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RESUMEN

La presente investigacion pretende crear un plan de marketing estratégico
para promocionar y comercializar la Pitahaya en los supermercados y asi
mismo comprobar que este proyecto es factible basado en los resultados de

rentabilidad del mismo.

Este plan de marketing permitira al producto posicionarse y competir
en el mercado para prevenir y reducir el indice de enfermedades en las

familias de la ciudad de Guayaquil.
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La Pitahaya es una fruta que tiene diversos usos y beneficios
saludables para el cuerpo humano, su consumo principal es como fruta
fresca. El cultivo de la Pitahaya es relativamente nuevo en el Ecuador. Las

zonas de produccion estan enfocadas hacia el Oriente ecuatoriano debido a

que en este sector se alcanza mayores niveles de productividad.

Cabe recalcar que la inversibn en este proyecto no solo traera
beneficios a sus propietarios sino que creara nuevas oportunidades para las
frutas y productos no tradicionales con efectos multiplicadores para la

economia local.

El segmento de mercado esta dirigido a personas con enfermedades
como obesidad, diabetes, presion arterial, etc. Se ha utilizado dos enfoques

de investigacion y como técnicas de mercado la encuesta y el Focus Group.

Con los resultados obtenidos se pudo concluir que la competencia
directa corresponde a frutas ya conocidas como la papaya, mango,
naranjas, las cuales son mas consumidas por las familias guayaquilefias por

sus propiedades nutricionales.

Palabras claves: Pitahaya, Marketing estratégico, madres de familia,

comercializacién, mercado, Guayaquil.
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Abstract

The current investigation pretends to create a strategic marketing plan to
promote and commercialize the Pitahaya in the supermarkets and also prove

that this project is viable based in the results of profitability.

This plan of marketing will enable the product to be positioned and
compete in the market, as well as becoming an option in order to prevent

and reduce the figures of diseases in the families of Guayaquil city.
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The pitahaya is a fruit which has several uses and health benefits for
the human body, its main use is as fresh fruit. The cultivation of the pitahaya
is relatively new in Ecuador. The zones of production are focused to the
Ecuadorian east because it is in this sector where higher levels of

productivity are achieved.

It is necessary to emphasized that the investment in this project not
only will bring benefits to their owners but also create new opportunities for
the fruits and not traditional products to be known with multiplier effects for

the local economy.

The aimed market segment is for people with diseases as obesity,
diabetes, blood pressure, etc. Two approaches for the research have been

used as market technicques the poll and the focus group.

With the obtained results, it was conclude that the direct competence
correspond to fruits already known as papaya, mango, oranges, which are

more consumed for the families in Guayaquil due to its nutrition properties.

KEY WORDS: Pitahaya, strategic marketing, house wives, marketing,
Market, Guayaquil.



Introduccién

Hoy en dia la buena alimentacién juega un papel importante en la rutina
diaria, y las frutas contribuyen en la alimentacién por ser productos con

mayores propiedades.

Dentro de la variedad de frutas cultivadas en el Ecuador se destacan
las exoticas, las cuales son cultivadas en la Amazonia y estan generando
mayor interés en los comerciantes formales e informales, quienes han
aumentado su oferta en mercados y calles de la urbe, un ejemplo de la
misma la pitahaya, con unas cifras de produccion con la tendencia al

incremento, gran popularidad por su sabor y propiedades.

Este trabajo de tesis identifica los problemas y necesidades de los
consumidores, plantea objetivos generales y especificos, define las técnicas
de investigacion a utilizar para alcanzar las metas planteadas, detalla las
estrategias publicitarias, elabora el presupuesto de la compafia “San
Vicente S.A” y se analiza si es rentable la inversion con las estrategias

publicitarias aplicadas

Muestra también un analisis de la situacion actual de los aspectos
que influyen de manera positiva 0 negativa para la promocion y

comercializacion de la pitahaya.



Capitulo 1

1. Generalidades del problema

1.1 Antecedentes

En nuestro pais la mayor tasa de mortalidad se debe a enfermedades como
la obesidad, diabetes, presion arterial, estrefliimiento, etc. que representan

un problema severo en la Salud Publica por las siguientes razones:

s Las personas afectadas por estas enfermedades demuestran
limitaciones en sus capacidades bioldgicas, psicolégicas y sociales,
tienen una expectativa de vida menor que las personas con peso
normal, segun  Fundacién Ecuatoriana para la Ciencia y la

Tecnologia (FUNDACYT) del Ecuador.

+ Adicional estas enfermedades no son las Unicas de riesgos; hay
otras relacionadas con problemas respiratorios, gastrointestinales,
algunas enfermedades cancerigenas y otras mas que caen en la

esfera de lo psicoldgico y social.



Por ese motivo la empresa “San Vicente S.A.” al analizar estas tasas de
mortalidad, encuentra en la Pitahaya y sus propiedades beneficios que
ayudan a prevenir estas enfermedades y con ello se espera bajar este

indicador.

Se comercializara y promocionard la Pitahaya en la ciudad de Guayaquil,
siendo una fruta considerada una porcion de agua deliciosa azucarada,
baja en calorias y con contenido de vitamina C que combinado con otras
frutas la enriquecen en matices y nutrientes, puede ser consumida por nifios,
jovenes, adultos, deportistas, mujeres embarazadas o madres lactantes y

personas mayores.

1.2 Planteamiento del Problema

En la actualidad los ecuatorianos por falta de tiempo ante sus obligaciones
personales, sociales y laborales, consumen comidas rapidas (chatarra) lo
cual provoca un desorden alimenticio y con ello enfermedades como la
diabetes, obesidad, gastritis, insuficiencia renal, enfermedades

cardiovasculares, etc.,

El Ecuador se enfrenta a dos problemas sociales: la mala nutricion,
deficiencia talla/edad, que afecta a la poblacion infantil ecuatoriana y la
desnutricién, mala o poca alimentacion, que afecta a la poblacién en general

tanto menores como adultos, esto se produce debido a la desinformacién



sobre coOmo mantener una correcta y balanceada alimentacion si necesidad

de contar con grandes recursos econémicos.

La empresa “San Vicente S.A” promocionara y comercializara la

Pitahaya, siendo un producto poco conocido en la poblacion de Guayaquil.

Esta fruta es baja en calorias y con altos beneficios nutricionales que
ayudard a la prevencion de enfermedades como: obesidad, estrefiimiento,
diabetes, presion arterial alta, infartos cardiacos y cerebrales; segun

estadisticas de la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion “ENSANUT?!”,

Su alto contenido de fosforo y vitamina C contribuyen un adecuado

desarrollo de las funciones cerebrales y proteccion inmunolégica.

La pitahaya requiere una alta inversion, actualmente su produccion es
poca y la demanda de exportacion cubre apenas el 25% total del mercado

internacional a paises como Colombia y Guatemala.

En el Ecuador, la mayor cosecha de la Pitahaya se da en los meses de
febrero y marzo donde se produce el 60% de la produccion anual y el 40%
restante se divide en los meses de junio, septiembre, mediados de

noviembre e inicios de diciembre 2

LENSANUT-ECU.2011-2013. MSP. INEC www.ecuadorencifras.gob.ec/salud-salud-reproductiva-y-
nutricion/

2 Tomado de:
http://repositorio.maeug.edu.ec/bitstream/123456789/347/1/Proyecto%20de%20Siembra%20y%20Co
secha%20de%20Pitahaya%?20en%20Ecuador.pdf



1.3 Justificacién

Una alimentacion saludable es aquella que aporta todos los nutrientes
esenciales y la energia que las personas necesitan para mantenerse sanay

a su vez gozar de un pleno bienestar biologico, psicolégico y social.

El desbalance nutricional, por exceso o falta de nutrientes, afecta los
cuerpos de diferentes maneras generando trastornos de salud que pueden
llegar a ser graves, entender esto es fundamental antes de sufrir los riesgos

de una mala alimentaciéon asi como los efectos inmediatos en la salud.

La pitahaya, es una fruta propia del tropico himedo, crece en distintos
paises de Centroamérica, Colombia y el Caribe en temperaturas célidas
(800 a 1500 mts. sobre el nivel del mar), se conoce como "La fruta del

dragén" y cuyo nombre real es Pitahaya.

La pitahaya se puede consumir como fruta fresca o procesada como

pulpa; es rica en fibra, calcio, fésforo y vitamina C.

Es una fruta muy especial en cuanto a cualidades medicinales con un
amplio espectro de aplicaciones, desde el alivio de problemas estomacales
comunes, tales como gastritis, hasta ser una fruta recomendada para

personas con diabetes y problemas endocrinos.



La pitahaya contiene captina, un tonico para el corazon. El beneficio
mas conocido de esta fruta es su contenido de aceites naturales, en la pulpa
y semillas, que mejora el funcionamiento del tracto digestivo (tiene un efecto

laxativo).

Su sabor y efecto refrescante poseen importantes y Unicas

propiedades medicinales.

Sin embargo, en el Ecuador su produccion y comercializacion es baja
en cuanto a la explotacion de los recursos naturales con los que cuenta el
mercado ecuatoriano, de igual manera su uso no estd muy difundido y se
destaca por ser una fruta con componentes nutricionales que aportan

beneficios a la salud humana.

También porque su cultivo puede ser una actividad alternativa para

productores de zonas con condiciones agroecolégicas adversas.

La pitahaya podria convertirse en uno de los productos con mayor
acogida en el mercado ecuatoriano y extranjero debido a sus mdultiples

beneficios.

Con base en lo anterior y con el fin de identificar las oportunidades del
mercado, se diseflara un plan de marketing para la comercializacion y

promocion de la Pitahaya en la ciudad de Guayaquil.



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Disefiar un plan de marketing estratégico para la promocion vy
comercializacidn de la pitahaya producida por la empresa “San Vicente S.A.”

de la ciudad de Guayaquil.

1.4.2 Objetivos especificos

% Analizar la realidad actual del mercado de frutas de la ciudad de
Guayaquil.

% Determinar las estrategias de Marketing que se aplicaran para la
promocion y comercializacion de la pitahaya.

« Desarrollar las estrategias de Marketing identificadas para la
promocion y posicionamiento de la pitahaya en la ciudad de
Guayaquil.

% Establecer métodos de control que permitan hacer seguimiento del

cumplimiento del plan de marketing.

1.5 Delimitacion

El desarrollo del plan de marketing propuesto para la compania “SAN
VICENTE S.A” se estimara en un tiempo de seis meses. El espacio fisico
donde se desarrollara dicho plan es en la ciudadela “La Floresta Il, mz.126,
villa 09", también se visitara las instalaciones donde se realizara la

produccion de la pitahaya ubicada en el km. 26 via Santo Domingo.



llustracién 1.1. Croquis de la ubicacion de la compania “San Vicente
S.A”

® ' o e caps B2 4 Smam

Fuente: Google Map, 2014

En la carrera universitaria “Administraciéon de Empresas” se ha cursado
materias desde las mas basicas hasta las mas relevantes como:
administracion, contabilidad, fundamentos de marketing, marketing
estratégico, finanzas, etc. Que permiten contar con los conocimientos
adecuados para el desarrollo de un Plan de Marketing para la promocion y

comercializaciéon de la Pitahaya dentro de la ciudad de Guayaquil.

1.6 Resumen de la propuesta de intervencion.

El presente trabajo de tesis evidenciara las estrategias que se aplicaran para
la promocion y comercializacion de la pitahaya siendo un producto poco
conocido en el mercado guayaquilefio en donde se mostraran los beneficios
nutricionales de la fruta, la cual se encuentra en varios paises de clima

templado.



En el Ecuador la zona mas productiva de pitahaya es el cantdén Palora,
al norte de la provincia de Morona Santiago, cerca del Puyo; se cultiva

también en Echandia y Cartagena en la provincia de Pichincha.

Se realiz6 un estudio de mercado aplicando los conocimientos de
marketing y finanzas, para conocer la factibilidad de la venta de la pitahaya
de la empresa “San Vicente S.A” constituida en el afio de 2011, cuya
principal actividad economica es de productos agricolas, actualmente desea
aumentar a sus cultivos, el sembrio de la pitahaya e incrementar sus
utilidades para el periodo fiscal 2015 — 2016. Tiene un superficie de 7 ha’s,

de las cuales todas son utilizadas para los cultivos.

El plan de marketing involucra la aplicacién de las estrategias y los
andlisis de los costos que inciden en la venta de la pitahaya, creando una
nueva marca y asi analizar la aceptacion y el posicionamiento en el mercado

de la ciudad de Guayaquil.

1.6.1 Beneficiarios de la propuesta de intervencion

El plan de Marketing estratégico es propuesto para conocer la factibilidad y
fiabilidad de comercializar la Pitahaya, y asi obtener un incremento en las
ventas para la compania “SAN VICENTE S.A.” aprovechando las bondades

nutritivas de la fruta para darla a conocer a los habitantes de Guayaquil.
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Capitulo 2

2. Marco teérico

Para la realizacion del plan de marketing estratégico que promocionara y
comercializara la pitahaya dirigido a madres de familia de Guayaquil, es
necesario identificar algunos conceptos claves que se detallaran a

continuacion:

2.1 Concepto de marketing

El marketing es la administracion de las relaciones entre la empresa o
negocio y los clientes, creando relaciones solidas para satisfacer asi sus

necesidades.

Segun Adell (2007) define el marketing como wuna filosofia de
empresa y un conjunto de actividades y comportamientos que estan
dirigidos a satisfacer las necesidades del consumidor y los objetivos de las

organizaciones.?

