentar consiste en un bajo porcentaje de oferentes
nacionales e internacionales que brindan mermeladas o jaleas con el plus de
“natural”, por dicha razén el precio de este tipo de producto es un poco mas
elevado comparado con productos mas comerciales como por ejemplo el
producto A.

3. Los consumidores esperan encontrar un poco mas de variedad en los sabores
de mermeladas.

4. Existen tres temporadas de ventas durante el transcurso del afo, las cuales
deben de ser manejadas por medio de distintas campafas publicitarias para
poder lograr obtener los resultados de ventas esperados.

5. La mejor forma de negociacion que actualmente manejan las tiendas con los
proveedores es por medio de la consignacién del producto.

6. La oportunidad de ingresar en los negocios de venta al detalle, depende de la
calidad, precio y presentacién del producto; asi como de la disponibilidad de

negociacion que el productor maneje.
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8. CONCLUSIONES

1. Se logré establecer que el nicho de mercado son mujeres de 30-65 afios de
edad, de origen nacional o extranjero, de clase media, que se preocupan por su
salud y la de su familia, quienes poseen el poder adquisitivo para la compra de
productos naturales; lo que representa una oportunidad clara de ingreso a este

nicho de mercado que aun no ha sido completamente satisfecho.

2. Se establecié que el canal de distribucion mas adecuado es el de venta al
detalle, donde no existen intermediarios que incrementen el precio al consumidor

final, para poder brindar precios competitivos de mercado.

3. Se determind la informacion para desarrollar la actividad de comercializacion en
el territorio guatemalteco, de las mermeladas de origen natural de la empresa
“MERMECO” (Mermeladas y Conservas), la cual consiste en trabajar bajo
consignacion de mercaderias y conceder plazos de crédito de quince a treinta

dias a nivel de distribucién al detalle.
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9. RECOMENDACIONES

1. Realizar un analisis de costos para determinar el precio justo al consumidor y al

empresario; que a su vez sea competitivo en el mercado.

2. Se sugiere tomar en cuenta en el valor del capital de trabajo, que la forma de
venta es a consignacién y que para poder conseguir distribuidores es necesario
hacer concesiones de crédito, que generalmente por estar iniciando operaciones

solamente beneficiaran al detallista.

3. La empresa MERMECO debe contar con volumenes adecuados de inventario de
producto terminado, para poder satisfacer la demanda en las épocas altas de

venta que son Enero, Abril-Junio y Noviembre y Diciembre de cada afio.

4. Debera tenerse en consideracién que el consumidor es muy exigente y que

necesita que el producto tenga variedad.

5. La atencidn y servicio al cliente es un aspecto muy importante que muchas
empresas descuidan, se hace la sugerencia de aplicarlo para conocer como esta

percibiendo el consumidor el producto y que sugerencias valiosas puede aportar.
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11. ANEXOS

1. Resultados de la encuesta realizada a los propietarios y/o encargados de
tiendas de productos naturales, respecto a la compra de mermeladas 0 jaleas.

Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Género Total encuestados %
Femenino 16 64
Masculino 5 20
Ambos géneros 4 16
Total 25 100

GENERODELOS
CONSUMIDORES

H Femenino
B Masculino

M Ambos generos

Fuente: elaborado por el investigador.

Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Rango de edad enculeuslt?ildos %
15 - 25 Afios 2 8
25 - 35 Afios 5 20
35-45 Afios 10 40
45 - 55 Afios 8 32
Total 25 100

EDADDE LOS CONSUMIDORES
W 15-2E ARos

W 25-3E ARos
m35-45 Afos

W 45-55 Afos

Fuente: elaborado por el investigador.
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Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Nacionalidad Total encuestados %
Nacionales 17 68
Extranjeros 8 32

Total 25 100

NACIONALIDAD DELOS
CONSUMIDORES

W Nacionales

B Extranjeros

Fuente: elaborado por el investigador.

Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Proveedores Total encuestados %
Valle de Panchoy 10 40
Ciudad Vieja 2 8
Asoc. Comunidades técpna 5 20
Asoc. Comunidades Quiché 3 12
Otros 5 20
Total 15 60
PROVEEDORESLOCALES

W Valle de Panchoy
m Ciudad Vieja

= Asoc. Comunidades
técpnz

W Asoc. Comunidades
Quiche

Fuente: elaborado por el investigador.
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Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Frecuencia de compra Total encuestados %
SEMANAL 12
QUINCENAL 28
MENSUAL 15 60
Total 25 100
FRECUENCIA DE COMPRA
DELPRODUCTO
B SEMANAL
E QUINCENAL
= MENSUAL
Fuente: elaborado por el investigador.
Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales
Presentacion Total encuestados %
8 ONZAS 10 40
16 ONZAS 10 40
32 ONZAS 5 20
Total 25 100

PRESENTACIONES

VENTA

Fuente: elaborado por el investigador.
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m 16 ONZAS
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Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Temporada Total encuestados %
Enero 36
Abril-Junio 24
Noviembre-Diciembre 10 40
Total 25 100
TEMPORADA ALTA DE
VENTAS
W Enero
B Abril-Junio
® Noviembre-Diciembre
Fuente: elaborado por el investigador.
Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales
Forma de pago proveedores Total encuestados %
Contado 5 20
Consignacién 20 80
Total 25 100
FORMAPAGO A
PROVEEDORES
H Contado

H Consignacion

Fuente: elaborado por el investigador.
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de productos naturales

Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas

VARIEDAD PRODUCTO Total encuestados %

Fresa 5 20
Mora 3 12
Guayaba 2 8
Higo 1 4
Mango 3 12
Chilacayote 1 4
Pifia 5 20
Naranja 2 8
Manzana 3 12

Total 11 44

M Mora

VARIEDAD DE SABORES

M Fresa

M Guayaba

mHigo

m Mango

M Chilacayote

Fuente: elaborado por el investigador.

Encuesta realizada a propietarios y/o encargados de tiendas
de productos naturales

Oportunidad de ingreso Total encuestados %
Si 16 64
No 9 36
Total 25 100

OPORTUNIDAD DE INGRESAR
COMO NUEVO PROVEEDOR

ms5i

HND

Fuente: elaborado por el investigador.
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2. Diagrama de operaciones del proceso de elaboracion de mermeladas

roceso de elaboracion de
Mermeladas/Mermeco

miércoles, 07 de mayo de 2008

Compra

p
45 minutos

Selecc
(15 minutos

Lavary

(10 minutos)

Pelar fr
(30 minutos

Precoc

45 minutos
Hacer

22 minutos

Mezcla
co
10 minutos

Cocci
Mer
(50 minutos)

Esteril
en
(15 minutos)

Envasar
(25 minutos

Precale
de me
(5 minutos)

Enfri
(4 horas

Fuente: elaborado por el investigador.
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