3 ADELL, Ramon, Aprender Marketing, Ed. Paidds Ibérico, Espafia, 2007, pag. 23
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2.2 Plan de marketing

Un plan de marketing debe reunir una serie de requisitos para ser eficaz y
eficiente, de esta manera arrojara los resultados que beneficien los fines de
la empresa, es por ello que se debe conocer la situaciéon del entorno
empresarial, lo cual permitird determinar el mercado en el cual va a estar
expuesto el producto o servicio que se piensa lanzar, conocer cuales van a
ser el segmento de clientes beneficiarios, si va a satisfacer o no sus
necesidades, para que todo esto obtenga buenos resultados también se

debe conocer y hacer un buen uso de los recursos que dispone la empresa.

El plan de marketing es la articulacion entre los objetivos corporativos
y las metas de la unidad de marketing. Asimismo, integra decisiones
estratégicas que pueden generar un profundo impacto en la supervivencia
de la empresa, con decisiones operativas, encargadas de materializar los

planes para aportar rentabilidad y competitividad a la organizaciéon

2.2.1 Producto o servicio

Es un bien tangible o intangible que se adquiere a cambio de un valor
monetario. Es algo que puede adquirirse por medio del intercambio para
satisfacer una necesidad o un deseo. Esta definicion permite clasificar un

amplio nimero de “cosas” como productos.®

4 RIVERA, Jaime, Direccién de marketing: fundamentos y aplicacion, Ed. Esic, Madrid, 2007, pag. 261
5 FERRELL O.C., Estrategias de Marketing, Editorial CENGAGE Learning, México, 2011, pag. 11.
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2.2.2 Estrategias del producto

En las estrategias para el producto se deberan incluir nuevas caracteristicas,
es decir, darle nuevas mejoras, nuevas utilidades, nuevas funciones, nuevos

usos, servicios adicionales, como facilitar la forma de pago.

En la estrategia de precio, se considera los recursos financieros de la
empresa y la mano de obra. Para la promocion de producto se creara y
lanzara una nueva marca, para impactar y atraer nuevos clientes y alcanzar
un alto posicionamiento en el mercado local. Los canales de distribucion

serian en los supermercados con mayor concurrencia de clientes.

Se pueden estudiar usos alternativos del producto, o métodos para
incentivar la fidelidad. Se deben buscar formas mas eficientes de fabricar el
producto y métodos para aumentar su rentabilidad. El envase es otro punto
a tener en cuenta, un cambio en el envase puede ayudar a rejuvenecer el

producto.®

2.3 Concepto de Mision

Es un importante elemento de la planificacion estratégica porque es a partir
de ésta que se formulan objetivos detallados que son los que guiaran a la

empresa u organizacion.

6 FERRELL O.C., Estrategias de Marketing, Editorial CENGAGE Learning, México, 2011, pag. 191.
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2.4  Concepto de Vision

Es el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y
aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las

de competitividad.

2.5 Foda

En el analisis del FODA las variables controlables son las debilidades y
fortalezas que son internas de la organizacion y por lo tanto se puede actuar
sobre ellas con mayor facilidad), y las variables no controlables las
oportunidades y amenazas es la mayor accion que se puede tomar con

respecto a ellas es preverlas y actuar a nuestra conveniencia.

Es un instrumento estratégico del marketing, que permite entender la
relacion que tiene la empresa con el mercado. La matriz FODA permite
relacionar las fortalezas y las debilidades de la empresa con las
oportunidades y las amenazas del ambiente, el objetivo es elaborar un
diagnéstico que ubigue a la organizacion en una de cuatro posiciones

posibles. ’

2.6 Pitahaya

En el siguiente cuadro descriptivo se explica la definicion de la fruta.

" MIGUEL ANGEL ACERENZA, Libro “Marketing Internacional”,2da. Edicion México, TRILLAS
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Tabla 2. 1 Datos Informativos de la Pitahaya

Nombre Cientifico
Hylocereus undatus
Familia

Cactaceae — cactacea
Tribu

Hylocereeae
Sistematica

Reino: Vegetal
Variedades

Pitahaya amarilla
Pitahaya roja
Nombres comunes
Fruta de dragon, pitahaya

Tomado por: Enciclopedia Agropecuaria, 2013

2.6.1 Datos Informativos de la Pitahaya

La Pitahaya pertenece a la familia de los cactus. La familia de las cactaceas
es la mas numerosa e importante del grupo de plantas suculentas.
Comprende muchos géneros y las plantas que la componen son muy
distintas en el aspecto exterior. Comprende unas 5,000 especies y
constituye el mayor grupo de aquellas plantas que se identifican como

“suculentas”.

Se denomina plantas crasas y suculentas, aquellas de tejidos
aparentemente carnosos, MAs O mMeNnos espesos Yy muy suculentos
(jugosos). Esta ultima palabra es la que mejor define la especie, por denotar

Su riqueza en agua, mucilagos y lacteos.

8 Programa Fitosanitario para el Agro - PROFIAGRO 2007. Estudio de Factibilidad Pitahaya.
Ecuador, 2007
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La pitahaya fue descubierta por primera vez en forma silvestre por los
conquistadores espafioles en Meéxico, Colombia, Centroamérica y las
Antillas, quienes le dieron el nombre de "pitahaya" que significa fruta

escamosa.

La variedad amarilla se cultiva en zonas tropicales y subtropicales
altas (Colombia, Bolivia, Ecuador, Perl, Venezuela y en general toda la
zona centroamericana) y la roja, en México, Nicaragua y Vietham, entre
otros. Esta fruta también conocida con los nombres de Fruta de dragon y
Pitahaya. Aunque el nombre de Fruta de dragén estid reservado a la
variedad de pitahaya roja. Existen dos variedades, la pitahaya amarilla y la

pitahaya roja.

El tallo de la pitahaya es de crecimiento rapido, la planta es perenne,
terrestre, epifita, como los cactus. Es triangular con tres caras o a veces 4 o
5, verde, carnoso, articulado por secciones rectas, y ramificado. Cada
segmento del tallo tiene 3 planos, con alas onduladas, (costillas) con
margenes mas o menos corneos y puede tener de 1 a 3 pequeias espinas o
ser sin espinas. Las secciones del tallo generan raices aéreas que se
adhieren a la superficie sobre la que crecen para trepar. El tallo puede
alcanzar unos 20 pies (6.1 m) de largo. Las flores son hermafroditas, sin
embargo, algunas especies de pitahaya y ciertos cultivares son auto

incompatibles.
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Son en forma de campana, muy vistosas, comestibles, blancas
(rosadas en algunas especies) y muy grandes, muy fragantes, nocturnas, y
pueden alcanzar 14 pulgadas de largo (36 cm) y 9 pulgadas de ancho (23

cm). Los estambres y estigmas son lobulados de color crema.

El fruto es una baya carnosa, oblonga de alrededor de 4.5 pulgadas
(11 cm) de grueso con piel de color rojo o amarillo con aletas y con 0 sin
espinas. La pulpa puede ser blanca, roja o purpura dependiendo de la
especie. Las semillas son muy pequefias, numerosas y negras incrustadas

dentro de la pulpa.

llustracién 2. 1. Planta Hylocereus.

Elaborado por: Autoras, 2015.
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2.6.2 Agroecologia

Clima

Las pitahayas crecen bien en climas tropicales y subtropicales, sobre todo
en zonas libres de heladas. Toleran climas frescos o calidos, siempre que

las temperaturas no excedan los 100°F (38°C).

Se adaptan a sombra parcial y pueden resultar dafiadas por la luz
solar extrema. Se les considera como cultivo de pleno sol en sus paises de
origen. Las estimaciones iniciales de las zonas nativas indican que las

temperaturas Optimas para el crecimiento estan entre 65y 77°F (18-25°C).

Se han reportado dafios severos por quemaduras del sol en algunas
zonas de crecimiento del tallo con baja humedad o elevadas alturas. Se
recomienda alrededor del 30% de sombra durante los primeros 3 a 4 meses
después de plantada donde la insolacién tiene niveles perjudiciales.

Suelo

Las pitahayas se adaptan a una amplia gama de suelos siempre que estén
bien drenados. Ellas crecen bien en los suelos calcareos y bien drenados,
del sur de la Florida. Al igual que con otros cultivos de frutas, pueden
mostrar deficiencias de elementos menores en los suelos pobres de alto
pH, del sur de Florida. Las pitahayas prosperan en suelos ricos en materia

organica, o cuando se agrega estiércol.
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2.6.3 Principales plagas y enfermedades presentadas en la

pitahaya.

Tabla 2. 2 Plagas y Enfermedades

PRESENTADAS EN LA PITAHAYA

PLAGAS
NOMBRE DARIO FORMA DE CONTROL
Chinche Manchas, costras y Dimetoatos.
patas de hoja endurecimiento en
las cortezas de los frutos.
Avispas Succionan los brotes Malathion.
tiernos.
Hormigas Dafios en los brotes tiernos. Mirex.
Thrips 'y Deforman frutos y brotes Evisec.
afidos jovenes.
Acaros Manchan y deformacion de  Omite, Mavric, acariciada a
frutos base de Endosulfan.
y brotes.
Nematodos Destruccion de raices. Procductos a base de
Carbofuran
(aplicacion semestral)
ENFERMEDADES
Pudricion por Lesiones acuosas que * Suelo bien drenado.
bacteriosis pudren los tallos * Podar ramas
(Erwinia sp.) y las raices. periodicamente.

* Quitar sombras.
* Asperjar con bactericidas.
Antracnosis Manchas negras en el talloy * Alternar fumigaciones con

(Colletotrichu la base del productos a base de
m sp.) fruto que causan pudriciéon  oxicloruro de Cobre y de
en el péndulo. Mancozeb.
* Mezcla de Dithane +
Benlate.
Fusariosis Clorosis en el tallo y en los No se tiene.
(Fusarium frutos,
sp.) pudricion basal del fruto.

Fuente: Unidad de Documentacion e Informacién Técnica del INIAP, 2015



llustracién 2. 2. Plagas.

Acaros (Tetranychidae
¥ Tenuipaipidae)

Mosca del mesocarpio
(Dasiop sinedulis)

Gusano Cosechero
(Agraulis sp)

Escarabajo
(Calosoma argentinense)

Fuente: InforJadin.com

2.6.4 Métodos de propagacion

e Propagacion Sexual.

19

La planta puede propagarse a partir de semillas, sin embargo las frutas y las

caracteristicas del tallo son variables, y el tiempo de la siembra a la

produccion de fruta puede ser de hasta 7 afios.

e Propagacion Asexual.

El uso de las estacas de tallo esta generalizado. Por lo general se utilizan

segmentos de tallo enteros de 6 a 15 pulgadas (12-38 cm). Un corte

inclinado se hace en la base del tallo, luego los cortes se tratan con un

fungicida y se dejan cicatrizar (secar y curar) durante 7-8 dias en un lugar

seco y a la sombra antes de que se planten directamente en el campo o bien
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en maceteros. Algunos propagadores aplican hormonas de enraizamiento a

los cortes después del curado, pero antes de plantarlas.

Los esquejes crecen muy rapido (1.2 pulgadas [3 cm] por dia) y
producen muchos frutos de 6 a 9 meses después de la siembra. Los
recortes mas largos suelen alcanzar el enrejado de apoyo mas rapido que
los mas cortos. Las pitahayas también pueden ser injertadas, pero esta
practica no es comun. El injerto tiene un uso potencial durante la seleccién
de portainjertos adaptables a diferentes tipos de suelo y sus problemas. Las
estacas toman entre 4-6 meses para desarrollar un buen sistema radicular

en las macetas y estar listas para la siembra en el campo.

Se recomienda sembrar tanto las estacas curadas como las pre-
plantadas en macetas, en agujeros de por lo menos 24 pulgadas (60 cm) de
diametro y profundidad a los que se agrega materia organica mezclada con

la tierra.

2.6.5 Métodos de establecimiento y manejo de plantacion.

Las plantas de Pitahaya pueden llegar a ser bastante grandes y difundidas,
y por lo tanto se deben plantar de 15 a 25 pies (4.5-6.1 m) o mas de
distancia de los arboles, estructuras y lineas eléctricas. Un enrejado fuerte
debe construirse para que pueda soportar varios cientos de libras de peso
de los tallos. Un enrejado débil puede caer bajo el peso de una planta de

pitahaya madura. No se deben usar alambres en el enrejado, ya que pueden
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cortar o dafar los tallos. Si se utliza alambre, debe estar cubierto por

mangueras.

Para la siembra en los jardines de las casas, se puede construir un
enrejado para las plantas individuales que consiste en un poste central con
una estructura en la parte superior para apoyar la planta. Las plantas
individuales crecen en un &rbol bajo o sobre un montén de piedras o bloques
que servirian como soporte. Hay dos tipos de poda que deben llevarse a
cabo para obtener la maxima produccién, salud y calidad de las frutas. La
primera consiste en una poda de conformacion para guiar el crecimiento de
las plantas hasta que alcancen la parte superior del enrejado y se

distribuyan luego por él.

Esto implica la eliminacién de cualquier tallo lateral a lo largo del tallo
principal hasta que llegue al tope del enrejado, y la atadura del tallo principal
a los postes del enrejado. Poco después de que las plantas alcanzan la
parte superior del enrejado, la parte terminal se debe cortar para inducir
ramas laterales, las que deben ser atadas con simetria a los soportes del
enrejado. Las pitahayas crecen rapidamente y producen una extensa
distribucion. Si no se hace ninguna poda posterior de aclareo,
eventualmente habra una masa muy densa de tallos que reduciran la
penetracion de la luz a los tallos bajos, lo que interfiere con la produccion
de frutos.

Por otra parte, una densa marafa de tallos puede dar lugar a una

mayor incidencia de insectos y enfermedades. La poda de produccién
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consiste en la extraccion de las ramas dafadas, enfermas o muertas asi
como los que llegan al suelo. También se pueden quitar los tallos que
interfieren con las practicas culturales y la cosecha. Se pueden eliminar de
forma selectiva algunos tallos para garantizar una buena sujecion del resto
de la planta y de esta forma evitar la rotura de las ramas y el
hacinamiento. Las plantas de pitahaya son vigorosas y puede ser necesario
podarlas de una a tres veces por afio. Las secciones de los cortes se
pueden tratar con un fungicida para reducir la incidencia de la pudricion del
tallo. La poda también induce a la floracion y una gran ramificacion. Es mejor
podar poco después de la cosecha y eliminar todos los tallos resultantes de
la poda del campo. Los recortes de los tallos pueden llevarse a un lugar
lejos del campo y comportarse. Se debe esperar aproximadamente un mes
después de la siembra o hasta que las plantas empiezan a crecer para

iniciar la fertilizacion.

La fertilizacion en el primer afio debe ser frecuente (cada 2 meses)
con aplicaciones ligeras de 0,25 libras (118 g) por planta. Se puede utilizar
un 6-6-6, 8-3-9, 8-4-12, con 2-3% de magnesio o alguna férmula similar. La
adicion de 4 libras (1,2 kg) de estiércol bien descompuesto o compost
alrededor de la base de la planta, pero sin tocar el tronco es recomendable
durante el primer afio. Para las plantas que crecen en pH alto, en los
suelos calcareos, se debe utilizar un aerosol por planta de 0.25-0.5 oz (7-15
g), de hierro quelado. Se puede aplicar una pequefia cantidad de sulfato

ferroso en la base de las plantas que crecen en suelos de pH neutro y bajo.
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La estacion lluviosa, durante la temporada célida, es la mejor época para la

aplicacion de los elementos menores.

Durante el segundo y tercer afio, se aumenta gradualmente la
cantidad de fertilizante seco a 0.3-0.4 libras (136-182 g) por planta cada dos
meses usando alguna de las formulas anteriores. Se usa también un mayor
aumento gradual de la cantidad de estiércol o abono a cerca de 6 libras (2,7
kg) por planta, utilizando el mismo numero de aerosoles de elementos
menores y aumentando gradualmente el hierro quelado a 0.75-1.00 oz (22-
29 g) por planta. Después del cuarto afio se debe aplicar 0,50 a 0,75 libras
(227-341 g) de fertilizante por planta de las formulas anteriores, con 3 a 4
aplicaciones por afio, asi como los elementos menores y las

recomendaciones de quelato de hierro.

Aplicar estiércol o compost a razén 5 libras (2,2 kg) en cada
aplicacion, dos veces al afio. Aunque las pitahayas son miembros de la
familia de los cactus y puede soportar periodos de sequia, tienen una
necesidad de agua bastante alta. Sin embargo, la humedad excesiva en el
suelo se traducird en el desarrollo de enfermedades bacterianas y de

hongos.

Un periodo seco resulta necesario para la induccion de una floracion
abundante, pero una vez que las plantas estén en flor, los periodos de

sequia pueden resultar en una pobre produccion.
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llustracion 2. 3. Cultivo de la Pitahaya

2.6.6 Cosecha, maduracion y almacenamiento

Las pitahayas espinosas son mas dificiles de cosechar que aquellas que son
sin espinas. Para la cosecha de pitahayas espinosas se recomienda el uso

de guantes de cuero y camisas de mangas largas.

La temporada de maduracion por lo general va de junio a
noviembre. Resultan necesarias las tijeras manuales de corte para separar
los frutos de las plantas. Se debe ser cuidadoso para no dafar la fruta, y
eliminar cualquier saliente en la insercién del tallo cortando el pedunculo
(tallo de la fruta) a ras de la superficie del fruto. Se colectan solo las frutas
bien formadas y coloreadas. Las frutas se mantendran bien 4 6 5 dias a
temperatura ambiente o varias semanas en bolsas de plastico en el

refrigerador®.

9 Recuperado de: http://www.revistaelagro.com/2013/04/24/pitahaya-roja-una-alternativa-para-
produccion-de-frutas-tropicales/


http://www.revistaelagro.com/2013/04/24/pitahaya-roja-una-alternativa-para-produccion-de-frutas-tropicales/
http://www.revistaelagro.com/2013/04/24/pitahaya-roja-una-alternativa-para-produccion-de-frutas-tropicales/
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llustracién 2. 4. Cosecha y almacenamiento de la Pitahaya.

Elaborado por: Autoras, 2015,

2.7 Tipos de Pitahaya

e Pitahaya amarilla

La pitahaya amarilla es de color verde cuando es inmadura y, adquiere un
color amarillo cuando alcanza su estado de madurez. La piel es gruesa con
escamas cubiertas de protuberancias en las sobresalen unas espinas, las

cuales son retiradas de forma manual con un cepillo

llustracion 2. 5. Pitahaya Amarilla

Elaborado por: Autoras, 2015
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e Pitahayaroja

La pitahaya roja tiene la piel de color roja y no contiene espinas. La pulpa de
las dos variedades de pitahaya es de color blanquecino, con textura
cremosa y con una gran cantidad de pequefias semillas negras comestibles.
Siempre sera mejor no ingerir las semillas, ya que tienen una propiedad
purgante o laxante muy efectiva.

llustracion 2. 6. Pitahaya Roja

Elaborado por: Autoras, 2015,

2.8  Caracteristicas de la Pitahaya.

e Forma: ambas variedades tienen una forma ovoide. La amarilla se
caracteriza por tener una corteza con espinas y la roja, por su corteza

gruesa.

e Tamafio y peso: La amarilla mide 90 milimetros de largo y tiene un
didmetro de 65 a 70 milimetros. La roja tiene unos 12 centimetros de

largo y un diametro de 75 a 80 milimetros.
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e Color: La amarilla es verde y amarilla en la madurez.
Ambas tienen la pulpa de color blanco y diminutas semillas negras.
La roja se caracteriza porque su cascara es roja y gruesa y tiene
bracteas verdes, a diferencia de las espinas que presenta la amarilla,
que al madurar se tornan amarillas, dandole un aspecto muy

decorativo.

e Sabor: su sabor es exquisito, como agua azucarada, muy fino y

delicado.

La conservacion y almacenaje de la pitahaya, en espera de su
distribucion, se debe conservar entre 4-6°C y a un alto grado de humedad
(80-85%). De esta forma se pueden conservar hasta cuatro semanas en

Optimas condiciones.

La maduracion tiene lugar a temperatura ambiente, 20°C. Se pueden

conservar unos dias a una temperatura de entre 0 y 4°C.

2.9 Oferta nacional

En el Ecuador la zona mas productiva de pitahaya es el canton Palora, al
norte de la provincia de Morona Santiago, cerca del Puyo. Cosechan por
toneladas para abastecer a los diferentes supermercados de Quito y

Guayaquil. También se la encuentra en los mercados populares.
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2.10 Marco juridico para la produccién y comercializaciéon de

productos naturales

Para la produccién y comercializacion de la pitahaya, en primera instancia
se debe revisar el contexto juridico actual, iniciando por el contenido de la
Constitucion de la Republica del Ecuador, validando su articulacion al plan
Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017, revisando la Ley Organica de salud y

Sus respectivos reglamentos.

2.10.1 Normativas de Calidad

Segun la Ley Organica de Salud el art. 361, nos indica los requisitos para
obtener el registro sanitario por producto, para productos nacionales, se
ingresara el formulario de solicitud a través del ARCSA (Agencia Nacional

de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria)*©.

Segun el art. 139 el registro sanitario tendra vigencia de cinco afos, a

partir de la fecha de su concesién. (Véase Anexo 1)

2.10.2 Normas del consumidor

Segun el Registro Oficial N° 520, de la Ley Organica de Defensa del

Consumidorll, Art. 9, todos los bienes a ser comercializados deberan

10 Tomado: http://www.salud.gob.ec/tag/ley-organica-de-salud/
11 Ley Organica de Defensa del Consumidor, http://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/ec/ec053es.pdf



29

exhibir sus respectivos precios, pesos y medidas, de acuerdo a la naturaleza

del producto.

De acuerdo a lo indicado en el “Rotulo de productos alimenticios para
consumo humano” segun el Art. 14, la norma técnica ecuatoriana establece
los requisitos minimos que deben cumplir los rétulos o etiquetas en los
envases 0 empaques en que se expenden los productos alimenticios para
consumo humano, se aplica a todo producto alimenticio procesado,
envasado y empaquetado que se ofrece como tal para la venta al

consumidor.

Entre las obligaciones del proveedor, el Art. 17, menciona que es
obligacion de todo proveedor, entregar al consumidor informacion veraz,
suficiente, clara, completa de los bienes o servicios, de tal modo que se

pueda realizar una eleccion adecuada y razonable.

2.10.3 Normas de la Produccion Organica Agropecuaria

Segun el REGLAMENTO DE LA NORMATIVA DE LA PRODUCCION
ORGANICA AGROPECUARIA EN EL ECUADOR, capitulo | OBJETIVOS Y

FINES*? menciona los siguientes:

12 Reglamento De La Normativa De La Produccion Organica Agropecuaria En EI Ecuador (Acuerdo No. 302),
http://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/ec/ec053es.pdf, pag.1 -2
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Establecer las normas y procedimientos para la produccion,
elaboracion, empaque, etiquetado, almacenamiento, transporte,

comercializacion, la exportacion e importacion de los productos organicos; vy,

b) Asegurar que todas las fases, desde la produccion hasta llegar al
consumidor final, estén sujetas al sistema de control establecido en el
presente reglamento. Art. 2.- Se denominan organicos, aquellos productos
gue se ajusten a la definicién de producto organico de este reglamento. Art.
3.- Fines.- La presente reglamentacion tiene como finalidad garantizar la
calidad del producto, normar el funcionamiento de las agencias
certificadoras que operan en el pais y sefalar las competencias

institucionales que tienen que ver con la actividad agropecuaria organica.

Segun el REGLAMENTO DE LA NORMATIVA DE LA PRODUCCION
ORGANICA AGROPECUARIA EN EL ECUADOR, se denomina sustancias

permitidas para la producciéon agricola organica®® a:

Toda sustancia empleada en un sistema organico como fertilizante y
acondicionadora del suelo, para el control de plagas y enfermedades, para
asegurar la salud del ganado y la calidad de los productos de origen animal,
0 bien para la preparacion, conservacion y almacenamiento de un producto

alimenticio, debera cumplir con la legislacion nacional vigente.

13 Reglamento De La Normativa De La Produccion Organica Agropecuaria En El Ecuador (Acuerdo No. 302),
http://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/ec/ec053es.pdf, pag.24
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Capitulo 3

3 Marco metodoldgico

La investigacion de mercado se realizara en la ciudad de Guayaquil, donde
se pretende identificar la aceptacion de la comercializacion de la pitahaya, la
cual es una fruta con muchos beneficios. Se realizara un analisis del entorno
tomando en cuenta la competencia directa es decir otras distribuidoras de la
misma fruta. Con la informacién obtenida en la investigacién de mercado y
andlisis del entorno se determinaran las bases para elaborar el plan

estratégico de marketing, el cual permitira alcanzar los objetivos propuestos.

3.1 Entorno general

En el mercado actual de la ciudad de Guayaquil existen variedad de frutas

para ser consumidas en jugos, batidos entre otros.

3.1.1 Tipo de investigacion

Se realizar4 una técnica de recoleccion de datos ampliamente utilizada por
los investigadores a fin de obtener informacion acerca de la opinién de los

usuarios, para determinar la viabilidad del proyecto considerando aspectos
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fundamentales como el entorno en general, situacion politica y econdmica..

Se empleara la técnica de focus group y la encuesta.

3.2Disefo de la investigacién

En la investigacion de mercado se recolectaran informacioén a través de
encuestas que se realizara en la Guayaquil en los sectores de la ciudad a

madres de familia con diferentes niveles socioeconémicos.

3.3 Poblaciéon

El tamafio de la poblacion se encuentra conformado por hogares de
Guayagquil, enfocandonos en las madres de familia, dirigido a una poblacion

con un nivel socio econémico medio y medio alto.

3.3.1 Muestra

La muestra es una parte de la poblacion a estudiar que sirve para

representarla.

Para el levantamiento de informacién se eligié la ciudad de Guayaquil
por su mayor densidad de poblacion en el Ecuador, con una tasa de
crecimiento del 2.5% actualmente tiene una poblaciéon de aproximadamente

2, 350,915 de habitantes segun fuentes del ultimo censo 2010.
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Una cuestion importante en cualquier método de seleccion de
unidades de una poblacion es conocer el tamafio de muestra adecuado para
cometer un determinado error de muestreo. Dicho error de muestreo puede
venir dado en términos absolutos, en términos relativos o sujeto a un

coeficiente de confianza dado.

La formula que se utilizara para encontrar el tamafio de la muestra

seria:

3 No?Z?
" (N —1)e? + 0222

n

Se aplica un muestreo aleatorio simple con un coeficiente de
confianza del 95% y error de muestreo del 5%. Con esto vamos a calcular

nuestra muestra (n).

llustracion 3. 1. Muestra

REGION
CRITICA

REGION
CRITICA

2= — |96 z= 196

Elaborado por: Autoras, 2015

Con un coeficiente de confianza del 95%:
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Z = (1.96) Es una constante que depende del nivel de confianza que se
asigne. EL nivel de confianza indicard la probabilidad de que los resultados

de esta investigacion sean ciertos

e = 0.05 Error del muestreo, es la diferencia que puede haber entre el
resultado que se obtiene preguntando a la muestra de la poblacion y el que
obtendra si se pregunta el total de ella. Considerando un 5% como error de

la muestra.

o=0.5

N = 614.453 es el tamafio de la poblacibn o universo (numero total de

Hogares en la ciudad de Guayaquil)'#.

N-1 614,452
N 614,453
e? 0,0025
V2 0,25
Z? 3,8416

Célculo de la muestra

(614,453)(0.5)%(1.96)?

= 383,9205

(614,452)(0.05)2 +(0.5)%(1.96)2

Por tanto aplicando la féormula en mencion se obtiene como resultado

gue el tamafio de la muestra sera de 384 personas.

4 Tomado de: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/encuesta-de-estratificacion-del-nivel-
socioeconomico/
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La herramienta que se va a emplear es la impresion de 384
cuestionarios dirigidos a las madres de familia de la ciudad de Guayaquil,

bajo el muestro aleatorio.

Posterior a la encuestas, se realizara la tabulacién con la herramienta
de Excel para obtener los resultados numéricos; se culminara con la

evaluacion de las preguntas y sus conclusiones.

3.4 Instrumentacién

3.4.1 Técnicas de investigacioén

Las técnicas de encuesta y focus group seran de gran utilidad para

determinar la demanda potencial de la fruta.

34.1.1 Focus Group

Para alcanzar los objetivos propuestos, se llevd a cabo un estudio de
caracter cualitativo — exploratorio en base a la técnica de “Focus Group”,
gue consiste en dindmicas de grupos efectuadas con 8 personas, con
caracteristicas homogéneas, dirigido para delimitar criterios e impresiones

con relacion a los gustos y preferencias de la Pitahaya.

Las sesiones se desarrollaron sobre la base de una guia de pautas

elaboradas por la empresa “SAN VICENTE”.
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3.4.1.1.1 Objetivos Generales

Determinar el nivel de aceptacion de la Pitahaya, una fruta con beneficios
para la salud que ayuda a prevenir enfermedades como la obesidad,

diabetes, presion arterial, etc.

3.4.1.1.2 Objetivos Especificos

Variables que determinen la compra de la Pitahaya.

e Indagar en las necesidades de frutas que prevengan enfermedades
como el estrefiimiento, obesidad, diabetes, etc.

e Expectativas de informacion.

e Medios de informacion.

e Generacién de estrategias accionables para la comercializacion y

promocion de la Pitahaya en la ciudad de Guayaquil.

3.4.1.1.3 Grupo Objetivo

El grupo objetivo del estudio estuvo compuesto por madres de familia, jefes
de hogar, profesionales, entre 18 y 60 afios, de nivel socioeconémico A, B,
C+, C- de acuerdo a la dltima actualizaciones de grupos socioeconémicos

2011 realizada por el INEC?®, residentes en la ciudad de Guayaquil.

15 Tomado de: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/encuesta-de-estratificacion-del-nivel-socioeconomico/
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3.4.1.1.4 Numero y composicion de los Focus Group.

De acuerdo a las caracteristicas del grupo objetivo, se llevaron a cabo un
total de 2 Focus Group, con 8 participantes cada uno, la muestra fue

segmentada por edad, nivel socioecondmico y sexo.

3.4.1.1.5 Periodo de evaluacioén

Los focus Group del estudio se llevaron a cabo entre los dias 23 y 27 de

enero de 2015.

3.4.1.1.6 Analisis de las respuestas del focus group.

Percepcion de las frutas

Al hablar de frutas quizas lo asociamos a los alimentos més llamativos por

su diversidad de colores y formas.

Pero forman parte de nuestra alimentacion diaria debido a que sus altos

niveles de nutrientes y sustancias naturales beneficiosas para la salud.

v ¢Qué frutas consumen?

Las frutas con mayor consumo entre los participantes son el banano,
papaya, manzana, mandarina, naranja, mango, pifia, sandia, toronja,
frutillas, cerezas, aguacate, granadilla, meldn, kiwi, pera, uva debido a sus

aportes nutricionales, pero un segmento de hombres de 20 — 30 afos
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indican un bajo consumo de frutas, mas motivados por comidas familiares

gue por iniciativa propia.

Grafico 3. 1. Beneficios de las frutas.

Hidratacién del
organismo
rapidamente.

Aportan una

variedad de

vitaminas y
minerales como

la vitamita C.

Facilita el
drenaje de
liquidos, al ser
diuréticas y
depuradoras del
organismo.

BENEFICIOS
DE LAS
FRUTAS

Aportan fibras
vegetales
solubles.

~ Ayudanal

correcto
funcionamiento
de aparato
digestivo.

No aportan
grasas.

Elaborado por: Autoras, 2015,

v' Aspectos que prefiere en una fruta.

Se identifican 3 factores que los consumidores consideran al momento
de comprar una determinada fruta: Sabor, lugar de adquisicion o compra,

beneficios nutricionales.
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llustracion 3. 2. Beneficios Nutricionales

LAS RAZONES »
PARA COMER FRUTar)

===
A==
=

L
< B
re D

BENEFICIOS
NUTRICIONALES

Elaborado por: Autoras, 2015,

*

Sabor

Si bien es cierto es un aspecto intangible y dificil de cuantificar,
pero puede llegar a influr mucho al escoger una fruta, los
consumidores se inclinan en aquellas dulces las cuales comeran

en mayor cantidad.

Beneficios nutricionales

Al incluir en la dieta diaria las frutas ayudan a prevenir
enfermedades como la obesidad, presion arterial, diabetes,

cancer, etc., debido a que ayuda al aparato digestivo a un correcto
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funcionamiento, asi mismo eleva las defensas y previene de
anemias por sus altos niveles de vitaminas y minerales que

contienen.

% Lugar de compra

Los participantes indican que el punto de compra debe ser cerca a
su domicilio o lugar de trabajo, el segmento de C+ y C- mencionan

que adquieren sus frutas en centros de acopios, plazas o tiendas.

‘En los mercados pagas la mitad por las cosas, es mas barato que
el supermercado’, ‘los productos son frescos y mas ricos, ya que

en el supermercado los tienen congelados’.

Los supermercados es un punto de compra para el segmento A y

B por su comodidad y limpieza.

v' Otros aspectos que los consumidores toman en consideracion al

momento de comprar una determina fruta.

Los grupos participantes detallaron que realizan sus compras semanales,
pero muchos de los casos dependiendo a sus necesidades alimenticias y
econdémicas, asi mismo tienen en consideracion otros tipos de aspectos

como:



41

Gréfico 3. 2. Aspectos a considerar para comprar una fruta.

*Llamativo -Sin tierra +Lisa *Grandes,
*Brillante «Barro «Uniforme medlagos,
*Uniforme *Sin pequenaos.

imperfecciones

Elaborado por: Autoras, 2015

Los participantes mencionan que el nivel de maduracion, consistencia y
olor son importantes, ya que la mayoria prefiere un producto en “su punto”
de consumo. Sin embargo se considera ciertas excepciones como por

ejemplo:

» Las manzanas maduras para hacer la papillas a los bebes.

Con respecto al precio, los integrantes mencionan que buscan el
mejor costo con relacidon a los aspectos antes mencionados. El precio
cobra mayor relevancia cuando el producto comienza a subir de
precio en periodos de mejor produccién, y es ahi donde se evalla si
lo compran o no, si la demanda baja es reemplazado por otra fruta

dependiendo los gustos de los consumidores.

v Motivo de consumo.

No hay dudas que comer frutas ayuda a mantener un cuerpo sano y

evitar enfermedades, es por eso que los consumidores seleccionan
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frutas como la papaya, meldn, sandia, meldén, pifia, banano por su
agradable sabor, bajas costos, se encuentran facilmente en los puntos
de compra (supermercados, tiendas, plazas, etc.), cuentan con un alto
indice en vitaminas, se las puede mantener sin refrigeracion, asi mismo
son practicas ya que no necesitan ser procesada para su consumo, y

tienen un precio econémico.

Adicional en los grupos familiares son preferidas por los nifios
ya que en su etapa de crecimiento comienzan a degustar de sabores

dulces.

Busqueda de informacion

En la actualidad se escucha hablar de la globalizacion; pues bien, s6lo hay
que ir al supermercado para constatar que en verdad existe, se podra

encontrar uvas, pifias, kiwis que importan de todos los rincones del mundo.

La seccién de frutas dejo de ser hace muchos afios el carrito de
frutas de la abuela. Con toda esta variedad durante todos los meses del afio
no hay excusas para no comer frutas, los participantes declaran su consumo
habitual de frutas por sus propiedades nutritivas y sus fuentes de
informacion son a través de Internet, libros, documentales transmitidos por
los medios de comunicacion ya que dia a dia se realizan campafas en
donde se imparte los beneficios de las frutas, que favorecen a la salud de
todo el organismo y para de esta forma bajar el indice de enfermedades

tales como la obesidad, cancer, etc.
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‘Semanal les compro frutas a mis hijos porque estan en plena edad de

crecimiento’.

De acuerdo a los niveles socioeconomicos A, B, C+, C- los
principales puntos de compra son mercados, tiendas, supermercados,
centros de acopio, porgue consideran que las frutas deben estar frescas, en

un ambiente adecuado para su conservacion.

‘Encuentras mucha variedad...hay de todo...y hacen promociones bien
convenientes...”

Grafico 3. 3. Opiniones de los grupos participantes.

Independiente del punto de
compra, la mayoria en todos los
grupos, concuerda que la

* De precios mas convenientes.
* Con productos de mejor
calidad en sabor, consistencia y

calidad de Ia fruta de los
mercados es mejor calidad en
las tiendas.

duracion.
* Con mayor variedad de frutas

Elaborado por: Autoras, 2015

Dentro de las entrevistas encontramos que el segmento C+ y C-
prefieren comprar fruta fresca en los mercados sin ningun tipo de empaques,
mientras que los integrantes del segmento A y B indican que prefieren en

cajas de carton.
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Satisfaccion y expectativas

Entre los miembros del estudio se consulta si se les ofreciera una fruta que
contenga beneficios como evitar la obesidad, el estrefiimiento, presion
arterial alta, diabetes y su consumo seria diario, estarian dispuestos en
adquirirla, los participantes mencionan que si ya que tiene propiedades
nutritivas y ademas previene enfermedades que estan elevando la tasa de

mortandad en la actualidad.

» Degustacion y beneficios de la Pitahaya.

A los grupos de estudio primero se les ensefia una imagen de la

Pitahaya, para que conozcan la apariencia fisica de la fruta.

Adicional se indican los beneficios de la misma, un segmento de
hombres de entre 25 — 35 afios, indican que no les agrada la fruta y por tal

motivo no la comerian.

Luego se procede a brindar la fruta para qué degusten del sabor, los
participantes mencionan que tiene un sabor dulce, agradable, les llama la
atencion las semillas diminutas que contiene dentro de la pulpa, mencionan
gue no tiene una textura uniforme, su color es brillante y uniforme, su

tamano es mediano.
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Los participantes consultan en qué lugares pueden adquirir la

Pitahaya, se indica que actualmente se la encuentra en los mercados.

Con respecto al precio indica que estarian dispuestos a cancelar una
cantidad de $2.00 (dos dolares americanos) y comprarian semanalmente,
asi mismo un grupo de madres entre 25 — 35 mencionan que comprarian X
kilos para enviar a sus hijos en el lunch y de esta manera tenga una

alimentacion sana y evitar enfermedades como las antes mencionadas.

llustracién 3. 3. Grupo de Estudio

Elaborado por: Autoras, 2015
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3.4.1.2 Encuestas

La técnica de la encuesta es de gran utilidad para determinar la demanda

potencial del producto y para conocer el comportamiento del cliente.

El método de encuesta consiste en reunir datos a través de

entrevistas con personas.

El disefio de la encuesta estd en funcion de medir el grado de
aceptacion de la Pitahaya en la ciudad de Guayaquil, al obtener la
resultados se realiz6 un analisis exhaustivo para evitar que existan sesgos

de la informacion.

3.4.1.2.1 Tabulacién y resultados

Los resultados obtenidos de la encuesta corresponden a una base
efectuada a una muestra total de 384 personas, conformada por madres de

familias de 18 afios en adelante,

Las mismas se dividieron en 3 grupos por sectores: norte, centro y sur

de la ciudad de Guayaquil.

Los resultados alcanzados serviran para conocer el impacto que
tendra la fruta en el mercado objetivo., y conocer la rentabilidad del

posicionamiento de la fruta.



Resumenes de datos de las personas encuestadas:

Tabla 3. 1 Rango de edades de madres de familias encuestadas

Edad # De %
Respuestas
De 18 a 25 afnos 112 29,17
De 26 a 36 afnos 179 46,61
De 37 a 47 afios 58 15,10
Mayores de 48 afios 35 9,11
TOTAL 384

Elaborado por: Autoras, 2015

Gréfico 3. 4. Rango de edades de personas encuestadas.
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Elaborado por: Autoras, 2015
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El rango entre 26 a 36 afos de edad obtuvo el mayor porcentaje de las

personas encuestadas con un 46.61%, seguido con un 29.17% de 18 a 25

afios, y con un 15.10% de 37 a 47 afos, estando en ultimo lugar con un

9.11% mayores de 48 afnos.
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Tabla 3. 2 Sectores encuestados

Sector donde #de
vive Respuestas %
Norte 128 33,33
Sur 128 33,33
Centro 128 33,33
TOTAL 384

Elaborado por: Autoras, 2015

Gréafico 3. 5. Sectores encuestados.

Elaborado por: Autoras, 2015

Al momento de realizar las encuestas se decidi6 que la sectorizaciéon sea
por partes iguales es decir un 33.33% para el sector norte, 33.33% el sector

sur y 33.33% para el norte de la ciudad de Guayaquil.
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Pregunta # 1
¢ Qué frutas prefiere brindar a su familia?

Tabla 3. 3 Frutas con mayor preferencia en las familias guayaquilefas.

Frutas Encuestados %
Papaya 102 26,56
Mangos 85 22,14
Naranja 96 25,00
Pitahaya 26 6,77
Otra 75 19,53
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015
Gréfico 3. 6. Frutas con mayor preferencia en las familias

guayaquilefas.
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Elaborado por: Autoras, 2015.
Segun los resultados obtenidos basados en las preferencias de frutas en las
familias se obtuvo en mayor porcentaje la papaya con un 26.96%, seguido
de la naranja con un 25.00%, y los mangos 22.14% y la pitahaya con un
6.77% como de menor aceptacion y otras frutas con 19.53% en las cuales

entran uvas, fresas y mandarinas.
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Pregunta # 2
¢Coémo consume estas frutas?

Tabla 3. 4 Frecuencia de consumo de las frutas

Opciones Encuestados %
Jugos 175 45,57
Enteras 135 35,16
Ambas 74 19,27
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Grafico 3. 7. Frecuencia de consumo de las frutas.

19,27% Ambas

45,57% Jugos

35,16% Enteras

Elaborado por: Autoras, 2015

El estudio determind que las personas encuestadas prefieren consumir las
frutas en jugos con un 45. 57%, frutas enteras o al natural con un 35.16% y

con un 19.27% consumen en ambas formas.
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Pregunta # 3
¢, Qué enfermedades son mas frecuentes en su nucleo familiar?

Tabla 3. 5 Enfermedades mas frecuentes en el ntcleo familiar

Enfermedades Encuestados %

Obesidad 109 28,39
Diabetes 77 20,05
Problemas cardiacos 87 22,66
Estrefimiento 59 15,36
Anemia 43 11,20

Otros 9 2,34
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Gréafico 3. 8. Enfermedades mas frecuentes en el nlcleo familiar.

Elaborado por: Autoras, 2015

Las personas encuestadas indicaron que con un 28.39% sufren en su
nacleo familiar de obesidad, seguido de problemas cardiacos con un
22.66%, diabetes con un 20.05%, problemas de estreflimiento en un
15.36%, anemia con 11.20% y otras como problemas de asma, problemas a

la piel, etc. con un 2.34%



Pregunta # 4

¢ Si en el mercado usted encontrara una fruta que ayude a prevenir las

enfermedades antes mencionadas la compraria?

Tabla 3. 6 Frecuencia con que compraria una fruta para prevenir

enfermedades
Opciones Encuestados %
Si 308 80,21
No 76 19,79
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Grafico 3. 9. Frecuencia con que compraria una fruta para prevenir
enfermedades.

Elaborado por: Autoras, 2015

El 80.21% de las personas encuestadas indicaron que estarian dispuestos a
comprar una fruta que ayude a prevenir enfermedades que son frecuentes

en su circulo familiar. Y el 19.79% indicé que no la comprarian debido a que

No conocen sus valores nutritivos.
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Pregunta #5

¢Conoce o ha escuchado de la Pitahaya? (La respuesta es afirmativa

pasar a la siguiente pregunta, caso contrario pasar a la pregunta 7)

Tabla 3. 7 Conoce o ha escuchado de la Pitahaya

Opciones Encuestados %
Si 308 80,21
No 76 19,79
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Gréfico 3. 10. Conoce o ha escuchado de la Pitahaya.

19,79%
NO

Elaborado por: Autoras, 2015
El 80.21% de las personas encuestadas indicaron que si conocen o han
escuchado sobre la pitahaya, respondiendo con un 19.79% que no la

conocen.

Oportunidad que brinda el mercado a la empresa “San Vicente” para

llegar al consumidor.



Pregunta # 6

¢ Qué conoce de la Pitahaya?

Tabla 3. 8 (Qué conoce de la Pitahaya?

Opciones Encuestados %
Baja en calorias 85 27,60
Contiene Vitamina C 96 31,17
Laxante Natural 127 41,23
TOTAL 308 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Gréfico 3. 11. ¢Qué conoce de la Pitahaya?
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41,23%
Laxante Natural

27,60%
Baja en Calorias

Elaborado por: Autoras, 2015

El estudio determind que las personas encuestada indicaron que la pitahaya

es conocida por sus bajas calorias con un 27.60%, con un 31.17% contiene

vitamina C y con un alto porcentaje del 41.23% que es laxante natural.



Pregunta # 7

¢Tendria laintencién de comprar la fruta para su hogar?

Tabla 3. 9 Compraria la fruta en su hogar.

Opciones Encuestados %
Si 265 69,01
No 119 30,99
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Grafico 3. 22. Compraria la fruta en su hogar.

30,99%
NO

69,01%
S|

Elaborado por: Autoras, 2015
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El 69.01% indicO que si estarian dispuestos a comprar la fruta y con un

30.99% no estarian dispuestos a adquirirla.
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Pregunta # 8

¢Con qué frecuencia usted compraria la pitahaya?

Tabla 3. 10 Frecuencia con la que compraria la Pitahaya.

Opciones Respuestas %
Diario 45 16.98
Semanal 95 35.85
Quincenal 110 41.51
Mensual 15 5.66
TOTAL 265 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Grafico 3. 3. Frecuencia con la que compraria la Pitahaya.

Elaborado por: Autoras, 2015

La frecuencia de compra que tomaria para adquirir y consumir la fruta seria
de forma quincenal con un 41.51%, semanalmente un 35.85%,
mensualmente 5.66%, y a diario un 16.98%, la frecuencia de compra nos da

una referencia de abastecimiento en los puntos de venta.
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Pregunta # 9

¢En qué lugares compraria la pitahaya?

Tabla 3. 11 Lugares donde compraria la Pitahaya.

Opciones Encuestados %
Supermercados 139 36,20
Fruterias 77 20,05
Mercados 125 32,55
Otros 43 11,20
TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Grafico 3. 44. Lugares donde compraria la Pitahaya.

Mercados
32,55%

Fruterias
20,05%

Elaborado por: Autoras, 2015
El lugar donde le gustaria comprar en un 36.20% en los supermercados, el
siguiente seria mercados con un 32.55%. Siendo un producto para consumo
de la familia el publico objetivo identifica el lugar de compra en los

supermercados conocidos de la ciudad de Guayaquil.



Pregunta # 10

¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar por una unidad de pitahaya?

Tabla 3. 12 Precio por unidad de la Pitahaya.

Opciones Respuestas %
$1.00 63 16,41
$1.50 48 12,50
$2.00 145 37,76
$2.50 89 23,18
$3.00 25 6,51
$3.50 14 3,65

TOTAL 384 100,00

Elaborado por: Autoras, 2015

Grafico 3. 55. Precio por unidad de la Pitahaya.

$3.00
6,51%

$1.00
16,41%

$1.50
12,50%

Elaborado por: Autoras, 2015

Entre los encuestados el precio de mayor aceptacion que es de $2.00 con

un 37.76%, $2.50 con un 23.18% y en ultimo lugar $3.50 con un 3.65%.
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3.4.2 Conclusién y recomendaciones de las técnicas de investigacion

Las encuestas realizadas al mercado objetivo de las madres de familia de 18
afios en adelante, da a conocer informaciébn de gran importancia para
elaborar el plan de marketing estratégico, aunque las madres de familia
conocen la variedad de frutas que existen en la actualidad, son conscientes

gue no hay otra fruta con las mismas propiedades que la pitahaya.

Los grupos focales en general, la mayoria de participantes indica que
le gustaria recibir informacion respeto a la Pitahaya, ya que es una fruta
poco conocida pero cuenta con altas propiedades nutritivas y su consumo
beneficiaria a que bajen las tasas de desnutricion y ayudaria a la prevencion
de enfermedades como: obesidad, estrefiimiento, diabetes, presion arterial

alta, infartos cardiacos y cerebrales.

Se recomienda que al momento de promocionar se exponga los
factores nutricionales, y asi mismo se indique si puede ser combinada con

otras frutas en batidos, jugos o incluso hasta en helados para los nifios.
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Capitulo 4

4 Propuesta del plan de marketing

El plan de marketing que se realice tendra por objetivo desarrollar las
estrategias necesarias en el mercado para obtener la satisfaccion del

cliente, aprovechando las fortalezas de la empresa.

Actualmente la industria alimentaria es compleja y diversa de tal
manera gue existen varios tipos empresas que cultivan toda variedad de
frutas. De acuerdo a la investigacion de mercado realizada, se identificé que
las madres de familia mostraron interés en adquirir la fruta para consumo en

sus hogares.

4.1 Analisis FODA

Después de hacer un analisis exhaustivo de la informacién obtenida en la
presente investigacion, esta herramienta estratégica nos permitira conocer la
situacion real en que se encuentra la empresa asi como las oportunidades y

los riesgos que pueden afectar el plan de negocios. EIl término FODA es
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una sigla conformada por las primeras letras de las palabras: Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Las fortalezas y debilidades son
consideras como factores internos de la empresa, en cambio las
oportunidades y amenazas son factores externos, que no dependen de la

situaciéon de la empresa sino del mercado.

Tabla 4. 1 Analisis Estratégico — Matriz FODA

ANALISIS FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Corto tiempo de la temporada de
e Produccion suficiente para cosecha y una variacion
abastecer la demanda. considerable entre cada temporada
e Contribuye a reducir el debido a factores como el clima,
riesgo de mdultiples plagas y creacion de nuevos
enfermedades huertos.
degenerativas. e EXxiste una gran cantidad de
e Realizacion de podas variedades de frutas, en cuanto a
sanitarias, mediante uso de tamanos, precios, formas, sabores
redes para evitar las plagas. y propiedades beneficiosas para la
e Fruta exdtica que se salud.
encuentra durante todo el e Corto tiempo de vida del debido a
afo. las caracteristicas fisicas del
producto.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e El mercado de la pitahaya no e Barreras a la entrada en los
esta debidamente explotado mercados locales por parte de
y existe oportunidades de los comerciantes minoristas que
crecimiento. se dedican a la venta de la
e Una imagen corporativa pitahaya.
proporciona un mejor e Competencia por parte de
posicionamiento en relacion productores provenientes del
con la competencia. resto de las regiones
e La fruta se lo encontrara en productoras de la pitahaya.
perchas en supermercados
es decir estara visible para el
consumidor y de facil
acceso.

Elaborado por: Autoras, 2015
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4.2 Objetivos del Plan de Marketing

4.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing estratégico para la promocion vy
comercializacion de la pitahaya dirigida al mercado de la Ciudad de

Guayaquil.

4.2.2 Objetivo Especifico

» Tener una buena aceptacion en la region costa.

» Lograr llegar a nuestro mercado meta es decir los hogares de la
ciudad de Guayaquil de clase social media y alta que prefieran
degustar la fruta.

» Disefiar estrategias de marketing para la comercializacion de la fruta

orientada al posicionamiento en el mercado local.

4.3 Historia, Misién y Vision

4.3.1 Historia

Fundada en el afo de 1920, “Compania San Vicente” es una empresa
ecuatoriana de la Ciudad de Quevedo, dedicada a la produccién de Pitahaya
amarilla, roja entre otros cultivos. Actualmente la finca posee 7 hectareas en
produccion y maneja 2.5 kilos de fruta calibre 9-12. Cumple con todos los
requerimientos técnicos y ambientales requeridos para ofrecer un producto

de alta calidad.
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4.3.2 Misién

Ser una empresa lider en la produccion y comercializacion de pitahaya con
altos estandares de calidad en el mercado guayaquilefio mediante canales

de distribucion.

4.3.3 Vision

Lograr ser pioneros a nivel nacional con la mejor competitividad del

mercado.

4.4 Desarrollo de las estrategias de marketing

4.4.1 Marketing Mix

Para desarrollar la comercializacion de la fruta en la ciudad de Guayaquil se

hara uso del marketing mix en el cual se incluiran las P’s del Mercado.

o Producto
o Precio

o Plaza

o Promocion

o Presupuesto
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Mercado Meta

La fruta estd dirigida a los hogares de Guayaquil, enfocandonos en las

madres de familia, jefas del hogar.

4.4.2 Producto/Servicio

La pitahaya tendra un aspecto de frescura, colores intensos y brillantes.
Estara libre de picaduras o golpes, no tendra indicios de decadencia asi

lograremos que se vea atractiva para el consumidor.

“Compaiia San Vicente”

Producto Pitahaya : “DragoFrut”

Logotipo

“Dragofrut... méas calidad, gran
Slogan sabor”
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Moldes para la
transportacion

Venta al por mayor.

Venta para 9
'J unidades

-
I

Venta para 3
unidades

Etiquetado

Se realizaran inspecciones al
momento del etiquetado de la fruta
para evitar problemas futuros.

]

|

b ..‘.II[IT

-

L
(Dan

¥

‘P GRUPASA

rm e clexe mundial

0] Shels (@) (=)

Imagen de la empresa, codigo de
barra y sello de la empresa que
realiza los cartones para el
empagquetado.

Elaborado por: Autoras, 2015
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4.4.3 Precio

El precio esta en funciéon del estudio de mercado, considerando que esta en
la fase de inicio se hara uso de un precio promocional para tener mas

captacion en el mercado.

» Precio normal por unidad $2.00

» Precio promocional por unidad $1.75

» Precio promocional al por mayor (mas de 9/u) $1.57
4.4.4 Plaza

Los puntos de venta de “Dragofrut” se los selecciond en base a la
segmentacion del mercado, se utilizardn canales de distribucion indirecta

gue va de la produccién a los diferentes supermercados de Guayaquil

Supermercados

Dragofrut sera ubicada en la seccion de fruterias de los principales
supermercados de la ciudad de Guayaquil como:
» Supermaxi, Megamaxi
Mi comisariato
Mini

Aki, Super Aki, Gran aki

vV V VvV 'V

Tia
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llustracion 4. 1. Puntos de venta

SUPERMAXI mi
coOmisarialo

Sewmpre, ok v 2 aover preo. Siempre

MEGIAAXI o o
M Mini

TODO A MINI PRECIOS

e (PR
- Ahorra 45
y vive mgel idhorra mds

y vive mejor!

Elaborado por: Autoras, 2015

Canales de distribucién

El objetivo de los canales de distribucion es alcanzar un 75% de cobertura
en la ciudad de Guayaquil en el primer afio de la promocién y

comercializacion de la fruta.

ler. Semestre:: La fruta sera introducida en el mercado a través de todos

nuestros canales de distribucion.

2do. Semestre: Se intensificard la distribuciéon a tiendas o mercados

minoristas con el fin de obtener el 75% de cobertura en Guayaquil.
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445 Promocion

La compafiia realizara publicidades dirigiéendose a la madre de familia del
hogar, con enfoques a la nutricion y buena alimentacion.
Se realizaran diferentes estrategias de promocion como las que se detallan

a continuacion:

o Demostraciones en los diferentes puntos de venta: Al ofrecer una
degustacion de la pulpa de la fruta los clientes sentiran atraccion por

probar lo que conlleva al consumo de la misma.

o Paquetes en oferta: La fruta se vendera durante un periodo
promocional con el fin de promover su uso. Se crearan conjuntos de
las diferentes pitahayas los que desembocara en un futuro, la

fidelidad del cliente a la marca.

4.5 Personas: Los clientes seran las madres de familia de Guayaquil; los

consumidores todos los integrantes del nucleo familiar.

4.6 Estrategia Publicitaria: La estrategia publicitaria estd compuesta de

la siguiente manera:

= Modulos publicitarios
Elaboracion de stand o médulos publicitarios con medidas de 4x4
los cuales estaran ubicados en los diferentes puntos de venta, los

fines de semana durante el primer mes de lanzamiento.
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o Supermaxi

o Megamaxi

o Mi comisariato
o Minicomisariato

o Tia

Ofrecer pequefas degustaciones en cubitos de la pulpa de la pitahaya.

llustracién 4. 2. Dragofrut degustacion

Elaborado por: Autoras, 2015

llustracion 4. 3. M6édulos Publicitarios -1

Elaborado por: Autoras, 2015
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llustracion 4. 4. Mo6dulos Publicitarios -2

Elaborado por: Autoras, 2015

= Vibrin
Disefios en forma circular con 30cm. De didmetro exhibidos en las

perchas de los supermercados.

llustracion 4. 5. Puntos de venta

30cm diametro

Elaborado por: Autoras, 2015
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Medios Digitales

Se realizaran promociones a traves de las redes sociales debido a que se
encuentran con todo el apogeo de la tecnologia, se publicaran fotos de la
produccion, imagenes de los cultivos y formas de empaque, beneficios

nutricionales para que el consumidor note la calidad del producto.

e Facebook
Una herramienta en las redes sociales, con muchos afos de
trayectoria, a través de este medio logramos la captacion masiva de

clientes, y publico objetivo.

llustracion 4. 6. Redes Sociales

n Compana San Vicenie Q

Ver eyt de actviiad I | o

Biografia  Informacion  Amiges Fotos Mas~

Elaborado por: Autoras, 2015



Capitulo 5

5 Presupuesto

5.1Presupuesto y productividad del plan de marketing.

Para elaborar el presupuesto se han utilizado estrategias de marketing
durante el primer afio se necesitara el 48% del valor que se genere por
ventas del producto, es decir $ 164.344.00, el mismo que ha sido distribuido

segun la necesidad de publicidad que se requiere. (Véase anexo 13).

Tabla 5. 1 Presupuesto anual de la estrategia publicitaria

ESTRATEGIA DE MKT VALOR ASIGNADO % ASIGNADO

Mencion Televisiva $ 90.000,00 25%
Mencién Radial $ 18.000,00 15%
Periddicos $ 12.552,00 22%
Vibrin $ 4.500,00 15%
Relaciones publicas $ 8.500,00 3%
Degustaciones $ 13.800,00 10%
Marketing Digital $ 16.992,00 10%

Total Presupuesto $ 164.344,00 100%
Elaborado por: Autoras, 2015
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Para un mayor control, el plan de medios se lo realizar& por
trimestres, siendo en el primer trimestre la etapa de lanzamiento del
producto en donde se asigné un mayor porcentaje del presupuesto
establecido, al finalizar los cuatro trimestres se realizara una evaluacion con

los resultados que proporcione la estrategia publicitaria.

Tabla 5. 2 Asighacién trimestral de la estrategia publicitaria.

Trimestre | Trimestre Trimestre Trimestre
ESTRATEGIA DE 1 2 3 4

MKT

45% 30% 15% 10%

Mencién Televisiva $ 40.500,00 | $ 27.000,00 | $ 13.500,00 | $ 9.000,00
Mencién Radial $8.100,00 | $5.400,00 | $2.700,00 | $1.800,00
Periédicos $5.648,40 | $3.765,60 | $1.882,80 | $1.255,20
Publicidad masiva $2.025,00 | $1.350,00 | $675,00 | $ 450,00

Relaciones publicas $3.825,00 | $2.550,00 | $1.275,00 | $ 850,00

Degustaciones $6.210,00 | $4.140,00 | $2.070,00 | $1.380,00
Disefio Publicitario $7.646,40 | $5.097,60 | $2.548,80 | $1.699,20

Total Presupuesto $ 73.954,80 \ $ 49.303,20 $24.651,60 $16.434,40
Elaborado por: Autoras, 2015

5.2Punto de Equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio es importante conocer la cantidad de
articulos que se debe producir para asi poder alcanzar la utilidad y cubrir los
costos. En este caso se debe producir al menos 126.418 cajas de 1 unidad,
48.159 cajas de 3 unidades y 17.894 cajas de 9 unidades para obtener una

utilidad $ 56.606.09.
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Tabla 5. 3 Calculo del punto de equilibrio

ESTADO DE RESULTADO PRIMER ANO — CALCULO DEL PUNTO DE

EQUILIBRO
Precio unitario $2,00
Precio unitario caja 3 unidades $5,25
Precio unitario caja 9 unidades $14,13

INGRESOS POR VENTAS
COSTOS VARIABLES

Costos Operacionales
Costos variables por caja de 1

unid. $0,70
Costos variables por caja de 3
unid. $1,84
Costos variables por caja de 9
unid. $ 4,95

Margen de contribucién
(% de ventas - % costos
variables

COSTOS FIJOS
INVERSION EN PUBLICIDAD
UTILIDAD OPERATIVA

Formula del Punto de Equilibrio en dolares

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Formula del Punto de Equilibrio en
unidades

PUNTO DE EQUILIBRIO EN CAJA 1
UNID.
PUNTO DE EQUILIBRIO EN CAJA 3
UNID.
PUNTO DE EQUILIBRIO EN CAJA 9
UNID.

$339.923,22  100%

$ 118.973,13 35%

$ 220.950,09 65%

$ 164.344,00

$ 56.606,09

Costos Fijos

1 - ( Costos Variable / Ventas)

$ 252.836,92

Costos Fijos

(Precio x unidad - Costos variables x
unidad)

126.418
48.159

17.894
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Célculos y proyecciones de produccion en unidades y dolares.

Se ha tomado como referencia los resultados obtenidos en las encuestas

donde se pudo observar:

De la muestra de 384 personas, el 80.21% compraria una fruta que
ayude a prevenir las enfermedades como obesidad, diabetes, problemas
cardiacos, estrefiimiento, anemia, etc., por lo que la poblacion de la ciudad
de Guayaquil, (2.350.915 habitantes segun el censo realizado por el INEC

en el aflo 2010) al menos a 1.885.668 personas consumen frutas.

De los 1.885.668, el 69.01% estaria dispuesto a consumir Dragofrut,
%). El presupuesto de ingresos esta basado en la proyeccion de ventas y un
precio de mercado actual de $ 2.00 por cada unidad de pitahaya (16.98%
aceptacion), $ 5.25 en cajas de 3 unidades (35.85%) y $ 14.13 en cajas de 9

unidades (41.51%).

Tabla 5. 4 Produccién por Unidades

Presentacién | Aceptacion Produccién PVP Ingreso Total
b unidades unitario por Ventas
Caja de 1 unid. 16,98% 35.658 $ 2,00 $ 71.316,00
Caja de 3 unid. 35,85% 75.285 $1,75 $131.748,75
Caja de 9 unid. 41,51% 87.171 $1,57 $ 136.858,47
Total 198.114 $5,32 $339.923,22

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 5.5 Produccidn por cajas

Presentacion Aceptacion Producc_:lon P_VP. lndtesopora!
por cajas unitario por Ventas
Caja de 1 unid. 16,98% 35.658 $ 2,00 $ 71.316,00
Caja de 3 unid. 35,85% 25.095 $525| $131.748,75
Caja de 9 unid. 41,51% 9.686 $14,13| $136.858,47

Total | 70.439 $2138  $339.923.22

Elaborado por: Autoras, 2015

Los resultados de la encuestas permiten conocer las preferencias de
la fruta por los encuestados, lo que ayuddé a establecer con qué frecuencia la
consumirian.  Para presupuesto de ventas de ingresos se realizan
proyecciones basado en proyecciones de venta y un precio de mercado

actual de $2.00 por cada unidad.

La capacidad total de plantaciébn de 7 hectareas es de 9 toneladas
por cada hectarea, teniendo un rendimiento anual de 63 toneladas. Hemos
considerado que una tonelada se desperdicia por los diversos controles de

calidad teniendo un rechazo del 10%.

Considerando que el peso de la fruta es del 300 gr. y la produccion
total es de 63 toneladas (63.000.000 grs.), tendriamos una produccion de
210.000 pitahayas, con una produccion diaria de 137 frutas

aproximadamente en promedio. El precio sugerido de venta que se resume:

Se proyectaron ventas uniformes para todos los meses:
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Tabla 5.6 PRODUCCION POR CAJAS DE 1 UNIDAD

L
DETALLE =2
L

Caja 1 unid. 2972 | 2972 | 2972 | 2972 | 2972 | 2.972 | 2972 | 2.972 | 2.972 | 2.972 | 2.972 | 2.972 35.658

Total de

Y 2972 2972 2972 2972 2972 2972 2972 2972 2972 2972 2972 2972 35.658
produccién

Elaborado por: Autoras, 2015

Tabla 5. 7 PRODUCCION EN CAJAS DE 3 UNIDADES

w w
DETALLE = a

Caja3unid. |2.091 [ 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 2.091 | 25.095

Total de
produccion

Elaborado por: Autoras, 2015

2,091 2091 2091 2.091 2091 2091 2091 2091 2091 2091 2091 2091 25.095

Tabla 5.8 PRODUCCION EN CAJAS DE 9 UNIDADES

L o0 I
DETALLE Z W )
L LL L)

TOTAL DE
CAJAS

caeo s or [or o o 2o 0 oror o o o | o

Total de
produccion

Elaborado por: Autoras, 2015

807 807 807 807 807 807 807 807‘807‘807 807 807 9.686
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Tabla 5.9 VENTAS PROYECTADAS EN DOLARES POR UNIDAD

L
—
-
<
|_
L
@)

Cajal
unid. 5.943,00 | 5.943,00 | 5.943,00 | 5.943,00 | 5.943,00 | 5.943,00 | 5.943,00 | 594300 | 5.943,00 | 5.943,00 | 5.943,00 | 594300 | 71.316,00
en ($)

de
Producc 594300 594300 | 5943,00 594300 594300 594300 5943,00 5094300 594300 5.943,00 594300 594300 71.316,00
ion en

(©)

Elaborado por: Autoras, 2015

Tabla 5. 10 VENTAS PROYECTADAS EN DOLARES EN CAJAS DE 3

UNIDADES

m —
LLl )
LL v

Ca‘(aEi ;)md 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 131.748,75

Total de
produccion 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 10.979,06 131.748,75
en ($)

DETALLE

Elaborado por: Autoras, 2015

Tabla 5. 11 VENTAS PROYECTADAS EN DOLARES EN CAJAS DE 9

UNIDADES

DETALLE TOTAL

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
Caja 9
unid_ En 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 136.858,47
)

Total de
producci
on en ($)

Elaborado por: Autoras, 2015

11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 11.404,87 136.858,47
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Flujo de caja

El flujo de caja estd proyectado por un periodo para 5 afios, esta
herramienta nos permite conocer estimaciones futuras de los ingresos y

egresos del proyecto.

Los ingresos operacionales contemplan su recuperacion por las

venas que se obtiene de acuerdo a la produccién de cada afio.

Los egresos operaciones consideran todos los gastos todos los
gastos que tengan relacion con los costos de ventas de la produccion y los
costos no operaciones son todos los pagos de intereses, pago de

participacion de los trabajadores (15%), impuesto a la renta (25%).

TIRY VAN DE DRAGOFRUT

Es necesario conocer la tasa interna de retorno la cual permite medir el
retorno de la inversion. La TIR del proyecto es igual al 7% lo que se

interpreta como que se obtiene una ganancia del 7% sobre la inversion.

Basados en el flujo de caja proyectado a 5 afos, se obtuvo como
resultado un VAN positivo $ 328.688.00 lo que significa que el proyecto es

rentable, ya que el VAN es mayor igual a cero.



Tabla 5. 12 CALCULO DE FLUJO DE CAJA, TIRY VAN.

DETALLE

INVERSION

EN

PUBLICIDAD

80

FLUJO DE CAJA

'(g?res“ por Ventas en 339.923,22 | 356.919,38 | 374.765,35 | 393.503,62 | 413.178,80
Gastos promocién y

oublicidad en (8) -164.344,00 | -172.561,20 | -181.189,26 | -190.248,72 | -199.761,16
Costo de produccion y -118.973,13 | -124.921,78 | -131.167,87 | -137.726,27 | -144.612,58
distribucién en ($)

Participacion de

Utllidades (15%) en (%) -8.490,91 -8.915,46 -9.361,23 -9.829,29 -10.320,76
Impuesto a la Renta

(25%) e (8) -12.028,79 | -12.630,23 | -13.261,75 | -13.924,83 | -14.621,08
Inversion - 164.344,00

TIR

7%

$328.688,00
Elaborado por: Autoras, 2015

6 Cronograma de Actividades.

Tabla 6. 1 Cronograma de actividades

$37.890,70

$39.785,24

$41.774,50

$ 43.863,23

EJECUCION
w & IS:J o
& g @ 2 & 2
ACTIVIDADES § § g g E 32:‘
1]2]3]4]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]|3]a|1]2]3]a

EJECUCION DEL PLAN DE MKT

DISENO DEL PRODUCTO

SELECCION DE PUBLICIDAD

PUBLICITARIOS

CONTRATACION DE MEDIOS

PRESUPUESTO

EVALUACION DE RESULTADOS

Elaborado por: Autoras, 2015
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Conclusiones

Luego de haber realizado un estudio para la produccion y comercializacion

de la Pitahaya se puede concluir lo siguiente:

1. La finalidad primordial de este trabajo de tesis es posicionar el producto
en el mercado de las frutas, el cual se lo llevé a cabo mediante los

resultados del estudio de mercado.

2. Segun los resultados financieros que se obtuvo del proyecto, la inversion

realizada es viable ya que en corto periodo se recupera lo invertido.

3. El proyecto esta encaminado a cumplir con todas las reglamentaciones
tanto econdmicas, las normas de registro sanitario, factores nutricionales
y fechas de expedicion como tributarias al momento de su realizacion,
guiandose por tasas de inflaciones, tasas del riesgo pais, impuestos

tributarios y demas.

4. El mejoramiento continto en calidad y presentacion de la fruta haran que
el precio de la pitahaya aumente en el transcurso del tiempo, mejorando
la rentabilidad no solo de este proyecto sino de todos los agricultores

nacionales de esta fruta.

5. El precio de nuestra fruta es de $2.00 (precio normal), un precio acorde
al mercado considerando que es un producto natural y con fuentes

vitaminicas.
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Recomendaciones

1. Es de gran importancia el cuidado de la fruta en su proceso de cultivo
para evitar que la fruta sea vendida con las diversas enfermedades y

plagas que conlleva la cosecha de estas.

2. Capacitar constantemente al personal para obtener una produccion
de calidad. Dar seguimiento a los precios internacionales de la fruta
con frecuencia por su variabilidad podria representar un riesgo para

cualquier productor de nuestro pais.

3. Es recomendable dar seguimiento a las estrategias de publicidad
para dar a conocer el producto y sus beneficios para la salud a través

de tripticos, volantes o paletas publicitarias.

4. Las redes sociales permitira a la empresa el trato directo con el
cliente, lo cual es muy util para conseguir posibles cambios futuros en

el producto.
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ANEXO 1. REGISTRO SANITARIO

Art. 361.- El Estado ejercera la rectoria del sistema a través de la autoridad
sanitaria nacional, sera responsable de formular la politica nacional de
salud, y normard, regulard y controlara todas las actividades relacionadas

con la salud, asi como el funcionamiento de las entidades del sector.

Fuente: Constitucion Politica del Ecuador, 2008

ANEXO 2: OBJETIVOS PLAN DEL BUEN VIVIR
Objetivo 3. Mejora la calidad de vida de la poblacion.
Estrategia 3.4 Fortalecer y consolidar la salud intercultural, incorporando la

medicina ancestral y alternativa al Sistema Nacional de Salud.

Objetivo 4. Fortalecer las capacidades y las potencialidades de la
ciudadania

4.6 Promover la interaccion reciproca entre la educacion, el sector
productivo y la investigacion cientifica y tecnoldgica, para la transformacion

de la matriz productiva y la satisfaccion de necesidades.

Objetivo 7. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la
sostenibilidad ambiental territorial y global.
7.9 Promover patrones de consumo conscientes, sostenibles y eficientes

con criterio de suficiencia dentro de los limites del planeta.



Objetivo 10. Impulsar la transformacion de la matriz productiva
10.4 Impulsar la transformacion y la productividad de forma sostenible y
sustentable, fomentar la inclusion y redistribuir los factores y recursos de la

produccion en el sector agropecuario, acuicola y pesquero.

Fuente: Plan Nacional para el Buen Vivir, 2013 — 2017

ANEXO 3: SUJETOS AL REGISTRO SANITARIO.

Art. 137.- Estan sujetos a registro sanitario los alimentos procesados,
aditivos, alimentarios, medicamentos en general, productos nutracéuticos,
productos biolégicos, naturales procesados de uso medicinal, medicamentos

homeopaticos, productos dentales; dispositivos médicos,..”

Art. 138.- Las autoridades sanitarias nacionales a través de su organismo
competente, Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr. Leopoldo
lzquieta Pérez, quien ejercerd las funciones en forma desconcentrada,
otorgara, suspendera, cancelara o reinscribird el certificado de registro
sanitario, previo el cumplimiento de los tramites, requisitos y plazos
sefalados en la Ley y sus reglamentos de acuerdo a las directrices y

normas emitidas por la autoridad sanitaria nacional...”

Fuente: Ley Orgéanica de Salud



ANEXO 4: Registro Sanitario Cancelacién

Art. 108.- El Ministerio de Salud Publica podra cancelar el Registro Sanitario
en caso de que estableciere que un producto o fabricante, segun sea el
caso, no cumple con los requisitos y caracteristicas establecidos por la ley y
normas correspondientes o que el producto pudiere, por cualquier causa,
provocar perjuicios a la salud de los consumidores, siempre que las
condiciones del producto no fueren imputables a circunstancias ajenas al
control del titular del Registro Sanitario. En todo caso, la persona natural o
juridica responsable debera resarcir plenamente cualquier dafo que se
produjere a terceros con motivo de tal incumplimiento, sin perjuicio de otras

responsabilidades civiles o penales a que hubiere lugar.

Fuente: Ley Organica de Salud

ANEXO 5: Requisitos para la obtencion de Registro Sanitario.

Solicitud dirigida a la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA) suscrita por el solicitante del registro sanitario indicando

lo siguiente:

« Nombre del producto.

« Nombre del fabricante.

o Nombre del titular del registro sanitario.

e Numero y vigencia del registro sanitario Ecuatoriano.

e« Forma farmacéutica.



« Concentracion.

« Principio activo.

Adjunto a la solicitud debera presentar:

o Copia del registro sanitario ecuatoriano vigente del producto.
o Comprobante de pago de los derechos correspondientes a la emision
de la copia certificada (Banco del Pacifico Cta. Corriente N° 7465068)

a nombre de ARCSA.

Responsable:
Direccion Técnica De Registro Sanitario, Notificaciébn Sanitaria Obligatoria y

Autorizaciones

Tiempo Estimado de Entrega:

15 dias laborables

Fuente: Ley Organica de Salud

ANEXO 6: Vigencia del Registro Sanitario

Art. 139.- El registro sanitario tendra vigencia de cinco afios, contados a
partir de la fecha de su concesién. Todo cambio de la condicién en que el
producto fue aprobado en el registro sanitario debe ser notificado
Obligatoriamente a la autoridad sanitaria nacional a través del Instituto
Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr. Leopoldo Izquieta Pérez y, dara

lugar al procedimiento que sefnale la ley y sus reglamentos.



v Para el tramite de registro sanitario no se considerara como requisito
la patente de los productos.

v' El registro sanitario de medicamentos no da derecho de exclusividad
en el uso de la formula.

v

Fuente: Ley Organica de Salud

Art. 164.- Los productos naturales procesado de uso medicinal, se
produciran, almacenaran, comercializaran e importaran siempre que cuenten
con registro sanitario nacional, de conformidad con la ley y el reglamento
correspondiente y bajo las normas de calidad emitida por la autoridad
sanitaria nacional.

Fuente: Reglamento de la Ley Organica de Salud

ANEXO 7 : Para otorgar el Registro Sanitario
Art. 102.- El Registro Sanitario sera otorgado cuando se hubiese emitido
previamente un informe favorable, o mediante homologacién conforme a lo

establecido en esta ley.

El registro sanitario podra también ser conferido a la empresa fabricante
para sus productos, sobre la base de la aplicacion de las buenas practicas
de manufactura y demas requisitos que establezca el reglamento al

respecto.



Art. 103.- El informe técnico favorable para el otorgamiento del registro
Sanitario podra ser emitido por el Instituto Nacional de Higiene y Medicina
Tropical Leopoldo lzquieta Pérez, Universidades, escuelas politécnicas vy
laboratorios, publicos y privados, previamente acreditados para el efecto por
el Sistema Ecuatoriano de Metrologia, Normalizacién, Acreditacion y
Certificacion, de conformidad con lo que establezca el reglamento al

respecto.

Fuente: Reglamento a la Ley Organica de Salud



ANEXO 8

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

FOCUS GROUP

Objetivo de la investigacion: Determinar un plan de marketing
estratégico para promocionar y comercializar la pitahaya producida por
la compaiiia “San Vicente S.A.” en la ciudad de Guayaquil.

Preadmbulo (5 minutos)

>

>

Gracias por haber aceptado la invitacion y asi colaborar en un estudio de
mercado que estamos realizando.

Ahora vamos a presentarnos para llamarnos por nuestros nombres y
saber qué actividad realizamos. Comenzaré por mi nombre, soy Gabriela
yme dedicoa....................

Continuamos con.....

Sirvanse unos refrescos por favor.

Durante esta sesion hablaremos de las frutas y sus principales
caracteristicas que nos motivan a seleccionarlas para nuestro consumo
diario, creemos que ustedes son personas idéneas para hablar sobre
este tema, haremos una degustacion del producto para tener en cuenta
sus apreciaciones

Les recuerdo que la experiencia e informacion que tengan del tema nos
puede ser util a todos.

Percepcion de las frutas (15 minutos).

1.

De todas las frutas que ustedes hayan escuchado, ¢ .cudl les gustaria que
prueben y consuman sus familiares?.

GPOF QUE?. .. et (=)

En cuanto a los siguientes aspectos, que prefieren de una fruta (=):

7

ASPECTOS

Si

NO

Que tenga agradable sabor

Que sea dulce

Que tenga aspecto suave

Su venta sea cerca a su domicilio

Que su consumo sea favorable para la salud




3. ¢Cada qué tiempo compra ud. Frutas? (=)
4. ¢Cuanto gasta ud. En frutas para su familia? ()

5. ¢Qué le gustaria de una fruta?

ROTAFOLIO

Motivadores de compra (15 minutos)
6.- Puede decirnos tres razones y en orden de importancia, por las que Ud.
seleccionaria la fruta que menciond al inicio? ()

ROTAFOLIO

7.- ¢Hay otras personas que influyan en Ud. al seleccionar una fruta para
su(s) hijo(s), quiénes y por qué? (=)

EXPLORAR BREVEMENTE

Busqueda de informacion (15 minutos)
8.- Si Ud. necesitara una fruta para su hijo(s), ¢cémo buscaria informacion
de lo que se oferta actualmente en el mercado?

9.- ¢ Qué tipo de informacion le gustaria obtener?

10.- ¢ Qué tipo de empague les gustaria que tenga?

11.- ¢ DOnde les gustaria poder comprarla?

EXPLORACION PROFUNDA

Cierre del ejercicio (5 minutos)



12.- Imagine que actualmente Ud. necesita seleccionar una fruta para
consumo diario en su familia ¢Si hubiera una fruta que cumpla con todas
sus necesidades, se decidiria por ella? (&)

FINALIZACION

En estos momentos van a degustar de nuestro producto, necesitamos
conocer sus apreciaciones:

13.- ¢ Qué les parece el sabor?

14.- ¢ Qué les parece la consistencia?

15.- ¢ Qué les parece el aspecto?

16.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por ella?
17.- ¢ Cada cuénto tiempo compraria la fruta?

18.- ¢ Para ustedes es agradable o desagradable?

19.- ;Qué le recomendaria a la empresa “San Vicente S.A” acerca de este
producto? (=)

20.- ¢, Recomendaria a otras personas, madres de familia, amigos acerca de
este producto? (=)

Muchas gracias por su participacion.
Reciban estos obsequios como recuerdo de esta reunion.



ANEXO 9

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

ENCUESTA
PROYECTO DE TESIS

Cuestionario de la encuesta del estudio de mercado para la
comercializacién y promocion de la Pitahaya en la ciudad de Guayaquil

¢.Se encuentra la madre de familia?

Si [

No U

1.- ¢ Qué frutas prefiere brindar a su familia?

Papaya Mangd— Naranja [ Pitahaya [
Otra

2.- ¢,Cémo consume estas frutas?

Jugos! Enterad] Ambas [J
3.- ¢ Qué enfermedades son mas frecuentes en su nucleo familiar?
Obesidad L] Diabetes Problemas cardiacos!

Estrefiimientos—1 Anemia [ Otros

4.- ¢Si en el mercado usted encontrara una fruta que ayude a prevenir
las enfermedades antes mencionadas la compraria?

Si Ll

No [

5.- ¢Conoce o ha escuchado usted de la Pitahaya? (la respuesta es
afirmativa pasar a la siguiente pregunta, caso contrario pasar a la
pregunta 7)

Si L]

No [



6.- ¢Qué conoce de la Pitahaya?
Brinda muchos beneficios, baja en calorlasj

Contiene vitaminas C

Excelente laxante natural D

La pitahaya es una excelente fruta a nivel digestivo, Gtil en casos de
estreflimiento. EI consumo habitual del fruto combate la retencion de
liquidos, previene los calculos renales, es un buen complemento
en dietas o tratamientos contra la obesidad.

7.- ¢ Tendria la intencion de comprar la fruta para su hogar?

Si [

No [

8.- ¢,Con qué frecuencia usted compraria la Pitahaya?

Diario - Semanal [
Quincenal U Mensual [

9.- ¢ En qué lugares compraria la pitahaya?
Supermercados Mercados O
O

Fruterias ] Otras

10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una unidad de Pitahaya?

$1. 00 ] $1.75 O
$2.00 [ $2.50 O
$3.00 O $ 3.50 ]

DATOS DE CONTROL

Género: Masculino I
Femenino U

Edad:

Sector donde vive:

Fecha De La Entrevista:

Gracias por su atencion.
ANEXO 10



http://www.misabueso.com/salud/%C3%8Dndice_de_afecciones#digestion
http://www.misabueso.com/salud/%C3%8Dndice_de_afecciones#calculos
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http://www.misabueso.com/salud/%C3%8Dndice_de_afecciones#obesidad

ANEXO 10

COTIZACIONES DE PUBLICIDAD

Programa televisivo “EN CONTACTO”
De: Ecuavisa

Para: Compafiia San Vicente
Ciudad,

Estamos gustosos de atenderle, Ecuavisa lider en Ecuador, con 47 afios de
trayectoria, es un canal de television de sefial abierta, que produce y
transmite su sefial desde el Ecuador.

Con cobertura nacional e internacional. Cuenta con un equipo periodistico
qgue cubre todo el territorio nacional. Trabaja producciones nacionales en el
ambito informativo, deportivo y de entretenimiento, como series, novelas,
programas concurso Y realities.

Adjuntamos la informacion solicitada.

y Valor Valor Valor
Menplpn Diario Quin. Mensual Adicionales
televisiva | (gin jva) | (sin IVA) | (Sin IVA)
Programa Mencion adicional
“En $111.61 | $1674.11 $3348.22 tendra un costo
contacto” del 50%
5 dependiendo del
menciones paquete
contratado.
Programa Mencioén adicional
“En $223.22 | $3348.22 $6696.43 tendré un costo
contacto” del 50%
10 dependiendo del
menciones paquete
contratado.
PR C— @ I
C<CPEN —A D
Ecuavisa Guayaquil Ecuavisa Quito
Direccion: Cerro del Carmen S/N, Direccion: Bosmediano y José
Quito

Teléfono: 04 2562 444 Teléfono: 02 3958 620



Programa televisivo “Radio Disney, 93.7”

Compaiiia San Vicente

Guayaquil, Febrero del 2015

COTIZACION

Reciban un cordial saludo, enviamos cotizacién de nuestras cufias
publicitarias:

Lunes a Viernes 08:00 a 12:00

Sabados y Domingos 10:00 a 16:00
Feriados 08:00 a 20:00
Tiempo de Publicidad Costo
Mensual $1339.29

Quincenal $ 669.70

Semanal $312.50

Diario $44.64

Atentamente,

Radio Disney.



ELUNIVERSO

Revista dominical para jovenes y adultos con temas variados. Presenta
articulos de moda, belleza, cocina, decoracién, arquitectura turismo nacional
e internacional, recomendaciones en el &rea de salud, consejos, reportajes

para la familia, tecnologia y més. Circula los domingos.

Alguna inquietud no dude en comunicarse con nosotros.

Av. Domingo Comin y Ernesto Alban Telf.:249-0000
Lunes a viernes: 09:00 a 19:00. Sabado: 09:00 a 14:00.

Derecha In<..'leter
minada

Formatos

tradicionales Pag3

Pag5 Pag7 Pag9

$iie

Pagina

REPTATre $4.686 $4.519

$4385 54341 $4.297 $3.796

Media pagina

horizontal $2.816 $2.794 $2.749

$2.437

Media pégina

artieal $2.816 $2.794 $2.749

$2.437
Tercio de

pagina
horizontal

$1.703 $1.503

Tercio de
pagina vertical

Cuarto de
pagina
horizontal

$1.703 $1.503

$1.180 $1.046

Cuarto de

pagina vertical

QOctavo de
pagina

redaccion@eluniverso.com

Dentro
especial

$4.319

$2.771

$2.771

$1.737

$1.737

$1.191

$1.046 n/fa

$534 n/a

Medida

22,89
cm X
27¢m

15,26
cm X
11,22
cm
9,42 cm
x 22,80
cm
19,26
cm X
7,24 cm
6,16 cm
x 22,80
cm
19,26
cmXx
5,43 cm
9,42 cm
x 11,22
cm

9,42 cm
x5,43
cm


http://www.eluniverso.com/2012/10/23/webform/777428/reportar-errores

ANEXO 11
PROVEEDORES

Imprimax

Sr. (es) Compaiiia San Vicente

Estimados

Imprimax realiza material publicitario como: Dipticos, tripticos, flyers,
habladores, vibrines, afiches, colgantes, literaturas farmacéuticas, libros,
revistas, folletos, catalogos, etc. y papeleria en general: Hojas y sobres
membretados, tarjetas, carpetas, facturas y documentos en general.

El valor por la unidad de Vibrin tiene un costo de $334.82.

No dude en comunicarse con nosotros.

Persona de Contacto: Luis Zubiria

Ciudad: Quito

Direccion: Luis Mosquera Narvaez Oe3-276 y Av. América
Teléfono: 2547-323 / 2220-778

Fax: 2225-669 ext. 106



%7 GRUPASA

Cartonera de clase mundial

@ © @

—————

Guayaquil, 31 de Enero del 2015

Compafiia San Vicente
Ciudad,

Para poderte cotizar correctamente primero tendriamos que enviarle una
caja de prueba, en donde pueda definir medidas correctas a nivel de pallet,
resistencia que deberia usar dependiendo del peso y del destino.

Las cajas que usted requiere soportan 40 Ibs, que es igual a 20kg y el
precio esta entre USD $1.25 a $1.26

Saludos,

Carmen Garcia Puertas

Asistente de Compras: Servicios — Mano de obra extema
Teléfono: 583 4 210 1780 Ext. 116

VW .grupasa.com

B - © =



ANEXO 12

DISTRIBUIDORES

EL ROSADO

L CORPORACION

REQUISITOS MINIMOS PARA SER CODIFICADO COMO PROVEEDOR

Para ser considerndo proveedor de CORPORACION EL ROSADO), se tomara en cuenta lo siguiente:

8. Ser persona natural legalmente capaz o persona juridica legalmente constituida o domichada en
ol pais, de conformidad con la legislacidn vigente;

. Tener Registro Unico Contribuyentes;

C. Cuando ¢l proveedor sea extranjero s cumplira los requisstos legales pertinentes, que permitan
establecer las responsabildades administratvas, cviles o penales adecuadas de ser el caso;

d Cuando el proveedor presente un producto que ingrese por prmera vez al mercado deberd
adjuntar documentos de produccion que contengan informacion que le permita & supermercado
venficar capacidad comercial, financiera, operativa, de produccion y suministro, a fin de evitar
delitos como f lavado de activos, etc,;

QM:&MW&Muamwdm

cuando su registro o nscripoion sean requendo;




Guia para Empresas interesadas en proveer a Corporacion Favorita

Guia para Empresas interesadas en Proveer a Corporacion Favorita

A confmuacion detallamos una breve guia de orientacion, en caso de que su empresa tenga el deseo de proveer a
Corporacion Favorita:

1. Los productos que se quieran ofertar habran de contar con un plan de mercado, el mismo que sera considerado
por Corporacion Favorita C A en funcion de productos de igual categoria v que se comercialicen al momento.

2. En la etapa inicial de evaluacion del producto, es necesaria 1a entrega de una (1) mmestra v/o catilogo, lista de
precios v demas detalles necesarios para evalvar el posicionamiento del producto comwo son: nombre de ofros
comercios en los cuales se vende el producto, fecha de salida al mercado, volumen de ventas, copia de Registros
Sanitarios o Notificacion Sanitaria (donde aplique). breve explicacion de camparia de Mercadeo v/o Publicidad que se
este llevando a cabo. La muestra sera devuelta si se solicita por escrito al momento del envie de su informacion. En
vista de la gran cantidad de muestras que recibimos v evitar 1a saturacion de las bodegas en oficinas, quince dias
despues de recibida la mmestra, Corporacion Favorita respondera la solicitud de provesr v concedera quince dias al
interesado para retirar 1a muestra. En case de que la muestra no sea retirada dentro de los quince dias, contados a
partir de la respuesta con la decision de compra. esta sera donada.

Esta informacion puede ser entregada en cualquier Supermaxi, Megamaxi, Akl Gran Aki Super Aki o en nuestras
Oficinas Centrales: Via a Cotogchoa s/n v Av. General Enriquez, Sangolqui-Ecuador. en paquete cerrado a nombre
del area correspondiente en los diferentes Departamentos Comerciales:

- Area Comercial Abastos, Drogueria, Suministros
gerabastos@favorita.com
- Area Comercial Pollos, Lacteos, Congelados, Frutas, Verduras. Conuda Preparada:
gerlacteos@favorita.com
- Area Comercial Pescados, Mariscos, Panaderia, Embutidos v Carnes:
germariscos@favorita.com
- Area Comercial Mercancias Generales 1 (MG1) Flores & Plantas, accesorios
mascotas, deportes, patio & jardin, Lenceria & Merceria, Fiesta, Escolares & Oficina. Accesorios bebes
mg1@favorita.com
- Area Comercial Mercancias Generales 2 (MG2) Perfumeria, Belleza, Articulos para el
Hogar (no textil), Libros v Revistas
mg2@faverita.com
- Area Comercial Mercancias Generales 3 (MG3) Audio & Video. Electrodomesticos,
Computacion. Ferreteria, Automotriz
mgd@faverita.com
-Area Comercial Mercancias Generales 4 (MG4). Ropa v calzado de: Mujer, Hombre,
Adolescentes, Niuis, Bebes.

mgd@favorita.com

3. El Dpto. Comercial evalvara la informacion remitida en funcion de parametros de opcion para el consumidor.
safuracion. oportunidad de mercado, segmento al que corresponde. experiencia v ofros. La aceptacion o negativa le
sera notificada al interesado en un plazo maimo de 15 dias desde la recepeion completa de la mformacion detallada
en el numeral 2 anferior.

4. De convenir a los mtereses de las partes, le sera enfregado v paquete de informacidn con las
instrucciones generales para su provisién.

El presente esquema ha sido establecido acogiendo el sentido practico, profesional v de ahorro de tiempo v distancia
para los mferesados en la proveeduria.

Atentamente,

Vicepresidencia Comercial
Corporacion Favorita C.A.



ANEXO 13

DETALLE DEL PRESUPUESTO ASIGNADO A LA PUBLICIDAD

< Mencioén Televisiva

VO PRIMER SEGUNDO TERCER  CUARTO

MENCION TELEVISIVA MENSUAL TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TOTAL

(Sin IVA)

En Contacto - 10 menciones (Vease Anexo | $6.60643  |$22500,00|% 22.500,00 | $22.500,00 | $ 22.500.00 | §90.000,00

TOTAL DE MENCION TELEVISIVA $6.69643  $22.500,00 §22.500,00 $22.500,00 §22.500,00 §90.000,00
Elaborado por: Autoras, 2015

< Mencion Radial

VALOR
. PRIMER SEGUNDO TERCER  CUARTO
MERCIONREOIE T;ﬁ?ﬂ:;' TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE OUE

Radio Disney 93,7 FM (Vease Anexo $1.339.29 | $4.500,00 | $4.500,00 | $4.500,00 | $4.500,00 [$ 18.000,00

TOTAL DE MENCION RADIAL $1.33929  $450000 $450000 $450000 $4.500,00 $18.000,00
Elaborado por: Autoras, 2015

% Periodicos

VALOR
: PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
FERORIEES MENSHAL TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE 01

(Sin IVA)

La Revista £l Universo (Vease Anexo) [ $03303 | $313600 [ $3.138.00 | $3138.00 | $3.136,00 [$12.552.00

TOTAL DE PERIODICOS §93393  $3.13800 $3.13800 $3.13800 $3.13800 $12.552,00
Elaborado por: Autoras, 2015




« Vibrin

VAR PRIMER SEGUNDO TERCER  CUARTO

MR HENSHEE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE OIAS

(Sin IVA)

§ 334,02

TOTAL DE VIBRIN § 334,82 $1.12500 $1.12500 $1.12500 $1.12500 $4.500,00
Elaborado por: Autoras, 2015

<+ Relaciones Publicas

VALOR
. PRIMER SEGUNDO TERCER  CUARTO
RECECIONES FRERERS T;ﬁ?g:;' TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE {01

____

TOTAL DE RELACIONES PUBLICAS $ a 500 00 : - §8. 5[}0 [l[l
Elaborado por: Autoras, 2015

+ Degustaciones

VALOR
DEGUSTACIONES MENSUAL
(Sin IVA)

PRIMER SEGUNDO TERCER  CUARTO
TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE

stand v personal ubicado en "Mi Comisariato
Stand y personal ubicado en "TIA" ; . . . . .
TOTAL DE DEGUSTACIONES §1.02679  $345000 $345000 $345000 $3.450,00 $13.800,00

Elaborado por: Autoras, 2015

% Marketing Digital

VALOR
PRIMER SEGUNDO TERCER  CUARTO
EREETIGBIGHEE HEISHEE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE 01

(Sin IVA)

Personal a cargo de paginas de redes social 354,00 54248000 §424500] $424500] 5424800 16.992 00

TOTAL DE MARKETING DIGITAL §35400  $4.24800 $4.24800 $4.24800 $4.248,00 $16.992,00
Elaborado por: Autoras, 2015




